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INTRODUCCCC')N.

La situacion actual de la vivienda, en donde !a venta de los desarrollos
inmobiliarios, se encuentra en un estado de receso, debide por un lado, a Ia situacion
economica del pais, y por el ofro, a las dificiles condiciones de financiamiento que
existen, nos ha hecho percatamos de la necesidad de analizar cudles son los desamollos
inmobiliarios que en estos momentos estdn teniendo una utilidad sobre la inversion
empleada en ellos (rentabilidad), y cuales son las razones para lograro. Esto nos llevé a
el estudio de [os condominios horizontales, ya que éste tipo de desarrcllos no sélo es ia
opcién habitacional que actualmente estd imperando en nuestra ciudad, sino  son
también, los proyectos inmobiliarios que en estos momentos se venden de manera
rentable. Tanto los segmentos socio - econémicos altos, como los niveles de medianos y
bajos recursos econdmicos, tienden a preferir viviendas en condominio, {debido por una
parte, a razones de seguridad, ya que la delincuencia ¢rece dia a dia en nuestra ciudad,
y estos desarrollos cuentan generalmente, con bardeado vy vigilancia dia y noche, y por
otra parte, al hecho de que todos los condéminos pueden disfrutar de fos servicios
comunes, con el pago compartido de los mismos), y dentro de los condominios, son los
conjuntos horizontales de nivel residencial, los que ahora estan teniendo un mayor éxito
de comercializacidn, por lo que hemos decidido enfocar nuestro estudio hacia ese
segmento socio - econdmico, para estudiar a fondo la problematica que presentan éste
tipo de condominios.

Como arquitectos, nos preccupa no solo cubrir fa gran demanda de vivienda que
existe, sino dar también, la mejor solucion a las necesidades del usuario dei proyecto
arquitecténico que proponemos, por lo que considero de vital importancia identificar, por
un lado, las variables que determinan la completa satisfaccion del comprador de una,
vivienda, y per otro lade, los motivos que fo mueven a adquirir una casa de un conjunto,
y no otra de algun otro desarrollo, es decir, las razones de que el desarrollo inmobiliario a
largo plazo, resulte 0 no, un negecio para los promotores e inversionistas del mismo. Por
otra parte, considero que es en funcién de fa ulilizacion de la tecnologia adecuada,
{dentro de |a cuai, se encuentran los procesos administrativas), como podremos lograr la
optimizacion, tanto de los recursos econdémicos, como del tiempo de que disponemos,
asi como a través de un disefio, que contemple un proyecto arquitectonico modular, de
acuerdo a las necesidades del usuario, y finalmente, a través de una seleccién adecuada
de los materiales y sistemas constructivos, acorde a cada proyecto que construyamos,
ya que una de las finalidades mas importantes de nuestra actividad profesional, es
precisamente que sea redituable, tanto para el promotor, como para los inversionistas, y
que satisfaga realmente las necesidades del usuario.

Tomando en cuenta que desde e! punto de vista financiero, en estos momentos
se presenta en nuestro pais una dificil situacion, en que los ¢réditos hipotecarios se
encuentran sumamente limitados a altas tasas de interés y desventajosas condiciones
de pago, pretendemos que nuestra investigacidn se centre principaimente en los
factores tecnolégicos, que influyen en un negocio inmobiliario. Desde Juego, los sistemas
de financiamiento son también decisivos en el buen fin de un desarroilo, pero aunque
pretendemos analizarlos y presentarlos en la situacidn en que se encuentran
actualmente, no podemos proponer esquemas de financiamiento sanos, mientras la
situacion econémica del pais no mejore, por lo que las propuestas de nuestra




investigacién seréan de disefio arquitecténico, dentro det area de la tecnologia, incluyendo
en ella, aspectos administrativos, construclivos y urbanos, asi como 1a forma de vender
estos condominios de manera mas rapida y eficaz, por considerar que son altemnativas
que podemos controlar como .arquitectos. En las propuestas que ofrecemos, lo
manejamos tanto desde un punto de vista conceptual, estudiando todos fos elementos
que rodean de forma general al disefio y construccién del proyecto arquitectonico, tales
como ubicacién, infraestructura, industrializacién, seguridad, estacionamientos,
mantenimiento, legislacion vigente, mercadotecnia, etc., como desde un punto de vista
operativo o fisico. Dentro del area operativa, proponemos un reglamento intermo de
conddminos, que a nuestro parecer es més adecuado para los conflictos que se suscitan
en este tipo de conjuntos, que los reglamentos que ya existen. Analizamos también, la
necesidad de seleccionar en forma adecuada, ¢ material ¢ sistema constructivo que
pensemos utilizar en un determinado proyecto, asi como ofrecemos un programa
arquitectdnico, especialmente disenado pare condominios horizontales, que con el paso
de tiempo nos permita tener flexibilidad en nuestros desarrollos, afectando fo menos
posible la imagen general de! conjunto, la cual, aunque no puede akterarse segun el
reglamento, suele ser modificada debido a que cada usuario es diferente y quiere
personalizar su casa, lo que nos hace proponer Gnicamente lineamientos de imagen
urbana, asi como buscar tener los menares gastos posibles de mantenimiento dentro del
condominio, lo que en el plazo de venta de las casas, nos redituara en un verdadero
negocio, poco deterioro y facilidad de venta de los conjuntos, asi como usuarios
satisfechos con sus viviendas a lo largo del tiempo.

Se eligieron, dentro del proceso de investigacion, dos casos de estudio, para que
partiendo de la problematica observada en ellos, podamos generalizar propuestas para
solucionarla. El primerc de ellos consiste en el desarroflo de un conjunto horizontal,
llamado Arenal 44, al sur de la ciudad, de nivel residencial, que al ser construido
inmediatamente antes de la crisis econdmica de diciembre de 1994, ha tenido que
afrontar dificiles condiciones financieras, y que a pesar de ello, finalmente desde el punto
de vista de la inmobiliaria que lo construyo, resultdé un negocio, por lo que lo tomamos
come una media dentro de este tipo de desarrollos, ya que en condiciones dificiles, tuvo
buenos resultados. Otra de las razones por las que se selecciond este desarrollo, es que
presenta, hoy por hoy, gran parte de las situaciones conflictivas que pretendemos
analizar, para ofrecer soluciones practicas, que en un momento dado se puedan
generatizar a otros casos de diferentes segmentos de mercado, dado que ese tipo de
conflictos condominiales, prevalecen en todos los niveles socio - economicos.
Problemas como una inadecuada seleccion del terreno, un disefio arquitecténico poco
atractivo, o una propuesta de materiales y sistemas constructivos, sin considerar a
-fondo, caracteristicas, funcionamiento y calidad, han lievado a modificaciones en fas
fachadas, una seria problematica de estacionamientos, y una distribucién interior de las
casas, que no satisface las necesidades de los usuarios, provocando que los
condéminos infrinjan la Ley de Propiedad en Condominio, el Reglamento de
Construcciones del Distrito Federal y los reglamentos intermos de cada condominio, no
siendo éstos Ultimos, [o suficientemente especificos para ia problematica v necesidades
de cada nivel socio - econdmico. Por otra pane, ¢l segundo caso de estudio, llamado
Cantera 33, es un conjunto habitacional en condominio, que en un principio fue dirigido a
un nivel socio - econdmico de interés social, pero con el paso del tiempo, y debido a la
situacién econdmica de crisis del pais, y a la poca capacidad de adquisicién de ta
poblacion, producto de la misma crisis, fue adquirido por personas de mayores
capacidades de pago y por consecuencia de un nivel socio — econdmico mas alto. Esta




situacion, y el hecho de que este condominio presenta también, problemas en cuanto al
mantenimiento y conservacion de los materiales con que fuéron construidas las casas, vy
un disefio que ne tomé en cuenta factores de orientacién y crecimiento futuros, con las
riesgosas modificaciones resultantes de esto, en la estructura de algunas viviendas, hizo
que nos pareciera interesante incluirlo como casec de estudio,

Buscamos también, obtener y anafizar los diferentes puntos de vista de las
inmobiliarias que en estos momentos tienen una participacién activa en el mercado
inmobiliario y en la construccion de este tipe de condominios horizontales, asi como de
las constructoras que actualmente son lideres en ia busqueda de nuevos sistemas y
procedimientos de construccion, tales como fa prefabricacion, la utilizacion de médulos o
la fabricacidn en serie de elementos constructivos, que ros permitan elevar la calidad de
las viviendas que se construyen, y optimizar los tiempos del proceso, en funcién del
costo.

El objetivo de nuestro trabajo es identificar, a través de una investigacion de
campo, que abarque entrevistas con las personas que actualmente estan involucradas
en este tipo de desarrollos de vivienda, la consulta de la legisfacion vigente al respecto,
asi como de la bibliografia adecuada, los factores de tipo arquitecténico, determinantes
en un negocio inmobiliario, haciendo coincidir de esta manera, dos conceptos que nos
atafien directamente a los arquitectos, aunque a veces tendemos a separarios: la
arquitectura y un negocio. Una vez identificados dichos factores, pretendemos aportar
propuestas practicas, para evitar en lo posible, situaciones que crean una seria
problematica, que a la larga podria propiciar la realizacién de modificaciones que podrian
llegar a afectar la estructura de las viviendas, un serio deterioro de las mismas, y en un
momento dado el abandone del usuario de su casas, por la depreciacién de éstas y por
la imposibilidad de poder pagar su vivienda, ocasionando asi, hacer del desarrollo
inmaobiliario, un fracaso econdmico.




ANTECEDENTES.

Marco Teérico General. -

El estudio sobre el mercado inmaobiliaric habitacional es reciente dentro del
andlisis de vivienda. Se ha estudiado el mercado del suelo desde tiempos remotos; ya en
la década de los sesenta, se observa un interés por analizar la renta del suelo, como
parte del contexto urbano, buscando la forma de explicar las ganancias que se generan
a partir de la propiedad del suelo, y en general de [a actividad inmobiliaria. William
Alonso, en esta época, sefiald que a partir de os afios 20's, se desarrolld dentro de la
planeacién urbana gran cantidad de literatura de la economia del suelo, ya que en
general el interés por la investigacion de estos temas es de la economia, y realizd
avances importantes de tipo analitico, produciendo modelos matematicos, para el
estudio de los precios del suelo.' A partir de esta época, el estudio de! mercado
inmobiliario habitacional, se ha desarrollade en forma importante. Aungue la corriente
Marxista, en las décadas de los 70°s y 80's, realizaba estudios alrededor de la vivienda y
del uso del suelo, descuidaba la dindmica del mercado y el comportamiento de los
precios inmobiliarios. Es hasta de unos veinie afios a la fecha, que los estudios sobre el
mercado inmobiliario, se han ido especializando sobre 1a demanda y la oferta de
vivienda, el abandono, demalicién y reemplazo de la misma, y la entrada de la nueva
vivienda al mercado inmobiliario. A lo largo de este tiempo se han realizado diversos
estudios, uno de los cuales plantea un enfoque en el que el precio de un bien y sus
fluctuaciones, obedecen a sus atributos cuglitativos. Se parte de que la calidad es
cuantificable mediante la cantidad de caractaristicas, atributos, o componentes, que son
observables y deseables por el consumidor. El desarrolfo de esta técnica tuvo su origen
en el intento de resolver el probiema que constituia no tomar en cuenta los cambios en la
calidad de los inmuebles, en el paso del tiempo, a la hora de fijar sus precios. Al hacer
una comparacién de precios de aquellos bienes con diferencias de calidad significativas,
se veia claramente la gravedad de este problema. Durante los afios 80°s existen muy
pocos trabajos acerca de esto, la mayoria centrados en el uso de suelo de zonas ejidales
o irregulares, pero ninguno analizando el mercado inmobiliario de manera fundamental.
Los movimientos del mercado, sus precios y fluctuaciones podran explicarse cuando se
entiendan los procesos de produccién, se sepa claramente quién se apropia de la renta
del suelo, como se genera la plusvalia en el sector, y quien se apropia de las ganancias.
Es necesaric, también, conocer todas las condiciones politicas y sociales que determinan
la produccién de vivienda,

La falta de estudios sobre el mercado, nos ha privade de informacién muy
importante sobre la situacion habitacional. Hay un gran desconocimiento sobre la
evolucion de los precios y del movimiento del mercado, y esto ha propiciado mitos, como
el de que los precios y alquileres tienden a incrementarse permanentemente, que se
trata de un mercado especulativo, controlado por unos pocas inmobiliafas, que los
sectores populares no participan dentro del mismo, que existen dos sectores, el informal
y el formal, que operan separadamente, etc. En realidad, el mercado de vivienda no es
un campo tan complejo de la realidad social. De 1990 a fa fecha, se han realizado

' Alonso, William, “Location and land use toward a general theory of land rent”, Editorial Cambridge,
mass, Harvard, University, 1964




diversos monitoreos del mercado en la Cd. De México, y por medio de encuestas, nos
permitieron conocer la estructura del mercado inmobiliario en ese momento, fijar las
tendencias que existian y corregir y perfeccionar dicha estructura.? La intencién de los
estudios realizados ha sido tratar de respender a dos preguntas basicas ¢Es posible, a
pesar de la enorme complejidad del mercado de vivienda, explicar !a variabiiidad
observada en los precios, en funcién de las diferencias existentes en sus caracteristicas
fisicas y en los atributos de las zonas en que esas viviendas estan localizadas? y ;qué
caracteristicas y atributos de uno u otro tipc son relevantes y cual es su importancia
relativa?.

Existen diferentes variables que interactian en este tipo de mercado:

a) Variables estructurales. Scn las caracteristicas fisicas del inmueble como
superficie construida o el ndmero de habitacicnes, tipo de vivienda, tipo de edificio,
materiales de construccién y tipo de suelo, edad de la vivienda, instalaciones,
estacionamientos, jardines, etc. La mayoria de los estudios que se han hecho, han
encontrado que se trata de variables con alto grado de significacién estadistica (Kain y
Quigley,1975).2

b) Variables de localizacién. Intentan establecer una relacién entre el precio de ia
vivienda y la accesibilidad de la misma.

c) Variables de calidad de bamio. Incluyen los atributos que se encuentran en la
zona circundante o el barrio al que cada vivienda pertenece, abarcando servicios y
condiciones materiales de la zona y caracteristicas socio - econdmicas y/o demogréficas
del barrio, las cuales se estiman utilizando la renta media, la densidad de poblacion y el
porcentaje de poblacion perteneciente a determinadas categorias sociales.

d) Variables externas especificas. Se refiaren a efectos externos especificos
comoe {a contaminacion, ciertos usos del suelo, etc., que pueden afectar a fas viviendas o
a su entorno.

e) Variables juridico - legales. Son disposiciones legales que rigen usos de suelo
en la zona donde se ubica la vivienda o restricciones legales sobre la propiedad de la
misma.

f) Varables de valoracién subjetiva del barrio. Es [a valoracion subjefiva de los
propios residentes, en relacion al barmic donde se encuentran |as viviendas.

Demanda de vivienda. Algunos autores opinan que obedece a su precio, otros a
sus atributos arquitectdnicos. Podemos decir que la vivienda esta fija en el espacio,
posee atributos multiples y variados, se puede modificar, su vida (til es prolongada y es
un bien de costo elevado, por lo que a menudo se requiere de un crédito hipotecano. La
inmobilidad espacial significa que la localizacién es un atributo intrinseco del inmueble.
Debido a que la localizacion puede definir aspectos tan importantes como el acceso a
servicios urbanos de diferente calidad, status social, cercania al tfrabajo, acceso a vias
de comunicacidn y transporte, se considéra que es un factor fundamental, para
determinar la calidad de la vivienda y su valor en el mercado. La profongada durabilidad
de la vivienda hace que la mayoria de la operaciones de compra - venta, se haga sobre
vivienda construida en el pasado y en menor grado en vivienda nueva.

? DIME, Dindmica del Mercado Inmobiliario, México, publicacién trimestral, desde 1990 a la fecha.

? Kain, F. John, “El enigma metropolitano, investigacidn sobre la naturaleza y magnitud de la crisis urbana
de los Estados Unidos”, Editorial Buenos Aires: infinito, 1970.




Las viviendas pueden tener modificaciones en cuante a la superdicie construida,
el numero de habitaciones, e introduccion de nuevos materiales y acabados. También
puede haber cambios en la tenencia de la vivienda. Para la oferta de vivienda hay tres
tipos de inmubles: vivienda existentes sin modificaciones, vivienda renovada y vivienda
de construccion nueva. Se ha dicho acertadamente que no hay dos viviendas iguates. La
oferta de vivienda es heterogénea y difiere por las caracteristicas estructurales en el tipo
de lote, las caracteristicas de la zona, la ubicacién y accesibilidad, lo que hace muy difici
crear modelos y tratarla en forma conjunta. La vivienda es un active de capital
importante. Cuando existe una fuerte dependencia del crédito hipotecario, et sector de
vivienda es sumamente vulnerable a las fluctuaciones de los mercados de capital y
representa una pante considerable del patrimonio familiar.

Definicion de mercado de vivienda. Segin Achour,” es “un sistema integrado por
submercados y dentro de estos, viviendas, relacionados entre s*. Los submercados son
grupos mas o menos homogéneos, con atributos similares, como ef tipo de estructura,
tenencia, precio, localizacién, edad, calidad o tamafio.

Investigacién sobre conjuntos horizontales.

A raiz del interés personal sobre las caracteristicas que influyen en que un
proyecto inmobiliario sea un negocio, y al mismo tiempo una respuesta a las
necesidades del usuario, decidimos continuar con el estudio que a pardir de los afios
sesenta se ha hecho de estas variables, por medio de una investigacién de campo,
entrevistando a personas que se encuentran dentro de) medio, para que nos hablaran de
la realidad con la que conviven todos los dias. Al mismo fiempo, retomamos un trabajo
realizado en la materia de “Evaluacion de Proyectos Inmobiliarios”, dentro de la maestria
en tecnologia, en donde analizabamos siete condominios horizontales, de los cuaies
elegimos uno, que es a nuestro parecer, el que retine las caracteristicas arquitectdnicas,
y resultado comercial, que necesitadbamos para realizar la presente investigacion. Al
estudiarlo mas a fondo, nos pudimos dar cuenta de la problematica condominial que
existe desde el punto de vista administrative, caonstructivo, arquitecténico, y ds
mantenimiento, por lo gue decidimos tratar de proponer seluciones concretas al conflicto
que se presenta en este tipo de conjuntos habitacionales.

Marco Legal en torno a los condominios horizontales en 1999,

Por dltime, el marco legal en tomo a los condominios horizontales, existente en
éste momento en nuestro pais, estd conformade dentro de la Ley de Propiedad en
Candominio de iInmuebles para el Distrito Federal, expedida en el Tribunal Superior de
Justicia. Esta ley surge a raiz de la blsqueda de los constructores por optimizar el
sistema de vivienda de nuestra ciudad, en donde la poblacién crece constantemente y
requiere satisfacer esa necesidad de forma inmediata. De este modo, cada dia, son mas
los desarrollos inmobiliarios que dentro de este régimen, se construyen actualmente,
siendo esta, una modalidad que tiende a incrementarse en ¢! siglo XX Es por ello
necesario, que se conozcan todas las reglamentaciones que al respecto existen, tanto
de manera general, como de forma paricular, en el reglamento intemo de cada
desarrollo, especificamente en las viviendas de {os conjuntos horizontales.

En la presente investigacidon se busca identificar, no solo los factores financieros,

* Achour Dominique, “/nversion de Bienes Raices” Editorial Limusa/Noriega Editores, 1992,




urbanos y arquitectdnicos que determinan el &xito de un proyecto inmobiliasio, sino una
vez vendido, que pasa con las viviendas, que tanto se pueden llegar a modificar por un
mal disefio arquitecténico o un inadecuado procese constructivo, y cual es la
problematica posterior a esa venta. Debido a esto, es muy importante darnos cuenta que
existen una serie de situaciones relacionadas con el reglamento intemo de cada
condominio que necesitan una solucién.

Con los sismos de 1985, las autoridades se dan cuenta de la necesidad de crear
un mayor numero de condominios, en donde el mantenimiento, limpieza y reparaciones
de los inmuebles, estuvieran a cargo de los conddminos, y al mismo tiempo se facilitaran
los tramites de la propiedad de dichos inmuebles. A pesar de la existencia de una
legislacidon a este respecto, el desconocimiento de la misma, aunado a la incapacidad de
hacer cumplir las sancicnes correspondientes, han ocasionado un sinfin de problemas
en este tipo de desarrollos inmobiiiarios, principaimente por el hecho de no respetar a los
demas y a la existencia de zonas comunes.

La legislacién vigente sustituye, a partir del 31 de diciembre de 1998 a fa Ley
Sobre el Régimen de Propiedad en Condominio dé Mmuebles del Distrito Faderal,
debido a la necesidad de darle a la Procuraduria Social, un mayor radio de accién en
cuanto al sancionamiento de infracciones, y mayor fuerza coercifiva para aplicaras. La
Procuraduria Social se transforma en un organismo auténomo, al separarse del
Departamento de Distrito Federal, el 28 de séptiembre de 1998, convirtiéndose asi, en la
maxima autoridad en materia condominial, con capacidad legal para sancionar, conciliar
y arbitrear conflictos. En esta ley que cuenta con 8 titulos, 89 articulos y 4 transitorios, se
agregan tres nuevos  capitulos: uno, (Capitulo IV, "De las controversias vy
procedimientos ante la Procuraduria Social del Distrito Federal”), donde se establece la
competencia de este organismo. Otro, (Capitulo Unico, en el titulo sexto, “De la cultura
condominial®), donde se enfatiza la necesidad de tener conciencia de una vida en comdn
con respeto y tolerancia, y por dltimo se agraga un capitulo de sanciones, {titulo octavo,
capitulo unico}, que marca las multas que impondra la Procuraduria Social a los
infractores de dicha ley.

En cuanto al resto de la ley vigents, se focan los mismos puntos que en fa
anterior, solo que atendiendo de manera mas concreta los posibles puntos de conflicto,
en cuanto a disposiciones generales del régimen condominial, alcances y limitaciones de
la propiedad privada y comun, las atribuciones de la asamblea y del comité de vigilancia,
las cuotas de mantenimientc y las sanciones a los morosos, ia administracion, el
contenido que debera tener el reglamento interno de cada condominio, de acuerdo a la
nueva ley, y las disposiciones acerca de la vivienda popular,

Otro aspecto importante de la labor que esta realizando la Procuraduria Social, es
la imparticion de cursos de administracion, siendo ademas obligatoria ia asistencia para
los administradores de condominios. Por otra parte, organizan talleres de nifios que
viven en condominios, para inculcarles una cultura condominial, como parte de sus
crecimienio.

En resumen, podemos darnos cuenta, de que la nueva ley responde a las
carencias que existian en la anterior legislacion, en cuanto a sanciones de caracter
coercitivo, no sole conciliatorio, que realmente buscan empezar a resolver la
problematica condominial qu= existe, y en la cual intervienen miltiples factores de
diversa indole : social, legal, cultural, educacional, financiero, etc., lo cual debido a su
complejidad, es un problema que existe, y seguird existiendo, mientras subsista la
tendencia a vivir en condominio en nuestra ciudad, como una forma de afrontar la
inseguridad, el crecimiento de la poblacién y ia crisis econdmica.
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CAPITULO 1.

SITUACION DE LOS CONDOMINIOS HORIZONTALES EN MEXICO

1.1 Comportamiento Histérico. A partir de 1990,

A través del tiempo, en nuestro pals, la oferta y ta demanda de vivienda a
respondido a una serie de fendmenos econdmicos, demograficos, ecolégicos y politicos.
Desde los afios sesenta se ha producido un proceso de urbanizacién, en el cual, los
habitantes de las zonas rurales han emigrado a las areas urbanas, aumentando la
poblacion de éstas, y ocasionando en gran medida, que el pais logre un mayor desarrollo
industrial, y al mismo tiempo se genere un grave problema poblacional, con el
consecuente incremento en la necesidad de vivienda de estas dreas urbanas.

Durante 1993, se calculaba una demanda anual de aproximadamente 600,000
(seiscientas mil), viviendas en todo el pais, ¢on un crecimiento de la poblacién, de una
tasa superior al 3% anual® con una demanda insatisfecha de viviendas, pero con
probabilidades de mejoramiento econémico y financiero, debido a la inversion extranjera
creciente, y al desarrollo profesional de la rama inmobiltaria, asi como al hecho de que el
consumidor estaba mas informado y el medio estaba mas cuidado, desde un punto de
vista ecolégico, urbano y social. En términos generales era y sigue siendo, un México
exigente y competido.

Curiosamente, desde el punto de vista financiero, en nuestro pais se sigue un
proceso ciclico. En el afio de 1993, el pais experimentd tasas inflacionarias sumamente
altas, que imposibilitaron esquemas de financiamiento sano para la vivienda, poniendo en
riesgo tanto al acreedor, como al acreditade, manejando créditos con amortizaciones
mensuales variables, y un alto nivel de inflacion, por lo que se corria el riesgo de
convertirse en créditos impagabies, en donde no se podian pagar los posibles cambios
importantes en las tasas mensuales, y en el caso de que las aportaciones mensuales de!
crédito, fueran fijas, el acreedor corria el riesgo de no poder cubrir los costos de esas
altas tasas inflacionarias. Dicha situacion hizo que la banca restringiera su capacidad
hipotecaria y el comprador se desalentara ante la posibilidad de no poder pagar un crédito
para la adquisicion de una vivienda, situacién que en la actualidad se esta volviendo a ver
en la realidad financiera de nuestro pais.

Surge entonces, la privatizacién bancaria, que provoca que los bancos busquen
nuevos esquemas de financiamiento y sufran una reestructuracién importante, tratando
de solucionar problemas de cartera vencida, y restringiéndose ain mas los créditos para
el mercado inmobiliario.

Haciendo un recuento de como estaba compuesta la adquisicion de una vivienda
desde 1994, tenemos que durante este anoc el 85% de vivienda media y residencial
empleaban crédito hipotecario y solo el 10% eran adquisiciones de contado. Para 1995 el
35% eran con crédito bancaric y el 50% de las ventas eran de contado ; en 1996 el 65%
eran con crédito bancario y el 25% eran de contado. Y finalmente en 15997 el enorme
esfuerzo que se ha realizado no ha sido suficiente para rescatar a miles de

* Holschneider, Carlos, La realidad del desarrolle inmobdiario de la Cd. de México, Esquemas de
Financiamiento para la Vivienda”, Symposium, Grupo Terrum, Asociacién de desarrolladores inmobiliarios
A.D.L, México, Oct, 1993.




desarrolladores y usuarios de viviendas separados del beneficio de las instituciones
gubernamentales. Para la banca, sobre todo para los bancos lideres en el financiamiento
hipctecario, como Serfin, Bancomer y Banamax, la cartera vencida se volvié un gran
problema.® .

En la siguiente tabla, parece a primera vista que los precios de los inmuebles
tuvieron una apreciaciéon sustantiva en los ultimos cinco afos, hasta octubre de 1997.

ABREVIATURA SEGMENTCO

SOCIAL
ECONOMICD
MEDIO
RESIDENCIAL

P RESIDENCIAL PLUS

T me

Cuadro de abreviaturas de segmentos socio- econdmicos

Tendencia Histérica de precios por metro cuadrado

1993 1994 1995 1996 1997
S 2,143
E 1,878 2,021 2,007 2,087 2,670
M 2,626 2,906 3,146 3,916 4,572
R 3,675 3,717 4,373 5,287 8,060
RP 3.839 4,612 5,005 6,235 7,782

Sin embargo, al ajustar los valores con la inflacion, podremos observar el
comportamiento real de los precios en el perioda, lo cual lo podemos ver en la siguiente
tabla.

Tendencia Histérica por m2 ajustada con la inflacidn

1993 1994 1995 1996 1997
S 0 0 0 0 2,143
E 4,455 4. 487 3,059 2,466 2,670
M 6,229 6,452 4,795 4,628 4572
R 8,717 8,253 6,666 6,248 6,060
RP 9,106 10,240 7,766 7,368 7.782
Inflacion 137.2% 122.0% 52.4% 18.2% 0.0%
acumulada

® Holschneider, Carlos, "La realidad de! desarroilo inmobiliario de la Cd. de México, Esquemas de
Financiamiento para la Vivienda”, Symposium, Grupo Terrum, Asociacién de desarrolladores inmobiliarios
A.D.L., México, Oct, 1993,




Podemos ver en este cuadro que los precios ieales tuvieron su maximo durante
1994, cuando todavia se vivia con cierta seguridad econdmica vy la actividad inmobiliaria
‘estaba pasando por uno de sus mejores afios, ya que la gente oblenia su casa con
créditos muy accesibles (habia confianza en el pais). Tanto 1995, como 1996, fueron
afios dificiles para dicha actividad, la cual sufiid una de sus peores caidas, y los precios
disminuyeron debido a que el promotor tuvo que mantenser 10 mismos precios adn
cuando los costos se le duplicaron, para asi poder vender sus viviendas.

Los cambios en los precios registrados en 1997, fueron en el sentido de que en el
segmento E y RP aumentaron en un 8 y 6% respectivamente, en fanto que los segmentos
M y R disminuyeron en un 1 y 3 por ciento respectivamente. 7

Ventas.

Durante el afc de 1993 y hasta 1994, las ventas $e mantuvieron constantes, pero
a partir de 1995, con a crisis econdémica de nuestro pais, [as ventas disminuyeran en fos
segmentos medios y altos. En el segmento econdmico las ventas se duplicaron y la
produccion de viviendas se incrementd en muchas zonas, dando lugar a una sobreoferta,
v a que el cliente tuviera muchas opciones para elegir, debido a la gran necesidad de
vivienda que existe en el pais, por lo que los promoteres empezaron a ¢onstiuir en zonas
como Iztapaluca, en la cametera Federal a Puebla, donde existe una gran proliferacion de
viviendas, ya que tiene la ventaja de contar con buenas vias de comunicacion. En la
siguiente grafica podemos observar el comportamiento de las ventas anuales de 1993 a
1997.
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Las ventas en 1997, muestran ventas similaras sin grandes ¢ambios, como se ve en la
siguiente grafica:

" DIME, Dinimica del Mercado Inmobiliario, Zona Sur, Octubre, 1997
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1.2 Contexto actual de la vivienda en nuestro pais.

Nuestra ciudad, la mas grande del mundo, ha sufrido una gran transformacion,
desarrollandose rapidamente durante un proceso practico, sin existir en realidad, una
planeacién urbana, teniendo, por [o mismo, todas las ventajas y desventajas de una
megaldpolis, entre ellas, y una de las mas imporiantes, la escasez de vivienda, sin
embargo, es importante, que consideremos que es necesario implementar un nuevo
teorema en donde calidad de producto (ubicacion, proyecto y precio) y calidad del
servicio, mercadotecnia- financiamiento), se conjunten en la vision del inversionista,
dentro de la masificacién urbana, la estratificacion y el contraste que componen la capital.
De 1,500,000 habitantes que poblaban la fundacion de México- Tenochtitlan, hoy somos
unos 18,000,000 (el 20% de la poblacidn nacional), debido a la estabilidad politica y la
tecnificacion de la economia, con lo que somos una de [as cuatro ciudades mas pobfadas
del mundo, junto con Tokic,Sao Paclo y Nueva York ®

Actualmente, y después de la crisis econdmica posterior a diciembre de 1994, la
compleja situacidn financiera de los negocios inmobiliarios, se vuelve a presentar,
repitiéndose los mismos fendémenos econdmicos en los sistemas bancarios, y
ocasionando de nueva cuenta, una dificil situacion para los acreedores de créditos
hipotecarios y haciendo sumamente complicado vy riesgoso, a largo plazo, adquirir una
vivienda. Sin duda alguna, uno de los factores mas importantes para lograr el éxito en un
desarrollo habitacional es el tipo de crédito al que tenga acceso el usuario final de la casa
adquirida, sobre todo cuando hablamos del nivel socio - econdmico medio y bajo, donde
el 80% de las ventas requieren un financiamiento de algtn tipo.

El costo de la tierra, por otra parte, resulta muy caro para la vivienda de interés
social, por lo que resulta mds rentable, la vivienda de tipo medio y residencial. La
construccion de vivienda de interés social, en estos momentos, estd atendida por
constructoras como Grupo Geo,’? y desde el punto de vista financiero, por organismos
como INFONAVIT o FOVI. En cuanto al marcadoe medio y residencial, tanto grupos
inmobiliarios, como [a iniciativa privada, se han dado a la tarea de impulsarlo, con
resultados positivos, a pesar de los dificiles tiempos econdmicos que vivimos en el pais.

* SARE - DATA, Publicacién de SARE Bienes Raices de analisis de Mercade. Pariférico Sur, No. 3395, Col.
Rincon del Pedregal, Ciudad de México, primer semestre, 1998.

* Corporacion Geo, Margaritas 433, Col. San Angel, México, D.F., {Consultar anexos)




Existe una organizacion dirigida al ramo hipsteearia tamada Sofoles™ (Sociedades
Financieras de Cbjeto Limitado), que maneja aproximadamente 700 mil créditos de los
dos millones de hipotecas vigentes en el pais. Segin algunas estimaciones se podria
decir que abarcan mas del 10 por ciento del mercado potencial el cual esta estimado
entre 4 y 6 millones de candidatos a comprar casa a crédito. Cuando en 1995 la banca
comercial se retira del financiamiento hipotecario, se lleva a cabo el gran surgimiento de
esta organizacion, que retomaron el papel de intermediarias para la adquisicién de una
vivienda via recursos de organismos gubernamentales como el Infonavit, FOVI,
FOVISSSTE, etc., enfocados principaimente af desarroflo habitacional (comercializacién y
edificacién de vivienda econdmica), donde participan también 400 promotores
independientes. A mediados de 1998 y debido al enorme potencial del mercado
inmobiliario, surgiran tres Sofoles mas, operando principaimente en las ciudades de
México, Guadalajara y Monterrey, manejando métodos para contralar ta cartera vencida,
tales como la creacidon de fideicomisos de garantia y las casetas de cobranza, los cuales
han resultado ser eficaces.

A continuacion se presenta una tabla resumen de la situacion del mercado
inmobiliario en la zona sur del Distrito Federal, hasta Febrero de 19987

Segmento S E M R RP
Precio Maximo: $107 $210 $690 $1,650 $8,580
{miles)
Precio Minimo $107 3141 $280 ’ $600 $1.350
Precic Promedio  $107 $154 $410 $854 $2,274
Desviacion Std. 30 325 $119 $289 $1,558
Val/m2 Maximo $2.140 $3,643 $8,462 $9,738 $13,822
Minimo $2,140 $2,356 $3,137 $3,385 $5,325
Val/m2 Promedio  $2,140 $2,708 $4,877 $6,333 $8,228
Desviacién Std. $41 $443 $1,122 $1,316 32,081
Area Maximo: m2 56 m2 90 m2 1684 m2 250 m2 780 m2
. Minimo: 50 m2 52 m2 60 m2 78 m2 177 m2
Area Promedio 56 m2 59 m2 83m2 134 m2 278 m2
Ventas Mensuales 56 123 102 60 32
Totales
No, Promociones 1 8 31 62 38
Inventario Actual 1,450 2,511 667 718 218
Tiempo Promedic 7 meses 25 meses 17 meses 19 meses 23 meses
de venta
Promedio Unidades/ 1,600 493 61 42, 15
Proyecto
Absorcidn promedio 12 13.2 20 1.2 0.5
Proyecto

De lo anterior podemos observar que dentro de la zona sur que es nuestra zona
de estudio, el nivel residencial que es el objeto de nuestra investigacién, tenia hasta
febrero de 1998, un precio promedio de $874,000, aunque ef mismo se ve modificado por

'* Sofoles, Sociedades Financieras de Objeto Limitado, (Consultar glosario).
7 DIME, Dindmica del Mercado Inmobiliario, Zona Sur, Octubre, 1997
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las condiciones de ubicacién y proyecto de cada caso, manejando uh sfea promedio por
vivienda de 134 m2. El promedio de unidades por proyectd que se maneja es de 42, en
un lapso de 19 meses, para la venta de las mismas.

Dime (Dinamica del mercado inmobiliario}, clasifica el tipo de viviendas de
acuerdo a ciertos rangos de valor, utilizandolos como indicadores del mercado.

Vivienda Min (minima). Vivienda con un valor de hasta 60 salarios minimos, aprox.
$51,300, si tomaramos un salario minimo de $855 mensuales.

Vivienda S (Social): Inmueble con valor de 61 a 160 salarios minimos, aprox. de $52,155
a $136,800.

Vivienda E (Economica): Inmueble con un valor de entre 160 y 300 salarios minimos,
aprox. de $136,800 a $256,500.

Vivienda M (Media): Vivienda con un valor de entre 300 y 750 salarios minimos, aprox.

41 280
ivienda R (Residencial): Inmueble con un valor de entre 750 y 1,670 salarios minimos
4125033 1427850

Vivienda RP (Residencial Plus): Vivienda de mas de 1,670 salarios minimos, aprox. de
mas de $1,427,850.

Por otra parte, BIMSA clasifica a la poblacion de acuerdo a los ingresos anuales
de sus habitantes de acuerdo al tipo de segmento;

Segmento tipo A: Poblacion que percibe ingresos superiores a 60 veces el salario
minima =lalaaly o4 200

egmento tipo B: Poblacién que recibe un ingreso de entre 30 y 60 salarios minimos

21.300

Segmento tipo C: Poblacion que gana entre 10 y 30 veces el salario minimo, aprox. de
$8,550 a $25,650
Segmento tipo D: Poblacién que percibe entre 5 y 10 veces el salario minimo, aprox. de
$4,275 a $8,550
Segmento tipo E: Sector de la poblacidn que recibe menos de cinco salarios minimos.

Analisis del Mercado.

Precios. A continuacidn se muestra una grafica del precio por metro cuadrade por

segmento.

S $2,140
E $2,708
M $4,877
R $6,333
RP  $8,228




Los precios en 1998, se mantuvieron sin cambios imporiantes con respecto a los
precios promedio que se tuvieron a los largo de 1997, por lo cual deducimos que tampoco
variaran mucho durante 1999. El promotor tiene que mantener sus precios para poder
mantener sus ventas.

Para analizar los precios promedio por metro cuadrade por ¢cada uno de los cuatio
tipos de producto que estamos estudiando y gue son; conjunto horizontal, departamento,
casa duplex, y casa sola, observaremos cual es la variacién de los mismos.,

S E M R RP
Conj. Horizontal $4,711. $5,515 $7,935
Departamento $2,140 $3,128 $5,018 | $6,737 $9,304
Casa Sola $2,537 $4,784 $6,118 $8,108

En general, tanto los precios de los condominios horizontales, como los de los
departamentos, son mas altos que los de las ¢asas solas, ya que estos son inmuebles
nuevos y las casas solas normalmente son usadas, por lo que los nuevos se venden

mucho mas cares. En la zona sur la gente prefiere vivir en_casa_y especialmente en
condominio, por la seguridad gue éstos ofrecen.

La zona sur ofrece productos con valor unitario arriba del promedio general de la
Cd. De Mexico, siendo esta zona la mas cara, después de la zona poniente. A
continuacién veremos una grafica del precio promedio total por casa tipo por segmento.
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Los compradores muestran una prefefencia por casas en condominio, ya que
aunque las casas solas son mas accesibles, requieren casi siempre, de una
remodelacion. En la siguiente tabla aparecen los precios promedio por unidad, es decir, el
valor total por tipo.

5 E M R RP
Conjunto Horizontal $358 $964 $2,343
Departamento $107 $202 $435 $810 $2,015
Casa Sola $141 $483 $1,078 $2,635

En los segmentos S,E y M, la oferta de departamentos supera a la de las casas
{100, 60 y 75% de la muestra, respectivamente). En estos segmentos los compradores no
tienen la alternativa de escoger, ya que lo que se ofrece son departarentos (mayor
densidad).

La_vivienda Residencial y Residen¢ial Plus_oftece un_mayor _nomero_de
promociones de casas en_condominio v solas (el 56 y 83 por ciento de la muesira

respectivamente), En estos segmentos los_clientes prefieren pagar un poco mds_ pero
vivir en casa,

Ventas.

Dentro del segmento residencial, que es €l que nos ocupa en nuestro caso de
estudio, la competencia es muy fuerte, por lo que el promotor tiene gue ser mas agresivo
e ingenioso en la forma de vender sus productos y buscar nuevas formas de hacerio para
lograr mejores resultados.

Esta zona esta muy reprimida en cuanto a vivienda nueva y sdlo se ésta
desplazando la que ya esta construida y por lo fanto que es ya muy conocida.

Existen propiedades que actualmente se estan ofreciendo en conjunto, vy en
zonas muy céntricas y con no mas de 6 casas en promedio en conjunto, lo que esta
siendo muy atractivo para los inversionistas de este segmento, ya que aparte de
seguridad buscan exclusividad.

Ahsorcion Mensual Promedio por tamafic de Proyecto.

Las ventas mensuales premedio por proyecto ¢ absorcién, son una importante
medicién de la actividad inmobiliaria en determinada ubicacidn, ya que no es (o mismo
vender una casa al mes en un proyecto de diez casas, que vender una al mes, en un
proyecto de cien viviendas. Es obvio que en el primer caso el proyecto va bien y en el
segundo tiene serios problemas. Es por eso que a continuacién se presentan tres tablas
en donde tenemos en la primera, el numero de unidades vendidas en promedio de cada
grupo, en cada segmento, en la segunda el ntineroc de promocgiones que existe
actualmente por tamario de proyecto en cada segmento, y en ia tercera los conjunios que
hay sin vender de cada segmento.




Absorcidn por tamaiio de proyecto.

S E ] R RP
de 0-20 unidades ’ 1.5 0.5 0.3 0.2
de 21-50 unidades ’ 0.7 1.2 0.9
de 51-100 unidades 1.7 2.7 3.5 16 0.8
mas de 101 unidades 20.7 24.0 9.4 5.0

Numero de Promociones por tamafio de proyecto

S E M R RP
de 0-20 unidades 1 16 46 46
de 21-50 unidades 10 19 7
de 51-100 unidades 1 4 1 1
mas de 101 unidades 1 5 4 5

Inventario por tamafio de Proyecto,

] E M R RP
de 0-20 unidades 3 49 149 70
de 21-50 unidades 155 269 a6
de 51-100 unidades 45 268 56 16 6
mdis de 101 unidades 1450 1563 466 270

Es de esperarse que la gente desea vivir en conjuntos pequefios. La mayoria de
los nuevos conjuntos que se desarrollan en una zona de crecimiento como el sur,
son promociones con un namero promedio de casas de 21 a 59. Estan ubicados en
Xochimilco, Tepepan, Coapa y Desierto de los Leones. Los conjuntos de mas de 100
unidades se localizan en las afueras de la ciudad y son basicamente para viviendas de
interés social, con densidades muy altas. Los meses de inventario disponibles son
también un gran indicador de la actividad global de la zona. En conjunto con las ventas
mensuales nos permiten determinar cuales son los mercados que existen y donde hay
nichos que podemos aprovechar. En el siguiente cuadro podemos observar los meses de
inventariu disponibles en la zona sur, los cuales son muy buenos, ya que las promociones
bajas cuentan con un tiempo de vida de menos de 7 meses y los segmentos
residenciales de menos de un afio.

Meses de Inventario disponibles en la zona Sur.

meses de inventario N D %6 MAMJIT JASO97
S 16 7.9 6.9

E 1.4 14.1 4.6

M 75 182 5.4

R 8.3 10.6 11.5

RP 6.5 106 11.8

Como ya habiamos mencionado, es necesario adoptar tacticas de venta mas
agresivas y por consiguiente novedosas que le permitan a los desarrolladores atraer
clientes y vender mas y mas rdpido de lo gue los promedios indican. Actualmente el
nimero de proyectos activos en la zona sur es de alrededor de 169 promociones,
concentrados en el segmento Residencial. en cuanto al tipe de producto, la zona ofrece




un mayor nimero de promociones en condominio horizontal, que aseiende a 80
promociones, como podemos ver en la siguiente tabla,

Numero de Proyectos activos por segmento.

Proyectos activos S E M R RP
Sur 2 10 32 71 54
Condominio horizontal 5 40 45
Departamento 2 6 24 26 6
C. Duplex 2

C. Sola 4 1 5 3

Accesibilidad del mercado para la compra de productos {Posibilidades de

pago!

Un indicador que permite determinar entre otras cosas el perfil del cliente es la
accesibilidad que tenga el mercado para que un futuro comprador pueda adquiri una
casa. La determinacion de los ingresos cruzada comn el disefio de la casa, las
expectativas de vida, el desarrollo profesional, ta edad, y las metas del cliente,
permiten realizar proyectos mas acordes con el mercado en cualquier momento. En
el siguiente cuadro podemos ver que en todos los segmentos el parcentaje de crédito que
se solicita a los bancos esta dentro de los promedios que generalmente otorgan los
sistemas bancarios.

S E M R RP
valor promedio casa $106 $148 $352 $793 $2,408
enganche $16 $30 $106 $317 $1,084
pago inicial $1 $2 $9 $32 $135
%financiamiento 85.00% 80.00% 70.00% 60.00% 55.00%
crédito $90 3118 $246 $476 $1,324
pago x millar promedio  $16.00 $16.00 $16.00 $16.00 $16.00
pago mensual al banco  $1,442 $1,894 $3,942 $7.613 $21,190
ingresos requeridos $5,766 $7.578 $15,770 $30,451584,762

De lo anterior podemos ver que el segmento residencial requiere un ingreso de
$30,451, lo que nos indica que en una pareja, ¢ada unc fendria que ganar alrededor de
$15,000, mensuales, esto considerando que el valor maximo de casa que estan
considerando es de $793, y gue nuestro caso de estudio estd en $1,400, por lo que ef
comprador de una casa como la de nuestro estudio, tendria que ganar el doble, es decir
alrededor de $60,000 al mes.

El comprador del sur requiere de un porcentaje de crédito cercano a los limites
superiores ofrecidos por la Banca para adquirir una casa. En este caso et factor
importante para !a compra de un inmueble, desde ¢l punto de vista financiero es el
enganche y la forma de pago de éste, ya que en ocasiones tiene pagos promedio hasta
por 12 meses. |.a mayoria de las promociones son con aigin tipo de crédito bancario,
ademas la mayoria de las casas usadas también estdn siendo vendidas con apoyo de
créditos bancarios.
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Actualmente es muy dificil conseguir crédito bancario, aungue estos se
encuentran en etapa de reestructuracion. -

1.3 Necesidades de calidad en proyecto.

En este momento, con los casi nulos sistemas de financiamiento que existen, es
necesaric que, como desarroiladores inmobiliarios, optimicemos todos fos posibles
factores que pudieran influir en que nuestro negocio inmobiliaric tenga éxito econdmico, y
que sea una verdadera solucidn a las necesidades del fuluro usuario. Es por ello,
indispensable, analizar y aplicar las variables arquitecténicas, tanto fisicas, como
conceptuales, que intervienen en asegurar en lo posible, que nuestro negocio inmobiliario,
sea un éxito econémico, y que a la larga, (tomando en cuenta que las-hipotecas de las
casas, actualmente son de 20 o 30 afos), nos permitirdn que si de inicio, logramos
vender las viviendas, posteriormente los usuarios continuen satisfechos ¢on su vivienda,
lo cual se lograra, (y esto es lo que pretendemos establecer en a presente investigacién),
con un menor costo de mantenimiento de las mismas, y un diseiio arquitectdnico que
resulte digno, agradable y funcional, con el paso de los afos.

Ya no es suficiente hacer una vivienda con cierta calidad, que cuente con
financiamiente, para asegurar el éxito del negocio, sino que es necesario disefiar nuevos
productos inmobiliarios, acordes con las necesidades de un mercado objeto,
posicionando el producto en funcién a diversos atributos de competitividad, debiendo
incluir a la mercadotecnia coma una funcién fundamental.

Se ha observado, a través de los afics, que mientras.los valores de |a vivienda, se
han incrementado, las superficies han ido reduciéndose, sobre todo en la vivienda para
bajos ingresos o de interés social, cosa que es resultado de la pérdida del poder
adquisitivo de la poblacidn.

Si comparamos los valores de las viviendas en relacién a la oferta habitacionai
total del pais, en los sectores de ingresos bajos y altos, tenemos que, mientras que la
mayor parte de la poblacién se concentra en los sectores de menores ingresos, y que
equivale al 69% del total, sus viviendas solo representan el 23% en cuanto a su valor,
mientras que los sectores altos de la poblacion representan solo et 5.2% de la poblacién,
pero su vivienda es del 34% en cuanto a valor,

Esto nos lleva a considerar que aunque la necesidad social de ofrecer vivienda a
las grandes masas con pocos recursos, es muy grande v urgente, ( la oferta de este tipo
de vivienda abarca el 75% del total), ya existen tanto constructoras para construiras,
como organismoes para financiarias.

Ahora bien, el objeto de nuestra investigacidn esta ubicado en €l mercado medic -
alto, por considerar que es aqui, donde podemos incorporar todas fas variables
arquitecténicas que vamos a analizar, y a la vez, poique €5 aqui donde podemos
proponer negocios inmobiliarios, verdaderamente rentables, por ser en este estrato de la
pirdmide socio - econémica, donde existen, por un iado, mas recursos que en ) nivel de
bajos ingresos, y por otro lado, mayor poblacién que en el nivel de recursos altos.

Por otra parte, existe el fendmeno de que la mayor parie de los recursos se
destinan al financiamiento de la vivienda nueva, y esto ocasiona que estas viviendas se
vendan hasta un 30% arriba del precio de una vivienda usada equivalente, sobfe todo en
vivienda de tipo medio.

' DIME, Dinamica del Mercado inmobiliario, Zona Sur, O¢tubre, 1997
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I.4 Perspectiva del mercado de vivienda.

Definitivamente el mercado inmobiliario juega un papel determinante en el
desarrollo del pais, y como seguramente la gran metrépoli de México ¢ontinuara con su
conurbacién hacia otras ciudades, hasta que la red de transporte, los conflictos socio-
econdmicos y las nuevas tecnoiocgias de construccidn, nos veremos obligados al
reptanteamiento del uso del suelo, buscande quizas un crecimiento en sentido vertical,

A pesar de que tenemos en el pais la capacidad de construir un milidn de
viviendas al afio en el pais, la produccion real ¢scila entre las 350 y 700 mil unidades, por
lo que tenemos un déficit nacional de 5 millones de viviendas, rezago que superara fos 6
millones para el afo 2000." Sin embarge es gracias a esta baja produccién que se ha
podido desplazar el inventario de vivienda residencial que habia desde 1995. Actualmente
los desarrolladores construyen lo que se vende, apoyados por comercializadores
inmobiliarios que conocen la demanda y las dificiles condiciones de crédito. En este
rengldn se ofrece una diversificacion de las fuentes de crédito en e futuro, por lo que se
pueden prever algunas de las siguientes:

- La bursatilizacién inmobiliaria, para dotar de liquidez a fa cartera hipotecaria, sobre todo
en el sector residencial, en donde la bolsa mexicana de valores cologard TRH (titulos
respaldados por hipotecas), en UDIS y con tasa real fija.

- Se podran contratar firmas inmobiliarias del ramo residencial para manejar el inventario
de los bancos en cuanto a vivienda residencial.

- El financiamiento via afores, podra alcanzar su madurez entre cinco y diez afios, cuando
tos fondos de pensidn representen una verdadera alternativa de fondeo, La primera
relacidn afore — vivienda se dara con la bursatilizacién de la cartera hipotecaria de
vivienda.

Por dltimo en cuanto al tradicional sistema de crédito bangario, se espera un re-
planteamiento por parte de las instituciones financieras, con et lanzamiento de nuevos
productos financieros e hipotecarios, que fadliten una mayor colocacion de vivienda
residencial.

En la comercializacién de la vivienda, el producto calificado y las nuevas
promociones requeriran cada vez mas la participacion de los profasionales det ramo, para
coordinar las posibilidades de compra del usuario, con las instituciones financieras y el
producto.

Por dltimo, en el drea de ventas, se espera que los desarroliadores eviten caer en
grandes inventarios, incrementen sus reservas teriitoriales, construyan los tipos de
vivienda y en los lugares mayormente demandados e implementar sus vinculos con
instituciones crediticias. Por su parte estas instituciones esperardn que se saneen las
carteras hipotecarias, y se estabilice la inflacién. Las casas continuaran disfrutando de la
maxima deseabilidad, en forma de compactos conjuntos horizontales de no mas de 50
viviendas capaces de ofrecer seguridad, areas verdes, confort, calidad de vida vy
financiamiento a lo largo del proyecto y comercializados por profesionales inmobiliarios
que garanticen la velocidad de la venta. Los indices de venta que se reportaron en el
sector residencial no se repetiran antes de 1988, cuando Ia recuperacién econdmica de
las clases medias les permita incrementar su nivel de vida.

2 SARE - DATA, Publicacion de SARE Bienes Raices de andlisis de Mercado, Periférico Sur, No. 3395, Col.
Rincén del Pedregal, Ciudad de México, primer semestre, 1998,




Conclusiones del primer capitulo

En términos generales, nuestre pais ha experimentado desde 1990, un proceso
ciclico, en cuanto a su situacion financiera se refiere, ya que hemos tenido crisis en las
gue las tasas inflacionarias son sumamente altas (¢come en 1993 y actualmente), o que
dificulta en gran medida que los esquemas de financiamiento para la vivienda sean
sanos, ocasionando al mismo tiempo que la banca restringa su capacidad hipotecaria y
el posible comprador se desaliente.

En 1994, se tuvo uno de los mejores afios en este rengldn, debido a que
el pais vivia con cierta seguridad econdmica, habia confianza en el pais, y la actividad
inmobiliaria pasaba por uno de sus mejores afics, pero tanto en 1995, como en 1998,
fueron por el contrario, sumamente dificiles, ya que se tuvieron que mantener los mismos
precios, aun cuando [o$ costos se duplicaron.

Esto nos lleva a damos cuenta, que actuaimente es necesario,
percatarnos que tanto la calidad del producto {(ubicacion, proyecto, y precio), como la
calidad del servicio (mercadotecnia y financiamiento}, son basicos si gueremos lograr un
actividad inmobiliaria sana, y que como arquitectos, es necesario realizar proyectos
acordes al segmento socio - econdmico al que van a ir difigidos, analizando a detalle, las
necesidades reales del usuario al que pretendemos servir, para lograr disenos
funcionales, flexibles, y atractivos, que con el paso del tiempo sigan siendo los
adecuados, y no se vuelvan ohsoletos.

Una de las razones por las quea vivienda residencial resulta mas rentable
es el costo de la tierra, el cuaf resulta muy alto para vivienda de interés social, {es
aproximadamente el 15% del costo total de la casa}, razon por la cual, tanto grupos
inmobiliarios, como |a iniciativa privada, se han dado a la tarea de impulsar este tipo de
vivienda, con resultados positivos, a pesar de la crisis economica del pais.

En nuestra ciudad, una de las zonas que mas desarrollo han tenido en los
ditimos afnos, es la zona sur, donde los condeminios horizontales han proliferado, ya que
la gente prefiere vivir en una casa unifamiliar, y especialmente en condominio, dada la
seguridad que estos ofrecen, y porque las casas solas requieren casi siempre una
remodelacion, por lo que consideramos que actualmente este tipo de viviendas en
condominio son las que resultan un negocio para el desamollador. En cuanto a los
precios de las viviendas, la zona sur es después de la zona poniente, la mas cara, ya
que los precios de sus productos estan por arriba de) promedio general. Por ofro lado, se
prefieren los condominios, pequerios, por razones de exclusividad, aunque la mayoria de
los conjuntos que se estan construyendo tienen un promedio de 21 a 50 casas en cada
uno. Por ejemplo, en Tlalpan, se ha logrado un gran desarrollo rdpidamente, contando ya
con una gran cantidad de servicios y comunicaciones, por fo que se ha convertido en
una buena opcién, si buscamos invertir en un negocio inmobiliario, que nos reporte
utilidades, adn en estos tiempos de crisis econdmica.

Las posibiidades de pago estan determinadas por los ingresos, disefio de
las casas, expectativas de vida, desarrollo profesional, edad, y metas del cliente.

En términos generales, el comprador del sur requiere un crédito cercano a
los limites superiores ofrecidos por la banca, siendo el pago del enganche, un factor
importante para la compra de un inmueble. Aunque tenemns un déficit nacional de
vivienda, gracias a esta baja de produccidn, se ha podido desplazar el inventario de
vivienda residencial que habia desde 1995, por o que se recomienda a los
desarrolladores evitar caer en grandes inventarios, incrementar sus reservas termitoriales,
construir viviendas con el disefio y en el lugar mayormente demandados, e incrementar
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sus vinculos con instituciones crediticias. Acuualmente es muy dificil conseguir un crédile
bancario aunque estan en etapa de reestructuracién.

Los condominios horizontales disfrutan vy sequirdn disfrutando por un
tiempo, de |la méxima deseabilidad del comprador, por fa seguridad, areas verdes,
confort, calidad de vida y financiamiento a large plazo que ofrecen, aunque [os indices
de venta maximos que se han reportado en los Ultimos afios, no se repetiran antes de
que exista la posibilidad de una recuperacion econdémica de fas clases medias, que les
permita incrementar su nivel de vida.

Por lo que toca a la perspectiva que podemos observar para los negocios
inmobiliarios de vivienda, es que estan determinados en primer lugar, por ef segmento
socio - econdmico al que van dirigidos, ya que para invertir en vivienda econdmica y de
interés social, es necesario contar con una empresa con la infraestructura y la capacidad
de autcfinanciamientc necesarias, para poder lograr rentabilidad. En el caso de la
vivienda media, como ya se habia mecionado, el mercado se encuentra estancado, por
lo que es necesario que el pais se recupere econdmicamente, y que asi, la pobiacion de
ese segmento tenga mayor capacidad adquisitiva. Por ditimo, para el segmento
residencial y residencial plus la situacién es mas favorable, ya que cuenta con la
capacidad econémica necesaria para poder pagar un crédito hipotecario y adquirir asi,
una vivienda, por lo que, en estos momentos, es el nicho de mercado que resuita
rentable,
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CAPITULO It

Il. ANALISIS DE LOS DOS CASOS DE ESTUDIO SELECCIONADOS

1.1 Criterios de seleccidn

A partir del trabajo realizado en la materia de Evaluacion de Proyectos inmobiliarios,
en el cual se propone un desarrollo inmobiliatio en un terenoc de menos de 2,000 m2,
seleccionado por nosotros, en alguna zona de la Ciudad de México, y doride se analizan
siete conjuntos de tipo horizontal, teniendo como factor comin enlre lodos ellos, estar en
un radio de 15 minutos en automaévil alrededor del terreno escogido, y estar dentro del nivel
residencial. Se realizé un estudio que incluia un cuadré comparativo enltre allos, Se decide
ubicar el proyectc en la zona sur, en la delegacién Tlalpan, y.se seleccionan siete conjuntos
con caracteristicas similares, en cuanto a la cantidad de casas {no mds de 30 por conjunto),
un programa arquitecténico parecido, nivel socio-economico (residencial), costo de Ilas
viviendas, y forma de pago. Posteriormente, se lleva a cabo una seleccion entre ellos, para
obtener el primero de los casos de estudio, que nos servirdn para desarrollar ia presente
investigacién, tomando para ello los siguientes criterios!

En primer lugar, se busca un condominio horizontal, que dentro de los siete
estudiados™ | sea para un nivel socio - econdmico residencial, que se encuentre ubicado al
sur del la ciudad, en el area de la delegacién Tlalpan, por considerar que esta es una zona
que a Ultimas fechas ha tenido un gran desarrcllo urbano y de servicios, lo que ha elevado
la plusvalia de la zona, siendo todos ellos un negocio inmobiliario, en una época dificit para
el pais. Se busca también que cuente con un nlimerc de ¢asas de no mas de 10 a 30
dentro del conjunto residencial, y que tenga un disefic arquitectdnico que refleje una
problematica arquitectonica y financiera que jusfifique la necesidad de proponer una guia
de disefio, y alternativas de financiamiento, que sirvan a los arquitectos para dar una
verdadera solucion a las necesidades reales de los usuarios finales de ésas viviendas, ya
que son, factores decisivos, que influyen en la toma de decisién final de un comprador, al
seleccionar la vivienda que va a adquirir y que serd su patrimonio futuro.

Uno de los aspectos de la problemaética arquitectdnica que se pone de manifiesto al
observar el sitio de estudio actualmente, son las modificaciones que han sufrido las
fachadas de las casas, mostrando una inadecuada decisidn inicial del arquitecto o
constructor, en la seleccién de los materiales a utilizar, al no haber tomado en cuenta tanto
las caracteristicas propias de los materiales, como el mantenimiento del conjunto, y los
efectos que éstos dos factores iban a eocasionar , motivando a los usuarios a realizar dichos
cambios, y a romper las disposiciones que marca el actual Reglamento de Condéminos,
ocasionando una alteracion en la imagen general del conjunto.,

Paor ofra parte, al ser un proyecto, que la inmobiliaria encargada del mismo, (BAITA),
inicia en 1993, tiene que pasar por la crisis econdmica dei pais, de diciembre de 1995, lo
gue ocasiona gue sea un ejemplo del proceso que tuvo que seguir un desarrollo del tipo

"Flores Sandoval Dolores Ana, “Evaluacién de Proyectos Inmobiliarios™, Maestria en Tecnologia, Posgrado de
Arquitectura, UN.A M., 1997
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estudiado, en una situacién como ésa, para llegar a término con un margen de ganancia,
demostrando con ello, que aun en tiempos de crisis, éste tipo de proyectos inmobiliarios
siguen siendo un negocio.

Por Gltimo, en este desarrollo horizontal, se maneja tanto un disefio arquitectonico,
como un programa arquitecténico dirigidos al nivel econdmico, social y cultural que estamos
estudiando en esta investigacion, y que es el nivel medio-alto, ofreciendo conceptos como
seguridad, comodidad y acabados de lujo, v teniendo presente también la problematica del
los cajones de estacionamiento, insuficientes para visitas, que es otro de fos aspectos que
se abordan en este trabajo.

1.2 Descripcién del desarrollo. El primero de los casos de estudio de nuestra
investigacion, es un desarrollo horizontal, llamado Arenal 44, consistente en 11 ¢asas, con
tres cajones de estacionamiento cada una, fres recamaras, la principal con jacuzzi y
vestidor, tres y medio baros, sala de tv., cuaro de servicio con bafio, patio de servicio,
bardeado, con reja y caseta de vigilancia, dirigidas a un nivel econémico medic-alte, que
busque seguridad, comodidad, y status social. Son casas tipo de 200 m2 de construccion
promedio, en un terreno de aproximadamente 250 m2 de cada una, y en tres niveles de
construccién.

I.2.1 Ubicacién. Se encuentra ubicado en la calle de Arenal, nimero 44, Colonia
Valle Escondido, muy cerca de Club de Golf México, en el Fraccionamiento Vaile
Escondido, Tlalpan. Su acceso principal es por ef Periférico Sur, tomando Av, de las Torres
y dando vuelta a la derecha en la calle de Arenal. Ef acceso directo es por medio de una
cerrada llamada Arenal, encontrancose el confunto, al fondo de la misma, Io que le da
privacia y seguridad. Esta muy cerca de tiendas como el Price Club, de escuelas como la
Universidad Tecnolégica de Monterrey, la Universidad del Valle de México campus
Xochimilco y la Universidad La Salle, asi como a muy corta distancia de centros comerciales
comoe Perisur o Villa Coapa.

[.2.2 Normatividad Urbana. En el Programa Delegacional de Desarrollo Urbano
(1996), de la Delegacion Tlalpan, vy dentro del plano de usos de suelo, el terreno tiene un
uso de suelo urbano habitacional con tres niveles maximo de construccion y un 50% de
area verde. La clasificacion es H2B: habitacional, con 200 Hab/Ha y con permiso de
servicios basicos (abarrotes, pan,lecherias/1 local de 40 m2 por cada predio), y con un lote
tipo de 250 m2. La densidad habitacional permitida es de una vivienda por cada 250 m2. La
intensidad de construccién que puede construirse en cada predio, es de hasta 1.5 veces el
drea del terreno.

1.2.3 Tipo de Financiamiento. Una vez que se realizd la venta de cada una de las
casas, se formalizé la misma con un contrato de compra-venta o promesa de compsa,
tramitandosele al cliente, el crédito comespondiente, en el caso de que éste o necesitara.
Este crédito se manejo a través de Bancomer o de iXE- Banco, ya que Banamex no estaba
dando créditos en esos momentos. Actualmente, ninguno de los tres bancos estan
otorgando créditos para construir ¢ remodelar, solo dan [os llamados de adguisicién de
inmuebles ya construidos, o de liquidez para adquirir los mismos, y sofo en el caso de
contar con las garantias suficientes de pago, y estdn manejando tasas de interés de
alrededor de 21.79 + 5 puntos porcentuales. En ef caso de las casas que se vendieron a
través de Bancomer, fué con una hipoteca del 65% a pagar en 20 afos, mientras que con
IXE - Banco, fué del 70%, en ambos casos, siendo la ¢asa la garantia. Cada una de las
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casas variaban en precio, debide a que tanto el ferfene, como la superficie construida, eran
diferentes en cada caso. Por ejemplo, las Gitimas fres casas que se vendieron, la 57 v 9,
contaban con una superficie de temeno de 16836 m2, 14170 m2 y 245.72 m2
respectivamente, asi como de una superficie construida de 205.68 2, 208.00 m2 y 212,64
m2. Ef precio de las casas fluctuaba entre §1,150,000 v $1,400,000, con un enganche de
$400,000 a $600,000, y mensualidades alrededor de $8,000. Las condiciones de pago eran
variables también: el enganche de la casa 7 se pagé diferido, 50% al momento de contratar
y el 50% restante, en seis mensualidades. El anganche de fas casas 5 y 9 era en un solo
pago v el saido se podia pagar por medio de un ¢rédito bancario en sistema UDIS, con
plazo a 20 afios con Bancomer . El saldo de la casa 5 se paga al momento de Ia escrifura
publica. Actualmente, todas las casas estan vendidas, con excepcion de una, que se
encuentra rentada.

1.2.4 Técnicas de mercadotecnia utilizadas. En el caso del conjunto horizontal
Arenal 44, |a comercializacion se inicié a la par de la construccion, por medio de una pre -
venta, a base de maquetas de conjunto, asi como publicidad consistente en folleteria,
anuncios en el periddico y volantes. El primer folfeto que se ulilizdé para introducir el
conjunto, fue con una pelota de golf, por la cercania del Club de Golf, ya que se queria
manejar un concepto de status econémico y social, relacionado con el mismo, Después,
una vez construida, la casa muestra, que normalmente se frata de hacer lo maéas
rapidamente posible, se hace otro folleto con la fotografia. Cuando se inician los trabgjos de
construccion, se inicia también, la pre - venta, con sombrillas v vendedores en el sitio,
capacitados previamente, a base a planos arquitecténicos y a platicas relativas a las
diferentes obras que maneja la inmobiliaria en cuestion.

Il. 2. 5 Caracteristicas de Proyecto Arquitectdnico. Las casas estan dirigidas a un
nivel social, econdmico y cultural medic - alto, de familias de aproximadamente 4 o 5
integrantes, de edades del cliente tipo que fluctian entre los 30 y 40 afgs, y que cuentan
con una o dos personas de servicio. Los posibles clientes son posiblemente profesionistas o
ejecutivos, con ingresocs, cuando menos, de tres veces el monto de la mensualidad de la
casa, que al ser de $8,000, significa que estarian percibiende airededor de $25,000 a
$30,000 por familia, mensualmente, considerando que se tienen que realizar otfos gastos
como colegiaturas, tarjetas de crédito, comida, ropa, automoviles, esparcimiento, etc.

En el proyecto arquitecténico se tomaron en cuenta aspectos como seguridad,
privacia y comodidad, amplias dreas de circulacién con adopasto y caseta de vigilancia,
considerando casas en tres niveles: en planta baja: vestibulo de entrada, estudio, ¥ bano
de visitas, amplia estancia, comedor y cocina. En la casa 9 se cuenta ademas con closet de
visitas y closet de alacena en la cocina; en el primer nivel esta el hall distribuidor, tres
recamaras con bafo y la principal con tina de hidromasaje y vestidor, y por dltimo en el
segundo nivel, un hall distribuider, sala familiar de t.v., patic de tendido, lavanderia y cuarto
de servicio con bafo. En los exteriores las viviendas cuentan con jardin privado en {a parte
posterior y tres cajones de estacionamiento, sin espacio para que las visitas estacionen sus
automdviles.

Los acabados son de pisos de madera, alfombra y loseta vidriada; muros terminados
con recubrimiento de pasta, plafones con tirol, y detalles con vitroblock. La ventaneria es
de aluminio, excepto la casa 7, que nc se vendié con alfombras, closets, tina de
hidromasaje, muebles de bario, ni cocina integral, por lo que fue la que tuve el menor
precio.
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E! disefic arquitectonico es con techos inclinados de legja y vigas de madera,
remetimientos en fachadas y muros exteriores en planta baja recubiertos con cantera vy
detalles de ladrillo aparente, ventaneria de aluminio duranidik, y cristal transpacente de 6mm,
en ventanas. Los cubos de las escaleras rematan con un filo de ladrillo v cuentan también
con pequefias ventanas cuadradas con cristal termoformado. Tiene gargolas en las fachadas
y en las areas comunes tiene adopasto y arbotantes. Cuentan en promedio con 200 m2 de
construccion y 250 m2 de terreno, cada una.

I.3 Situacién actual del conjunto y de las casas.

I.3.1 Alteraciones a fachadas en disefic 0 materiales. Al observar en estos momentos ei
conjunte Arenal 44, pedemos damos cuenta que algunas de las fachadas de las casas han
sufrido alteraciones. En la primera de las 11 casas que $é encuentra ubicada a la entrada
del condominio, se puede ver una gran mancha de distinto color que el resto de la parte
superior de la casa, asi como el cambio de cantera de la fachada de la planta baja de la
misma, que tuvo que ser retirada para que ésta recibiera un aplanado y volver a colocar
cantera nueva, ya que la colocada inicialmente se habia manchado por el efecio del riego
en las jardineras adyacentes a la fachada Por otra parte en el cubo de escaleras de ¢asi
todas las casas se observan ya algunas cuarteaduras en el recubrimiento, El motivo de esto
pudiera ser por mala calidad de los materiales empleados, ¢ por una mala instalacidon de los
mismaos.

Como apoyo a este caso de estudio se témaron algunas fotografias de otro conjunto
residencial, ya que el de Arenal 44, al ser ain muy reciente en cuanto a su construccion vy
venta, todavia no tiene quizé muchas modificaciones interiores de funcionamiento, y por
otro lado cuenta con una vigilancia constante que impide el acceso a las viviendas, y a los
usuarios de las mismas. Esta ubicado también en el sur de ia ciudad, cuenta con 28 casas
construidas y tiene ya 10 de afos de ser habitado. Una de las razones por las que nos
parecid interesante este caso de estudio, es que presenta actualmente, una serie de
modificaciones de! funcionamiento interior de las viviendas, debido principalmente a que las
casas resultan demasiado pequefias para las necesidades de los usuarios, esto quizéd
debido a que ias casas eran en un principio de interés social, pero con las dificiles
condiciones economicas que vive el pais, en realidad las personas que pueden hacer frente
a este tipo de adquisicion inmobiliaria, son las que tienen mayores ingresos ¥y que mas bien
son de nivel socio — econémico medio — alto. En casi todas, por éjemplo, el patio trasero se
ha eliminadec para agrandar el area de la planta baja de las casas, techando y veforzando la
estructura, Se han colocado en algunos casos, domos, en los techos, para proporcionar
una mayor cantidad de luz, al interior, o se han abierte ventanas senitales por motivos de
ventilacion o de iluminacidn. Por Gitimo, estas viviendas no cuentan con vestibulacion, a la
entrada de las mismas, por lo que se ha recurrido & biombos o macetas, para crear una
vestibulacion artificial.

En cuanto al estado actual de las fachadas de las casas, estas se encuentran

manchadas por humedad o decoloradas en lagunas parntes. Los pavimentos exteriores en
las zonas que funcionan como estacionamientos, se encuentran en malas condiciones por
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lo que algunos se han empezado a cambiar. Por ditime, un problema que impera en casi
todos estos conjuntos, es el estacionamiento. Cuenta con dos sajones de estacionamiento
por casa, pero no se tiene lugar para visitas, lo que hace que algunas veces, las personas
se estacionen en las circulaciones, ccasionando problemas para las personas que quieren
entrar o salir del conjunto habitacional.

En el siguiente analisis fotografico podemos observar esta problematica :

REPORTE GRAFICO

Nombre : Condominio Horizontal Arenal 44

Direccion ; Cerrada de Arenal 44

Col Valle Escondido, Tlalpan, D.F.

11 casas

Descripeidn : Conjunto que consta de 11 casas, con tres recamaras, tres y medic bafios,
estudio, sala de tv., 200 m2 de construccion, acabados de lyjo, proyecio de Crespo y
Mazari, tres cajones de estacicnamiento por casa, bardeado y con caseta de vigilancia. Se
vendieron en $1,400,000, aprox1madamente cada una.

ESTACIONAMIENTO

[ ﬂ ,f CASETA|DE VIGILANCIA

o

CAMINO EN SUBIDA DE ACCESQ
CERRADA DE ARENAL
ARBOL

AV. ARENAL
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Entrada al Conjunto Residen

cial Arenal 44, Lugar donde se estacionan las visitas,
obstruyendo fa circufacién de entrada y
salida.

A) Como podemos observar en esta fotagraffa, la entrada al conjunto residencial, es
a través de una cerrada (cerrada de arenal), la cual es sumamente estrecha. Tomande en
cuenta que las casas no cuentan con estacionamiento para visitas, y que las personas que
llegan ajenas al condominio, tienen que estacionarse afuera, con lo que la entrada y salida
de automoviles, se vuelve cadtica en esas ocasiones.™ En esa zona prolifera una gran
cantidad de condominio de ese tipo, debido a la cercania del Club de Golf México, y a la
plusvalia que se genera por ese hecho en los conjuntos residenciaies de ese rumbo. Por
otra parte !a entrada a la cerrada, por la Avenida Arenal, es conflictiva, ya que la calle es de
dos sentidos, en curva, y al querer dar vuelta con el automévil para enlrar a [a cerrada, que
es de subida, el contrafiujo de los autos que vienen en el otro sentido, hace peligroso y
molesto para los automnovilistas que tienen que esperar atrds, el acceso al lugar. Por otra
parte la cerrada se encuentra bloqueada por un gran arbol, lo que complica atn mas, llegar
al conjunto residencial. Cuenta con poca iluminacién, a 1o largo de 1a cerrada, 10 que en las
noches empeora la situacién,

E! conjunto cuenta con una reja, para e| acceso de los automdviles, y una puerta
lateral, para 1a entrada peatonal. A la derecha esta una caseta de vigilancia y dos personas
que se encargan de la seguridad, y del mantenimiento de las zonas exteriores.

' Entrevista con el encaragado de mantenimiento del Condominio
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Diferente color en la cantera del recubrimiento de
la fachada de la planta baja de las casas, por
colocacién posterior.

Manchas provocadas por la humedad, abajo de las gargoias de cada casa.

Manchas en la pintura de las fachadas.

B y C} Estas dos fotos nos muestran, dos de las 11 casas, en la entrada del
desarrollo, las cuales muestran el deterioro de las fachadas, a tan poco tiempo de
entregadas las casas (alrededor de un ano). La pintura del piso superior de la primera casa,
presenta ya, una gran mancha, producto quiza del algun resane a la pintura originai. Por
otro lado se pueden ver, las manchas verticales, provocadas por la humedad, abajo de las
gargolas. Si comparamos las dos casas, podemos ver la diferencia existente entre el coior
de la cantera de la planta baja de la primera y ef de fa segunda, ya que al mancharse la
primera como resultado del riego diario de las plantas cercanas a ella, se retird, se apland y
volvid a colocarse nueva, por lo que se ve de diferente fono, allerando la imagen genera!
del conjunto.
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Fisuras en el acabado del piso superior.

D) En esta fotografia, podemos ver Jas fisuras en el acabado de la fachada superior
de las casas, provocadas quizd, por una mala aplicacién det material utilizado, o a ia falta
de calidad del mismo.

Nombre ; Condominio Horizontal Cantera 33

Direccién ; Cantera 33

Descripcion ;. Conjunto de 2B casas en condominio, con dos cajones de
estacionamiento por cada casa, patio trasero, dos recamaras, estudio, y casela de
vigilancia.

CALkE CA %TERA
o]

e —

ETA DE VIGILANCIA

AREA DE JPEGPS A DEL VELADOR




Desnivel demasiado alto en la entrada. Muro de la entrada en diferente color al
resto del conjunto.

E) En esta fotografia, podemes ver la enfrada al conjunto, la cual recientemente fue
pintada y cambiada de color, ya que todo el conjunto es de color café clare, y ahora el muro
de la entrada es amarillo, con una reja de seguridad en la parte superior. En cuanio a la
puerta de acceso a las viviendas, tiene poca proteccién, ya que cada seis meses se tiene
que cambiar el barmiz. Por otro lado el desnivel de acceso estd muy alto vy los coches pegan
al entrar. Originalmente habia dos puertas de acceso, una de entrada y ofra de salida, con
lo que al existir una sola actualmente, la circulacién interna de automdviles se dificulta,

F} No existe un patio de servicio, por lo que esta es
la caseta del velador, cuando deberia ser una zona
de juegos infantiles, donde se tiende fa ropa, y hay
un letrero de “No estacionarse”, por la falta de
cajones de estacionamiento.

F) Aqui podemos ver un letrero que dice FAVOR DE NO ESTACIONARSE” gue se
encuentra colgado en el interior del conjunto, junte a una glorieta central, el que nos habla
del gran problema de estacionamiento que existe en casi tocdos los condominios
horizontales de este tipo, ya que el lugar para visitas es algo que no se contempla, como
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necesidad, cuando diseflamos el proyecto arquitecténico de conjuntos residenciales como
estos, y solo nos apegamos a los requerimientos minimos del Reglamento de
Construcciones, dando a cada casa el minimo de

cajones requerido, que funcionan al mismo tiempo como jardin y acceso a las casas

G) Un disefto arquitectdnico inadecuado, que
provoca que la orientacion, el sof y la lluvia,
afecten directamente a Jos materiales, que por
otra parte, no estuvieron adecuadamente
seleccionados.

Deterioro en las puertas de madera, por
faita de un volado adecuade que las proteja
de la lluvia.

33




- ]

Manchas en el recubrimiento de las fachadas.
. Volado insuficiente para la proteccidén de fas puertas de acceso a las casas.

H, Iy En las dos fotografias anteriores podemos observar el deterioro y ta falta de
mantenimiento que a través del tiempo se ha producido en las fachadas de 1as casas. Las
manchas en [a pintura provocadas ya sea por humedad, por un mal disefio de los repisones
de las ventanas por el efecto de los rayos solares ¢ por la mala calidad de los productos
empleados en los recubrimientos o en la incorrecta aplicacién de los mismos, asi como el
desgaste de las puertas de madera de la entrada de las casas, alteran la imagen general
del conjunto y provocan gastos constantes para los usuarios de fas mismas. Nos hablan, de
una mala seleccion inicial de los materiales del disefiador del proyecto arquitecténico
original, un de algun cambio posteriar al mismo.

Pavimentos en mal estado, que hay que cambiar.

J ) En esta fotografia, se puede observar el mal estado en que se encuentran los
pavimentos que funcionan como estacionamientos brivados®de fas viviendas, en donde a
menudo se estacionan los automdviles de visita de ia propia casa o de otra, debido a la
insuficiencia de los existentes. El mal estado en que se encuentran estos pavimentos es
quiza porque al seleccionarlo no se tomaren en cuenta las caracteristicas de resistencia que
deberia de tener. En la otra fotografia podemos ver Ia colocacién en otra de las casas de
pavimento nuevo. También podemos observar las divisiones que por medio de setos y
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arboles naturales, existen en cada casa, evidenciando el sentido de propiedad y la
necesidad de delimitacion del territorio del cada uno de los duefios de las viviendas.

Por otra parte en e! interior de las casas existen muchas modificaciones al proyecte
original, lo que nos dice que el proyectista no tomo en cuenta las posibles necesidades a
futuro de los usuarios, aunque hay que mencionar que estas casas se pensaron como de
interés social. Es por eso, quiza gue casi ningun patic iraserd se conserva, como tal, ya que
todos los conddminos buscaron ampliar sus casas, que son oniginalmente pequenas, con lo
que en ocasiones infringieron ¢l Reglamento de Construcciones.

11.3.3 Modificaciones en 1a 4reas exteriores

Aungue en el caso de estudio de Arenal 44, no se pueden ver atin, grandes
modificaciones en las dreas exteriores del conjunte, debide quiza, a que es muy reciente su
construccion, en ef otro conjunto habitacional, si existen ya problemas de deterioro en los
materiales de los pavimentos, desgaste del cesped, por el paso ¢ontinuo de peatones y
vehiculos en esas areas y también en el destino funcional para el que fueron creados
algunos de ellos. A causa de la falta de una planeacion adecuada y suficiente en el diserio
de los espacios, como en el caso del érea paraijuegos infantiles, que en ocasiones se usan
para estacionamiento, ya que no existen lugares destinados para las visitas o “porque los
cajones propiedad de los conddminos, son insuficientes. Por otra parte, en una de las
zonas jardinadas del desarrollo, se construyé la caseta de vigilancia y se usa también para
tender ropa, lo que se ocasiona debido a que el proyecto original no contemplaba estos
espacios. Por dltimo, las circulaciones de vehiculos, asi como [a entrada y salida del
condominio, de esos vehiculos, es otra de las situaciones que a menudo provocan
conflictos, en este tipo de desarrolles. En Cantera 33, por ejemplo, la falta de una
planeacién adecuada de la rampa de acceso del condominio, ocasiond que, &
consecuencia de los consantes golpes a los automéviles al entrar y salir def conjunto, se
tuviera que modificar el acceso, y cambiar 1a puerta de entrada.

1.3.4 Problemas de estacionamiento.

El numero insuficiente de cajones para cada propietario, y la faita de respeto y
sancionamiento para los derechos de los demas conddminos, ocasionan en casi todos los
condominios horizontales y verticales, conflictos intemos, debidos a el problema de
estacionamiento. Generalmente al disefiar un proyecto arquitectonico, los arquitectos nos
ajustamos estrictamente a los requerimientos minimos del Reglamento de Construccion, sin
tomar en cuenta que son esoc minimos, y por lo tanto, no son suficientes. Ademas de los
automéviles que poseen los conddminos, dos cajones por reglamento, es necesario cuando
menos un cajon mas, para visitas, por cada c¢asa, ya que al no existir, se generan
problemas de robo, inseguridad o dificuitad en la circulacion de vehiculos en las areas
externas del conjunto.

i.3.5 La problematica del mantenimiento.

La falta del pago de cuotas de mantenimiento de alguno o algunos condéminos, es
una de las causas del deterioro de las areas comunes del conjunto, ya que al no haber
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recursos econdmicos con que hacer cambios de materales, cuande se desgastan por el
paso del tiempo, o por la inadecuada selecclon en la calidad y uso de fos mismos, 1a
imagen general del conjunto se ve afectada, asl como la falta de vigilancia, que al no haber
dinero con que pagar su sueldo, ocasiona la inseguridad para los vecinos y sus
propiedades, sobre todo con la dificil situacion de insequridad que existe en nuestra ciudad.

Por otra parte, la planeacion del nimero suficiente de viviendas por condominio,
desde el proyecto, es vital, para que cuanda estd en uso, la suma de las cuotas de
mantenimiento, adn, cuando exista algdn condéminc moroso, como a menudo ocure,
alcance para las necesidades comunes del condominio y sus ocupantes: seguridad
{vigilancia), mantenimiento de viviendas y édreas comunes, pago del sueldo del
administrador, que en este segmento econdmico, es casi siempre necesario, ya que los
propietarios en fa mayoria de los casos, no tienen tiempo para desarroliar esta actividad, ya
que generalmente los padres de familia trabajan toda la semana y descansan sdbados y
domingos.

I.3.6 Reglamento intemo del condominio.

Existe en nuestro pais una [egisladén general acerca de las relaciones
condominiales, y sus sanciones, es la Ley de Propiedad en Condominio de Inmuebles del
Distrito Federal, expedida por el Tribunal Superior de Justicia del Distritc Federal. Existe
también, un reglamento intermo en cada uno de los condominios, proporcionade por el
notario, en el momento de la entrega de las escrituras de propiedad a cada uno de los
condéminos. Desgraciadamente, esa reglamentacién es demasiado generat y no esta
enfocada a cada uno de los condéminos de manera especifica, ya que aunque, todos son
conjuntos habitacionales, tienen problematicas diferentes, debido al nivel socio - econémico
al que pertenecen. Ni las actividades de los propietarios son las mismas, ni los ingresos
economicos, ni la forma de vida. De ahi, la necesidad de que sea un arquitecto, y no un
contadeor o un licenciado en derecho, el encargado de hacer estos reglamentos, después de
estudiar la situacion y confiictos existentes,

En la maycria de los casos estos reglamentos, ni siquiera son leidos por los
propietarios, en el caso de gue conozean de su existencia, ya que en la mayoria de las
ocasiones, ni siquiera saben que disponen de una legislacion al respecto, Ahora existe un
Centro de Atencion Condominial, dependiente de la Procuraduria Social, que se encarga
de atender quejas condominiales y tratar de solucionar los conflictos que se presentan por
la via de la conciliacion o en un determinado caso, por {a via legal, aunque una gran
cantidad de personas desconocen la existencia del mismo, o no tienen tiempo de ir a poner
su queja {(como ocurre con los propietarios del nivel residencial), para 10 que estd el
administrador, que si puede ir a demandar a algiin conddéminc morose, ¢ algdn conflicto
surgido en el condominio,

Estos reglamentos internos deben de contemplar disposiciones claras y concretas,
acerca de horanos, limites de areas, actividades permitidas dentro del condominio en cada
lugar, etc., evitando asi dudas, malos entendidos ¢ cabos sueltos en los posibles conflictos
que pudieran surgir, para facilitar asi la aplicacién de las sanciones. Por Ultimo, otra
posibilidad de sancién en la falta de pago de las cuotas de mantenimiento, podria ser la
individualizacién de! controt de los servicios de cada vivienda, para que en el momento de!
atraso, se le cortara inmediatamente el servicio al moroso, y no surgieran resentimientos
entre los otros conddminos, por tener que subsidiar a alguno de sus vecinos.
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Conclusiones del sequndo capitulo.

A raiz del analisis de los dos casos de estudio {condominios Arenal 44 y Cantera
33), nos hemos podido dar cuenta, que en ambos han existido, modificaciones a través del
tiempo, ya sea peor una inadecuada calidad de llos materiales, ¢ por una mala colocacion de
los mismos, lo que provoca alteraciones en fachadas y en fos interiores de las casas. La
capacitacién en el campo de la construccidn, tanto a disefiadores, como a fa mano de obra,
es una condicionante indispensable en nuestios dias, si buscamos competitividad
profesional en nuestra drea, Conocer como arquitectos, las normas de calidad de los
materiales y enriquecerlas de ser posible, hard que seleccionemos mejor el material que
propenemoes en nuestros disefios, de acuerdo a fas especificaciones de cada uno de ellos.
Por ofra parte capacitar a nuestro personal, redituara en obras mejor realizadas, con ahorro
de tiempo y dinero, sin que los usuarios de nuestros proyectos, tengan que requerir de
gastos de mantenimiento excesivos a futuro. Por otro lado, un disefio arquitectdnico poco
flexible, que no evoluciona con las necesidades del usuario, ocasiona problemas
posteriores, y conflictos con los vecinos, tanto en circulaciones externas e intermas de fos
conjuntos, como en los accesos y estacionamientos de los mismos. Una iluminacion
escasa, una orientacion inadecuada, o la falta de ventilacién de algunas de las areas de las
casas, provocan que los usuarios tengan que realizar modificaciones al disefio original,
infringiendo en algunos casos el reglamento de construccion y pudiendo provocar dafios en
la estructura de esas viviendas. La carencia de zonas de servicio adecuadas, ocasionan
invasion a las zonas comunes, como pudimos abservar en uno de los casos de estudio de
esta investigacién, debido a [as necesidades insatisfachas de los usuarios, por el disedador
del proyecto, el cual no analizd de manera cotrecta, la forma de vida y las necesidades
futuras de los usuarios, haciendo su disefio flexible y utilizando los materiales indicados
para su construccion.

Con esto, llegamos a la conclusion de que un buen proyecto arquitectdnico,
funcional y atractivo, que tome en cuenta todos los aspectos de las necesidades presentes
y futuras del usuario de ese condominio horizontal, tante de forma individual, como
colectiva, y utilice los materiales de construccion idéneos en ¢ada ¢aso, en cuanto a sus
caracteristicas de resistencia, apariencia, caracteristicas fisicas y durabilidad, y en los
procedimientos constructivos adecuados, asi como el emplec de mano de obra calificada y
actualizada.

En cuanto a la comercializacion de este tipo de conjuntos habitacionales, es
también, de vital importancia, la calidad de ese proyecto, ya que con el paso del tiempo, un
conjunto deteriorado y poco funcional, serd también poco rentable, ademas de un grave
problema economico y social para sus propietarios, y para los promotores, ademas de
periodos de venta prolongados.

Los problemas corrunes e individuales que surgen en un condominio, a raiz de un
diseno arquitectdnico poco funcional, ocasionan, como ya se habia mencionado, gastos de
mantenimiento y modificaciones posteriores, que generan toda una problematica
condominial y econdmica, que afecta a cada uno de los condéminos de un conjunto
residencial, o de cualquier otro segmento socio - econdmico. La calidad de Jos acabados de
construccion de cada casa, las circulaciones exteriores que faciliten el flujo peatonal y
vehicular, y cajones de estacionamiento suficientes, aun para visitas, haran que los
usuarios vivan satisfechos por lo que cobtuvieron con su inversion, y que los problemas
condominiales se reduzcan.
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CAPITULO I
EL PAPEL DE LA INMOBILIARIA EN EL EXITO DEL
NEGOCIO

1il.1 Posicidn en el mercado.

Existen una gran cantidad de emprasas inmobiliarias en nuestro pais, que van
desde las mas grandes, consolidadas y con afos de experiencia en el mercado
inmobiliario, hasta las mas pequefas, que debido a ja dificil situacién econdmica por la
que atravesamos, tienden a desaparecer. Hay, en estos momentos, dos de eflas, que
particularmente han llamado nuestra atencion, debido, la primera, {inmobiliaria Baita}, a
que es la gue promovid, selecciond el disefio arquitectonico y construyé uno de los casos
de estudio que estamos analizando, y la segunda, (Inmobiliaria SARE), debido a que es
una empresa lider en la comercializacion y venta de desarrollos inmobiliarios. En el caso
de esta tltima, cuenta con 35 afios de experiencia en €l mercado inmobiliario, y posee el
7% del mismo. Tiene una cobertura que abarca Toluca, Morelos, y el érea
metropolitana. En cuanto a ia inmoebiliaria Baita, tiene también una presencia fueste en el
mercado, y aungue es una empresa pequefa, ubicada en un espagcio fisico de no mas
de 350 m2, busca estar muy diversificada, contratando disefiadores de proyecto y
contadores de forma externa, con lo que logra bajar sus costes de operacion.

Uno de los factores mas importantes para que una empresa logre éxito como
inmobiliaria, es una buena administracién, ya que fa mayoria de los fracasos es por una
inadecuada organizacion interna de la empresa, lo que da como resultado una situacion
financiera negativa'

ll.2 Criterios de Seleccién del Terreno.

Seleccionar el terreno es el primer paso para desarolfar cualquier conjunto
residencial, lo cual se hace por medio de dos vias principalmente : una es cuando llegan
personas a ofrecar terrenos a las inmobiliarias, 12 otra es por medio del area de la misma
inmobiliaria, que se dedica a la localizacion de terrenos, a través de periddicos, revistas o
referidos. La localizacion del terreno es basica en el future éxito del desarmolle. En
Estados Unidos se dice que hay tres cosas importantés en los negocios inmobiliarios :
localizacién, localizacion, y localizacién., Aunque la localizacién es muy importante, quizé
lo mas determinante, aparte de ia ubicacibn existen también como elementos de
importancia vital, el proyecto y el precio. El valor del temen¢ de un conjunto, con relacion
al precio total del area construida es del 15% aproximadamente. '

La zona mas rentable en estos momentos en el Distito Federal y zona
metropelitana, es la zona poniente (toda el drea de Santa Fé), !a cual en su mayoria es
aun virgen, aungue ia zona sur tiene también una gran cantidad de desarrclos de
conjuntos residenciales y un gran potencial futuroe, debido al fuerte desarrollo que ha
tenido en los OGltimos afos. Generalmente se prefieren desarrollos verticales a

'S Arq. Lara, Esther, encargada del andlisis y supervision de proyectos de inversidn inmebiliaria, Baita,
Febrero, 1997

16 Lic. Ruiz de Chavez, Roberto, Director Comercial de la inmobiliaria SARE, Agosto, 1998
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horizontales, ya que se les puede sacar més partido, comarcialmente hablando; {exisie

un 60% de condominios verticales, contra un 40% de horizontales), aungue 1a gente

sigue prefiriendo la opcién de los comjurtos horizontales para vivir, por razohes de
comodidad, individualidad y privacia.

La ubicacién del terreno y el entormo que lo rodea, es clave, para decidir que tipo
de publicidad se va a hacer un el futuro. En el caso de Baita, para hacer el desamollo de
Arenal 44, cerca del terreno se encuentra ubicado el Club de Golf Valle Escondido,, v
eso determind la publicidad y el nivel socio - econdmico al que iria dirigido ef desarrollo.
Ya con el terreno, se realizan varas corridas financieras para ver si el negocie es ¢ no
viable.

Los factores que se toman en cuenta para seleccionar un terreno son : ubicacion,
servicios (centros comerciales, escuelas, etc)), y sobre todo el comportamiento de Ia
zona, es decir, el nivel socio - econdmico de la gente que vive ahi, asi como la forma de
vida que tienen, sus actividades y gustos. El élemento de seguridad que pueda dar la
ubicacion del terrene, es de vital importancia en nuestra ciudad. En ¢! caso de estudio de
Arenal 44, el desarrollo esta ubicado en una cemrada (cerrada de Arenal), que da a una
avenida no muy circulada llamada Arenal. Pero tiene, al mismo tiempo, muy buenas vias
de comunicacién con el resto de la ciudad, ya que a través de la avenida Las Torres,
desemboca al Periférico Sur.

.3 Criterios de Seleccién del Proyecto Arquitecténico.

Generalmente, cuandoe se tiene un area de proyectos dentro de Ja inmobiliaria, se
somete a concurso la seleccién de!l proyecio arquitectdnico, convocando a tres
despachos diferentes, para que presenten sus proyectos y se pueda seleccionar el mas
adecuado.

Los criterios de seleccion del mismo son : debe ser concreto y representativo de
{a idea principal, tomando muy en cuenta el nivel econdmico, social y cultural al que va
dirigido el proyecto en cuestién, y las condiciones fisicas y de ubicacién del terreno
donde va a ser construido. Hay que entender la psicologia del cliente segiin su forma de
vida.

Un disefio atractivo acelera y facilita &l proceso de venta de los desarmollos. Las
orientaciones y el tipo de material seleccionado en ia construccién y acabados de las
casas, son elementos decisivos en un buen proyecto arquitectdnico, el cual debe ser ala
medida del terreno.

En México, no ponemos atencion a los detalles en la constyuccion, y los detalles
en los acabados de una casa, es lo que en un momento dado, debe darnos el nivel al
que pertenece, (residencial), y no solo la ubicacién donde se encuentre.”’ Debe
diferenciar perfectamente las areas privativas y las comunes, poniendo atencién no solo
a la distribucién de espacios, sino a los acabadeps, también, y sobre todo modulando el
disefio del proyecto, para permitir modificaciones posteriores, sin alterar la estructura y
disposicién arquitectonica genaral y para permitir ta industrializacion y prefabricacién de
los elementos constructivos, en la construccion de esos proyectos arquitecténicos. Fi
proyecto, esta en funcion al precic de las casas, es decir, en cuanio se piensa venderas.
Cuando la misma empresa inmebiliaria (como SARE, por ejemplo}, hace el proyecio, se
vende mas, ya que se conoce la filosofia de la empresa y se habla el rmismo idioma.

"7 Lic. Cruz y Serrano, Roberto, Vicepresidente de Investigacién y Desarrolo de Corporacién Geo, Mayo,
1998.
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iii.4 Tipo de publicidad que manejan.

La publicidad se tiene que planear desde el principio, antes que cualquier otra cosa. El
porcentaje destinado a publicidad en un desarrollo de condominios herizontales de nivel
residencial es del 1.5% del total del costo del desarrollo, incluyendo la utilidad, que es el
que generalmenie se maneja, a excepcion de desamollos muy exclusivos, que llegan a
manejar hasta un 2%. Los medios mas utifizados en publicidad en este nivel socio -
econdmico son: en primer lugar los sefalamientos en postes, el volanteo después, la
carta de entrega directa hasada en una base de datos y la prensa.

El presupuesto de la publicidad consta de ires partes: promocién, publicidad y
equipamiento, y debe hacerse al principio, antes de construir nada. La promocion es la
venta directa, es decir, l]a venta que se realiza con empresas o personas fisicas que van
a la inmobiliaria directamente, con ia intencién de comprar alguna de las viviendas
anunciadas. La publicidad son los medios que se utilizan con el fin de que la gente a la
que va dirigida mi producte, que me puedan comprar, visiten el desarmollo y el
equipamiento, es 2 necesaric para vender mi desarrollo; 1a casa muestra v 1o que 1a
rodea (el escenaric de ventas). Este presupuestc consta de 50 conceptos aprox.,
relacionados con sus tres partes principales, promocion, publicidad y equipamientos.

El pericdo de tiempo en el que se va a hacer efective dicho presupuesto es el
tiempo que dure el desarrollo en construirse y en entregarse, desde el momento de la
seleccién del terreno, en el cual se maneja un flujo de efective que normalmente se
concentra en un 35% al principio, durante los primeros 60 dias y el 65% restante,
repartido durante i tiempo que dure la obra hasta su conclusién. Si una obra va a durar
de 14 a 16 meses ( que es el promedio l6gico para dar tiempo a que un cliente pague el
enganche), los primeros tres meses el desembolso de publicidad es mas fuerte.

Los anuncies espectaculares tienen un costo aprox. De 36000 a 40,000
mensuales dependiendo de la ubicacién del mismo. Los anuncios en [0$ postes tienen
un costo de $10.00 pesos cada anuncio y se necesita alrededor de 200 al mes, El
volanteo cuesta un peso cada uno y se requiaren 5,000 mensuales. La carta cuesta 1.00
cada una y se necesitan 3,000 mensuales, mientras que la prensa por un anuncio a la
semana cobra $1,000 semanates. El periddice que se usa para desasrollos residenciales
es el Reforma. La radio y la television van encaminados a otio tipo de interés econdmico
: interés social, ya que por el alto costo, normalmente se programan en horarios que ve
la gente de ese nivel socic - econdmico , en la tarde, mientras que en la noche los costos
son altisimos (que es el horaric que verian nuestros posibles clientes, aprox. Cuestan
$6,000 pesos el minuto en television).

La publicidad tiene tres etapas: la planeacion, el desarrollo y los resultados. El
prespuesto propuesto en un principio, no tiene que agotarse necesariamente at finalizar
la obra, el ritmo 12 marca la venta del desarrollo, por lo que no tienen forzosamente que
cumplirse [os 50 conceptos de publicidad marcados al inicio del proyecto.

La devaluaciones y las inflaciones de la moneda son determinantes en la suerte
de presupuesto de publicidad; ya que por ejemplo, en 1996, subieron todos fos medios
publicitarios, pero las casas se continuaron vendiendo al mismo precio, lo que ocasiond
gue el porcentaje utilizado en publicidad fuera solo del 1%, no siendo suficiente para las
necesidades de publicidad de los desarrollos.

Desde el momento en que se solicita algtn tipe de publicidad, el periodo de
entrega es de 45 dias aproximadamente.
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.56 Técnicas de mercadotecnia encaminadas a la venta en el menor
tiempo.

En nuestro pais, existe una gran demanda de vivienda, pero solo un 20% de ella,
logra concretizarse en una venta. Cuando una vivienda no se vende, obedece a que no
cumple con los tres factores mencionados anteriormente: ubicacion, proyecto y precio.
Algunas de las técnicas mas utilizadas en la comercializacion de desaroilos
habitacionales son atraer al cliente objetivo a el ugar donde se encueniran éstas. SARE,
por ejemplo, recibe un promedio de 3,000 personas mensulamente en todos sus
desarrollos, a los cuales se les pregunta por que medio se enteraron y algunos datos
personales, tales como su salario, edad, estadoe civit, etc., con lo$ que logran tener un
control scbre que medio les estd funcionando més, quienes compraron y quienes no,
poniendo mas atencidn desde luego, en los que si compraron, y analizando por que
medio de publicidad llegaron a ellos, evaluando asi su eficiencia, mediante un registro
diario.

En cuanto al momento en que es mas adecuado empezar a vender con
publicidad, ellos piensan que es cuando ya fienen instalado un escenario de ventas, va
que es dificil que la gente compre o que no puede ver y analizar, sobre todo si va a ser
una inversién para toda la vida y tan grande, procedimiento que les ha funcionado
bastante bien en cuanto a ventas se refiere,

En el caso del desarrolio de Arenal 44, se inicia la preventa con un folleto de una
pelota de Golf, por la cercania del club de golf, cuando aun no tenian nada construido,
ya gque ellos tienen otro punto de vista respecto al momento de empezar a publicitar el
desarrollo: hacsre tan pronto como sea posible, para empezar a pagar a los
inversionistas con los anticipos a cuenta de las ventas, Posteriormente se hizo otro
folleto ya con la casa muestra, lo cual trataron de que se hiclera o mds pronto posible,
asi como amueblarla y decorarla también rapidamente. Aungue ellos fambién piensan
que para vender en ¢l sito se requiere comenzar 1a venta cuando empiecen los trabajos,
porque si aiguien ve una sombrilla de ventas, donde no hay gente trabajando, no
compra. A los vendedores es importante capacitarios con una platica previa y visitas
constantes a las obras, tratando de que conozcan a profundidad todos los desarrollos,
que se estan vendiendo en ese momento, asi comoe |0s planos correspondientes, para
que si un desarrollo no se ajusta a las necesidades del cliente, puede haber otro que si.

Mercadotecnia Inmobiliaria.

Es innegable la importancia que una buena publicidad tiene en el éxito o en el
fracaso de un negocio inmebiliario que pretendamos emprender. De la adecuada
planificacidn y seleccion de estrategias de publicidad que mariejermos dependera ta
afluencia de visitantes a nuestros desarrcllos, comoe primer paso de fa comercializacion
de los mismos. Si la publicidad se define como Ta forma mas econdmica de colocar un
puente que una al hombre poseedor de una idea, un producto o servicio que se vende, y
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el hombre que puede beneficiarse al compraito”,™ 1a publicidad inmobiliaria consiste en
la utilizacién adecuada de ideas estratégicas y medios de comunicacion con la finalidad
basica de atraer a un publico objetivo definido hasta una determinada promocién
infformando y persuadiéndolo de que los atibutos de nuestra oferta satistacen
plenamente a sus necesidades. Para gque la accién publicitaria se pueda considerar
satisfactoria, ha de cumplir al menos dos requisitos basicos: mover hacia la promocién
inmobiliaria, el maximo numero posible de componentes de su grupoe objetivo de ciientela
potencial y hacerlo en forma rentable. Aqui, entendemos por publico objetivo, el sector o
segmento del mercado potencial de demanda para el cual, el producto inmobiliario que
manejamos esta “hecho a la medida®, es decir, que por medio de una investigacién de
mercado y estudios comerciales, podemos definir un perfil especifico, segin su clase
socio - econémica, ingresos, costo de vivienda actual, edad, estado civil, etc. Por otro
fado, se busca, de igual forma, hacer ir a las “personas ideales”, al sitio donde esta el
desarrollo inmobiliario, lo cual es el objetivo basico de la publicidad que manejemos.
Nuestro publico objetivo en este caso es el nivel residencial, cuyo perdil ya analizamos en
el capitulo dos de esta investigacion, y a ellos debe ir enfocada ta publicidad que
manejemos.

La venta de inmuebles se puede dividir en cuatro etapas: el conocimiento del
producto,, la comprension de la oferta al visitar el punto de verda, ia conviccion o la
disposicién mental favorable a la compra, y por Ulfimo la accién de comprar. Por otra
parte, el mensaje inmobiliario debe buscar, cualio objetivos: captarla atencidn por medio
de imagenes o textos originales, interesar en adquirir el producto por sus beneficios, y la
accion para empujar a ia compra. En uno de fos ¢asos de estudio que presentamos,
Arenal 44, por ejemplo, el argumento para lograr que el cliente objetivo acudiera a el
desarrollo, fue una pelota de Golf, en el folleto que se manejé como medio publicitario,
utilizando la idea de status que produce el que un club de golf se encuentre muy cerca
del condominio.

Para realizar un mensaje publicitario que funcicne en nuestros fines, es necesario
buscar el atributo mas importante, un solo argumento, una ventaja clave, sobresaliente y
que es lo gue recordara el cliente potencial.

La publicidad se maneja a base de campafias, que son *una serie de mensajes
publicitarios coordinados entre si en cuanto a contenido y medios, y dirigidos hacia la
consecucion de objetivos determinados”, las cuales deben tener una idea central que
defina la imagen del producto, adaptandola a las motivaciones de compra de nuestra
demanda potencial, para lo cual tenemos que hacernos las siguientes preguntas:

-¢Quienes seran las personas a quienes ira dirgida nuestra publicidad?
-¢,Qué volumen representan?

-¢,Cual es su perfil socio - econdmico?

-¢Cuales son sus rasgos psicoldgicos?

-¢,Que debemos decir en nuestro mensaje?

-¢Coma lo haremos?

¢ A través de que medios? (prensa, radio, letreros, etc.)

" Tomo IV, “Mercadotecnia Inmobiliaria”, Segunda Parte, Biblioteca Internacional de Especializacion
Inmobiliaria, Corporacién Cientifica, S.A. Noriega Editores, Editorial Limusa
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-¢Cuales de ellos serén los medios soporte? {es decir, los que soporan &l mayor peso
de la campana) )
-¢Cuales son las combinaciones que se pueden hacer de los medios previstos?

-¢,Cuales son las mas adecuadas?

-¢,Cual es el presupuesto?

Para contestar estas preguntas refirendonos a nuesire caso de estudio, que son
condominios horizontales de nivel residencial, podemos decir que ¢! clinete abjetivo es
un ejecutivo, con un perfil ya detallade en el capitule it de esta investigacidn, que
generalmente esta todo el dia trabajando, y que generalmente estd casado con otra
persona en las mismas condiciones, o bien que al ser descendiente de una familia
adinerada, sus padres le compran la casa cuando se casa. En el mesaje publicitario,
considero que es impartante destacar que es un condominio exclusivo, de preferencia
con cierta privacidad, con un buen sistema de vigilancia y seguridad, y con un disefio
arquitecténico agradable, funcional y modemo.

Las campanas publicitarias se clasifican per el objeto, el tipo de publico, y por la
lecalizacidn geografica; los pasos a segulr son definir los objetivos, determinar la
conveniencia de la camparia, la tematica, el anteproyecto, ef proyecto, 1a prueba piloto, y
el lanzamiento. Las etapas de cualquier camparnia son la planificacion, el desarolio vy la
evaluacién de la eficacia.

Los principales puntos a explotar en publicidad son [a seguridad, el confor,
bienestar familiar y la proximidad al trabajo, mientras que las leyes publicitarias son:

1 En dos campanas publicitarias, el mejor de los dos productos se impone,

2 El factor determinante de las ventas, es ia calidad de! producto, no la
publicidad.

3 La comunicacion debe ser directa y sencilla,

4 Para que una idea entre en la mente, es preciso desplazar fa que estaba antes,
en el caso de Arenal 44, nuestro caso de estudio, era necesario que el cliente tomara en
cuenta la zona en que se encontraba ubicado el desarrollo, con una gran cantidad de
servicios alrededor, Yy la privacia que le ofrecia por estar en una cerrada pequesia, asi
como el status social, de la zona.

Generaimente, el presupuesta de Ia publicidad no se considera en ¢! precio del
producto, es decir del inmueble, sino que se realiza después, sin planificarto desde el
principio, por lo que se reducen las utilidades, y ademas se hacen sin un célculo exacto
de los objetivos y condiciones reales de ventas, sino de forma intuitiva.

Las ventajas de una publicidad planeada son muchas: aceleracién en las ventas,
aumento de imagen, posibilidad de estudiar al consurnider, mejor aprovechamiento de [a
fuerza de ventas, etc.

Por otra parte con el costo tan elevade de las viviendas, los porcentajes de la
publicidad no son tan significativos, por lo que no se alteraria mucho ¢l precio final, si se
contemplaran desde el principio, y en acasiones esa inversion, se puede malgastar en
gastos innecesarios, como promociones de emergencia, aumento de vendedores,
rebajas en el precio, o incumplimiento de programas.




Desgraciadamente, los presupuestos para publicidad generalmente son
pequeiios, lo que hace que la publicidad inmobiliaria no emplee los mejores
profesionales, siendo la consecuencia de esto, un menor control de 1a ¢alidad en los
resultados esperados. Salvo excepciones, el mercade inmohiliario no infenta conocer a
sus consumidores potenciales,- no localiza a su publico objetivo, ni traza el peril
cualitativo y cuantitativo del mismo, ni aprovecha la informacidn que se recibe
continuamente. .

Una accidén publicitaria para una operacién inmobiliaria, necesita conocer el perfil
socio - econdmico del publico objetivo, el sexo, influencia familiar, importancia del
progrese social, grupo social, fuerza econdmica, ubicacidén geografica, nicleos de
trabajo, asi como conocer su proceso de busqueda, torma de decisiones vy compra, es
decir, como concibe el producto, cuanto cuesta, cual es su entormo soeial y fisico,
conocer las motivaciones de posesion, habitat, escalamiento social, y encontrar y
clasificar conceptos scbre distancias, transportes, paisaje, servicios, estacionamientos, vy
zonas verdes, Por ultimo es necesaric conocer la fuerza motivacional de cada elemento
interior de la promocion que se desea vender: distribucion, ndmero de habitaciones,
acabados, relacidn con el exterior, privacidad, elementos comunes, precio zona, y las
caracteristicas fisicas del exterior e interior del producto.,

Al planear una campana publicitaria tomando en cuenta todos los elementos
anteriores, tendremos una mayor posibilidad de éxito. Sistematizar la invesiigacion
cualitativa y cuantitativa del consumidor, debe ser imprescindible en cualquier empresa
inmobiliaria. Por otro lado, al contar con un producto de calidad, que cuente con
elementos arquitectdnicos y tecnolégicos adecuados, lograremos que la comercializacion
de dicho producte inmobiliario resulte un éxito. ‘

Es necesario hacernos tres preguntas vitales para saber si realmente tomaremos
las decisiones que aumenten nuestras ventas: ;estamos wlilizando las técnicas mas
idéneas?, ¢nos anunciamos en los soportes mds rentables?, jinvertimos de acuerdo a
una estrategia definida y con objetivos concretos?.

Para sabero dividiremos a los consumidores en dos grupos, segin su actitud
hacia el producto inmobiliario:

a) Consumidores convencidos

b) Consumidores semi - convencidos

¢} Inversionistas

Los primeros dan al sector el cardcter de mercado de demanda y constituyen una
gran parte del mercado total. Requieren adquirir una vivienda, como parte basica de su
vida, son jovenes piensan en el matrimonio y el reconocimiento social. Su freno es
econdmico, aunque son compradores seguros, en tanto que concilien y reduzean la
distancia entre la realidad y sus deseos. Buscan informacién. Es un comprador motivado
que lee todos los anuncios que puede. Sobre todo en periddicos, aunque muchas veces
interviene la familia, o su pareja en la decisidn de compra, por lo que el radic es también
un medio de comunicacién importante. Necesitamos con este tipo de comprador, hacerlo
venir al lugar de venta, inspirar credibilidad, y ofrecer informacidn suficiente. €s también
necesario, gue en punto de venta, los vendedores pregunten por que medic se enteraron
de la promocidn, y darles un folleto que mantenga y acreciente la primera ilusion.

Los consumidores semi - convencidos, son personas con ganas de mejorar su
nivel de vivienda, por entomo o prestigio social, o bien que desean adquirir una casa de
descansoc, mayores de edad, con dinero, que no tienen mucha prisa en comprar nada,
que no buscan la publicidad, sino que se topan con ella. Con ellos tenemos que buscar
seguirlos, acosarlos, ser directos. Aqui es eficaz el comreo directo, al domicilio particular,
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no al trabajo, para que lo lea con tranquilidad y [0 consulte ¢on sy pareja, con un cupén
que pueda llenar si esta interesado y devolvarlo por correo.

El tercer grupo, de inversionistas, busca invertir en seguridad y plusvalia. Pueden
ser personas, sociedades o consejeros lnversionistas. Con este qrupo solo valen
argumentos validos: la seguridad, rentabilidad y plusvalia del desarrollo inmobiliario que
estamos ofreciendo. La publicidad aqui, debe incidir en medios especializados en
asuntos financieros, y poner énfasis en la seriedad, credibilidad y garantia que puedan
decidir en nuestro favor su inversion.

La publicidad directa. Es una oferta directa, personalizada o no, que busca la
demanda concreta mediante el correo o ia entrega personal,

Ejemplo: a) La carta - personalizada ¢ estandarizada

b) El folleto {diptico o triptica)
c) La tarjeta - respuesta

Puede ser por envio por comeo o a través de agencias especializadas, medianta
buzones, entregas personales a peatones, conductores, etc., y a través de entregas
especiales en fabricas, organismos oficiales, eventos, etc, Sus ventajas som: es
personal, secreta, directa, de efecto mas duradero que el de la prensa, radio, etc., es
susceptible de ser dirigida a sectores muy concretos, y se puede controlar su eficacia.
Pero por otro lado, sus inconvenientes, son un alto porcentaje de devoluciores por
direcciones incorrectas, se puede tirar si no es efectiva, es de difusién fimitada y su costo
unitario es alto. Para que funcione debe ser dirigida a un piblico objetive localizado y
con un mensaje bien estructurado.

El presupuesto publicitaric. Es la base fisica de la planificacidn. Es un plan
desarrollado a lo largo de un espacio de tiempo, a fin de prever cualquier circunstancia
que pueda influir en ef desarrollo de la accion publicitaria.

&l método mas utilizado en el sector inmobiliario es asighar un porcentaje de las
ventas previstas, para publicidad y se trata de encontrar el medio mds econdémico vy
adecuado para hacer llegar el mensaje a sus verdaderos designatarios, para lo cual ya
tuvimos que haber hecho un amplio estudio de nuestro producto, anatizando todos los
posibles aspectos que puedan influir sobre su venta {ventajas, desventajas, estudic del
mercado actual y potencial, nivel socio - econdmico, condiciones climéticas y
economicas, competencia, canales de distribucidon y venta, medios de publicidad
disponibles, y conocimiento de cliente potencial).

El conocimiento de los resultados de nuestra publicidad nos permitiran ver lo
eficaz y lo menos eficaz de la misma, aunque puede haber cierto grado de distorsién en
esos rendimientos. La primera prueba |a podemos hacer nosolros mismos, antes de fa
campana, analizando criticamente ios mensajes que estamos enviando. Posterionmente
se hacen encuestas al publico, para estudiar su reaccién a la publicidad, y que tanto
recuerdan el mensaje enviado en refacion a la venta de nuestro producto,

La promecion de ventas. Promover es acercar al producto al consurmidor, es un
espiritu de equipo en la empresa. Tiene como objetivos impulsar el producto hacia el
consumidor, ayudar a vender mejor cada eslabon de la distribucion, buscar los mejores
meétodos de venta {(argumentos, presentacion tptima del producto), determinar métodos
de acercamiento de los clientes potenciales (visitas, demostraciones, concursos, etc.),
desarrollar la nocién de preductividad comercial en todas las areas de la empresa, por
medio de comunicacion, reunicnes de informacdion y capagcitacion, incentivos, etc.

Algunas acciones de promocion podrian ser: periodicos para grupos
seleccionados, audiovisuales para fabricas, industrias, o lugares donde puede estar
nuestro publico objetivo, reparto de folletos, informacién fiimada en cines, cologuios
organizados en las juntas de vecinos sobre 1a necesidad de un determinado conjunto




inmobiliario, ofrecimiento de quarderia, juegos infantiles, ek, para facilitar la visila a las
urbanizaciones y centro de ventas, atraccion de visitas al punto de venta, justificadas por
algo externo a la misma, como un gran arbol de navidad en época navidena, la
presencia de celebridades en la promodén por acontecimientos diversos, facilitar
servicios de decoracion o remodelacion en las viviendas, pequedas reformas, garantias
especiales, cobertura de seguros de incendio o robo, patrocinio de actos cientificos,
culturales, o deportivos, obsequic de productos o accesorios complementarios, y
concursos scbre ideas o sugerencias respecio al preducto.

Por ofra parte, es importante cuidar el aspecto exterior de la casa muestra,
perfectamente sefalada e identificada, iluminada de noche, ¢on decoracién interior
agradable y funcional, limpieza absoluta, fuerza de ventas profesional, preparada y ¢on
espiritu de servicio, maquetas, planos, fdletos, perspectivas de calidad. La mejor
estrategia promocional en la venta de inmuebles es el trabajo diafo y minucioso, hecho
con profesionalismo y rigor.

Relaciones Publicas. En el sector inmobiliario, éste es un aspecto sumamente
importante, en donde elevar la buena imagen, el prestigio, la buena voluntad, y €l
servicio de las empresas inmobiliarias, es vital. Es necesanio utilizar profesionales que
sepan canalizar en favor del sector, toda la presion que esta industtia pueda tener sobre
los medios de comunicacion social, caminando en la misrna direccion que [a comunidad,
Las relaciones con la prensa, administracidn oficial, partidos polificos, organizaciones,
accionistas, etc. deben ser coordinadas y programadas de modo profesional, debiendo
existir en toda empresa inmobiliara, un auténtico asesor en relaciones publicas.

Control de ventas inmobiliarias. Es la vigilancia que se ejerce para observar las
desviaciones o diferencias que se pueden producir entre aquelle gue habiamos previsto
y lo realmente ejecutado, £| control comercial se puede ejercer, fundamentalmente,
sobre los costos comerciales y sobre las ventas. Ambos aspectos son susceptibles de
medicidon, a través de los ratios. Un ratio es un cociente enfre dos elementos que
deseamos relacionar para su comparacidn. Por ejemplo: ef indice de gastos
comerciales, se obtiene de dividir éstos entre el volumen de ventas, ambos de un mismo
periodo. El analisis de varios periodos consecutivos nos revelard sus tendencias vy
facilitara el control de los gastos. Para que el conirol sea eficaz debe ser integral, debe
aplicarse a todas y cada una de las fases del proceso comercial.

Aspectos psicolégicos de la venta inmobiliaria. La personalidad. El cliente cuando
toma la decisién de comprar una vivienda, se ve influido por las palabras del vendedor
sobre e! producto, la forma que tiene de trasmitirlos, y 1a personalidad del vendedor, asi
como por la reputacién de la empresa o la calidad del mensaje publicitario. &) vendedor
debe conocerse a si mismo y conocer al cliente, también debe ser inteligente,
persistente, sano, cortés, servicial, integro, sociable, imaginative, madurc y comn
experiencia. Existen, por otro lado, varias clases de clientes y cada uno requiere un
tratamiento especifico, por 1o que el vendedor debe ser perceptivo, vy aplicar la actitud
necesaria en cada caso. Es importante la capacitacion y la motivacién en la fuerza de
ventas.

La motivacién. Para poder saber parqué nos compra o no, el publico, es
necesario conocer lo que pasa por la mente del cliente.

Existen tres teorias psicoldgicas sobre al proceso de compra - venta :

a) Teoria de las etapas mentales ; atencidn, interés, deseo, accion.

b) Teoria de las decisiones de compra: reconccimienic de una necesidad,
producto que satisface esa necesidad, mejor empresa para cubrir aquella necesidad,
precio adecuado, ahara es el momento oporiuno para comprar.

¢) Teoria de la solucion del problema : deseo, solucién, accion, satisfaccion.
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En todas el eje central son los deseos y necesidades del ¢hente, las cuales
obedecen a un proceso psicologico, el cual no siempre es sengiilo de analizar.

En las personas existen deseos aparentes y otros encubiertos, lo importante es
averiguar lo que las personas desean, no soio lo que necesitan, procurar convencerios
de que nuestro producto satisface esos deseos y hacertes una oferta que esta a su
alcance.

Todo deseo se basa en un sentimiento de carencia, de necesidad, por lo que
necesitamos manejar tres tipos de conocimiento ;

1) Conocimiento de la personalidad del cliente {¢ porqué acttia ?)

2) Conocimiento de las molivaciones del cliente {,que I impulsa ?)

3) Conocimiento de los factores persuasivos (¢.como impulsario 7)

En la motivacién intervienen el conocimiento de fa personalidad y el origen del
proceso de comportamientos y conductas.

Los motivos de compra sen aquellas influencias que proporcionan el impulso para
comprar o inducen a la accién en la adquisicion de productos. Existen dos tipos
basicos :emocionales, por los que el cliente actia sin una base légica y objetiva, y los
razonados, que impulsan a actuar de acuerdo a principios 16gicos y objefivos.

Las razones emocionales de compra, en general, son:

1} Aumento de riqueza

2) Obtencion de una ventaja no usual

3) Alivio de un temor

4} Conseguir prestigio

5) Imitacion

6) Satisfaccion de necesidades primerias

7) Dominio

8) Felicidad, placer, satisfaccién

9) Distraccion

10) Salud

En cuanto a la venta inmobiliaria, en particular, son

1) Seguridad econdmica, (comprar una vivienda es una garantia frente a la
inflacién, y una reserva o inversion, que se puede convertir en efectivo), y seguridad
familiar.

2) Confort (vendemos la satisfaccion que produce el uso de un producto ¢omodo
y confortabie)

3) Bienestar familiar

4) Proteccion

3) Prestigio (propiedad, sentido del éxito a través de factores externos)

6) Aprobacion Social (la vivienda como imagen social y la posibilidad de amptiar
los niveles saociales).

7} Vivir mas (ausencia de contaminacion, el jardin, recreacion, etc.)

8) Proximidad al trabajo y a la escuela.

La pre - venta. Ei teléfono es el medio mas ulilizado para vender en pre - venta, y
es de gran importancia como arma de ventas, cuando los clientes potenciales piden
informacion. En cuanto a la post - venta, en el sector inmobiliario existe una frecuencia
de repeticién muy baja, como es légico, io cual provoca que muchas veces se le dé un
mal servicio al cliente. Sin embargo, un buen servicio serviria para recomendarnos, a
clientes que aun no nos han comprado. Dentro de este servicio esta ia entrega del
producto acabado a tiempo, su aspecto y nuestra actiiud de servicio. El producto debe
estar totalmente terminado y completamente limpio, la documentacion debe ser
entregada completa y organizada, debemos revisar ¢ producto con el cliente por
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posibles defectos en acabados, asi como ensefiare a maniénefdo adecuadamente, con
informacién impresa scbre :

1) Mantenimiento

2) Reparaciones domésticas

3) Normas generales de convivencia con la comunidad y el pago de servicios

( Regiamento del condominic)

Es necesaric enviarle al cliente caras, informandolo de la marcha de fa
promocion e invitarlo a visitar [a obra en los momentos mas importantes del desarrollo de
la obra,

El servicio pos - venta no es solo una actividad que beneficia at ¢liente, sino una
inversion rentable para el futuro de la empresa.

lll.6 Seleccién del plan de financiamiento.

En la actualidad existen una serie de planes de financiamiento, aungue podemos
damos cuenta al analizarlos, que los créditos parecen ser para gente gque no los
necesita, porque cuentan con recurscs econdmicos para poder pagarlos, mieniras que
las personas que realmente requieren uno para adquirr una vivienda, no pueden pagar
los altos interés que se cobran, en los largos plazos que se manejan. Esta problematica
se debe en gran parte a la dificil situacion econémica por la que atraviesa el pais, lo que
ha orillado a los sistemas bancarios tradicionales, a restringir el otorgamiento de créditos,
a condiciones sumamente dificiles de alcanzar para cierto sector de #a poblacién que no
cuenta, por ejemplo, con los altes ingresos mensuales que se piden para autorizar un
crédito bancario, generaimente inferior en monto que lo que se tiene que garantizar, para
adquirifio. Esta situacion a provocado que la mayoeria de las personas que han soficitado
algun tipo de financiamiento, ya sea en Ia vivienda o en automdéviles, no haya podido
pagario, y por lo mismo, ha perdido el bien que adquirid. A continuacidn se presentan
algunos sistemas de financiamiento, que se han investigado y analizado, tanto de tipo
tradicicnal, como serian los sistemas bancarios, como de tipo de autofinanciamiento de
diferentes empresas, aunque el propdsito de esta investigacion no sea dar una
propuesta de tipo financiero, dadas las condiciones econdmicas del pais.

Sistema de financiamiento de vivienda “Espacios” de Banamex.

Uno de los sistemas bancarios de créditos para vivienda, s “espacios” de
Banamex, mismo que esta aun vigente dentro de esta institucidn bancaria, si bien ha
tenido multiples problemas, basicamente de incapacidad de pago de los deudores, y las
consecuentes re - estructuraciones, las cuales han convertido las deudas en
practicamente impagables.

Se crea hace alrededor de 5 afios, y consiste basicamente en un crédito
hipotecarioc en el cual el banco presta el 80% del vaior del inmueble seleccionado por el
cliente, siempre y cuando, éste, cuente con €l 20% restante, comprobable, ya que el
banco puede solicitar que lo presente en cualguier momento. Existen ademas una seyie
de erogaciones a cargo del cliente, como los gastos de investigacion ($120.00), para
averiguar si el cliente es sujeto de crédito, sus datos generales, ingresos, antigliedad en
el empleo {minime dos afios), etc., el costo del avalio para determinar el ¢osto del
inmueble (2.5 al millar), la apertura del créditc (3% de comision sobre el préstamo),
seguros de vida, contra incendio, temblores, etc., y los gastos notariales (def 8% al 10%
del valor de! inmueble).
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Se trata de un crédito a 30 afos, cop tasas de interds del 30 al 48% anuaies. El
inmueble a adquirir debe tener un maximo de 20 afos de consiruido, ¢ haber sido
remodelado recientemente. Es necesario tener 10s ingresos suficientes para pagar las
mensualidades del crédito, refativos al mismo, y todos los demas gastos personales. Una
vez aceptado el crédito, se hace una solicitud, que debe incluir identificacidn, escrituras,
fotografias del inmueble, planos arquitectonicos del mismo, y una constancia de que estd
lire de gravamen. Tarda dos meses en que la autericen, y posteriormente se realiza un
contrato. Si en un momento dado, no se pudiera pagar durante mas de tres meses, el
banco vende et inmueble y regresa el dinero que le toque al cliente, en caso de que
exista un saldo a favor, si no, se contrae la deuda con el banco.

Ejemplo :

Si el inmueble costara $100,000, el banco prestaria $80,000 y el cliente tendria que
tener los $20,000 restantes. Para obtener las mensualidades del ¢rédito, se multiplica et
préstamo por 20 y nos dan mensualidades de $1,600.00, ya que de cada $1,000
prestados, se pagan $20.00 de mensualidad. Por otto lado, se hace un descuento al
ingreso bruto percibido por el cliente, que también es para el banco, ¥ que es del 25%
obtenido de cobrar $26.00 cada mes, por.cada $1,0600 prestados , que multiplicando
$80,000 por 26, nos da $2,080.00, que es el 25% de un ingreso de $8,320.00, que
sumado a los demas gastos que pudiera tener el cliente, como tarjetas, comida, ropa,
escuelas, etc., (que se investiga previamente), nos daria el ingreso minimo requeride
para otorgar ef crédito.

El problema es que aungue siguen dando préstamos y sigue funcionando
“espacios”, ahora tienen gue tener |a absoluta sequridad de que e} cliente va a poder
pagar, antes de otorgar el crédito, ya que tienen muchos clientes deuderes. A algunos
con la crisis econémica del pais, seles re - estructurd en UDIS, a ofros se les dejé la
deuda en pesos. Actualmente se manejan créditos en UDIS, ya que ella opina, que es
mejor, ya que aunque la deuda es impagable, 1a tasa de interés se mantiene fija, (et valor
de los UDIS es variable). A la larga, dice, que los que deben &n pesos, deben mds.

Este es, el principal motivo por el cual hemos sentido fa necesidad de buscar
nuevas opciones, una de las cuales consideramos que podria ser el autofinanciamiento
inmobiliario, por lo que investigamos los productos que ofrece una de las empresas que
manejan este tipo de sistemas y los presentamos a continuacion:

Tanda Bital Hipotecaria

Es un plan de ahorro - crédito del Banco Bital, que tiene un plazo maximo de dos
afos y medio. Se divide en dos etapas: |a elapa el ahorro, donde se retine el enganche
de la casa que se desea adquirir, mediante aportaciones mensuales fijas, y la etapa de
crédito, donde una vez reunido el enganche, se otorga un crédito hipotecario en UDIS,
por el saldo restante del valor de la casa.

A partir del sexto mes, y en caso de ser cliente cumplido en el pago de las
cuotas, se participa mensualmente en un sorteo, Que de resultar ganador, se obtiene &l
pago del monto que faltaba para pagar el enganche {el premio minimo es de diez
aportaciones), si se encuentra en la etapa de ahomador, mientras que si se encuentra en
la etapa de financiamiento es la reduccion a la mitad, del plazo del crédito que restaba
por pagar, manteniendo igual el monto de los pagos mensuales, pudiendo volver a
participar en los sorteos, aun habiendo ya ganado. A los ganadores se les informa
telefénicamente, por correo, y por publicacidn en los periédicos Universal y Excelsior, y
son & segundo dia de cada mes ante un interventor de 1a Secretaria de Gobemnacidn.
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Los requisitos son ser una persona fisica mayer de 18 afios, llenar y firmar al
solicitud - contrato, tener o abrir una cuents de poder Bital {cuenta sje), depositar el
monto de apertura y la primera mensualidad, y que ¢! valor de la vivienda que se desea
adquirir sea igual o mayor al equivalente en pesos de ‘100,000 UDIS.

El monto de la cuota de”ahorro mensual se fija en relacién al valor de la casa
convertido a UDIS, siendo el minimo de ahomo mensual al equivalente en pesos de
1,000 UDIS. Es fijo durante todo el plazo de ahormro, pero se puede realizar aportaciones
adicicnales con la finalidad de reunir el enganche en menos tiempo. Bl monto que se
carga en la cuenta eje comesponde al vaior de 1a UDI en la fecha de cargo. El plazo de
ahorro es durante 30 meses, pero si se adelantan mensualidades para acabar antes, el
plazo minimo es de seis meses. Se envia mensualmente un estado de cuenta.

Ellos aducen que el crédito es un UDIS, ya que con el pase del tiempo el valor del
dinero no se perdera, debido a que diariamente se ajusta el valor dei UDL, por lo que el
dinero se protege contra la inflacién.

Para recibir el financiamiento se requiere haber pagado el enganche, no haber
dejado de aportar mas de tres mensualidades en un afio, v no tener problemas
crediticios con bancos, casas comerciales, etc.

Los pagos durante la etapa de crédito son fijos ¢ iguales a los de (a etapa de
ahorro. No se cobra comision por apertura, aniversario, ni manejo de cuenta. Si se paga
puntualmente se otorga un 1% del pago mensual en Ia cuenta eje de poder Bitai.

Opciones de Financiamiento

Autofinanciamiento Inmobiliario:

Una de las opciones de financiamiento que se proponen, dade que en estos
momentos, los sistemas bancarios estan ofreciendo créditos muy caros, es el
autofinanciamiento, entendiendo éste como el grupo de ¢onsumidores que aporfan en
forma mensual una cantidad a un fondo comiin, a cuenta de lo que desean comprar a
futuro, sin intereses, y sabiendo que una vez recibido ¢l beneficio, seguiran aportando
mes a mes para pagar el saldo.

Antecedentes histéricos. Algunos autares lo registran en China en el afic 200
a.C., aunque en su forma modema se conoce desde ¢l ano de 1781 en Birmingham,
Gran Bretana. En América aparece en 1831 con fa Oxford Provident Bulding Asociation,
y en Alemania, posteriormente, en 1914,

Basicamente el concepto es . auto = yo, yo formo parie del financiamiento.

En México, este fenomeno se da hasta 1987, surgiendo como una forma de
adquirir, construir o remodelar un inmueble, vy requiriéndose, fener el dinero suficiente,
accasar a los “contactos gubernamentales”, y calificar en los bancos |, con un alto costo
del dinero.

Actualmente, la situacidén en México es de una gran escasez de vivienda, por
problemas economicos del pais, y de gran limitacién en los créditos, siendo éstos muy
caros.

Una de las companias que manejan este tipo de créditos, es el Grupo ACO Mj
Alcancia, el cual tiene las siguientes caracteristicas :

a) ACQ mi alcancia
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En esta empresa se manejan las siguientes caracteristicas:

- La garantia que piden es un inmueble

- No se realizan investigaciones previas

Los fondos con los que cuentan para repartir a los integrantes inscritos, estén
constituidos por nuevos integrantes, ahorradores, anficipos, deudores, siendo un
concepto parecido al de un tanda, con una fecha exacta de la entrega det dinero. A
través del tiempo se han ido incrementando el nimero de empresas que manejan
autofinanciamientos de casas, existiendo hasta 1995 ocho, pero incrementandose este
numero a cincuenta empresas de este tipo, actualmente. Ellos manejan, a diferencia de
los bancos, el sistema de no cobrar intereses, pero tampoco dar utilidades, para lo cual
invierten el dinero que entra y crean un fonrde de ¢onfingencia, en un fideicomiso en
Banca Serfin, desde el primero e febrero de 1989, ¢como proteccién a los ahorradoras,
manejando un fideicomiso abierto, es decir, que 10$ inscritos pueden entrar o salir en
cualquier momento del grupo. En estos momentos este grupo tiene un 57% del mercado
de empresas de autofinanciamiento en nuestro pais, siendo la empresa fundadora de
autofinanciamientos inmobiliarios. Los productos con que ésta empresa cuenta son los
siguientes :

*ACO GVL Via Répida (G = entrega garantizada, V = venta regulada, L =
limitada, un maximo de 80 personas mensuales)

«GVL Via Natural

Via Répida : Enganche de 64 pagos en cualquier ptazo, desde el segundo pago,
una vez reunido el enganche no se debe seguir pagando hasta un mes después de Ia
fecha comprometida, tiempo de espera de 12 meses, sin actualizacion de valores, el
retiro del dinero serd en ese tiempo exactamente y por lo mismo €l cliente y la empresa
podré empezar los trdmites con anticipacién para hacer un retiro oportuno, se dara una
garantia inmobiliaria por medic de una fianza , La garantia sera in bien usbano libre de
gravamen que valga cuando menos 1 a 1, el valor de! ¢contrato, el plazo para pagar el
saldo es de 72 meses idénticos.

Beneficios . Fecha garantizada con fianza, una vez cubierta la garantia,
pudiendo descontar la fianza en el banco, mieniras paga el enganche, no se pagan
gastos de administracién, los trdmites se pueden anticipar.

Seguridad : Existe un fideicomiso, y una fianza de cumplimiento de contrato (s
no cumpie la empresa, cumple la afianzadora.

El cliente realizard una aportacién especiail, que consiste en abonar cada mes
un 20% de su aportacién a capital de forma reembolsable, que le permite garantizar la
entrega del beneficic contratado, el cual se le devolvera integro 10 meses después de
haber liquidado ¢l préstamo.

Costos : gastos de honorarios : 1.5 % al ingreso, 1.95 % a la adjudicacion, 13%
del valor total del contrato como gastos de adminisiracion, $120 por drgane informativo
por un ano.

Via Natural . enganche de 46 pagos, sin anficipar, pagando uno por mes, una
vez reunido el enganche no se debe sequir pagando, tiempo de espera de un mes, retiro
del dinero con fecha exacta, garantia inmobiliaria por medio de un fianza, de un bien
urbano libre de gravamen gue valga cuando menos 1 a 1 el valor del contrato, el plazo
para pagar el saldo es de 72 meses idénticos, sin actualizacién de valores.

Beneficios : entrega garantizada con fianza, ta ¢ual puede descontar en &f
banco, no se pagan gastos de administracién en todo el pericdo del enganche, tramites
anticipados, sin depdsitos de seguros, un mes de cargo en cancelacién.
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Seguridad : Existe un fideicomiso comic proteccion a ahoadores v una fianza de
cumplimiento.

Existe un aportacion especial del 20% de Ja aportacion a capital, reembolsable 5
mese después de haber liquidado el préstamo.

Costos : gastos de honorarios : 1.5% al ingreso, 1.95% a la adjudicacidn del
beneficio, 13% del valor total del contrato como gastos de administracién, $120 por el
argano informativo per un ano. .

Seguro de vida obligatorio en ambes casos, La fianza de ida es del 0.64% del
importe de la operacion a la firma del contrato, y [a de regreso, es sobre el saldo, de
1.5% hasta un millén, 1% si es mayor a un willdn, y en los casos ademas el 0.03%
mensual sobre el importe.

Caracteristicas : la edad de aceptacién es de 18 a 60 afios, el monto del contrato
es de un minimo de $37,500.00 a un maximo de $375,000.00, (a edad mayor a los 60
anos o un monto mayor requieren examen medico y otros requisitos, y la contratacion
maxima por persona por mes es de $ 10,000,000.00.

Por lo visto anteriormente, podemos darnos cuenta, de que aunque es un
sistema no tan caro como los bancarios, tiene también sus desventajas, dado que
finalmente es un negocio para la empresa, pere tomando en cuenta que es una forma de
ahorro, podemos recomendario como una opcién si se desea adquinr una vivienda.

b) Invercasa:

Esta empresa se crea en 1995, no tiene ninguna sucursal en el D.F., aunque las
tiene en algunas de las ciudades mas importantes del pais, siendo su director, ex -
empleado de Autofin - Micasa, y cuenta actualmente con tres tipos de planes: Facil,
Tanda Inmobiliaria y Cuenta corriente.

En el Plan Facil se crean grupos de maximo 500 personas, en donde, con el 25%
de las mensualidades pagadas, en seis meses se otorga el crédito solicitado, mediante
un aval de 2 a 1, es decir, que tenga un inmueble dei valor del monto coniratado y la
vivienda a adquirir en garantia. Se pueden hacer contratos a 5, 15 ¢ 20 afos. Las
mensualidades se calculan en base al salario minirmo, es decir, si ¢l salario minimo sube,
las mensualidades también. Para calcular la mensualidad, se toma como base el
incremento del salario minimo, multiplicade por 1.6 para 10 afios y por 2.3 para cinco
anos, es decir, se pagan $6.12 por cada mil prestados a diez afios, y $11.95, para plazos
a cinco afos.

Al firmar el contrato es necesario hacer un pago del 2% + IVA sobre el valor a
contratar. La empresa tiene una fianza garantia que garantiza el pago y da un seguro de
vida al cliente. En caso de cancelacidn, la empresa se queda con el 2% de gastos de
administracion, si ya firme el contrato, devolviendo el resto al 100%

Por otra pzrte, en el Plan de Tanda Inmobiliaria, el solicitante dei crédito invita a
varias personas a participar, para farmar parte del grupa, con lo que se le otorgan puntos
que se convierten en descuentos a sus mensuatidades, o en utilidades mensuales.

Por dltimo en el Plan de Cuenta Corriente, se firma un contralo , se paga un
depdsito en garantia del crédito, del 30% del monto contratado, en uno ¢ varios pagos, ¢l
cual en caso de cancelacion se devuelve al 100% sin ninguna penalidad, y el 1% de
depésito + IVA, de gastos de administracidn de la empresa, €l cual se fefiene en casc de
cancelacion.

Se elige el plazo a pagar, que puede ser de 10 afics o de ¢inco afos. Las
mensualidades se actualizan también, sobre {a base del porcentaje de incremento en el
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salario minimo general para el Distrito Federal, multiplicado por 1.6 para plazes de diez
afos y por 2.3 para plazos de cinco arios, esto es, de $6.12 por cada mil, para plazos a
diez afos y $11.95 por cada mil, para plazos a cinco afios.

El monto total del credito autorizado podra disponerse después de 60 dias habiles
para plazos a cinco anos y a los 120 dias habiles para plazos a diez afos. Se debera
presentar un aval con un inmueble con valor equivalente al monto contratado, asi como
también, se debera dejar en garantia el bien inmueble, que se pretende adquirir.

En caso de fallecimiento o incapacidad, el crédito queda saldado.

Esta empresa cuenta con bolsa inmobiliaria, conformada por casas, y
departamentos en varias zonas de la ciudad y de varios niveles econdmicos. Tienen
cuentas con empresas como lusacell, Inverat, Pulsar, Seguros Comercial América, y &l
Sindicato de Maestros. Es socio del A.M.P.I.

c) Mi casa - Autofin:

Este sistema consiste en abrir lineas de crédito, en las cuales prestan efectivo a
las personas que deseen comprar, construir o remodelar una vivienda.

Hay tres formas de obtener la linea de crédito: por sorteo, subasta, y por ahorro.

En el caso del sorteo, {la ley les exige que cada mes, otorguen una linea de
crédito, de esta forma, a cada grupa), y en caso de resuitar favorecido, a tos 25 dias de
la inscripcidon, se recibe el dinero solicitado, teniendo un incremento en la primera
mensualidad siguiente, de un 11% del monto total del dinero recibido. El nimere maximo
de integrantes de cada grupo cerrado es de 500, que va disminuyendo cuanda existen
dentro del grupo adjudicados por sorteo ¢ por subasta.

Cuando se desea subastar la linea de crédito solicitada, se cfrece la cantidad
disponible, {(no hay un minimo para hacerlo), y el mejor postor obtiene el préstamo del
dinero, teniendo que pasar de forma inmediata a la ¢aja a pagar sy oferta. En el caso de
que la cantidad sea mayor al 30%, de el valor contratado, no se requiere aval para
hacer entrega del dinero, en caso contrario, ! cliente deberd esperar a conseguirlo, para
recibir el dinero del crédito.

La manera mas usual de obtener el crédito, es por ahorro, en donde, aunque
dicen no cobrar enganche, si cobran una primera mensualidad, que en caso de ser una'
linea de credito solicitada de $552,000.00, por ejemplo, seria de $2,955.00, que es
calculada como $5.00 de cada $1000.00 prestados, y para lo cual ya tienen una tabla
preparada, con los diferentes montos gue se pueden solicitar, y las mensualidades
correspondientes a la tasa de los cetes a 28 dias, del dia en que hacen el presupuesto,
que en el caso del ejemplo fue de 20.06%, al 20 de marzo de 1998. Se calcula que en
promedio es del 18% y que segun los informes del gobierno, tiende a bajar,
posiblemente hasta un 12%.

Se cobra también, una cuota inicial de inscripcién det 3.5% del valor del
bien, que se divide, al inicio, un 0.5%, o sea en el ejemplo anterior, de $3,176.00, y ¢l
resto, (el 3% restante), al entregar ellos el dinero, lo descuentan del monto solicitado.
Esto hace un total en el pago inicial de $6,131.00.

Se hace una actualizacion mensual, por lo que ia mensualidad puede ir
aumentando mes a mes, o quiza disminuyendo, dependiendo del valor de los cetes, en
el momento de page de la mensualidad. De igual fomna, el monto de la cantidad
solicitada va aumentando en la misma proporgién, que aumenta la mensualidad, es decir
existe una revaluacion de las cuotas pagadas.
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Se requieren un minimo de 40 mensualidades pagadas sin ninguna demora, para
que la empresa considere posible adjudicar, aunque si estas 40 mensualidades hacen
un total del 50% del monte final, por medio de mensualidades adelantadas, (gue tendrian
que ser de pagos mensuales, de 2 1/2 veces el valor de la mensualidad), la adjudicacion
es garantizada.

El plazo es de 200 meses, o sea de 16 % anos, y dicen que es autoajustable,
debidoc a que se pueden adefantar dichas mensualidades, y acortar el plazo,
ahorrandose los consecuentes intereses de las mensualidades adelantadas, fo que ellos
llaman cancelacion de cuotas futuras a valor presente.

Una vez adjudicado el préstamo, y abriéndose fa linea de crédito, la mensualidad
se ajusta y aumenta un 11%, del monto final, esto, debido a los gastos de administracion
que se empezaran a generar a partir de dicha adjudicacion. En caso de cancelacién, fa
empresa se queda con dos mensualidades pagadas.

Existe la garantia para todos los inscritos de un fideicomise bancario que pagaria
en caso de la empresa no pudiera hacerlo.

d) Casas Geo:

Se manejan a través de dos formas: cob financiamiento FOVI, y con
financiamiento INFONAVIT,

En el caso del financiamiento FOVI, es decir, sin intermedio del INFONAVIT, se
pueden seleccionar tres diferentes desamolles, en Toluca, Edo. de México, en Tizayuca o
en lztapaluca. Funciona de la siguiente manera: Se paga un enganche del 10%, por
medio de una reserva de $2,000.00 y el resto a dos meses, as{i como el costo de las
escrituras, que es de aproximadamente de $20,600.00. Las mensualidades son de
$1,000.00 a 30 afios, Ei cr{edito tiene un interés del 20 at 25% anual. Se requiere tener
una antiguedad minima en el empleo de tres afios. Este programa se inicia en el afio de
1963 constituido por la Secretaria de Hacienda y Crédito Publico, denominandolo Fondo
de Operacién y Financiamiento Bancario a la Vivienda (FOVI). Tiene como funciones
principales promover y financiar |a construccion de vivienda de interés social, y otorgar
apoyo financiero para la construccion y adquisicién de vivienda nueva y usada, asi como
para mejora de vivienda, con créditos a largo plazo dirigidos al adquidente final y crédito
puente para los promotores de la vivienda.

Cuando se desea que sea por medio del INFONAVIT, se puede tramiiar por
medio de Casas Geo, que lo tramitan gratuitamente, o si ya se tiene se puede ejercer.
Para poder tramitarlo se requiere haber cotizado salarios desde hace 10 afoes, aunque
sea en diferentes empresas. Ademas de los desarroiios anteriores, por INFONAVIT, se
puede seleccionar también el desarrollo Geovillas de Xochimilco, que consiste en
departamentos de dos recdmaras y una alcoba en conjuntos habitacionales urbanizados,
ubicados sobre Av. Tlahuac, en Tulyehualco. Funciona también a 30 afos,
descontandole al trabajador el 30% de su sueldo en el Distrito Federal, y &) 25% en el
Edo. de México.
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Conclusiones del tercer capitulo.

Aunque existe una gran cantidad de empresas inmobiliarias en la Ciudad de
México, son sclo algunas de ellas las que logran permanecer en el mercado vy llegar a
tener una presencia fuerte en el mismo. Las razones de esa permmanencia son
generalmente de orden administrativo, ya que una adecuada administracién intema y
una diversificacion de actividades (contrataciones externas de algunas areas como
diseflo o contabilidad), logran bajar costos de operacion y un mayor desarollo a futuro.

Actualmente, es necesario que las inmobiliadas conozcan a fondo los diferentes
nichos de mercado que existen y tomen eh cuenta [a capacidad adquisitiva de esos
segmentos socio - econémicos, para planear los proyectos que van a construir y/o
promocionar, segun sea el caso. De manera general, las inmobiliarias pequefias o
medianas, se estdn enfocando a manejar desamollos de nivel residencial o residencial
plus, debido a la situacién econdmica del pais, aunque, si se trata de inmobiliarias o
constructoras con una gran capacidad de autofinanciamiento y sélida infraestructura,
incursionan en viviendas de interés social, con resultados mas que deseables, como en
el caso de Constructora Geo, que manefando este segmento, ha tenido un gran
desarrollo en los Gitimos tiempos.

Los tres factores determinantes en el destino de cualquier desarrollo
inmobiliario son: localizacién, proyecto y precio. La ubicacion del terreno y la
publicidad del conjuntc habitacional que se construira en &, van de la mano, la Gltima
depende de la primera. Una adecuada seleccion de los terrenos, donde se localizaran
los desarrollos de cada inmobiliaria, es basica, en el posible éxito comercial de los
mismos. Las premisas para seleccionar un tefreno son: ubicacion, servicios y el
comportamiento de la zona (nivel socio - econdmico, forma de vida, actividades, gustos,
etc. de la gente que vive ahi).

Un disefio atractivo y funcional de un proyecto, facilita y acelera la venta de
cualquier desarrollo, y debe siempre, ser a la medida del terren¢ seleccionado. Los
detalles de la construccidn, paricularmente en los acabados, nos deben dar el nivel
50¢io - econémico al que pertenece esa construccion, y es aqui donde como arquitectos
tenemos la posibilidad de que el cliente seleccione nuestro proyecto, imprimiéndoie
calidad y atencién a los detalles, para darle af cliente o que busca, y por lo que esta
invirtiendo.

La publicidad se planea desde el pfincipio y va orientada a cada segmento,
dependiendo del tipo de proyecto que se maneje, por lo que los medios de comunicacion
que se utiizan varian, segun nuestro cliente objetivo,

Por otro lado, en cuanto al financiamiento, al analizar los cuatro sistemas
seleccionados, nos damos cuenta que los tres primeros son basicamente sistemas de
ahorro personal (autofinanciamiento), mediante el cual nos dan, en una cierta cantidad
de tiempo, un préstamo determinado, y con un costo de gastos de adminisfracion y un
interés por el crédito que nos otorgan, manejande tante en Invercasa, como en Aco mi
alcancia, dos planes de crédito, uno mas rdpido, mediante un enganche, y uno mas
lento, mediante el pago puntual de las mensualidades correspondientes. En Autofin,
manejan conceptos como subasta y sorteo, v un nimero determinado de mensualidades
para poder adjudicar el total del préstamo.

En el dltimo caso, es decir, casas Geo, hablfamos de un concepto diferente: son
créditos a través de instituciones oficiales como INFONAVIT Y FOVI, y es unicamente
sobre los desamollos gue ellos manejan, de interés social, siendo sin embargo, una
opcién mas para adquirir una vivienda.
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En resumen podemos decir, que las opcicnes de financiamiente de
vivienda para nivel residencial, en estos momentos se presenta dificil debido & las
condiciones economicas del pais, y a las severas condiciones de pago existentes,
aungue existe una voluntad bancaria de proponer nuevas opciones que hagan posible
que un mayor numero de clientes potendales puedan acceder a ellas, y que como
profesionales de la construccién, debemos ofrecer la calidad necesaria en cada
proyecto, para que independientemente de la situacion econdémica que existe, nuestros
desarrollos se vendan.
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CAPITULO IV

V.1 Calidad del proyecto conceptual

IV.1.1 La industrializacién de la construccién aplicada a desarrollos habitacionales
de nivel medio - alto

Es importante e imperativo, que en estos tiempos de crisis econdmica en nuesiro
pais, nos demos cuenta de la necesidad de implementar en la construccién en general, y
en todos los niveles socio - econdmicos, un proceso industiializado, que por medio de la
mecanizacion y la utilizacion de médulos estandarizados, nos permita hacer mas
eficiente el proceso constructivo, para tener mayores ganancias econdmicas, en tiempos
mas cortos, y a la vez dar una mejor solucién al usuario. En Europa es comun, en la pos
- guerra, debide a la necesidad de vivienda existente, la gran produccidn en sere de
casas para la pobiacién necesitada, por lo que fa industrializacién alla, fue un proceso
comun. Aqui, empresas como la constructora Geo™, han empezado a implementar en
sus edificaciones, este tipo de conceptos, fabncando sus propios componentes
arquitectdnicos, en los cuales incorporan el color y la textura, logrando apariencias
arquitectdnicas, sumamente agradables, que aunadas a otro tipe de caracteristicas,
como los bajos costos de sus casas, y la amplia cobertura de la demanda de vivienda,
les ha permitido tener un desarrollo empresarial, sin precedentes en tiempos dificiles.

Si bien es cierto que han enfocado este proceso de industrializacién a un gran
volumen de viviendas de interés social, y que el objeto de esta investigacién es analizar
conjuntos horizontales de nivel medio - alte, en donde quizé ! volumen de construccion
no es tan grande, considero que es iguaimente aplicable, ya que en ila medida que
eficientemos el proceso constructivo , no scle en cuanto a costos y tiempos, sino en la
calidad de los materiales que proponemos vy utilizamos en la construccion de estos
desarrolfos, lograremos evitar costos posteriores de mantenimiento, tales como la pintura
de las fachadas, que con ¢! paso del tiempo se van deteriorando y que tat vez, después,
por falta de recursos economicos, ya no es posible volver a pintar, o quiza ya nos les
interesa a los usuarios hacerlo, lo que tomando en cuenta que son casa vendidas bajo
una hipoteca, generaimente a un periodo de tiempo de 20 o 30 afies, puede ocasionar
que un negocio rentable, deje de serlo, por una decision equivocada del disefiador o el
constructor del proyecto arquitecténico.

Son muchas las ventajas de un proceso industrializade en la construccion, pero
implementarlo en nuestro pais, es un reto, que se enirenta con grandes dificultades,
como |a falta de capacitacién en todos los niveles, principalmente en la mano de obra
mexicana, que aunque en Estados Unidos es la mejor del mundo, aqui no esta
acostumbrada a hacer las cosas bien desde el principio, y a buscar ser productivos y no
sclo producit. En esta empresa se estan implementando laboratorios de control de
calidad, obedeciendo ias normas francesas y las norteamericanas, ya que las normas
mexicanas son sumamente flexibles, lo que les permite detectar situaciones que a la
larga pueden ser muy graves, como un mal cemento, que al tener fluorescencia, les

* Corporacién Geo, Margaritas 433, Col. San Angel, (Cansultar Anexos)
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ocasiona una apariencia de aigodoncillo en los muros de bloek ristico, 1o que ademas de
desagradable, puede ocasionar dafios a la estructura metalica de las construcciones.™

Es necesario un cambio de mentalidad, que nos permita damos cuenta de
que la industrializacién no significa la rigidizacion del disefio arquitectdnico, sino que
como dijo Goethe, %olo la ley puede darnos !a libertad; para poder lograr un disefio
flexible de acuerdo a cada necesidad, por medio de la adecuada utilizacion de los
componentes arquitectdnicos de que disponemos, y del uso de médulos estandarizados
que nos permitan, en la medida que se requieran, cambios a futuro.

IV.1.2 Flexibilidad en el disefio de espacios.

En tiempos como los nuestros, en que debido a la situacién econdmica por la que
atraviesa el pais, no solo pagar una hipoteca a largo plazo para adquirir una vivienda es
muy dificil, sino que pensar en poder hacer modificaciones -a la misma, a mediano o largo
plazo, cuando la familia crezca o disminuya, es mds dificit adn, el concepte de
flexibilidad en el disefic de un proyecto arquitectdnico, se hace indispensable. En Geo, al
entregar las viviendas a los futuros usuarios, se fes entrega también, un manual de
crecimiento de la misma, en donde se especifica de manera sencilla, la forma mas facll y
econdmica de hacer modificaciones, utilizando ya sean fos mismos componentes
fabricados por la constructora y con los que se construyé la casa, ¢ bien, peor medio del
sistemna tradicional, para que resulte mas econdmico, al ser casos aistados.

Al disefiar con modulos, se facilita el aumentar o disminuir el drea construida de
una vivienda, dependiendo de las necesidades, sin alterar la imagen general del
proyecto original, y es también muy importante procurar que estas modulaciones
permitan grandes claros, que aunque en viviendas de interés sociai no se maneja, en
casa de interés medio - alto, son de suma importancia, por la comodidad y el espacio
que exige un cliente de este tipo de conjuntas horizontales, y por fa ffexibilidad que nos
permite en el disefio del espacio interior.

En resumen se busca Una sistematizacion arménica del espacio arquitectonico
hacia su industrializacién} para lo cual necesitamos recumir a los modulos
estandarizades, normalizados y repetitivos, que parten de cuatre volimenes bdsicos,
que son los Unicos que al unirse no dejan huecos entre si y que coinciden en todos sus
vértices, aristas y caras, sin penetrarse unos con ofros, en una divisidn exacta y
conforme del espacio: el cubo, el prisma recto de base exagonal regular, el
rombodecaedro, y el heptaparaleloedro.

IV.1.3 Seleccién de materiales, procesos constructives y tecnologia , en los
procesos constructivos industrializados,

Al utilizar uno o varios mddulos con medidas estandarizadas, en un proceso
constructivo, se obtiene un ahomo considerable en mano de obra calificada, moldes,
cimbra, estructura, etc. La adecuada seleccidon de los materiales de esos componentes,
prefabricados o pre - colados, con un estricto control de calidad, nos dard a la larga, una
disminucién en costos de mantenimiento futuros, sequridad en la resistencia de los
mismos, un adecuado aislamiento a las condiciones climaticas extemas, asi como una

* Arq. Valdemar Martinez, Gerente Corporative de Produccién Industrial, Corporacitn Geo.
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apariencia agradable con materiales con color y textura integrados, que por lo mismo son
mas econdmicos.

Por otra parte, la necesidad de usar en el proceso constructive maquinaria
especializada, aprovechando el desarmollo tecnoldgico que existe, es vital, también, si
queremos lograr una eficiencia real y un verdadero negocio rentable. La inversion inicial
que significa el uso de esta tecnologia se ve recompensada al reducir tiempos, con el
consecuente aumento de las ganancias. Las maquinas europeas, a diferencia de las
americanas, son mas pequefias, multi - funcionales, y polivalentes, to que nos da una
gran flexibilidad en su utilizacién en la obra, por lo que resultan altamente rentables.
Cuando se utiliza cimbra metalica y se deshecha la madera, se evitan iambién
accidentes en la obra, ya que se colocan andamios seguras, sin clavos, ni desperdicios,
fo que tiene como resultade un sistema constructivo ecolégico.

IV.2 Calidad del proyecto fisico. Dentro de las propuestas que estamos realizando, se
encuentran las de tipo operativo, que hemos llamado fisicas, ya que son posibles
soluciones concretas a la problematica que detectamos durante el franscurso de la
investigacion. La primera de ellas, es un reglamento tipo que estamos proponiendo,
tomando en cuenta los conflictos que se suscitan en estos condominios.

V.2.1. MODELO DE REGLAMENTO INTERNQ PARA CONDOMINIOS DE
CONJUNTOS HORIZONTALES DE NIVEL RESIDENCIAL

Introduccion.

Tomandc en cuenta que es necesaric que (05 propietafios de .condominios
conozcan sus derechos y obligaciones para mejorar la convivencia vecinal, asi como
preservar y acrecentar el valor de los inmuebles en que viven y que ¢l régimen
condominial ha proliferade en nuestra ciudad, como una respuesta a la escasez del
suelo urbano, el costo de los servicios y la demanda de vivienda, hemos considerado
necesario proponer un medelo de reglamento intemo para conjuntos horizontales de
nivel residencial, (el cual por ley debe ser entregado por un hotario a cada uno de los
condominios con la escritura de su vivienda), que independientemente de los ya
existentes, (realizados ya sea por los notarigs, por los propios condéminos o por su
administrador), pretendemos que selucione la problematica que hemos detectado en
nuestra investigacion, y que se refiere especificamente a este tipo de condominios.
Existen ya, algunos manuales de auto - administracion,®® que plantean esta
problemética, pero que estan dirigidos basicamente al nivel de intetés social de la
poblacion de la ciudad de México, pero creemos que es necesario, que exista también
una guia para los condéminos del nivel residencial en estos conjuntos horizontales, que
aunque es un sector mas pequefio de la poblacion, tiene la importancia de hacer que
zonas como Tlalpan, al sur de la ciudad, hayan tenido un gran crecimiento en los dltimos
tiempos, haciendo de fa zona, una de las que han aicanzado mayor crecimiento urbano y
de servicios. Es también una realidad, que estg nivel socioecondmice {residencial), se ha

A Ordoiiez, José Luis, “Nuevo Manual para la Auto - administracion de condominios”, Limusa Noriega
Editores, 2a. edicion, 1994.
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ido transformando poco a poco, de casas unifamiliares, a un nuevo concepto que esta
imperando en la ciudad, y que es el de conjunto horizontal en condominio.

Consideramos que aunque en la mayoria de los casos estos usuarios tienen los
recursos econémicos para pagar un administrador, muchas veces desconocen su propio
reglamento inteme, y se ven directamente afectados por problemas de organizacion, y
gastos innecesarios, quiza por falta de tiempo, o por negligencia. Esto deriva en costos
extras de mantenimiento, problemas derivados de un mal disefic arquitecténico, o una
seleccion inadecuada de materiales de recubrimientds, asi como la necesidad de un
mayor numero de estacionamientos, que al no ser suficienfes, afectan ¢irculaciones y
provocan molestias y malestar general entre los vecinos, asi como conductas
prepotentes. Por ofra parte, nuestra propuesta de reglamento intemo, surge como una
respuesta a la nueva Ley de Propiedad en Condominio de kimuebles para el Distrito
Federal, que deroga a la anterior legislacion, y en [a cual se contemplan ya, aigunas
soluciones para el problema condominial qu como ya habiamos mencionado en los
antecedentes de esta investigacion, consisten basicamente, en dar a la Procuraduria
Social del Distrito Federal, (ya come organismo auténomo, independiente del
Departamento del Distrito Federal), las facultades civiles para sancionar por medio de
multas, que varian dependiendo de la falta, (pagadas a través de [a Tesoreria del Distrito
Federal), a los infractores de esta ley, asi como le otorga autoridad civil, para que las
acciones que tome para solucionar conflictos condominiales, no sean solo conciliatoras y
de arbitraje, sino coercitivas, pudiendo cordenar a la autoridad que vaya al domicilio del
conddémino moroso, y lo presente a comparacer en el Centro de Atencidn Condominial,
ante la autoridad competente, pudiendo seguirse un procese civil en su contra. Por otro
lado, se instituyen cursos a administradores, de caracter obligatorio, que se imparten en
el Centro de Atencion Condominial, dependiente de la Procuraduria Social, asi cormo
cursos a ninos, para inculcartes una cultural condominial desde pequefios, y puedan asi
convivir con tolerancia y respeto, en el condominio en el que viven.

Por todo esto, proponemos como parte de [as propuestas conceptuales de
nuestro trabajo, el siguiente modelo de reglamento interno, para condominios
horizontales de nivel residencial, como apoyo a la formacion de una ¢ultura condominial,
y como respuesta a la nueva legislacién vigente.

PROPUESTA DE REGLAMENTO INTERNO TIPO PARA CONDOMINIOS
HORIZONTALES DE NIVEL RESIDENCIAL®

{Nombre del Conjunto Horizontal) . ubicado_en _(calle, numero, colonia,
codigo postal, Distrito Federal)

Capituio i
Disposiciones Generales

2 Araujo, Guzman Gerardo, “E/l condeminio, su constitucion, compra venta y administracion”, Provecto de
Reglamento de Condominios, Edit. Trillas, 1987
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Articulo 10, Con fundamento en fos articulos de Ley de Propiedad en
Condominio de Inmuebles para el Distrito Federal, se realiza el presente reglamento,

Articulo 20. Todos los condémines, adquientes y ocupantes, quedan obligados
en los términos del presente reglamento y serdn responsables de los dafios y perjuicios
que causen en los bienes de propiedad comdn determinados en el condominio. Asi
también, cada conddémino serd responsable de los dafios y perjuicios causados a los
bienes comunes.

Articulo 3o0. La ubicacién del condominio y {erfenos en que se encuenira, su
superficie, medidas, linderos, descripcién general del mismo inmuebles y especial de
cada casa, asi como el porcentaje de los derechos de copropiedad que a cada uno de
fos conddéminos corresponde sobre los bienes comunes y destine, asi como el monto de
fas cuotas iniciales para los fondos de mantenimiento, administracion y de reserva para
equipo, los cuales estan definidos en el articulo 35 de este reglamente, han quedado
determinados en la escritura constitutiva del condominio, de la cual forma parte este
reglamento, con el fin de facilitar el inicio de operaciones del condominio.

Articuio 4o. El destino general de cada casa, en fo individual serd exclusivamente
para vivienda unifamiliar,

Articuio So. El inmueble en su totalidad se divide en bienes comunes o de
propiedad comun y bienes de propiedad privada. Cada propietario serd duefic exclusivo
de su casa coduerio de los elementos y partes que considere comunes.

Articulo 6o. Son bienes de propiedad comun, los enumerados como tales en la
escritura de constitucion del régimen de condominic y, de manera general, todas las
partes del inmueble que no estan destinadas al uso exclusivo de propiedad individual.

Son bienes de propiedad comun:

a) Ef terreno, puertas de entrada, patlos, jardines, bardas.escalones de acceso,
rampas, y los demas bienes que sean de uso comtin.

b} Los locales destinados a instalaciones generales de servicios comunes

c) Las obras, instalaciones, aparatos y demas ohjetos que sirvan para el uso ¢
disfrute comin como cisternas, bombas, motares, albafiales, sistemas y conductos de
distribucion de agua, drenaje, electricidad, gas con excepcion de los que sirvan
exclusivamente a cada casa.

d) Caseta de Vigilancia

e) Cualesquiera otras partes del inmueble que se resuelva por unanimidad de (os
conddminos usar o disfrutar en comun.

Articulo 7o, El abandono o renuncia g usar determinados bienes ¢omunes no
libera al condémino de las obligaciones que le imponga la escritura constitutiva del
condominio, la Ley de Propiedad en Condominio de famuebles para ei Distrito Federal,
asi como este reglamento y las escrituras de venta comespondientes.

Articulo Bo. Son bienes de propiedada privada aguéllos que perienecen por
entero, en forma individual y exclusiva, a cada conddmino.

Capitulo Ii
Derechos y obligaciones de los conddéminos u ocupantes

Articulo Q0. Los condéminos podran usar, gozar y disponer de sus bienes de
propiedad privada, con las limitaciones y prohibiciones establecidas en la Ley sobre el
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Régimen de Propiedad en Condominio, la escrtura por la cuatl se frasmite la propiedad -
del condominio y el presente reglamento.

Articulo 10. Cada conddmino u ocupante usard su propiedad individual en forma
ordenada y tranquila y, por lo tanto, no podra destinarla a usos ¢ontrarios a la moral y a
las buenas costumbres, ni hacerla servir a objeto distinto de! sedalado en el articulo 4o.
Del presente reglamento, ni efectuar acto alguno ¢ incumir en omisiones que pertyrben la
tranquilidad de los demas conddminos u acupantes, ¢ que comprometan la solidez,
seguridad, salubridad y comodidad del condaminio.

Articulo 11. Los condéminos u ocupantes deberdn de abstenerse de realizar todo
acto, aun en el interior de su propiedad, que impida ¢ haga menos eficaz la operacion,
estorbe o dificulte el uso comun de los servicios € instalaciones generales.

Articulo 12. No podra el condémino subdividir fa casa que le corresponda.

Articulo 13. Cada conddmino podrd enajenar o gravar Ia casa que (e pertenezca,
e invariablemente en tal enejenacién o gravamen se comprenderdn los derechos de
copropiedad que le corresponden a los elementos comunes del condominio.

Articulo 14. Los conddéminos podrin hacer toda clase de obras y
reparaciones en el interior de su casa, pero les estara prohibida toda innovacién o
modificacién que aitere las instalaciones comunes o que pueda perjudicar su
seguridad, salubridad o comodidad. Las obras de modificaciones de fachadas o
paredes exteriores, deberdn ajustarse a un acuerdo previo aprobado en la
asamblea general, donde cualquier personalizacién de la vivienda deberd estar
dentro de lineamientos generales del tipo de materiales y disefioc a usar,
establecidos por el acuerdo, con el fin de no desentonar con el ¢conjunto, mismas
que no deberan hacerse en horarios nocturnos, salvo en casos de fuerza mayor, de
acuerdo al articuio 23 de la ley vigente.

Articule 15. En ningtn caso podram abrirse nuevas puertas, claros o
ventanas hacia las éreas de circulacién generales, atin cuando sean muros propios.

Articulo 16. Cada condémino podra servirse de los bienes comunes y gozar de los
servicios e instalaciones generales, conforme a su naturaleza y destino ordinarios, sin
restringir o hacer mas oneroso el derecho de lps demas.

Articulo 17. Los conddminos deberan abstenerse de todo acto, aun en el
interior de su propiedad, que cause molestias a los demas, y estaran obligados a
mantener en buen estado de conservacion y funcionamiento los servicios e
instalaciones que pertenezcan a su unidad privativa, asi como no podrin derivar o
trsplantar arboles, cambiar el uso o naturaleza de las areas verdes en
contravencion a [o estipulade en la Ley Ambiental del Distritc Federal, y en fa
escritura constitutiva del condominio segan el articulo 23 de la ley vigente {fraccién
V).

Articulo 18. No se podra instalar o almacenar en ¢l inmueble, ningun equipo,
maguinaria o sustancia, que causen o puedan causar peligro, insalubridad o molestia.

Articulo 19. Los espacios destinados para el estacionamiento de automavifes
deberdn ser usados por sus propietarios, en forma tal que no sobre pasen los
limites de esos mismos espacios. Tampoco podran estacionarse vehiculos en las
zonas destinadas a la circulacién, ni en lugares de otros conddéminos. A el
conddmino infractor de este articulo se le cobrard una sancidn equivalente al 20%
de la cuota de administracién mensual, la cual hard efectiva el administrador det
condominio. No podran ser delimitados o techados con ningidn tipo de material, a




menos que el disedo y material utilizados esté aprobado por la asamblea general
segun el acuerdo de unificacién de imagen urbana.

Articulo 20. Los condéminos no haran, ni dejardn hacer por personas que ocupen
sus inmuebles permanente o transitoriamente, nada que pueda menoscabar el buen
aspecto y prestigio del condominio.

Articulo 21, Los conddminos tienen la propiedad exclusiva y separada,
respecto de las fachadas que les corresponden a sus casas en condominio, pero en
ningln caso podran pintarse, decorarse o modificarse estas fachadas o paredes
exteriores en forma tal que perjudique la estética general del inmueble y la imagen
urbana. Se normalizari la personalizacién de las viviendas por sus duefios, con
normas de tipo general, que serdn propuestas en i{a primera asamblea y autorizadas
por la mayaria {75% del valor total del condominio) de los condéminos.

Articulo 22. Los conddminos estdn obligados a permitir la efecucion de las
reparaciones que sean necesarias en las partes comunes del inmueble y si es necesario,
a juicio del administrador, deberan permitir & accesc a sus bienes de propiedad
exclusiva, a los técnicos, contratistas y obreros encargados de levarlas a cabo,
especialmente en lo que se refiere a las instalaciones y ductos que afraviesan las
distintas casas.

Articulo 23. Ningtdn propietario u ocupante del inmueble podra entorpecer las
entradas, areas de circulacién, jardines y demas lugares comunes dejando en elfos
objeto alguno que signifique pretensién de ejercer dominio sobre los bienes o areas
comunes o que dificulte el transito de personas o vehiculos; Las 4reas comunes
podran ser utilizadas para jugar, patinar, andar en bicicleta, etc., siempre que sea
de las 10 a.m., a las 6.00 p.m., acompaftados de un adulto responsable para evitar
posibles accidentes dentro del condominio.

Articulo 24. Con el objeto de preservar ia salubridad en el condominio, queda
prohibido tener gatos, aunque se permite tener otras mascotas domésticas como
perros, pajaros, etc., de acuerdo al articulo 23 fraccién Vi,

Articulo 25. El incumplimiento en los articulos 9,10, 11, 12, 13, 14, y 15 obligara al
infractor de estas disposiciones al pago de los gastos que se efectien para reparar ©
restablecer los servicios e instalaciocnes de que se trate, ademas sera responsable del
page de los dafos y perjuicios que resulten y podrd ser sancionado en los términes del
articulo 38 de fa Ley Sobre el Régimen de Propiedad en Condominio de inmuebles, para
el Distrito Federal.

Articulo 26. Los condéminos que reriten su propiedad, serdn responsables
directos del pago de las cuotas que les corresponden.

Articulo 27. El tendido de ropa solo podra hacerse en fas areas destinadas
para tal fin, por lo que en ninglin caso se permitird el uso de ventanas, balcones,
jardines o cualquier otro lugar del condominieo no autorizado para este propésito.

Articulo 28. Podran colocarse en las entradas de las casas, rétulos o placas de
identificacion, a condicion de que no sobresalgan de los muros. Si la mayoria de los
condéminos juzgaren que los rétulos o placas demeritan el aspecto del condominio,
deberan retirarse o cambiarse.

Articulo 29. Las controversias que surjan entre los condéminos con motivo
del ejercicio de sus derechos en el condominio o las quejas que se tengan en
contra de algin conddmino, deberidn someterse al conocimiento del administrador,
quien, desde luego, procurard resolverlas buscando la mayor integracion,
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organizacién y desarrollo de la comunidad, y en caso de tener dudas 4l respecto,
podra consultar al Centrc de Atencion Condominial™, dependiente de Ia
Procuraduria Social del Distrito Federal, en donde algun asesor, con mayor
experiencia en el problema, podra darle alguna solucidn, y en su caso, realizar, ya
sea por la via de conciliacién o de arbitraje, la ejecucién de una demanda.{Capitulo
V).

Articulo 30. Los gravamenes que reporte el inmueble seran divididos entre las
diferentes casas del propio inmueble, y cada uno de los conddmines solo respondera del
gravamen que corresponda a su propiedad.

Articule 31. Cada condémino debera efectuar, bajo su exclusivo cargo, todas las
reparaciones que requiera su propiedad privada.

Articulo 32. Los condominos cubrirdn independientemente del impuesto predial
correspandiente a su propiedad individual, 13 parte que les corresponda respecto de los
bienes comunes, asi como los demds impuestos o derechos que en razdn dei
condominio les afecten como causantes.

Articulo 33. De igual manera, cada condémine pagara independientemente, los
servicios de luz, teléfono, gas, y cualquier otro que utilice en forma exclusiva.

Articulo 34. Cada conddmino se obliga a contribuir al pago de las cargas
comunes, con base en el porcentaje que le corresponde sobre fos bienes de
propiedad comin que se precisan en la escritura constitutiva, de acuerdo con el
presupuesto anual que formule el administrador, y que autorice la asambiea de
condominos, mediante la cuota mensual estipulada. El condémino que
reiteradamente no cumpla con sus obligaciones, ademds de ser responsable de los
daifios y perjuicios que cause a los demds, podrd ser demandado para que se le
obligue a vender sus derechos hasta en subasta publica. El ejercicic de ésta accion
sera resuelto en una asamblea especial de condéminos, por acuerdo aprobatorio
del 75% de los condéminos con |a presencia del condSmino moroso.” Con 2 o mas
cuotas atrasadas se le privara del derecho al voto.

Articulo 35. Todo conddmino tendra obligacion de atender a los gastos
comunes, para lo cual se formard un fondo destinado a los gastos de
mantenimiento y administracién y otro de reserva para fa adquisicién o reposicion
de implementos y maquinaria con que debe contar el condominio. Cuando no se
cubran oportunamente las cuotas para gastos comunes causardn intereses segin
la tasa lider publicada por el Banco de México, y no serdn capitalizables {Articulo
60}.

El primer fondo se formara con un cince al millar del valor que la tabta de
indivisos atribuye a cada casa, y el segqunde con otro cinco al millar.

Articulo 35. Son cargas comunes:

a) Los impuestos, derechos y cooperaciones no individuales de los que sean
causantes los conddminos en forma colectiva.

? El Centro de Atencitn Condominial se encuentra ubicado en 12 esq. De Av Cuauhtemoc ¥ la calle
Zacatecas, Col. Roma, D.F.

" Kunz, Bolaiios Adolfo Alfonso, “Convivencia Social Urbana, el problema de la vivienda ¢n condominio”,
tesis de maestria en urbanismo, 1996,
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b) Los gastos de conservacion y reparacidn de cualquier naturaleza, que exijan
las diversas partes de propiedad comun del inmueble.

c) Los sueldos, prestaciones y gratificaciones del personal al servicio de los
intereses comunes del inmueble,

d) Los gastos generales y de agua y de alumbrado de todas fas partes comunes.

e) Las erogaciones por utensilios necesarios para la conservacion, limpieza y
servicio del inmueble.

f) Las primas de seguros propias det condominio

g) En general todas las que determine la Ley de fa materia, este reglamento, y las
que acuerde la asamblea de condéminos por mayoria del 75%.

Articulo 37. Las obras necesarias para mantener el inmueble en buen estado de
conservacion y para que los servicios funcionen eficazmente, se ordenaran por el
administrador del condominio, y con carge al presupueste de gastos aprobado.,

Articulo 38. Cuando sea insuficiente el presupuesto, autorizado por fa asamblea
de conddminos, para cubrir los pagos 8 que se refiere el articulo anterior, el
administrador convocard a asamblea de condéminos para que esta resuelva lo
procedente.

Articulo 39. La reparacion de los vicios ocultos cuyo saneamiento no sea posible
2xigir a otra persona, se pagara por los condominos en la proporcion que a cada uno
corresponda segUn la escritura constitutiva del condominio, debiende acordarse la
reparacion por el voto mayoritaric de la asamblea,

Articulo 40. Los gastos (tiles y voluntarios a que se refiere los articulos 818 y 819
del Cédigo Civil para el Distrito Federal, unicamente podran efectuarse con la aprobacion
previa del 75% de los conddminos.

Articulo 41. Los condominos no podrin realizar ninguna obra en las areas
comunes, salvo las reparaciones urgentes, en caso de falta del administrador.

Articulo 42. Todo condéminc u ocupante tendrd obligacidn de poner en
conocimiento del administrador, en el mas breve plazo, ta conveniencia o necesidad de
reparaciones.

Articulo 43. Todo condémino u ocupante tendrd la obligacidn de propener al
administrador las medidas que a su juicio sean mds adecuadas para la operacion del
condominio, a efecto de que el administrador 1as haga del conocimiento de la siguiente
asambplea.

Articulo 44. Las obras que requieran cada una de las ¢casas en techos, muros, vy
pisos, seran por cuenta de los respectivos conddéminos.

Articulo 45. Cuando se causen gastos por cosas © sepvicios comupes que
beneficien a los conddéminos en proporciones diversas, su costo deberd repartirse en
relacién con el beneficio que cada uno de ellos obtenga.

Articulo 46. En el caso de que un conddémine aumentara las cargas comunes para
st provecho, él sclo debera soportar este aumento, a cuyo efecto el administrador
exigira su pago segun lo dispuesto en el capitulo de sanciones.

Articulo 47. Todo condémino u ocupante del condominic colaborara al
mantenimiento del condominioc procurando su limpieza, por fo que se abstendra de
arrojar basura o desperdicios.

Articulo 48. El conddmino que no cumpia con cualquiera de las cbligaciones a su
cargo sera responsabie de los dafios y perjuicios que cause a los demas condéminos,
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Capituto 11l
De [a administracidn

Seccién primera:
Del administrador.

Articulo 49. El administrador es la persona fisica o moral, nombrada por
eleccion en la asamblea de los condéminos, o contratando a alguno en forma
externa, que tendrd que cumplir con los siguientes requisitos: tomar el curso de
capacitacion que imparte la Procuraduria Social, en el Centr¢ de Atencion
Condominial,”® en esta materia, en un plaze maximo de 30 dias a partir de su
nombramiento, (de manera obligatoria), y en el caso de administradores
profesionales, acreditar estar fiscalmente registrado y otorgar una fianza del
equivalente a un afio de cuotas de mantenimiento y administracién, con cargo a
gastos comunes. (Articulo 38 de la ley vigente).

Articulo 50. El administrador durari en su cargo un afio y podra ser reelegido
por la asamblea de condéminos, por otro periodo de igual duracién. En caso de que
sea una construccion nueva, el primer administrador serd designado por quién
otorgue la escritura constitutiva (articulo 40), teniendofo que ratificar la asamblea,
con un contrato por un afo, y si la asamblea juzga que su desempeiio fue bueno,
se re - contratard. El administrador durard en su cargo hasta que quien deba
sucederlo, tome su puesto. Serd remunerado en la forma que determine ta
asamblea. '

Articulo 51. E1 administrador sera el representante legat de los condéminos en
todos los asuntos comunes relacionados con el condominic, y tendra las facultades del
apoderado general para administrar bienes y para pleitos y cobranzas, incluso la de
absolver posiciones.

Empero, tratdndose de ofras facultades especiales y de las que requieran
clausula especial conforme & la Ley, necesitara del acuerdo de la asamblea, por mayoria
del 75% de los conddéminos.

Articulo 52. Las medidas que adopte y las disposiciones que dicte el
administrador, dentro de sus funciones, obligaran a todos los conddminos a menos que
el 75% de la asambiea de condéminos las modifigue o revoque.

Articulo 53. Corresponde al administrador;

a) Llevar, debidamente autorizado por la Procuraduria Social, un libro de
registro de los acreedores que manifiesten, dentro del primer mes de constituidos
los créditos, o en el mes de enero de cada afio, su decisidon de concurrir a las
asambleas.

b) Cuidar y vigilar los bienes del condominio y los servicios comunes, y promover
la integracién, organizacion y desarrollo de la comunidad,

¢) Supervisar, con apoyo de la Procuraduria Social, la organizacién para
hacer talleres de talleres para nifios del condominio, ya sea en las instalaciones det
Centro de Atencién Condominial, o en el mismo condominio.

* Centro de Atencién Condominial, Zacatecas esg. Av. Cuauhtemoc, Col. Roma, México, D.F.
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d) Recabar y conservar los libros v la documefitacion relacionada con el
condominio, elaborando estados de cuenta o liguidaciones de la situacidén de cada
condémine, elaborando estados de cuente o liquidaciones de la situacion de cada
condoémine.

) Atender las quejas expresadas por los condéminoes respecto de |a operacion e
las instalaciones y servicios generales.

f) Realizar todos los actos de administracién y conservacién con facultades
generales para pleitos, cobranzas y administracién de bienes (articulo 43 fraccidn
XV

g) Realizar las obras necesarias para mantener el condominio en buen éstado de
seguridad, estabilidad y conservacion y para que los servicios funcionen normal y
eficazmente, de conformidad con lo dispuesto en el articulo 26 de [a fey aludida.

h) Ejecutar los acuerdos de la asamblea, e iniciar con su acuerdo tos
pracedimientos administrativos contra los condéminos que violen este reglamento.

iy Verificar la recaudaciéon de las cuotas que corresponden a fos fondos de
mantenimiento y administracion y de reserva. Las cuotas para gastos comunes que los
condémines no cubran mensualmente, causaran intereses iguales a los que cobre la
Tesoreria del Distrito Federal, por concepto de recargos.

j) Efectuar los gastos de mantenimiento y administracion de! condominio, con
cargo al fondo correspondiente,

k} Verificar que se entreguen los recibos a cada uno de los conddminos por las
cantidades que hayan aportado para los fondos de mantenimiento y administracion y de
reserva, y dar constancias a los condéminos al comiente, para que el que no fa tenga, no
pueda sorprender a un comprador de buena fé.

) Llevar una relacién de los gastos efectuados con carge al fondo de
mantenimiento y administracion.

m) Llevar una relacion que muestre los montos de las aportaciones y de las
cuotas pendientes de cubrirse, donde se exprese el saldo pendiente de pago.

n) Convocar a asamblea, cuande menos con diez dias de anticipacion a fa fecha
de su celebracién, indicando el lugar, dia, hora y orden del dia, por medio de citatorios.

o) Notificar las asambleas, por escrito, a fos conddminos y acreedores registrados
o sus representantes en el lugar para que tal efecto hayan sefialado,

p) Colocar las convocatorias a asamblea en uno o mas fugares visibles del
condominio.

q} Exigir con la representacién de los demas conddminos, al infractor de este
reglamento, solicitando en su caso el apoyo de fa autoridad que corresponda
{procuraduria social), las responsabilidades en que incurra.

r) Cuidar de la debida observancia de las disposiciones de |a Ley, el reglamento
de! condominio y la escritura mediante la cual se trasmite la propiedad a los conddminos.

s) Distribuir el adeudo causado y que se siga causandeo, por algin conddmino
mororso, entre los restantes condéminos, en proporcion at valor de sus propiedades,
hasta la recuperacion del adeudo; al efectuarse la misma, reembolsara a los afectados
por dicho cargo las cantidades que hubiesen aportado y fos intereses en la parte
proporcional que les corresponda.

t) Suspender los servicios particulares, como el del gas, a los condominos
MmOrorsos.
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u) Realizar presupuestos de ingresocs y egresos andales, para que los revise y
autorice la asamblea, esto con el fin de que fos conddminos conozcan su cuota anual y
los objetivos de 1a administracion,

u) Elaborar actas de los condéminos morosos, para que sirvan de base 2 una
demanva civil. El condémino demandado, deberd pagar como pena convencional, una
cantidad igual a la suma adeudada, por concepto de gastos y honorarios de juicio.

v) Realizar las demas funciones que le sean asignadas por la asamblea y cumplir
con las obligaciones que establecen a su cargo fa Ley, el reglamento del condominio y
las demas disposiciones legales aplicables. En caso de no cumplir satisfactoriamente
con sus obligaciones, la asamblea podra removerlo de su puesto.

Articulo 54. £l administrador, de acuerdo con [os ¢onddéminos, procurard la
realizacién de diversos actos de caracter civico en ef condominic que tenderan al
desarrollo de nuestros valores culturales e histdricos,

Articulo 55. Se procurard que en las asambleas ordinarias del condominio se
tenga una platica, conferencia o acto civico enfocado a la integracion, desarollo y
organizaciéon de la comunidad.

Articuto 56. El administrador podra ser libremente removido,por acuerdo def 75%
de la asamblea, cuando no dé cumplimiente a cualquiera de sus obligaciones y por
ausencia que le impidan el eficaz cumplimento de las mismas.

Articulo 57. El administrador sera solidadamente responsable con los que lo
hayan precedido, por las irregularidades en que hubiesen incurfido estos, si
coneciéndolas, no las denuncia a la asamblea convocada de inmediato para tal efecto.

Articulo 58. El comité de vigilancia se integrard por una o hasta trés personas y
seran designadas por la asamblea de conddminos.

Articulo 59. Los miembros del comité de vigilancia no tendrdn derecho a
remuneracion, tendran las facultades que para el comité de vigilangia sefala la Ley
comespondiente, y sus miembros no podran ser removidos sino por la asamblea de
condéminos.

Articuto 0. Coresponde al comité de vigilancia,

a) Cerciorarse de que el administrador dé cumplimiento a los acuerdos de 1a
asamblea general.

b) Verificar que el administrador lleve a cabo el cumplimiente de sus funciones.

c) Determinar lo procedente en los casos previstos en la fraccion 1 det articulo 31
de la Ley antedicha.

d) Dar su conformidad para que se realicen las obras a que se refiere el articulo
26, fraccion 1, de la ley referida.

e) Verificar los estados de cuenta que debe rendir el administrador de la
asamblea.

f) Constatar la inversién del fondo de reserva para la adqguisicion o reposicion de
implementos o maquinaria.

g} Dar cuenta a la asamblea de sus observaciones sobre la administracion del
condominio.

h} Informar a la asamblea de la constatacion que haga de incumplimientos de los
conddminos con que dé cuenta el administrador

i} Coadyuvar con el administrador en observaciones a los ¢condéminos sobre el
cumplimiento de sus obligaciones

J) Convocar a asamblea de condéminos cuando a su requerimienio el
administrador ne o haga dentro de los tres dias siguientes. Asimismo cuando a su juicio
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sea necesario informar a la asamblea de irregularidades en que haya inewrwido e
administrador, con noftificacion a este para que comparezca ante la asamblea relativa.

k) Realizar las funciones que le sean asignadas por la asamblea y cumplir con tas
obligaciones que le establecen la Ley, el reglamento del condominic y las demas
disposiciones legales aplicables.

Seccidn segunda:
De la asamblea.

Articulo 61. La asamblea de conddminos es el 6rgano supremo del
condominio, y se constituye en la primera asambiea con la totalidad de los
condéminos.

Articulo 62. Las asambleas ordinarias se celebraran cada tres meses.

Articulo 63. Las asambleas extracrdinarias se celebraran cuando existan asuntos
urgentes que atender.

Articulo 64. Cada conddmino gozara de un nimero de votos igual al porcentaje
del valor que su propiedad exclusiva represente en el valor del condominio.

Articulo 65. Se requerird un quérum del 75% def valor total def condominio,
para adoptar resoluciones en la primera asamblea, en la segunda con ta mayoria
simple sera suficiente, y en la tercera con los que asistan. Para la 1a. asamblea
debe haber un plazo minimo de 7 dias, en la segunda de dos horas, y en la tercera
de una hora de anticipacién.

Articulo 66. Las convocatorias para celebracién de asambleas generales
seran notificadas por escrito.

Articulo 67. Cuando se considere necesario, el administrador podra solicitar
la presencia de un representante de la Pro¢uraduria Sociaf.

Seccién Tercera;
Del comité de Vigilancia.

Articulo 68. El comité de vigilancia estard integrade de dos a cinco
condéminos, con un presidente y cuatro vocales maximo, dependiendo del ntimero
de unidades de vivienda del condominio, el presidente deberd ser nombrado por la
asamblea, todos los miembros del comité de vigilancia deberdn ser condominos, y
estar al corriente en sus cuotas.

Este Reglamento debera estar registrado ante fa Procuraduria Social, fa que
previamente verificard que no contravenga las disposiciones establecidad en fa ley
vigente y en la escritura constitutiva.

Definiciones.
1 Tipo de Propiedad.

1.1 Son casas ubicadas en un mismo terreno, que se han construido dentro de un
conjunto habitacional y que pertenecen a distintos duefios,
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1.2 Cada condémino tiene un derecho exclusivo sobre su casa, pero en las Areas
comunes (escaleras, pasillos, azoteas, fachadas, calle de acceso, efc) comparte 1a
propiedad con el resto de los habitantes.

2. Condémino. Son las personas que comparten la propiedad de un inmueble, que se
encuentra dividido en casas. Se les ilama condéminos o coduefios.

3. Asamblea de Conddéminos

3.1 Son reuniones a las que asisten los propletarios de las casas y que se realizan con
la frecuencia necesaria ¢ por lo menos una vaz al afo.

3.2 Se pueden realizar con el apoyo del Cenfro de Afencién Condominial de ia
Procuraduria Social del Distrito Federal, Cada conddmino tiene ia obligacion y el derecho
de asistir a elias, para informarse de los asuntos relacionados con el inmueble donde
vive y para tomar parte en las resoluciones que se adopien. Es importe que se aporten
ideas y soluciones para beneficio de todos los conddminos. Es la autoridad maxima dei
condominio, para hacer cumplir el presente reglamento y nombrar al adminisirador y al
camité de vigilancia.

4. Reglamento Interno del Condominio. Estard basado en kas disposiciones gue marca
la Ley del Régimen de Conddminos del Distito Federal, v es &l documento que rige la
organizacién, normas, y administraciéon del condominio.

5. Comité de Vigilancia.

5.1 Es e! organismo que dentro del condominjo vigila el cumplimiento del Reglamento
intemo, asi como el que se encarga de corroborar los gastos del administrador que
previamente debe autorizar la asamblea, asi como veriiicar sus funciones y el
cumplimiento de sus obligacicnes.

5.2 Este comité de vigilancia estara conformade por 3 personas COMo Minimo.

8. Indiviso. Es el porcentaje que corresponde 3 cada conddémino sobre el total det
edificio, es decir, 2l porcentaje que coresponde a cada casa en relacién con el valor total
del condominio y del valor proporcional que le comespende de dreas comunes. Dicho
porcentaje se encuentra en la escritura constitutiva del condominio.

7. Fondo de Mantenimiento y Administracidn,

7.1 Es el fondo que se hace con las aporaciones que iodos los condéminos deben
hacer, al constituirse el régimen de propiedad en condominio.

7.2 El monto de esta aportaciones se detenninara en fa primera asamblea de
condéminos, obedeciendo al porcentaje de indiviso de cada casa.

7.3 Se destinard a cubrir los gastos que se pudieran realizar mensualmente, para
conservar en buenas condicicnes de funcionamiento (as areas y bienes comunes para su
mantenimiento y administracién.

8 Fondo de reserva.

8.1 Se creara de la misma forma que el fondo de mantenimientoy administracion

8.2 Se destinard para la adquisicién o reposicion de implementos y maquinaria de uso
del condominio, asi como para pagos o servicios del inrmueble,

8.3Sera necesario que se garantice la existencia de ambos fondos, asi como un registro
contable de los mismos.

9. Administracion. Consiste en atender y organizar todos los asuntos relacionados con
los recursos econdmicos del condominio, como el maneio de los fondos de
mantenimiente y administracion y del fondo de reserva, e} conttol de pagos que se
hicieron en el mes y 1a forma en que se aplican sobre fos conddminos segln su indiviso,
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asi como todos los aspectos alrededor del buen mantenimiento y orden del inmueble y
suU supervisién.

10. Administrador,

10.1 Es el encargado de cuidar y vigilar ios bienes del condominio y [0S servicios
comunes. Se responsabilizara del buen aprovechamiento de los recursos econdmicos,
para lo cual debera llevar controles sobre el mantenimiento, conservacién vy
administracion del inmueble.

10.2 Se sometera a votacidén en la asamblea de conddémines si se contrata a un
administrador o se nombra a un conddmino como tal, por un afio.

10.3 Tendra las facultades de represeniacion de un apoderado general de los
condéminos para administrar bines y para pleitos y ¢obranzas, con facultad de absolver
posiciones.

10.4 Para facultades especiales se debera consuitar a fa asamblea con un minimo def
51% de asistencia de los conddéminos.

10.5 Es el encargado de exigir judicialmente el pago de las cuotas vencidas a cargo de
los conddminos y en su caso, de premover ef remate en subasta de la casa en mora.

11. Autoadministracion.

11.1 Es cuando los condéminos deciden y realizan por si mismosg, la organizacién, el
funcionamiento y Ias normas que regiran el inmueble en que viven,

11.2 En la asamblea se decidira el tipo de administracidon que prevalecera en el
condominio.

11.3 En caso de elegir auto - administracion, sera por el periodo de un afio, y el cargo
sera asignade en forma consecutiva o rotaliva a cada unc de los propietarios de los
condominios, pudiéndose reelegir a alguno, cuando todos estan de acuerdo, inclusive él.
12. Condominio Horizontal. Derecho exclusive del condoming a parte del tefrenoe, v es
propietaric de la edificacidn establecida en el mismo, pudiendo ¢ no, compartir su
estructura y medianeria, siendo titular de un derecho de copropiedad para el uso y
disfrute de las &reas del temmeno, construcciones e instalaciones destinadas al uso
comun.

IV.2.2 Programa Arquitectdnico tipo para conjuntos horizontales.

Analisis del producto ofrecido. Atributos y acabados. La vivienda econdmica y
media se entrega con acabados bdasicos, mienfras que la vivienda residencial y
residencial plus ofrece una alternativa: pueden ser acabados muy buenos o entregar las
casas sin acabados para que el cliente decore la casa a su gusto.

La compra de una casa obedece al precio, la forma de pago (enganche,
pagos, etc.), la distribucién de la misma y el disefio arquitecténico que tenga, La
ubicacion es critica en los sectores altos del mercado, pero pierde importancia en los
sectores mas bajos, por la disponibilidad de la oferta existente. Las caracteristicas
actuales de los productos ofrecidos en la zona sur dé nuesira ciudad, son las siguientes:

Tamano promedio de casa par segmento del mercado
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Tamario promedio de casa
por segmento de mercado
o
X0
| B
10
0
0] W 14 1R
= t
Caracteristicas de los productos.
S E M R RP

tamario promedio m2 50 59 a1 133 ‘
284 2
rango maximo 56 80 120 250
780
rango minimo 50 52 59 78
177
recimaras 2 2 2 3 3
alcoba no 1 1 no 1
bafios completos 1 1 1 2 3
medios bafos no ne 1 1 1
cocina independiente no no si i si
comedor independiente no no no si si
sala independiente no no no si si
estacionamiento {ndmero)1 1 1 203 304
cuarto de servicio no no si si si

DIME (la publicacién sobre la dindmica de! mercado), da seguimiento especifico a
los productos que los compradores estan buscando y que los hacen seleccionar una
casa sobre otra. Mientras que en el segmento économico se ofrecen departamentos que
generalmente solo cuentan con acabados bésicos, como cocineta, pisos, azulejos en
zonas humedas, muebles de bafio y en algunos casos closets, o el espacio para closets,
y en el segmento medic, se ofrece aifombra, mosaico en las partes humedas,
estacionamiento, vigilancia y en ocasiones &reas verdes comunes, en la vivienda
residencial se ofrece cocinas integrales con alacena, vigilancia, closets, closets de
blancos, acabados de lujo, cuarto de servicio y areas verdes, Los proyectos grandes
ofrecen amenidades como casa club, alberca, concha de tenis, salon de fiestas, etc,
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IV.2.2. PROPUESTA DE PROGRAMA ARQUITECTONICO TIPO
PARA CONDOMINIOS HORIZONTALES DE NIVEL RESIDENCIAL.

INTRODUCCION.

Al analizar la problematica que hemos detectado, en la presente investigacion,
nos hemos podido dar cuenta, que uno de los principales problemas que se presentan
en este tipo de condominios (horizontales de aivel residencial), es un inadecuado
programa arquitectdnico, en algunos de los proyectos de estos conjuntos habitacionales:
areas insuficientes para realizar las actividades para las que fueron planeadas,
imposibilidad de crecimiento modular de las viviendas, ¢ una mala seleccidn de
materiales y sistemas constructivos, son algunos de los resultados que se pueden
observar, y que tienen que sufrir los usuarios de ésas casas. Si deseamos construir
conjuntes habitacionales en condominio, que ademas de ser una verdaders respuesta a -
las necesidades de los futuros usuarios de nuestras viviendas, se hagan en un menor
tiempo de construccion y sean también un negocio en donde se generen utilidades que
superen a la inversion empleada por los promotores de los mismos, debemos realizar
proyectos basados en programas bien analizados, que contemplen cada una de las
variables que puedan existir en ese proyecto en particular, y que contemplen las
necesidades que a futuro pudieran surgir, praponiendo para ello disefios modulares, que
permitan que los duefos de las viviendas puedan realizar los cambios necesarios,
evitando asi, que sucedan situaciones como las que hemos visto en los casos de estudio
presentados aqui. En la medida en que nuestra propuesta arquitectdnica sea adecuada
a las necesidades del cliente, que tiene a su vez, caracteristicas especificas, como ser
humano unico que es, (lo que es finalmente el objetivo de nuestro proyecto), nuestro
desarrollo se vendera mas rapidamente, facilitando la comercializacion del mismo, y
reportandonos utilidades en ia cantidad y tiempo que esperamos, Es por esta razdn, que
una de nuestras propuestas concretas as la elaboracion de un programa arquitecténico
dirigido a condominios horizontales de nivel residencial, por considerar que actualmente,
es en este segmento socio- econdomico donde resulta rentable construir, basando
nuestra propuesta, tanto en referencias bibliograficas, como en las experencias
obtenidas en esta investigacion.

PROGRAMA ARQUITECTONICO GENERAL.

Para definir una forma arquitecténica, es indispensable determinar cuales son las
finalidades causales propias de la misma, cual es la materia prima o medio expresivo de
que nos vamos a valer, y por qué procedimiento constructivo y programa de cbra vamos
a obtener la forma construida. El primer paso es definir cuales son las finalidades
esenciales que perseguimos ai realizar dicha forma arquitecténica, que es lo que
llamamos el programa, el cual es el conjunto de exigencias que debe satisfacer una
obra arquitectonica determinada.” La finalidad que persigue fa actividad arquitecténica
es la construccidon de escenarios arlificiales en que 2l hombre vive una parte
considerable de su existencia colectiva. Construir es transformar la materia prima, para

* Villagrén, Garcia José, “Teoria de la Arquitectura”, UN.A M., ia. Edicion, México, 1988
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adaptara a una finalidad causal. A menudo se manejan los programas comoe listas de
dependencias v de requisitos de orden casi siempre econdmico y funcional, cuando es
mé&s bien el inicio de la creacion, el primer paso dentro de la formacion espacial
arquitectonica. Es decir, al estudiar un problema es necesaric ubicaro y relacionarlo con
el todo al que pertenece.

La materia prima o el medio que maneja la arquitectura, lo constituye
principalmente, la espacialidad habitable y los efementos delimitantes de la misma.

Al elaborar un programa arquitectdnico existen tres determinantes que lo van
conformando: el primero de ellos es el desting, es decir, cuando vamos a construir una
casa, pensamos que es una casa, que tipo de casa, para cuantas personas, como viven
los que la van a habitar, etc. Por otra parte, pensaimos también donde se construira, ya
que dependiendo de! lugar, serdn algunas de las caracteristicas del proyecto, lo que nos
leva a la segunda determinante que es la localizacidn, ilamada el determinante
ubicacién, y que en las entrevistas que hemos fenido la oporiunidad de realizar, nos
indican que de manera general, es la variable mas importante y definitiva de todas. La
tercer pregunta seria, con qué vamos a hacer [a ¢asa, hablando no solo del material
constructivo de la misma, sino al precio, a los recursos econdmicos con ios que debemos
contar para la realizacion de |a misma.

El programa arquitecténice, es el primer paso det proceso constructive, y de
manera general se divide en dos: el primera es el esencial, que tiene como fin causal
construir espacialidades para el hombre, y &l segundo el genérico, s decir el fin que
cada obra persigue en su individualidad. Dantre del programa particular de cada obra
existen a su vez dos aspectos auténomos entre si, uno objetivo, que es el problema, que
al ser aprehendide por ef arquitecto, tiene como resultado el mismo programa, y otro
subjetivo, que es el inicio de |a creacién. A cada tiempo histérico y a cada espacialidad
geografica comresponde un programa propio y a la inversa. Ei proceso de un programa
es que teniendo identificadas las finalidades del problema y & través de la libertad,
tatento y cultura del arquitecto creador, obfenemos un programa creado. Tenemos
entonces que este programa tiene tres categorias esenciales que conforman su
estruétura y que son |a habitabilidad del espacic construido, la ubicacion espacio-
temporal, y la dualidad problema - programa. '

Dentro del programa hay dos clasificaciones: el general y el particuiar. Ei
particular se divide en genérico e individual. Los problemas individuales determinan una
serie de programas individuales, que al coincidir en parte, dan programas genéricos,

Cada obra obedece scolo a un programa que es el arquitectonico y que tiene
tres aspectos: el individual, el genérico y el general.
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~ DETERMINANTES HELIOTERMIA
FISICO GEOGRAFICOS [TERMOMETRIA
HABITAT 1. CLIMA FLUVIOMETRIA
/ AMBIENTE NATURA] IANEMOMETRIA
ICACION 2. TOPOGRAFIA CONFIG, SUP.
REGIONAL IACCIDENTES
VEGETACION
GENERICO GENERAL 3. GEOLOGIA SUP. ICOMPOSICION
SUP.
MECAN.DE SUELOS
SISMOLOGIA
CULTURAL DETERMINANTES COSTUMBRES
AMBIENTE ARTIFICIAL, GEOGRAFICO TRADICIONES
O EDIFICADO CULTURALES ORIENT. SOCIAL
IDIOSINCRACIA
b. DESTING § HABITABILIDAD ESPACIAL fislcos
BIOLOGICOS
HOMBRE INTEGRA DETERMINANTES PSICOLOGICOS
¢. ECONOMIA ANTRCPOMETRICOS | DEL ESPIRITU

1. UBICACICN
PROGRAMA INDIVIDUA

2. DESTING
CARACTER

3. ECONOMIA
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El programa individual es el caracter objetivo del programa general, el que ¢coloca
al arquitecte frente a & y no dentro de él, para que trate de captar de la mejor manera
todas las determinantes del proyecto, mediante un proceso de investigacion, para
después, basade en su experiencia creativa, técnica, y manual, llegar a la realizacion
espacial construida. El programa es la causa y después la finalidad, que comienza en el
problema y se cierra en la obra misma.

Dentro del programa individual, y ya sabiendo que nos interesa especificamente
el género de la casa habitacion, y 1as condiciones generales dei entomo donde se puede
encantrar ubicada (en ei sur de la ciudad de México), para un nivel sacio - econdmico de
tipo residencial, asi como las caracteristicas generales del posible usuario de la misma,
definiremos los elementos requeridos para elaborar el programa particular para nuestro
problema arquitecténico.

PROPUESTA DE PROGRAMA ARQUITECTONICO PARTICULAR PARA UN
CONDOMINIO HORIZONTAL DE NIVEL RESIDENCIAL.

En el caso de un programa arquitectonico para una casa de un condominio
horizontal de nivel residencial, debemos tomar en ¢uenta que existen cuatro funciones
fundamentales que se desarrollan dentro de cualquier casa habitacion y que som:
recuperacion, relacion, recreacién, y servido, dentro de estas cuatro actividades se
originan areas arquitectonicas especiales para cada una:

Recuperacién: recamaras, alcobas, comedor, desayunador, bafos.

Relacion: sala, biblioteca, estudio

Recreacion: sala, bar, comedor, jardin, y patio

Servicio: bafios, toiletite, cuarto de servicio, patio de servicio, estacionamiento, cuarto de
lavado y planchado.

Para realizar una adecuada distribucidn de cada una de las dreas, podemos
clasificar al programa en tres grupos: zona de recepcién, zona intima, y zona de
servicios. de la manera que relacicnemos de manera adecuada estas ires zonas,
dependerd la comrecta solucion del proyecto. La distiibucidn debe de ser clara y sencilla,
considerando dirculaciones sin obstaculos, circulaciones verticales comodas, una
iluminacién adecuada, planeada para cads espacio, Y un <onfrol efectivo de la
ventilacion.

Para tener una idea clara de las necesidades del tipo de vivienda que vamos a
proyectar, es decir, el programa de necesidades, proponemos llenar un cuestionario con
los datos de la familia que la va a habitar, en este caso, hablamos de una familia con un
nivel socio - economico residencial.
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Cuestionario tipo en base a lo analizado en esta investigacién:

1. Ocupacién del padre y de la madre.
En nuestro caso, generalmente son ejecutivos de alguna empresa, o profesionistas
independientes con una actividad profesional rentable.

Influencia de la ocupacion sobre las actividades de la casa. La mayoria del tiempo, las
personas de nivel socio - econdmico residencial, no se encuentran en €lla, ya sea por
actividades laborales, recreativas o sociales, La mayocria de ias veces llegan a su casa
por las noches, que son el tiempo que comparaten con la familia.

Nimero de familiares. En promedio es de cuatro, con edades de 30 a 40 afios, los
padres, y los hijos, alrededor de 10 afios.

2. Recreacidn.

Cuales son los intereses recreativos de la familia. Leer, conversar, escuchar, tocar y
estudiar musica, juegos de mesa, bailar, recibir visitas.

3. Comer.

Comidas nomales. Los padres [as realizan fuera de 1a casa, los hijos algunas veces
comen en la casa con comida rapida o hecha por Ja sirvienta, o en ocasiones comen
también fuera de casa.

Se come tranquila o apresuradamente. En este nivel se come generaimente de prisa.
Acostumbran comer todos juntos? No.

:Se desea desayunador? Si, para desayunar de prisa y para platicar los fines de
semana de manera informali.

Cerca o separado. Cerca de la cocina, por comodidad.

¢Se necesita comedor aislado y formai? Si, para ocasiones de negocios, sociales o
cenas familiares formales.

4. Preparacidn de alimentos.

¢Hay mucho trabajo en la cocina? No.

¢Qué tamafo se desea?Suficiente para que se pueda instalar una cocina integrai
mediana.

¢Qué muebles y que equipo se desea?: lavadora de platos, micro-ondas, cocina integral,
y desayunador, en barra con bancos, o en mésa ¢on sillas.

La atiende la sirvienta o el ama de casa? Generalmenie la sirvienta.

Idea de acabados y color en la cocina. Moderna, con azulejos y loseta en pisos,
ventilacion natural y artificial, colores claros.

5. Dormir.

¢Cuantas recamaras se necesitan? Un minimo de tres para la familia y una de servicio,
Camas gemelas matrimoniales o especiales, Mattimonial o king size en la recamara
principal, e individuales en las otras tres.

Idiosincracia de cada uno.

Padre y madre: Comodidad, privacidad, lujo.

Hijos: libertad, independencia, comodidad.

6. Aseo.

Numero de bafios deseados. Tres y medio bafios.

Elementos y muebles necesarios en cada uno; En el bafo de la recamara principal;
jacuzzi, regadera, lavabo, toallero, w.c., en los demas sélo regadera, w.c., lavabo, y
toallero.

- ESIA TESIS N8 DESE
” SAUR BE LA BIBLIOTECA




El bafio es lento o demasiado rapido. Entre semana es rapide, los fines de semana mas
lento.
Se lava la ropa en casa o se envia afuera. Se cuenta con un drea de lavade y planchado
aunque alguna se envia a la tintoreria.
Localizacion de ia lavanderia. Hablamos de [a zona sur del D.F., por lo que hay gran
cantidad de servicios, o centros comerciales, cercanos a los condominios del lugar.
7. Actividades.
Vocacién casera o trabajos caseros. Muy poca.

¢ Cuales san para cada uno de los habitantes de ia casa?
Padres leer, ver television, video, usar la computadora, conversar cuando tienen tiempo,
recibir amistades o relaciones laborales.
Hijos: jugar, andar en bicicleta, patines, etc., en el drea comun del condominio, estudiar
dentro de la casa, generalmente en su recamara con computadora,
8. Almacenaje.
iCuales son las necesidades de almacenaje de la familia? Ropa: closets en cada
recamara, comida: almacén o alacena en la cocina, instrumentos de limpieza: almacén
de utensilios de limpieza.
Grandes o pequefas cantidades de comida: grandes, para evitar hacer compras a
menudo.
Ropa blanca: closets en la cocina.
Equipo de jardin: un lugar en la caseta de vigilancia,
Otros: estacionamiento para dos autos minimo por ¢asa.
9. Transportes. Un auto del padre y otro de la madre donde lleva a los nifios a la
escuela o de paseo.
10. Espacios abiertos.
Necesitan patio de servicio. S, cada vivienda independiente.
Jardin de acceso: Si, comun
Jardin de recreo o recepcional: generalmente es el mismo (area comunj
Jardin intime: Cuando se tiene generalmente es de dimensién reducida.

Caracteristicas de la casa habitacion residencial: localizacion urbana, viviendas

unifamiliares, areas con dimensiones generosas en los espacios arquitectonicos,
acabados de lujo.

80




Problema Arquitecténico. ke

a) Necesidades Humanas| 1. Lista de necesidades de los usuarios.
2. Ordenamiento de esta lista
3. Diagrama de funcichamiento (expresién de liga e
independencia enfre diversos locales)
b) Datos Generales Localizacién del tereno 1. Forma
necesarios {zona sur del DF.} 2. Dimensiones
3. Topografia
4, Geologia
5. Orentacién
Datos Climatéricos | Vientos dominantesf Benéficos
maléficos
{polvo} frios o
calientes en los
mismos climas
Agua Lluvia (moderada}
Nieve {no)
Sal  Inviemo

Verano {clima templado}
c) Materiales de construccion| 1. Sistemas particulares de cada region
2. Sistemas universales Concreto ammado
hierro estructural
3. Elementos industrializados { se pretende incluir este
tipo de elementos desde el proyecto
modulandolo)

Listado de dreas.

Zona Recepcional Zona Intima Zona de Servicios

vestibulo Recamara Principat y bano Cuarto de Servicio

bar Recamara 1y 2 ¢hbafio Cocina

sala Bano de servicio

comedor Patio de Servicio

toilet Vestidor principal Desayunador

despacho o estudio almaceén de comida

jardin comun closet de utileria
estacionamiente comun Cuarto de lavade y planchado

closet de visitas
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Diagrama de Funcionamiento.

ENTRADA PRINCIPAL ENTRADA DE SERVICIC

el N
VESTIBULO @

CCOMEDOR

PATIO DE SERVICIO

CUARTQO DE SERVICIO

VESTIBULO INTIMO

RECAMARA 2 RECAMARA 1
BANO BANO

RECAMARA PRINCIPAL

BANO VESTIDOR
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MODELO DE PROGRAMA ARQUITECTONICO PARA CONDOMINIOS DE NIVEL RESIDENCIAL (PARA UNA FAMILIA

DE ALREDEDOR DE 4 A 6 MIEMBRQOS)

ZONA RECEPCIONAL

LOCAL ACTIVIDADES MOBILIARIO PERSONAS AREA  RELACION/OTROS LOC.  CONDICIONES/CONFORT CONDJMATERIALES

Estancia Sentarse, platicar, 1 Sitlon/3 plaz. 6 Adultos 20m2 -Conelaccesoalravésde - Vista hacia el jardin Sensacidn de calidez,
tomar bebidas, ofr 1 sillon/2 plaz. traves de un  vestibulo - Que reciba sol en ta mahana aunque fequieran mant.
musica. 1 sillon/1 plaz, - Con el bafo a través de un - Aislar de los ruidos (alfornbra y pastas de recubri-

1 mesa de centro vestibulo, - Luz indirecta artificial e miento en muros y plafones)
- Directo con et comedor iluminacidn natural

Comedor Comer, platicar, 1mesa p/Bsillas 8 adultos 16m2 . Directo con la estancia - Posible vista al jardin, - Sensacién de impieza
tomar bebidas, ce- 8 silas - Directo con la cocina y el - lluminacidn artificial ( loseta en plsos y recub.
nar, 1 vitrina desayunador de yeso en plafén)

1 trinchador - Con el patio de servicio
a través de la cocina.

Bar Sanvir y tomar 1 cantina 5 adultos 2m2 - Directo con el comedor - Aislar ruldes exiernos - Matedales cdlidos, como
bebidas, platicar. 1 vitrina - Gon la estancia a ravés = llyminacién artificial madera barhizada,

5 bangos del comedor. - FicHes de limpiar

Tollat Lavarse ias ma- 1 lavabo T aduo yio 1 nile 2m2 - Con of acceso a través - Ventiacién adecuada, - FéeHes de Fmpiar,
nos, servicio de 1 espejo del vestlbulo ya sea natural o artificial - Colores clatos
w.e, 1We. - Divecto con el vastibuks « therrinacion artificlal, (Azuiejo enpisos y

1 mueble ploslas -Con ta estancia y ¢ Pintura vinllica en
comedor a través del vestibulo. Plafones}.

Estudio  Leger, estudiar, 1 $0(4/2 pfazas 1 adulto con opeidn 20 m2 - Directo con el vestibulo - Alglar ruidos - Sensacion de calidez
vertyv, ascuchar  Tmueble ptv.y  adosmds - Con la sstancia a través « Ihaminaciin atificiel - Elgantes y sobrios
misica, Mender  equipo dal vestibio, - Ladmparas #n escriorio. - Colores oseuros
asuntos da trabajo, 1 librero (alfombra y madera)
descansm. 1 escritorio

1 sidén giratorio
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ZONA INTIMA
LOCAL ACTIVIDADES MOBILIARIO PERSONAS AREA  RELACION/OTROS LOC. CONDICIGNES/CONFORT CONDJ/MATERIALES
Rec.Princ.Dormir, leer, des- 1 cama matrimonial 2 adultos 20m2 - Directo con bafo princ, -Enfradade solenlas ma- - Que den sensacidn de
cansar. 2 buroes - Directa ai vestidor fanas. Calidez y comodidad,
1 tocador - Con las ofras recdmaras por - lluminacién natural y ar- {alfombra, doble cortina
1 cémoda medio de! vestibulo. tificiat. en ventanas, pasta en
1 banco - Orlentacitn sur - oiente plafones y muros).
- Preferentemente vista al
jardin.
Vestidor Veslirse después 1 closet 2 adultes 9m2 - Directo a la recdmara - Alslamiente, sln ventilacion, - Calidez, absorbentes de
del baflo. 2 slllas principal sin iluminacidn natural la humedad (alfombra)
- Directo al bafo princ. - lluminacién antificial Indirecta, B
- Con el vestlbula, a través
de la recdmara.
Bafio Pring, Aseo, descanse 1 w.e, 2 adultes 12md - Directo al vestidor - Huminacidn artificial - Recubrimientos de facii
en el jacuzzi. 1 regadera - Con la recdmara princ. - Venlilacian.natural o en caso mantenimiorio; resistontes
1 favato a través del vestidor. De imposibilidad, extractor. A la humedad,
1 jacuzzi
1 mueble paca ioakas.
Recdmaras Dormir, leer, des- 1 cama individual ¢/uf tifio o adulto c/u 122 c/u - Directo con el vestibulo ~ Entrada de $of. - Caldez ¥ comudidad
1y2 cansar. - Directa con su bafe - urmdnacion nsural y arfificial (slformbra y pastas en
1 cémoda - Ventiacion natural plafones y muros)
1 bance
1 choset
Bafios 1y 2 Aseo, rela- 1we, 1 nido o adulto chs 6 m2cfu - Direclo 8 las recamaras « Hhmiiacion sitificiat y natural « Recubrmientos de féch
jamiento. 1 favabo « Con el vestibulo a través de - Ventllacion natural fimpleza, rasistentes al agua.
1 regadera {as recémaras

1 mueble ploalas
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ZONA DE SERVICIOS

LOCAL ACTIVIDADES MOBILIARIO PERSONAS AREA  RELACION/OTROS LOG. CONDICIONES/CONFORT CONDJ/MATERIALES

Closet  Guardar instrumen- 3Im2 - Dentro de la cocina,
de utilerfa tos de limpieza

Estacidn Lavar y planchar ropalavadora y 1 adulte 8m2 - - En el patio de servicio. - Techado.
de lavado de uso diario. planchadora.
¥ planchadao.
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IV.3. Seleccion de materiales, procesos canstructives y tecnologia,

La adecuada seleccion de materiales que el diseriader del proyecto arquitectonico
proponga, no solo le dara al usuario finai de la vivienda, los beneficios y las ventajas
resultantes de utilizar materales que le proporcionen confort, tanto térmico, como
acystico, por medio del aislamiento indicado para cada tipe de clima y para las distintas
condiciones fisicas del lugar donde se encuentra ubicado el proyecto, sino que también
aportard su participacion en el mejoramiento del medio ambiente y la preservacion de
recursos naturales, ahomrando y usando eficientemente fa energia con fa que contamaos.

Existe toda una normatividad de la Secretaria de Energia de nuestro pais, la cual
busca precisamente, ese uso racional de los recursos energélicos, a través de la
normalizacién del uso de los materiales de construccién.

El 25 de Septiembre de 1997, se aprueba y publica una norma oficial, 'va que
establece las caracteristicas, los limites, y los métodos de prueba a que tendrdn que
gjustarse los diferentes materales constructivos, que podremos proponer como
disefiadores o constructores y que funclonardn como aislantes térmicos en las
edificaciones, mediante la vigilancia en su cumplimiento de fa propia Secretaria de
Energia y de la Procuraduria Federal del Consumidor.

Para poder determinar el grado de aislamiento térmice que tenga el material, y los
casos en que funcionaran de manera dptima, es necesario observar su conductividad y
resistencia térmica, densidad aparente, permeabilidad al vapor de agua y la absorcion de
humedad con que cuente.

El objetivo de esto, es utilizar los mejores materiales y proteger asi, al
consumidor, ofreciéndole la mejor altermativa para sus necesidades de aislamiento
térmico.

Esta norma se aplica a materiales, productos, componentes, ¥y ¢lementes termo -
aislantes, de fabricacién nacional o de importacion, con propiedades de aislantes
térmicos, en techos, plafones y muros, excluyendo cimentaciones. Esta complementada
con las siguientes normmas vigentes:

Propiedad Método de Prueba

Densidad aparente NMX-C-125; NMX-C-126
NMX-C-213; NMX-C-258

Conductividad térmica NMX-C-181; NMX-C-189

Permeabilidad al vapor de agua | NMX-C-210

Absorcion de humedad NMX-C-228

! Nomma Oficial Mexicana NOM - 018 - ENER -1997, Aislantes térmicos para edificaciones, Caracteristicas,
limites y métodos de pruebas, 1997.

87




NMX-C-125 Industria de la construccion. Materiales termo - istarites de fibras
minerales, Espesor y densidad. Determinacidn. '

NMX-C-126 Industria de la construccion. Materiales termo - aistantes en forma
de bloque o placa. Densidad. Determinacion.

NMX-C-181 Industria de la construccion. Materiales termo - aislantes.
Transmision térmica en estado estacionario {medidor de flujoc de calor), Método de
prueba.

NMX-C-189 Industria de la construccion. Maleriales termo -  aiglantes.
Transmisién térmica (aparato de placa caliente aislada). Método de prueba,

NMX-C-210 Industria de la construccion, Materiales termo - aislantes. Velocidad
de transmisién de vapor de agua. Método de prueba.

NMX-C-213 Industria de la construccidn, Materiales tesmo - aislantes. Densidad
de termoaislantes sueltos utilizados como relleno, Método de prueba.

NMX-C-228 Industria de la construccion, Materales termo - aislantes. Absorcion
de humedad. Método de prueba.

NMX-C-238 Industria de la construccidén, Materiales termo -  aislantes.
Terminologia. .

NMX-C-258 Industria de |2 construccidn. Materiales termo - aistantes granutares
sueltos como relleno, Densidad. Método de prueba.

Existe en México un Organismo Nacional de Nemnalizacion y Certificacion de la
Construccién y la Edificacién, llamado ONNCCE, que se encarga de la nommalizacion,
verificacion y certificacién de materiales, productos y servicios para la construccion y la
edificacién, a nivel nacional y que fué acreditado como crganismo de ceriificacién en
noviembre de 1997. Es un organismo privade, acreditado por fa Secofi, para emifir
normas mexicanas relacionadas con la industria de ta construccion. El certificado de
producto que extiende el ONNCCE es sindnimo de cerfificacion de la planta. Ellos
publican un programa de normalizacién cada aiio, con fas nomas actualizadas, el dltimo
fue el 15 de abril de 1998, en el Diario Cficial de la Federacion, para lo cual, invitan a
todas las dependencias que intervinieron en [a elaboracién de las normas ya existentes,
algunas ya de hace alrededor de 40 afos, para actualizaras, asi como [0 ponen en
consulta publica, para que el piblico interesado dé su opinion, a través del Diario Oficial
de a Federacion durante un lapso de 80 dias paturales. Se busca mejorar aspectos de
calidad, resistencia y durabilidad de los materiales, en una revision integral,

El arquitecto Arturo - Patricio Meza, coordinador de certificacion de dicho
organismo, opina que actualmente hay una gran carencia de nommas actualizadas,
{sobre todo en el area de acabados en la construccion, por ejemplo, no tienen ninguna
norma sobre la cantera y la que tienen de tejas de barro vifrificadas data de 1958, y adn
no la han revisado), por una parte, y por la otra no existe en nuestro pais una cultura de
normalizacién, ya que tanto los constructores como los disefadores no las aplican, no
saben aplicarlas, no las conocen o no quieren aplicadas, como en el caso de la SCT
(Secretaria de Comunicaciones y Transporfes), que prefieren aplicar sus propias
especificaciones, ain cuando son menos actualizadas. Existen alrededor de 1000,
nermas gue componen la serie.

Este organismo se ajusta a la Ley Federal sobre Metrologia y Nommalizacion
existente, aunque adn no existe un reglamento en el que se aspecifiguen las sanciones
por incumplimiento a estas normas. El Departamento del Distrite Federal vigila y
supervisa a nivel general, y el director responsable de cada obra lo hace a nivel
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particular, aunque en la practica en la mayoria de los casos Ro $é revisan todos fos
materiales.

En cuanto a los avances de la tecnologia, y la forma en que impacta esto sobre fa
actualizacion de éstas normas, cada uno de los fabricantes en el trabajo de equipo que
realizan, informan sobre dichos avances en cada caso particular del material constructivo
de que se trate, presentando la maquinaria modema, que se ufiiza para realizar
actualmente los metodos de prueba, mostrando catdiogos y folleteria sobre la
maquinaria adecuada. Realizan también visitas a las obras para concoer como apfican
los productos.

Al parecer es un proceso de normalizacién refativamente nuevo, ya que empezoé
en 1990.

La nomalizacion de bienes y servicios en nuestro pais toma dia a dia.cauces
intenacionales, ya que cada vez mas inversionistas y usuarios demandan evidencias del
cumplimiento con las normas, lo que obliga tant¢ a los proveedores, como a los
fabricantes a certificar sus productos, servicios, procesos o sistemas.

Si queremos ser competitives en un mercado sumamente exigente en cuanio a
calidad , y a los requisitos de durabilidad de los inmuebles, es necesaria una nueva
actitud que optimice los recursos empleados a corto plazo, para lograr mejorar todo el
proceso constructivo, evitando vicios ocultos y visibles, aumentando la satisfaccidon dei
usuario y el valor agregado de su inversion a largo plazo. Los paises avanzados
cansideran a la normalizacién como una actividad fundamental en el desarollo de la
cerificacion, y tomando en cuenta que en nuestro pais la induskia realiza compras
directas a 34 de los 72 sectores de actividad econdmica, ofreciendo alternativas a los
inversionistas pacionales y extranjeros, debe hablar & mismo idioma, para enfrar
realmente en un proceso de glebalizacion. En la industria mexicana existe la
participacién de gran numero de personas y de empresas io que dificulta un poco un
proceso constructive unificado, pero aln asi es necesario contar con un control gue
garantice la calidad de la produccion y det servicio, facilitando el camino para los
proveedores que por necesidad comercial rgquieran normalizar sus productos. Por otra
parte, la utilizacion de los laboratorios de mecanica de swelos, pruebas de concreto
hidraulico o productos industrializados, enriquece y ayuda a la supervisién de una obra.

IV.4 Mercadotecnia

Promocién, mercadeo y ventas. La mejor manera de atraer ¢lientes potenciales
a los desarrollos sigue siendo la senalizacion. Ef poner una serie de anuncios con el
nombre de la inmobiliaria, el producto que se ofrece, y la direccion a donde pueden
acudir a ver una casa muestra del desamollo, atrayendo asi at posible comprador al lugar
de venta, es aun el medio mas importante para poder vender fas viviendas, ya que el
futuro usuario tiene que ver fisicamente construida, la casa que sera su patimonio de
vida, para decidirse a adquirirla. En segundo lugar estd ¢! periddico, aunque no todos los
productos que estan en inventario, se anuncian. En ¢l caso de conjuntos pequefios, de
no mas de 18 casas, generalmente son ventas realizadas con gente que vive en ia
misma zona, o que su radic de vida cotidiana se desarrolla en esa zona.
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Algunos proyectos de vivienda residencial y residencial plus, se promusevar por
medic de cocteles, donde se presenta el producto a posibles compradores
precalificados. Otra forma de venta y promocién es la que hacen los compradores de
boca en boca, recomendando el'producto g sus conocidos vy amistades.

La situacidn actual de contraccion de la demanda e incremento de la oferta, hace
que los métodos tradicionales no sean suficientes. Es por esta razon, que resulta
urgente que los promotores de desarrollos habitacionales salgan a buscar ciientes
potenciales, o busquen métodos mds agresives que les permitan recapturar el interés de
los compradores. No solo la agresividad en las ventas debe aumentar, sino también la
coordinacion entre el promotor y las instituciones financieras, las cuales deben crear
instrumentos de financiamiento mdas accesibles a la poblacion que no dispone de
recursos suficientes para comprar una casa de contado, que tes permitan contraer una
deuda y liquidana.

La siguiente informacién permite armar estrategias de comercializacion y disefio
de productos en funcién de la pobiacién que habita en la zona,

Ejemplo:
Demanda en 1993.

Poblacién estimada en la zona segun datos estadisticos de 4993,

Poblacion (millones) 4.7
Masculina (mill) 2.1
Femenina (mill} 26
PEA {mill) 1.6
Numero de hogares (mill) 0.9
Numero de personas trabajando/hogar 1.8
Habitantes/hogar 5.2

Fuente Bimsa y Soflec

Distribucidn de ingresos de la zona sur

Ingresos/mens Segmentc  pers. Familias hogar i Satisfaccion”
Mas de 60 s.m. resid. Plus 69,347 13,300 48 50

entre 30 y 59 s.m. _ residencial 177,662 34,200 118 52

entre 10y 295.m. medio 814,047 156,500 543 25

entre 6y 9 s.m. social y econ. 1,425,555 274,100 950 64
meneos de 5 s.m. minima 2,176,510 418,600 1,451 no demandado

Fuente Bimsa y Softec
s.m. salarios minimos

* indice de satisfaccion = Demanda observada (ventas mensuales) / Dernanda potenciat
(nuevos hogares).
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Como podemos ver en la tabla apterior, la zona sur estd conformada por
delegaciones muy hetercgéneas, donde predominan familias del segmento social, con
ingresos inferiores a $4,500/mes, y econdmico, ¢on ingresos inferiores a $9,000/mes,
Este andlisis de demanda incluye las siguientes delegaciones: Alvaro Obregén,
Coyoacan, Iztapalapa, Magdalena Contreras, Milpa Alta, Tlahuac, Tialpan, y Xochimilco.

Las delegaciones Iztapalapa, Milpa Alta y Tiahuace, tienen et mayor porcentaje de
poblacién del nivel econémico social, mientras que las delegaciones Alvaro QObregén y
parte de iztapalapa, predomina el segmento econémico. Los segmentos residencial plus
y residencial estan en el Pedregal, San Angel y sus alrededores. En Coapa y Acoxpa se
tiende mas al segmento medio.

Por otro lado, el indice de satisfaccién, nos da una idea de si el mercado esta
servido o no. Como podemos ver, para los segmentos altos es de 50 y 52%
respectivamente, para el segmento medio es de tan solo el 25%, y para los segmentes
social y economico es del 64%. Con esto podemos deducir que se requiere satisfacer la
demanda de la mitad del mercado disponible en el nivel socio - econémico que estamos
estudiando. Por dltimo, una buena opcién para incrementar fas ventas de los desamollos
horizontales de nivel residencial, es realizar presupuestos individuales flexibles, que
cubran las necesidades particulares de cada cliente, haciendo posible vender casas en
distintos grados de terminacion, segun las indicaciones det posible ¢comprador, {(segin su
edad son los acabados que requieren). Esto, y una atencion personalizada, cosa que en
este segmentc econdémice es posible y necesario, aumentara fas ventas
considerablemente y nos permitira tener un controt administrative y de obramds rapidoy
sencillo, ya que estableciendo sisternas binarios de terminacién por areas o locales de
las casas, se evitan gastos de residencia de obra, generadores y control de bodega,

Conclusiones del capitulo cuatro.

Como resultado de la investigacidn realizada, decidimos. dividir nuestras
propuestas de calidad para proyectos de desamollos inmobifiarios de condominios
horizontales de nivel residencial, en dos partes : propuestas conceptuales y propuestas
fisicas.

En lo que toca a calidad de proyecto ¢onceptual, enfocamos nuestra propuesta a
la necesidad de industnalizar la construccion de este tipo de desarrollos, por medio de a
utilizacién y mecanizacion de médulos estandarizados primeramente en el disefio, y
posteriormente en la construccion, lo gue nos permite hacer ias eficientes fos procesos
constructivos, en tiempo, dinero y calidad, para poder ofrecer de este modo, una mejor
solucion del usuario, asi como la posibilidad de c¢rear una vivienda flexible, que pueda
modificarse en el futuro, cbedeciendo a las necesidades que en este mornento tenga el
usuario, y logrando también tener la posibilidad de construir grandes claros y utifizar
componentes prefabricados, que nos permitan evitar desperdicios de material. Al utilizar
uno o varios mddulos, con medidas estandarizadas, se obtiene un ahoro considerable
en la mano de obra calificada, moldes, cimbras, estructura, efc. La correcta seleccion de
los materiales de esos componentes, prefabricados o pre - colados, ¢ de cualquier otro
tipo de material de construccion, con un estricto control de calidad, asi como de los
procesos constructivos, nos proporcionard una disminucién de los costos de

*Ver tabla de indicadores de segmentos ¢cONOmicos scgun ingresos anuales
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mantenimiento, seguridad en la resistancia de fos. mismos, aislamiento de las
condiciones climaticas, y apariencia agradable en color y texdura, por un mayor lapso de
tiempo, lo cual nos reportara a lafarga, una gran economia.

Por otra parte, la necesidad de utilizar maquinaria especiaiizada, aplicando el
desarrollo tecnoldgico que existe, es vital para lograr eficiencia y rentabilidad, ya que la
inversidn se recupera, como consecuencia de la reduccién de tiempos, lo que nos ofrece
un aumento en las utilidades de la venta del desarrollo. La capacitacién de todas las
perscnas involucradas en el proceso, en cursos, seminarios y exposiciones, tanto para
conocer los avances tecnolégicos que existen en estos momentos, ya sea en Estados
Unidos, o en Europa, como para adiestrarlas en la mejor manera de hacer su trabajo, es
vital para lograr la eficiencia que buscamos, y para oblener asi, resultados dptimos en
nuestros desarrollos, que por lo mismo, finalimente resultan rentables {es decir, nos
devuelven utilidades a nuestra inversién). Esta capacitacion de todo el personal de
disefio y de construccién del proyecto, es una inversidn a largo plazo, ya que aunque
tiene un costo inicial, nos puede dar resultados sorprendenites, en estos tiernpos dificiles,
en los que en nuestro pais, capacitarnos, no es ya un o, sino una necesidad,
buscando siempre obtener calidad total en nuestre producto: la eonstiuccion.

La calidad del proyecto fisico, por ofra parte, la dividimos en cuatro tipos de
propuestas : un reglamento tipo de condominios honzontales de nivel residencial que
contemple la problemadtica observada en la presente investigacion, y qQue sea una
respuesta a la nueva legislacidn vigente, misma que no sé ha analizado adn a fondo,
debido a lo reciente de su publicacion {31 de diciembre de 1998). Es necesario
mencionar que dicha ley toma en cuenta varias de las carencias que pudimos observar
en la anterior legislacion, y da un principio de solucién a2 muchos de los conflictos
condominiales que existen, lo que dado la proliferacion que en jos vltimos tiempos ha
tenido el réegimen de propiedad en condominio, en la construccion de viviendas en la
Ciudad de México, se tomo en una necesidad imperativa, si queremos vivir en paz dentro
de cualquier tipo de condominios. Ademds se propone, un programa arquitectonico
general, que paricularice en aspectos especificos de este tipo de proyectos,
consideraciones generales que a menudo son pasadas por aito, sobre la adecuada
seteccion de materiales, procesos constructivos y tecnologia, asi comio propuestas para
eficientar el proceso de venta de los desarrolios. .

Al analizar un reglamento intemo tipe, ilegamos a la eonclusion de que era muy
general, y decidimos particularizarlo, tomando en cuenta fo observado en los casos de
estudio, y la legislacion vigente, para normar {as actividades dentro del conjunto, gue sin
un control adecuado pueden ocasionar conflictos con los vecines. Proponemos horarios
para juegos infantiles, en dreas comunes, tratando de evitar accidentes y problemas con
los otros conddmincs, asi como e conflicto en la ocupacidn de los cajones de
estacionamiento, por ofro condéminoe y no por el duefio, con una penalizacion
establecida para guien infrinja esta disposiclon. Se toman en cuenta, también aspectos
de salud publica, a través de la prohibicion de animales como gatos, por consideraros
nocivos, asi como evitar la afectacion de la imagen general del conjunto, a través de
impedir el uso de pinturas, materiales constructivas o placas en los accesos, para
personalizacion de las viviendas, distintos de los sefafados en un principio, con lo que
no estan de acuerdo los propietarios.

En el programa arquitecténico se busca establecer una media én cuanto a las
caracteristicas del tipo de conjuntos estudiades, para proponer un esquema de
programacion arquitecténica general, organizando ia informacién dentro de un esquema
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general y particular de programacion y proponiendo posibles caracteristicas generales de
tipo de materiales utilizados, que oriente al disefiador en el disefio de estos desarrollos,
para que pueda obtener mejores soluciones arquitectdnicas. Llegamos también a ia
conclusién de que para que este tipo de condominios sea rentable es necesario que
hablemos de conjuntos de no mas de 20 casas (de acuerdo a un andlisis de costos de
mantenimiento por condominic), en terrenos de un maximo de 3,000 m2, De otra manera
no es factible el pago de las cuatas de administracion y se provocan todos los problemas
de mantenimiento y conflictos vecinales existentes.

En cuanto a materiales y procesos constructives, desgraciadamente en nuestro
pais, el sistema de normalizacién de calidad de los materiales que existen en el
mercado, es aun deficiente, aunque existen ya organismos encargadgs de regularizar
esa situacion (ONNCCE, Organismo Nacional de Nomnalizacion y Certificacion de la
Construccion y la Edificacion, v las normas ofictales de la Secretaria de Energia). Sin
embargo, es importante que los profesiongles de fa construccién, cooperemos con
nuestra experiencia y conocimientas, para lograr actualizar y difundir, normas de calidad
de la mayoria de los materiales existentes.

En ef rengldén de mercadotecnia, un buen preducto arquitecténico, nos permitira
no solo satisfacer plenamente las necesidades de nuestro cliente, sino facilitar y acelerar
los procesos de venta ce los mismos. Por otro lado, al personalizar 1a atencion a cada
cliente segun sus necesidades y caracteristicas especificas, es decir, manejar el
concepto de flexibilidad, en la venta de casas con acabados diferentes o distintos grados
determinacién de obra, estd teniendo en estos momentos muy buenos resultades, ya
que debido al segmento al que vamos dirigidos {residencial), es posible hacerio, fo que
redunda en un mayor nimero de ventas y un mayor ndmero de clientes safisfechos. Por
Gltimeo 1o avances tecneldgices, en cuanto a programas computacionales se refiere, asi
como una buena organizacién y administracion interha de las inmoblliarias, pemmiten
proponer nuevas formas de presupuestar y controlar la obra, de una manera mas rapida
y facil, logrando asi dar respuestas inmediatas ai cliente, segudn las pricridades de cada
uno de ellos, y al mismo tiempo, ahomarse costos de personal, tanto en las areas de
administracién como en la supervision de la obra.
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CONCLUSIONES GENERALES.

La calidad del producto, en cuanto a ubicacidn, proyecto y precio, y 1a calidad del
servicio, en cuanto a mercadotecnia y financiamiento, son [os {actores que determinan
que un negocio inmobiliario sea un éxito, en todos sentidos, tanto para el inversionista, y
para el promotor, como para el usuaric. Ademas, cuando un cliente adquiere una
vivienda busca, ademas de formar un patrimonic para & y para su familia, obtener una
satisfaccion a determinadas necesidades que tiene, y que esa respuesta, sea adecuada
a la inversidn que esta realizando. Es aqui, donde los arquitectos, como profesionales en
satisfacer necesidades de un usuario a través de un proyecto arquitectnico, debemos
analizar a fondo, cuales son los requerimientos de ése cliente y de que manera
podemos cubrirlos de manera dptima, pensando que un ser hurmane no es un elemento
estatico, sino que va cambiando con el tiempo, y por lo tanto, fas condiciones de vida
que tiene ahora, pueden cambiar en un futuro, per lo que nuestio proyecto tiene que
tener la flexibilidad necesaria para ajustarse a esos cambios.

Hablando del segmento residencial en vivienda, especificamente, en donde la
pohlacién gana entre $25,650 y $51,300, (30 y 60 salarios minimos}), se debe tratar de
dar las mejores alternativas de disefio, acordes al nivel socio « econdmico que estamos
manejando, en cuanto al drea de construccibn (tendiendo a 250 m2)}, exclusividad (no
méas de 20 casas por conjunto), y tener cuidado en los detalles de acabados, ya que la
gente paga un poco mas, esperande tenar fodo esto. Es decir, debemos disenar
proyectos acordes al mercado que estamos manejando.

A partir de los dos casos de estudio que analizamos, podemos concluir que si
bien, este tipo de condominios deben tener privacia y exclusividad, es importante que
tengamos en cuenta que los accesos deben ser francos, sin obstrucciones, para evitar
conflictos de circulacion en la entrada y salida de vehiculos. Es necesario, también, que
dentro de ese plus que estamos manejando, consideremos dar a cada casa, cuando
menos un cajén de estacionamiento para visitas, independientemente de los dos cajones
que marca el reglamento. Estos, junto con algunos otros factores, como fa falta de pago
de tedos los condéminos de un condominio horizontal, de las cuotas de mantenimiento,
son algunas de las causas de |a problematica condominial que existe en los conjuntos
habitacionales de nuestra ciudad. Afortunadamente existe ya, desde el 31 de diciembre
de 1998, una legisltacion (la Ley de Propiedad de Condominios de inmuebles para el
Distrito Federal), que atiende a algunas deficiencias que tenia la anterior legislacién, y
que permite a la Procuraduria Social det Distrito Federal, mayor radio de accién, para
que, por diversos medios, que pueden ser de caracter conciliatorio, de arbitraje o
inclusive coercitivo, (ejerciendo accion civil), pueda sancionar infracciones a dichaley y
solucionar asi, algunos de los conflictos que se presentan en estos conjuntos de
viviendas, como son conddminos morosos en el pago de sus obligaciones vecinales,
personalizacién de cada una de las viviendas, sin un orden o consenso general,
ocupacion de cajones de estacionamiente ajenos, circulaciones vehiculares conflictivas,
etc. La Procuraduria Social, trata también, de atacar e! problema a fondo, creando una
cultura condominial, de la que por desgracia, carecemos, a través de talleres de nifios
que viven en condominios, para que Conozcan y convivan, pacificamente, con respeto y
tolerancia, con los demas nifos, y que esa sana convivencia, sea parie de su
crecimiento.

Por otro lado, y aunque en nuestro pais adn no existe una cultura de
normalizacion de materiales, es importante como  arquitectos, seleccionar
cuidadosamente los materales y sistemas constructivos gue vayamos a ufilizar,
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pensando en sus caracteristicas de resistencia, con €l paso del tiempo ¥y a distintas
condiciones climatologicas y de orientacion, $i no queremos que ocurta, el deterioro en la
imagen general de [os conjuntos que pudimos observar en nuestros casos de estudio, Es
también necesario, que conozcamos las normas de calidad que existen en cada uno de
los organismos que las actualiza y da a conocer, y que por otro lado, ayudemos a lograr
que la mayoria de los materiales de construccion, estén actualizados y registrados en
esas normas, para su difusion. Sclo asi, lograremos mejorar la calidad de nuestras
obras.

Es necesaric que nos percatemos también, de que ¢l reto de la industrializacién
que enfrenta nuestro pais, nos obliga a realizar proyectos arquitecténicos flexibles,
medulados, que les permitan a los futuros usuarios, realizar modificaciones acordes a
sus necesidades, sin alterar ni la estructura, ni la imagen urbana del! ¢onjunto, y a
capacitarmos constantemente, en exposiciones, conferencias y cursos, para saber lo que
pasa dentro y fuera de nuestro pais, y estemos asi preparados para enfrentar el reto de
la competencia.

Desde el punto de vista de las inmobiliarias que se encuentran activas en estos
momentos en el mercado de vivienda, el seleccionar un terreno bien ubicado, es la clave
de la publicidad que se maneje para el conjunto residencial y para el éxito que este
pueda tener; el proyecto arquitectdnico es también determinante, ya que un disefio
atractivo, hecho a la medida del terreno, acelera la venta del desarrollo. La publicidad,
por otro lado, es e! 1.5 del costo total def conjunto, y juega un papel muy importante en el
buen fin del mismo, puesto gue, de los medios que utilicemos, y como lo hagamos,
{generalmente sefalamientos y prensa), dependera el éxito de nuestro negocio.

Los sistemas de financiamiento son actualmente un factor dificil de manejar,
aunque debido al segmento econémico que estamos manejando, se reduce su dificultad,
ya que se cuenta con los medios econdmicos para hacerle frente a la dificil situacion del
pais, generalmente a través de créditos bancarios, aungue existen también sistemas de
autofinanciamiento, como wuna opcidn de pago. Es interesante observar, como
constructoras como Geo, han sabido estar a la vanguardia en estos liempos dificiles,
invitiendo en capacitacion para sus empleados y construyendo ¢on sus propios
componenetes arquitectdnicos, disefiados y fabricados por ellos mismos, que al contar
con el apoyo de instituciones como ef Infonavit o el FOVI, para ¢l otorgamiente de
créditos, han logrado construir una gran cantidad de viviendas, safisfaciendo una
necesidad del pais y logrando, al mismo tiempo hacer un negocio para su corporaciéa,

Por altimo, pensamos que a través de ias propuestas que estamos ofreciendo
en esta investigacion,-desde un punto de vista conceptual, el problema de fa vivienda
enfocado en condominios horizontales de nivel residencial, se puede enfrentar con
soluciones como la industrializacion, a través de componentes constructivos que nos
permitan hacer mas eficientes los procesos de tiempo y ¢osto, y hacer disenos flexibies,
en base a una modulacién de acuerdo con los productos constructivos que tenemos en
el mercado, con una mejor seleccion de materiales y sistemas constructives, coneciendo
las normas especificas que existen para ello, y preocupandonos no solo de conocerdas y
difundirlas, sino de proponer alternativas de mejoramiento de calidad en refacidén a
dichas normas. Desde un punto de vista operativo, planteamos un reglamento interno
que intenta regular la problematica existente en los condominios, v un programa
arquitecténico que pretende ofrecer un sistéma ordenado de disefio a los arquitectos
gue hacen este tipo de conjuntos, enumerar algunas de las normas existentes en los
materiales de construccion, asi como altermmativas de venta, gue mas alla de las
tradicionales, pretenden enfrentar la necesidad de ofrecer un plus en el servicio a fos
posibles clientes. Es tiempo de aceptar el reto, y ofrecer nuestro mejor esfuerzo, para
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hacer de un medio tan importante en nuestro pais como es el inmobiliario, una solucion
real para los usuarios y un negocio para los que intervienen en él.
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GLOSARIO

Cliente. Persona que adquiere o piensa adquirir una vivienda, o cualquier otro
producto.

Comercializaciéon. Accidon de promover para su venta, viviendas, conjuntos de
viviendas, o cualquier otro producto.

Comerciar. Negociar comprando, vendiendo o permutando preductos.

Concepto. Idea general acerca de algun tema.

Conceptual Adjetivo que indica que es perteneciente o refativo al ¢concepto.

Crédito. Opinidn de la cual goza una persona de que ha de satisfacer plenamente
los compromisaos que contraiga de tipe financierd ¢ bancano, para adquinr un
producto.

Eficiencia. Realizar una accion en el menor tiempo posible, con el minimo de emores,
y la maxima ganancia.

Financiar. Otorgar a un sujeto de crédito, una aportacion del capital necesario para
lograr un fin.

_Flexibilidad. Rango de gjuste a diferentes situaciones.

Grupo Geo. Corporacidon de disefio, promocidn, venta, y construceion de viviendas,
ubicada en Margaritas 433, Col. Ex- Hacienda Guadalupe, 01050, México, D.F.
Heptaparaleloedro. Figura geométrica de siete [ados, que en construccion
industrializada, sirve como médulo para prefabricados.

Industrializacién. Accidn y efecto de industrializar.

Industrializar. Hacer que un producto sea objeto de elaboracion, a través de
produccidn en serie, con maquinana especializada, en un proceso repetitive.
Mantenimiento. Efecto de mantener o mantenerse.

Mantener. Conservar una cosa en su estado original,

Manual. Libro en el que se compendian las cosas mas sustanciales de una materia.
Cperativo. Adjetivo relativo a lo que incide directamente en un objeto determinado y
hace su efecto.

Poblacidon del segmento residencial. Segmento s$ocio - econdmico donde las
personas que lo conforman ganan de 30 a 60 salarios minimos ($25,650 a $51,300).
Polivalencia. Cualidad gque tienen las maquinas de poder cealizar diferentes
funciones, de operacian, y en consecuencia trabajar con mayor eficiencia,
Presupuesto. Computo anticipado del cosio de wna obra.

Programa. Previa declaracion por escrito de lo que se piensa hacer para lograr un
determinado resultado.

Proponer. Manifestar una cosa con razones para inducir a adoptada.

Propuesta. Proposicion o idea que se propone para un fin, como ¢onclusién de una
investigacion realizada previamente.

Publicidad. Conjunte de medios empleados para inducir & adquirr un producte o
bien.

Redituable, Adijetivo relativo al rendimiente periddico de utifidades o beneficios.
Reglamento. Conjunto  ordenado de disposiciones dadas por la autoridad
competente para el régimen de inmuebles en condominio.

Rombodecaedro. Figura geométrica de diez lados iguales, gue sirve como base para
realizar prefabricados de construccion en farma modular.




Sofoles. Sociedades Financieras de Objeto Limitado, qué manejan aproximadamente
700,000 crédites, de los dos millones de hipotecas vigentes en tody el pafs, Surge
como una opcién de crédito, cuando la bap¢a comercial se retira en 1995, como
intermediaria para la adquisicion de viviendas, con recursos de organismos
gubemamentales.

Usar. Hacer servir una cosa para algo.

Usuario. {I. usuarios). Adj. Que usa de ordinaric una cosa.

Utilidad, La ganancia que queda, después de realizar una obra e invertir un capital.
Vivienda Residencial. Inmueble con valor aproximado de entre 750 y 1,670 salarios
minimos ($641,250 a $ 1,427,850).
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Anexo 1

Corporacién Geo _S.A. de C.V.

Empresa dedicada al desarrollo de conjuntos habitacionales de interés social, que disefla,

construye, promueve y comercializa estos conjuntos ademas de controlar todos los aspectos del desarrollo,
desde la compra del terrenc hasta la escrituracién de tas viviendas, La empresa se fundé en 1973y ala
fecha ha construido mds de 80 mil viviendas en las que habitan més de medio millén de personas.

Lider especializada en viviendas de interés social

Con 25 afios de experiencia en su ramo

161,805 viviendas disefiadas

109,695 viviendas censtruidas

Empresa pablica mexicana con presencia en latinoamérica: México, Estados Unidos y Europa
El promotor mas diversificado geograficamente en México ¢on presencia en 18 estados
Productor con el mas bajo costo de la industria

Fuerte equipo directivo con un promedio de 19 afics de experiencia en ia empresa

Todos los colaboradores (2,800 aprox)} son socios

Tiene tecnologia propia por la que han ganado varips premio% nacionales e internacionales
Sistema modular integral que abarca desde ef disefio urbano hasta la vivienda

Claustros de 60 viviendas como maxime, claustros que ferman bawrios, barios que infegran conjuntos,
conjuntes con identidad propia

En los {ltimos 15 afos se ha destinado del 1 ail 2% de los ingresos a la investigacian y desarrolle
Se han invertido mas de 60 millones de dotares en magquinaria v equipo

A traves de fuertes inversiones en investigation, desarrolle, y tapacitacion, Geo ha obtenido la
tecnologia de construccion mas avanzada que les permite obtener los miejores margenes de la industria.
Paralelamente a sus disefios, Geo, ha adoptado ¥ desarrollado técnicas (nicas de componentes de
construccidn que dan soporte a los nuevos conceplos arquitecténicos que fa compaiiia ha desarrollado.
Esto se ha traducido en mayor eficiencia, simplificanda procesos y reduciendo [a cantidad de material
utilizade, La compafiia produce su propic concreto y produce blocks en sus talleres, fabrica componentes
como escaleras, paneles de techo y de entreplso can equipe multi - funciones de origen inglés, francés ¢
italiano, para el transporte, la elevacion y la procurhcidn de todos los materiales de las obras, asi como
para la ejecucién de terracer(as, reduciendo tiempos y costos, y evitando el desperdicio.




Anexo 2

ENTREVISTAS

INMOBILIARIA BAITA

ARQ. ESTHER LARA ]

PUESTO: ENCARGADA DEL ANALISIS Y SUPERVISION DE PROYECTOS DE
INVERSION

Analisis del Condominio Horizontal de Cerrada de Arenal 44

Hace alrededor de cuatro afios y medio, empezaran e desatrollo. Les ofreciercn el terreno, y lo
primero que hicieron fué un estudio de mercado de la zona. Encontraron que estaba rmuy cerca de club de
golf, y que por esa razan, el desarrollo pedia funcienar. Se analizd et uso del suelo para ver que se podia
construir y se pensd que un condominio horizontal de casas de nivel residencial podia funcionar,
descartdndose los departamentos, por considerarse que dado [as caracteristicas de Ja zona funcionarian
mejor las casas. Se realizan varias corridas financieras y se decide que el proyecto es viable, decisién que
toma el director de |a inmobiliaria, que es el que decide si inverlir, ¢ no, ya que fantc o5 otros socios
inversionistas, como los asesores de la misma inmobiliaria, se limitan a dar su opinion, El siguiente paso fué
pedirle, en este caso en particular, al despacho de los arquitectos Marcos Mazani Hiriart ¥ Alberto Crespo
Huerta, que presentaran un proyecto para el desarrollo, {pormalmente io someten a censideracion de tres
despachos que presentan sus proyectos, seleccionando el mas adecuado).

De inicio el esquema de trabajo es el siguiente; Se ajranca en 1993, v les proponen varios ferienos.

BAITA
COMERCIALIZADCRA

BICYQG
CONSTRUCTORA

PROMOTORA INMOBILIARIA SAGIL
INVERSIONISTAS

DIVISION DE ACTIVIDADES

Se reunen los socics inversionistas: BAITA, BICYQ & INVITADOS.

En este caso se les ofrecid a los inversionlstas, los cuales eran Socios Kwitados, asi coftio
miembros tante de la inmobiliarta, como la constructora, en un solo grupe, darles una utilidad de dos veces
el valor de los cetes, para que resultara un negocio atractivo para ellos, perd sobrevine la devaluacién de
diciemnbre del ‘94, y solo se les pudo dar 1.5 veces ef valor de los cetes. La difleil situacidn econdmica que
fué la consecuencia de esto, ocasioné que tuvieran problemas: para vender 125 {res ¢asas que guedaban,
tentendo que tomar la apcién de rentarias.

El proceso a seguir es e siguiente:

1.- Seleccidn del Terreno

2.- Corridas financieras

3.- Seleccidn del Proyecto Arquitecténico mas adecuado

4 .- Construccion

5.- Venta

6.-Finiquito de la promotora (liquidacidn)

Para seleccionar el terrenc dptimo de todas las opciones que les presentaron para compra, se
tomaron en cuenta Jos siguientes facteres: ubicacion, servicios, centros comersiales, escuelas, y sobre tode
el comportamiento de la zona, es decir, €l nivel socio - econémico de la gente que vive ahl, asl como la
forma de vida que tienen, sus actividades y gustos. Se tomd en cuenta que era un terreno que ofrecla
seguridad a los compradores, ya que su ubicacidn ests en una carrada que d¢a a una avenida llamada Arenal
y estd, a la avenida Las Torres, la cual desemboca al Pefiférico Sur, construyéndose edemds una barda y
una caseta de control. Cuando se selecciona el terreno no se hacen dibujos, o primeso es hacer corridas
financteras para determinar que es lo més viable de edificar. Se requiere analizar el segmento de mercado a!
que va dirigido el proyecto, asi como el poder adquisitivo de la zona. En este ¢aso ella piensa que era un
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desarrollo dirigide ya sea a nijos de gente muy rica, quiza del fipe dé gente-quevive en Las Lomas ¢ en
Bosques de las Lomas, o a profesionistas o gjecutivos en la cumbre de su vida profasional, que cusrisn con
ingresos aproximadamente de 25,000 pesos, ya que las mensualidades son de aliededor de 8,060 pesos
{ingresos de dos o tres veces mas que la mensualidad). Una vez tormada la decisidn se convoca @ un
coneurso del proyetto arquitectdnico.

Criterios de seleccidn de proyecto arquitectdnico. Bl proyecto arquitecténice que se solicitd
debla ser concreta y representative de la idea principal, tomiando muy en cuenta el nivel econdmico, socialy
cultural al que iba dirigido. Ella puso un ejemplo de una mala decisidn arquitecténica: Eniztapalapa, en unos
departamentos que se hicieron, incluyeron un vestidor en ia secamara pringipal, v los clientes no lo
entendieron, no sabian por que se habia disefiado asl y [e dieron ¢ada uno, un uso diferents, Este nos indica
que hay que entender la psicologia del cliente, segdn la zona en la que vive y su forma de vida. Asimismo,
opina que un disefo atractivo acelera y facilita el proceso de venta.

Construccién de las casas. La construccion del desarrollo Arenal 44, duré nueve meses.
Inicialmente iban a ser des casas mas en el desarrollo, pero por problemas en la delegacion se eliminaron,
quedando finalmente e condominio de 11 casas, y procediéndose Inmediatamente a realizar nuevos
estudios de inversion. En la época en que se construyd Arenal 44, la licencia de construccidn tardé un afio
en conseguirse, de que se comprd el terrenc a que se consiguid la licencia, por ko que la construccién se
retrasd. Actualmente tardan cuatro meses, ocasionande asi-que $e pierda e} cosio de oportunidad del dinero,
debido a que esta inactive, sin invertirse todo ese tiempo y sé& tienen que sequir pagando los {lujos de
efective a los inversionistas. Una vez construidas las casas, ¢on [a ¢risis econdmica $& detuvo 1a venta y por
eso tomaron la decision de rentar, primero ias tres (itimas casas, y actualmiente la dnica que no s¢ ha
vendido, ya que era necesario obtener recursos econémicos y peder ir pagando tos smontos de los flujos de
efective presentados periddicamente a los inversionistas, Siente que la detencidn de {a venta se debio a que
el resuitado de dicha crisis fué la pérdida de trabajo de los posibles compradores, v {ué también ta razén de
atraso del pago de a renta de los inquilines de las casas alquiladas.

Costo de las casas. El m2 de construccién eliog io calculan en 8,006 o 9,000 pesas, con casas
aproximadamente de 200 m2 (como en el caso de Arenal 44}, con lo que 1as casas andan alrededor de
1,600,000, costo que baja o sube dependiendo del tamafio de la casa a vender. Actuaimente se estd
haciendo un desarrollo en Privada de San Patricio, en la calle de Patricio Saenz, Colonia del Valle, en donde
las casas son mas chicas, en m2, pero cuestan lo mismo que en Arenal 44, y aciuaimente va muy bien en
ventas. Cuestan 1,300,000 en promedio.

En el desarrollo de Arenal 44 existe una diferencia en precios que va de 1,500,000 a 1,400,000 y es
debido a las diferentes orientaciones de las fachadas, |a fachada de ia ¢asa que estd orientada al norte, es
mas frfa y por lo mismo, es mas barata. Las vistas y el nimerc de niveles influye amblén en el precio. En el
casc de los departamentos, cuando tienen elevador, los de arrlba son mAs caros, si fig, los de abajo.

Mercadotecnia. A la par de |a construccian del desarrollo, se inicia la comercializacion, por medio
de una prevenia, a base de macetas de conjunto, y publicidad consistente en folleterfa, anuncios en el
periédico y volantes. En el caso de Arenal 44, se inicio cont un felleto de una pelota de golf,por ta cercania
del club de golf, después se hizo otro con la casa muestra, que es vital construir lo mas rapidamente posible,
asi como amueblarala y decorarla de manera agradable. Se requiere comenzar ta venta cuando empiecen
los trabajos, porque si alguien ve una sombrilla en un lggar donde no hay genie trabajando, o compra. Es
importante comenzar la preventa cuanto antes para recibir dinero e ir pagandé a los inversionistas.

A los vendedores se les capacita con una pldtica previa y visitas constantes a las obras, fratando de
que conozcan a profundidad todos los desarrcllos que se #stan vendiendo en ese momento, asi como los
planas correspondientes, para que si un determinadoe desarrollo no se ajusta a las necesidades del cliente,
puede haber otro que si.

Finiquito de la Promotora. Cuando se realiza [a venta, se invita af cliente a {as oficinas principales
de la inmobiliaria y se formaliza ésta, con un contrato de compra venta o de promesa de compra, vy si el
cliente necesita un crédito, se le tramita ya sea por medio de Bancomey, o con IXE - Banco, {Banamex no
estd dando créditos hipotecarios actualmente). Bancomer da una hipoteca ded 65% a pagar en 20 aiios,
mientras que IXE Banco, la da de! 70%, en donde la casa es garantia. El fuerte de la inmebiliada son fos
desarrollos residenciales, aunque también construyen de lujo e interés social. Ella opina que es muy diffcil
que si los compradores no pagan, les quiten su casa, ya que les bancos no soh kvmoblliarias, y lo que tratan
es que les paguen. Su punto de vista es que las UDIS soh una deuda impagahle, que si se fuviera mucha
dinero serla fabuloso, - los créditos son para los que tienen dinero-, ¥ que [a situacldn econdmica estd
repuntando, y que tomando en cuenta que la vivienda es un articulo de primera necesidad, los negocios
inmebiliarios son negocios nobles, en donde scbraviven los mas habiles,

LFué o no negocio el Condominio Horizontal Arenal 44? Elfa opina que comparando fas
utilidades obtenidas en el desarroflo Arenal 44, con una inversién en ddlares antes del momento de la
devaluacion, no fue negocio para los inversionistas, pero pensando en pests, que es lo mas sano, los
inversionistas ganaren 1.5 veces el valor de los cetes,
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Situacién actual de las inmobiliarias. Acaiza de fa situacidn partiowlar de la Kunobiliagia en que
trabaja, elta piensa que el éxito que tiene se debe principalments & que es una empresa pequelis, phicada en
un espacio flsico de no méas de 350 m2. Esto lo han logrado contratando depantamentas come el disefic de
proyecto y la contabilidad por fuera {despachos de arquitectos y contadores externos), para bajar costos, asf
coma Gue la constructora que realiza el preyecto y que es pare’de la empresa, no esta en el mismo lugar
que la inmobiliaria, Es muy importante la honestidad de las inmobiliarias, E! fracase se da generalmente por
factores financieros. Los factores que hacen que un negocio sea un éxitc no $on tanto un buen terrenoc o el
proyecto, sino una gran visién administrativa del director de la inmobiliaria, ast como experiencia del
verdadero tomador de decisiones que es el director, siendo vital una excelente administracién interna. En
estos momentos podriamos decir que Arenal 44 si fue un negocio visto a la larga. Con la devaluacion,
la curvade mercado bajo, aunque siente que en estos momentos existe una secuperaciébn econdmica,
beneficiosa para los negocios inmobiliarios,por lo que la curva vuelve a subir y el mereade al que hay que
atacar vyelve a ser alto. Piensa que en estos momentos construir para un nivel residencial vueleve a
ser negocio.

CORPORACION GEQ

ARQ. ROBERTO CRUZ Y SERRANC

VICEPRESIDENTE DE INVESTIGACION Y DESARROLLO
Fecha : 6 mayo 1898,

Desde el punte de vista del arquitecto, el nivel econdmico al que van dirigidas las viviendas, en
México, estd dado por la ubicacién y el tamafo de la mismas, fundamentaimente, Si la casa se encuentra
por ejemple, en una Zona conurbada, debe ser de interés social, y si la misina casa esté en Coyoacan, y es
un poco mas grande, automdticamente es de nivel residencial. Esto conlleva varios mites. Ni el que
tengamcs que disefiar una casa de interés social, implica que tenga que ser pequefia y de mala calidad en
cuanta a la seleccién de materiales y sistema constructive, lejos del centro de fa ciudad, vy dentro de una
unidad de gran densidad, ni cuando disefiamos una casa residencial, solo por el hecho de que su ubicacion
sea en una zona muy demandada, debemos suponer que podermios vendefla més cara, es necesario,
también, darle un plus en cuantc a la tecnologia de sus acabados, & instalaciones, para apottar 2l cliente
mayor confort térmico y acustico y un mejor servicio, Es necesario que tanto en #l diseflo, como en fa
construccion de viviendas, tengames cuidado en los detalles. En arquitectura, podemos ver, por ejemplo, el
mismo tipo de ventana, ya sea en una casa de lujo, que én una de interés social. Esto es, porgue no
ofrecemos un plus en el disefic, que propercione al usuario un adecuado confort.,

El gran problema de esto, es que en nuestro pals no tenemos una mentalidad industrial que nos
permita contar con los componentes necesarios, que ademas de responder a Una modulacidn exacta, sean
también econdmices. La necesidad de contar con una gama de componentes, implica también peder tener
libertad creativa y no sentirse limitados en el disefio arquitectdnico de las viviendas, respetando siempre un
médulo base. La falta de esa mentalidad industrializada en nuestro pals, provoca que iBngamos una Setie de
desperdicios y pércida de tiempo en la obra. Estos componentes deben responder a una serie de nermas,
que desgraciadamente en nuestro pais son insuficientes y-limitadas, (¢ que orilla a-las constrctoras a
consuitar las normas estadounidenses que son mucho més completas, {mientras que en nuesiro pais son de
unas cuantas hojas cuando mucho, en E.U.A. son generalmente de dos tomos ¢ im4s cada una). Deberian
existir circulos de nermalizacién, en dende se escribiera yna norma por tonsenso, tanto del sector cientifico,
técnico, gubernamental, fabricantes, consumidores, e intermediarios, que sean resyfado de los avances
tecnoldgicos y de las condiciones econdmicas, para responder asi a las necesidades existentes, y llegar a un
autocontrel del fabricante y a una adecuada certificacién de la calidad de tos matesiales, {actualmente no
hay un organismo de certificacién real en nuestro pais, ¢ marcaje de los productos ai se conoce). Tenemos
que pasar de un criterio artesanal a un criteric de industrializacion, mediante un cambio de actitud vy la
decisidn de invertir un capacitacidn y equipo adecuade. Una buena forma de darnas cuenta de fo que no
tenemos, es comparar con el extranjero, con el mundo industralizado, en exposiciones, cursos vy
conferencias. Por ejemplo, es triste darse cuenta que en exposiciongs como la de Alemania, en gue se
presentaban ios avances tecnolégicos en cuanto a maquinaria, solo habfa 30 mexicanos, ¥ 10 eran de la
empresa Geo, lo que nos lleva a darnos cuenta de que falta investigacion practica de to que ya existe,

Existen dos tipo de industrializacién: la abierta y la cerrada, En la dltima, es necesario buscar cada
una de las piezas que le queden exactamente al producto final, Gue en este ¢aso es [a vivienda, es decir es
una industriaiizacion basada en el edificio, mientras que en la industrializacién abierta, que es 1a adecuada,
el disefiador se basa en los componentes, que deben ser modulados, y que al cumplirse esto,
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necesariamente le quedaran de forma exacta al edificio, es docis, debe &xistv wna coordinacion modutar an
la frontera de los materiales, con lo que podemos fahficar comipotiEnRtes de veniamay, puertas, o paneles de
muros y losas, industrializindelos. Esto es 1o que oeurre por sjemple con los automéviles: un Mercedes
Benz es mucho mas caro que un Volkswagen, pero, en los dos casos las pidzas embonan de forna petfecta,
estan fabricadas en serie, son de excelente calidad, ain cuando el Mercedes Benz, nos ofrece tamblén, por
su precio, un plus en cuanto a comodidad y confort, Para que esto funcione adecuadamente en nuestro pals
., €s necesario que tanto en el ramo de la construceidn, ¢como en todos los demds, exista un cambio de
mentalidad, que nos haga entender que la industrializacién significa construir mejor y mas rapidamente, ya
que actualmente la industria no estd suficientemente desarroliada, por o que fabricar ese fipo de
componentes significa un costo muy alto, por lo que se prefiers.no hacedo, Por otra parte, es necesario
definir ¢l concepto de calidad, que en general significa dar ai cfiente lo que espera y un poco més, ofreciendo
calidad de vida a los usuarios y resultande un negocio para los constructores, mediante una coordinacién
nacional, actitud que no cuesta mads, ya que significa una inversidn. y para lo cual s necesaria también una
iniciativa politica, que apoye esa industrializacién del pafs. Como ejemplo tenemos a Singapur, que logré un
gran desarrollo industrial en un periodo de 30 afios. En México, los arquitectos lendemos a la auto-
complacencia, mientras que no prestamos oldos a las necesidades reales del cliente, por lo que damos
servicio a solo un 7% del mercado inmobiliario y hemos desatendido a un 93% del mismie, al que tenemos
abandonado, (en México, hay seis millones de déficit de vivienda), Existen dos niveles residenciales de
vivienda en el pais: el residencial comercial que es la mayor paite, y €] residencial de lujo que es la minorfa.
En el de lujo, el disefio y la construccidn de vivienda es mas bien de tipo atesanal, al gusto del comprador.
En el nivel residencial cornercial es necesario implementar esa industrializacion, La ¢lase media, por ofra
parte, es cada vez menos media, tendiendo a baja, anuldndose por los altos financiamientos que existen
actualmente, por lo que en la actualidad solo hay casas para ricos o para pobres.

Por otro lado, podemos adoptar también los avances tecnolbgicos de ofros paises, ya que fa
tecnolagiz es de quién la usa, no de quién la inventa, y una buena manera es aprovechar ¢l equipo con el
que Europa y E.U.A., por ejempio, cuenta, Tienen maquinaria para la construceion polivalente, que
significa que puede hacer varias funciones a la vez dentro de una obra, y dade que en iz construceion de
vivienda, en una misma jornada existen moltiples actividades, estas maquinas son ideales para ello,
especialmente las europeas que son un poco mas pequefias y manuables que las americanas. No ocutre fo
que en una carretera o en una presa, en que se requiers hacer lo mismo en grandes cantidades, sino que
son viviendas pequefias y aspacios reducidos, per lo que se debe buscar el equipe adecuade que terga los
aditamentos necesarios, (generalmente son brazos que al poder cambiar de accesodvs, permiten gran
versatilidad), mediante un trabajo asociado de equipos con diferentas caracteristicas cada uno, es decir,
mientras unc excava el otro puede acarrear material, o realizar movimientos de tierras, ya que el 80% del
trabajo de una obra los constituye la obra gruesa, que requiere de esta maquinaria, mientras que el 20% lo
constituyen los acabados. Utilizando equipes adecuados, podemos ahorrar en tiempo y dinero, Por gjemplo,
en E.U.A, el arquitecto vio un equipo que producia en tHia hora 30,000 m2 de alfombra del mismo color y
del misma ancho (4 m), que era mas barata que oiro equipo que fenla mayor versatilidad en cuanto a
colores y anchos y era més cara, en este caso es necesario anafizar cual conviené mas en relacién ai costo-
beneficio de ambas, siendo quizé la sequnda la mas conveniente por fa variedad de necesidades que se
pueden cubrir con ella, esto nos lleva a pensar en que Son hecesarios falleres flexibles que dentro de la
industria, elaboren distintos productes que cubran nuestras necesidades como constructores,

En la Constructera Geo, estan interesades an seguir por el momento, construyendo vivienda de
interés social, ya que en cuanto més se especialicen, pueden expandirse mas, y si pretendieran construir
para otro nivel socio-econdmice, quiza no podrian cubrirlo bien,y perder, méds que gana, en consistencia
COMmo empresa.

CORPORACION GEO
ARQ. FRANCISCO GONZALEZ FERNANDEZ

DIRECTOR REGIONAL DE DISENIO GOLFO-CENTRO {12, Pane[
FECHA: 30 MARZO DE 1998

Linc de los principales factores que requiere un desarrolle inmobitiaric, para legar a ser un negocio
rentable, es la seleccion del terrene adecuado, pero no solo desde el punto de vista de {a ubicacién del
mismo, sino de la composicién fisica, geometrla (dimensiones ), topografia, morfelogia, hidrografla y
mecdnica de suelos. Todas las caracteristicas son determinantes en e costo finai del proyecto y en el disefio
arquitectonico del mismo. La composicién del terreno, por sjeriplo, detertnina el tipo de maquinaria y el tipo
de estructura y cimentacion, que serdn necesarias en el desarrollo inmobiliario en cuesiion. La geometria del
terreno seleccionado, por otra parte, nos da el disefio exterior del conjunto, ya que dependiendo de fa




marfologla y las dimensiones del terreno, es la opcién de disefie que eh cuanto o jardines ¥ sstacionamiento,
podemos emplear.

El uso del suelo y toda ta normatividad urbana de! sitic donde se encuentra el tetreno, es también
de importancia primordial en el éxito del negocio, ya que si de alguna manera no se cumple algin punto Jue
se margue en estas reglamentaciones, se retrasa todo ¢l proceso de construccién o puede incluso pararse 1a
construccién del desarrollo. Los permisos para dinamitar el terreno, la tala de arboles o algin otro tipo de
medificacién al terreno, son también, procesos largos y costoses, Buscar disehiar un producto funcional y
atractivo, adecuado a una topografia dificil, es uno de los retes que hay que enfrentar,

En el Distrito Federal tenemaos que incorporar el prayecto factores como la seguridad v la vigilancia,
que aqui en nuestra ciudad, son indispensables, mientras que en e! interior de la Repiiblica, quizd es mds
importante contar un terreno mas grande y arbolado, para vender rapidamente el conjunto habitacienal. En
el Distrito Federal, los precios de los terrenos son muche mds altos que en provincia, y por lo mismo, (08
terrenos de que se dispone son mas pequefios. En relacién con el problema de) ndmero de cajonies de
estacionamiento por vivienda, menciond que por reglamento estdn indicados un determinade niimerc de
cajones para visitas por cada casa, pero dada la forma y el tamafio de algunos teirenos, y la conveniencia
de construir el mayor numero de viviendas posible, pata obtener mayores ganancias econdmicas, se obliga
algunas veces a un determinado disefio del espacio exterior de las viviendas, 16 que ocasiona, una vez
habitade el conjunto, a tener problemas de vialidad, y adn de rebo de vehfculos, en caso de que los
visitantes dejen sus automdviles afuera del conjunto. Pisfisa que los cambios en las condiciones econdmicas
y de mercado, que actualmente existen en el pais, han ocasionado las re-edificaciones que se estan
haciendo en el Distrito Federal, principalmente, en colonias como el pedregal, que existiends viejas casas en
terrenos grandes, se han tirado y se han construido candominios de nivel medio alto en sk fugas, mientras
los antiguos habitantes de dicha colonia se mudan para otras colonias como Bosques de fas Lomas.

Es también importante ver el mercade al que estamos dirigiendo e producto, ya que tratdndose de
un nivel socic-econdmico medio alto, el estrato que manejamos en ta pirémide de ingresos o3 pequefio, pero
los promotores, algunas veces por hacer mas viviendas, y aprovechar la ubicacidn del lugar v el "fashion®
psicolégico que la colonia tiene en la mente de los habilantes de la ciudad, hacen casas en terrencs més
pequeiios, teniendo [a posibilidad de acceder a un mayer nlimero de gente con ingresos mas bajos, pero
esto ocasiona que la gente de nivel econémico més alto y con mayocres ingresos aspire a un status mayor,
con una vivienda con mas jardin, y mas espacio en general, por lo que pueden perder este nicho de
mercade. La densidad marcada por 1a Ley segln el terreno, incide sobre al producto arquitecténico, Para
hablar de 1a industrializacion en la construccién, puso el ejemple de unas casa de nivel medio que se
vendian hace unos afos y que consistian en una cupula central y cuatro alas rectangulares, que podian ser
flexibles en un momento dado, y hacerse con dos o tres, segUn ¢l caso y Jas posibilidades econémicas de la
gente. Eran casas prefabricadas en madulos y necesariamente para terrenos planos. Esto nos lieva a que se
puede jugar con diversos componentes y no rigidizar una estruciura determinada, o que le da flexibilidad al
proyecto, y este concepto puede ser ajustable a cualquier nivel socio-econdmico y cultural. Constructora Geo
maneja este tipo de componentes, en las casa que construye, por ejemple ufiliza mucho muros de block
rustico, que ellos mismos fabrican, lo que ha abaratade mucho sus cosfos, ¢oino son viviendas de Interds
social, no manejan claros de mas de 2.70, por lo que utilizan vigueta v bovedilla, y ¢imbra acero, nunca de
madera. Utilizan piezas modulares y tienen un catdlago de compeonentes, por lo que ganan & fexibifidad en
los espacios que construyen, debiendo también adaptarse a los diferentes ¢iimas que tiene la replblica
mexicana, para utilizar estos componentes.

CORPORACION GEO
ARQ. VALDEMAR MARTINEZ
GERENTE CORPORATIVO DE PRODUCCION INDUSTRIAL.

Este arquitecto opina que la mano de obra en México no estd calificada, y que por lo mismo la
industria de la construccidn se encuentra a afios luz de ofras industrias. opina gue debemos tomar [z
modulacién para realizar nuestros disefios arquitecténicos como va lo haclan fos grieges, para que sirva
como base a la industrializacion, a través de medidas estandarizadas. Elles en la empresa buscan
continuidad en los componentes que fabrican y utilizan en sus construcciones, sin variar un mismio médulo
de disefio, L.a construccién de casas es para ellos una produccion rutinaria que abarata costos, ya que
repiten los rmismos cormponentes varias veces, per medio de la creatividad del arquitecto. En Europa se




industrializa después de la guerra para poder construly més rapidamente y na por esa los disefios son poto
atractivos, lo que padria servir como un ejemplo para Auesko pals. '

Es necesario seleccionar de forma adecuada los materiales para los componentes, para lograr
espacios flexibles y eficiencia en fiempos y costos, Utilizan fas normas francesas o americanas por
considerar que las mexicanas son mas ftexibles y las hacen los fabricantes. También es vital implementar en
la construccién procesos de calidad. Ellos utilizan por ejemple, muros de block, lo que les da un mayar
indice de absorcién y fes permite hacer un cdmara de aire que aisla la temperatura en el interior de las
viviendas, no asi con los muros de concreto en donde ¢ hace mucho calor o mucha frio, con el manejo de
color integral. Al hacer ef proceso de construccian repetitive se ahorea diners, a traviies de la utilizacidn de
pequefias maguinas americanas o europeas que hacen varias tareas a fa vez (tnuftifuncionales).

INMOBILIARIA SARE
LIC. ROBERTO RUIZ DE CHAVEZ
DIRECTOR COMERCIAL Agosto 1998.

La inguietud por entrevistar a este licenciado s que ef capltulo Ili de la investigacidt necesitaba
especificar y aterrizar conceptos al caso de estudio y rmanejar algunos porcentajes de publicidad vy
mercadotecnia que desconoclamos. El entrevistado nos dijo que SARE era una empresa de 35 afios en el
mercado inmobiliario, que poseia el 7% del mismo (posicidn en €l mercade), ¥ que irabajaba en Toluca,
Morelos, Distrito Federal y en el drea metropelitana.

La publicidad se tiene que planear desde el principio, antes de cualquier otra cosa, Primero, se
busca un terreno adecuado, el cual puede llegar por dos vias principaltente, ya sea que Heguew personas
que se dedican a eso y ofrezcan aiguno, o ya sea por medio del draa de ia ampresa que se dedica a la
localizacidn de terrenos, por perigdicos, revistas o referidos, £l piensa que fa zona mas rentable en estos
momentos en cuanto a desarrollos horizontales de nivet residencial es la zona poniente {Santa Fé), la cual
es adn una zena virgen, aunque en el sur se tienen también una gran cantidad de desarrollos. Una vez que
se tiene el terreno debemos preguntarnos que puedo hacer en &1, ya que &l proyecto que hagamos en ese
terrenc debe ser hecho a la medida. Su opinién es que fos condominio verticales son mas rentables que los
horizontales, ya que en un terreno puedo construir mas en sentido verlical y sacade més pastido
ccmercialmente hablando, por to que actualmente existen un §0% de condominios verticales en la ciudad,
caontra un 40% de horizontales,

En Estados Unidos existe un dicho que dice que hay tres cosas para lograr el éxito inmobiliario;
localizacion, localizacien y localizacion. El opina, que son la ubicacion, el proyecto y el precio, En cuanto al
proyecto, éste debe ser diferenciando perfectamente las dreas privativas y 'as comunes, y poniende atencién
no sofo a la distribucion de espacios, sino a los acabados también.

En nuestro pais existe una gran demanda de habitacién, solo que sole un 20% de esta demanda
logra concretizarse en una venta. Cuando una vivienda no se vende obedece a que no cumple con los tres
factores mencionados anteriormente: ubicacion, proyecto y precio.

El porcentaje destinado a publicidad en un desarroll> de condominios horizontales de nivel
residencial es del 1.5% de! total del costo del desarrollo, incluyendo la utilidad, que es que
generalmente se maneja, a excepeidn de desarrollos muy exclusivos, que llegan a manejar hasta un
3%.

Los medies mas utilizados en publicidad en el caso que nos acupa son: en primer lugar los
sefialamientas en pestes, ef volanteo después, la carta de entrega directa basada en una base de datos, y [a
prensa.

E! presupuesto de la publicidad consta de tres partes: promocion, publicidad y equipamients, y debe
hacerse al principio, antes de construir nada. La promocion ¢ la venia directa, es decir la venta que se
realiza con empresas o personas fisicas que van a la inmobiliaria directamente con la intencion de comprar
alguna de las viviendas anunciadas; la publicidad son los medios que se utilizan con el fin de que la gente
que me interesa, porque crec que me pueden comprar, visiten el desarrollo, y ¢l equipamiento es lo
necesario para vender en el mismo desarrollo: la casa muestra y fo que la rodea (el escenario de ventas).
Este presupuesto consta de aproximadamente 50 conceptos velacionados con sus tres partes principales
{promocian, publicidad y equipamiento}. El periodo de {iempo en el cual se va a hacer efectivo dicho
presupuesto es el tiempo que dure el desarrollo en tonstriitse y entregarse, desde el momento de fa
seleccion del terreno, en el cual se maneja un flujo de efective que normiaimente se concentra en un 35% en
el principio, en los primeros 60 das generaimente y el 65% restante repartido durante e iempo que dure [
abra, hasta su conclusion. Es decir que si una obra va a durar de 12 a 16 meses, {que s ¢! promedio Igico
de duracipiciar que un cliente pueda pagar un engancha), fos primeros tres el desembolso en publicidad es
mas fuerte,
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Los anuncios espectaculares tienen un costo aprox. De 6,060 a 40,000 mensuales dependiends la
ubicacién del mismo. Las anuncios en los postes tiendn Un costy de 10 pasos cada ammciy ¥ s¢ necesitan
alrededor de 200 al mes. El volanteo cuesta 1.00 pesa cada volante dependiends de ta calidad del volante,
algunes cuestan hasta 16 o 20 pesos cada une, y se requieren 5,000 mensitales, La carta cuesta 1.00 peso
cada una y se necesitan 3,000 mensuales, mientras que la prensa por un anencio a la semana cobra 1,000
semanales. El perddico que se usa para desarrollos residenciales es et Reforma. La radio y [a telavision van
encaminados a ofro tipo de interés econdmico: interés social, ya que por el alto coste, normalmente se
programan en horarios que ve la gente de ese nivel socioecondmico, en la tarde, mieniras que en [a noche
los costos son altisimos (que es el horaric que verian nuestros posibles clientes{aprox. cuesta 6,000 o
minuto en televisi

Los desarrollos de SARE reciben un promedic de 3,000 personas meénsualimente en todos sus
desarrollos, a tas cuales les preguntan por que medio se entero, con lo quie lograr tener un contral sobre que
medio publicitario tes esta funcionando mas, los que finalmente compraron vy 105 que ne, poniende nds
atencin desde luego, en los que compraron, y el grado de eficacia de cada uno, mediante un registro diario,
que incluye algunas de las caracteristicas mas determinantes de los visitantes como su salasio, edad, estado
civil, etc. La publicidad tiene tres etapas: la planeadon, e! desarrollo y los resultados. Bl presupuesto
propuesto en un principio, no tiene que agotarse necasariamente al finalizar Ja obra, el ritmo lo marca la
venta del desarrollo, as como no tienen que agotatse necesariamente los 50 coneptos de publicidad
marcados al inicio del proyecto. Las devaluaciones y las inflaciones son determinantes en la suere del
presupuesto de publicidad, ya que en 1996, per ejemplo, subieran todos los medios publicitarios, pero {as
casas quedaron al mismo precio, fo que ocasiond que el porcentaje utilizado en publicidad fuera del 1%, no
siendo suficiente para las necesidades de los desarrolies, En cuanto al momento &h que & deben empezar
a vender los desarrollos, UBICA que es otra inmobiliaria, los desarrollos los premacionan adn antes de tener
nada construido, ¢on maqueta, mientras que en SARE, promocionan hasta que cuentan con el escenaric de
ventas, es decir, con la casa muestra y las demas construyéndose. Esto es, debido a que &l principio, llega
mucha gente que desea ver asegurada su inversion, con planos y viendy fa construccion de lo que va a ser
su casa, antes de comprometerse, para evitar posibles fraudes o cambios inesperados. La llamada preventa
desnuda es precisamente la gue se hace con maqueta, mientras que la seini desnuda s con escenario de
ventas. Desde que se pide algun tipo de publicidad sa tardan en presentarfa 45 dlas aprox. En cuanto al
proyecto, dijo que estaba en funcion al precio de las ¢asas, es decir en cuanto pensaba venderlas. Ellos
pueden proyectar las casas, o bien sacarlas a concursq, el problema es que ellos ya saben {a filesofia de la
empresa y cuando otros arquitectos hacen el proyecto les cuesta ponerse de acuerds, por lo que los
proyectos de ellos venden mas, porgue hablan el mismo idioma. El valor del terreno de una vivienda,
respecte al precio total de |a vivienda es el 15%.

CENTRO DE ATENCION CONDOMINIAL
LIC. MIGUEL ANGEL NAVA PARRA
AV, CUAUHTEMOC ESQ. ZACATECAS, COL. ROMA

En este centro de atenci6n trabajan varios licenciados en derecho, que de ferma gratuita, orientan y
reciben quejas de conddminos de todos los niveles socioecondmicos: de bajos recursos, de clase media, y
de nivel residencial, y que depende de la Procuraduria Social del Distrito Federal. La manera en que trabajan
es llevando un registro de las personas gue acuden al centro, para posteriormente escuchar el problema o
queja, y buscar una conciliacidn a la misma. Posteriormente, se forman grupos llamados asambleas, para
auxifiarios a lograr la autoadministracion de sus condaminios, Este s realiza en tres fases: se solicita [a
asamblea, para lo que se piden dos requisitos: el primero es mostrar [a esctitura piiblica que demuesira la
constitucién del régimen condominial, y el segundo es presentar el reglamento interno que previamente, les
entregé el notario, junto con el plano del conjunto habitacional y [as escrituras del mismo, todo esto con diez
dias de anticipacion a fa celebracién de la asamblea, para poder avisar a todos los conddminos, ya que
segun el articulo 28, de ta Ley del Régimen Condominial dei Disitito Federal, se requiers del 0 al 100% de
asistencia de los condémines, para la primera convocatoria @ asamblea, del 51 al 90% en la segunda
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convocatoria, y con los gue asistan, en la tercera convocataria.' Durante estas asambleas, se les infarma 3
los conddminos, sobre sus derechos y obligaciones, ¥ se fijan las custas dé mantenimienio, adecyadas &
cada condeminic. Para fijar dichas cuotas, se les pregunta cuanto pagan por los sesvicios con que cuenian,
como |uz, agua, drenaje, vigilancia, etc., ya que ellos son las que mejor conocen el costo de log mismos.
Después los orientadores hacen un célculo, los prorratean, ya sea ertre todos fos conddminos, citando es a
partes iguales, o por el indiviso, cuando cada conddmine tiene una parte variable del porcentaje del
condominjo, para poder determinar la cuota de mantenimients adecuada y el fonde de reserva, En
ocasiones se necesitan reparaciones muy caras, como cuarteaduras o pintura exterior del conjunto, por lo
que en el caso de viviendas de conddminos de bajos recursos ecandmicos, la delegacion correspondients,
con los Programas de Desarrollo Urbano, los ayudan oon materiales o flotifas de trabajadores para hacer
las reparaciones necesarias.

Generalments, los condémines de nivel residencial, no acuden con frecuencia a selicitar ayuda, ya
que normalmente contratan un administrader o un bufete Jegal para soluciohar sus problemas
condominiales, aunque, en acasiones, por la experiencia con que cuentan los profesionales que laboran en
este centro, piden su apoyo. En algunas ocasiones, es el administrador det condominio, el que acude a
denunciar un adeudo de algin conddmine, con la copla del recibo que no fue cublerto, con ko que se cita a
los deudores. En caso de no acudir al llamade, se lleva 8l asunto a un juez de paz, seqin o arliculo 38 de fa
citada Ley, y en el dltimo caso, la Procuraduria Social del Distrito Federal, estad facultada para intervenir por
la vla judicial, y sacar a remate la propiedad de que $¢ trate. Normalmente no es hecesario llegar a esos
extremnos, ya que afrededor del 90% de los casos se resuelven por medic de la concitiacién, sin embargo es
posible consultar el nimero de casos en que las viviendas se han rematado e subasta pablica.® Las
persanas de bajos recursos econémicos son los que més se prestan a conciliar, mientras que a clase media
es Mas renuente.

Los principales problemas por los que acuden los condéminos a este centro son: pleitos entre los
condéminos que no tienen administrador, en donde generalmente alguien torma la batufz, acudiende a
buscar ayuda. En el centro tratan de arganizarlos. Estos pleitos son por invasion de 4reas comunes, dafios
en propiedad ajena, como filtraciones, lo cual soludonan presténdose dinero ¢ pagando entre los dos
vecinos, llegando en la mayorfa de los casos a un arreglo satisfactorio para ambos, Otro de los grandes
problemas es la falta de pago de las cuctas de manisnimiento, o por preblemas de drogadiceitn,
alcoholismo, poda de arbeles, o destruccion material de algiin elemento del conjunto {an estos casos, ¢l
pracedimiento es remitirlos al juez, con patrullas, con la posterior evalyacidn de la P.G.R., para enviaros a
hospitales de regeneracién). La mayo fa de los conjuntos de conddminos de interés social, o de clase media,
nombran a un administrador rotative, por un afio, per ne tener dinero para ¢ontratar & alguien, mientras que
en les niveles altos contratan a alguien, generalmente.

En este centro se dan cursos para administradores, los martes ¥ fos jueves a lag 18:00 hrs. Ellos
recomiendan que los administradores y los condéminos conozcan principalmente los arifculos 4, 7, 22,
siendo este Ultimo, el que resume gran parte de la Ley, por lo que recomiiendan ponerla en un letrero, en fa
entrada del conderminio. Las cuotas de’'mantenimiento pueden ir, dependiendo del nivel socicecondmico de
que se trate, de $10.00 a $5,000. Existe un prayecto de Ley, que pasard a sesiones en la Camara de
Diputades, en el periode de septiembre a diciembre de 1998, para ser autorizado, ¥ en el cual existen
modificacianes a la ley de condémines, mismas que se desconoce en que consistan. Por otra parte existe
una moditicacién que ya estd autorizada, y que otorga mdés facultades a la Procuraduria Social, para
sancionar a los transgrescres de la Ley, misma que aunque autorizada, atn no ha sido publicada en e
Ciario Ofictal de la Federacién.

Existe un organismo del Gobierno que otorga créditos, a vivienda de interés social, que en ei
contrato estipula una clausula que especifica que si na s& cumple con fos pagos de las cuotas durante tres
meses consecutivos, se cancela el crédito y se le da a otra persona. En cuanto & los reglamentos internos de
cada condominio, lo que se proponia en el Manual de Autcadministracién de Condominios de José Luis
Ordofiez Ruiz, en 1994, ya esta funcionande, y que es que el Colegio de Notarlos hacan ya los reglamentos
internos y los entregan a cada condémino, después de analizar el perfif condomitiial de los futuros usuarios
en cuanto a su educacién, nivel social, econdmico, y cultural, aunque en la actualidad ya todo esto estd
tipificado segan los niveles socio econdmicos del los condominios, Desde luego, los condéminos, a través
de |la asamblea, pueden realizar modificaciones o ampliaciones a su reglamento intesno, aunque sin salirse
de las disposiciones de la Ley. (En las condiciones de pago de las cuotas de mantenimlento, por ejemplo},

'Ver la Ley del Régimen Condominial del Distrito Federat,
Capitulo III “De tas asambleas v el administrador”
Articulo 28

“Consultar el archivo general de Notarias




analizando scbre todo los articulos 37 y 38 que hablan sobse e} terie ¥ sus sanciones (subasta pablica de (a
vivienda).

El conddmino que acude a pedir asesorfa cusnta con abagados grateitos que se encargan de que
se cummpla con el acuerdo tomado en la asamblea, y en el caso de llegar con €l juez de paz, éste exige que el
condémino morose pague los costos, gastos y dafios que se ocasionan.

Este centro de atencién a conddminos se funda el 25 de enero de 1988 y el primerc de junio del
mismo afos, empieza a funcionar, lo que aparece en el Diario Oficial de [a Federacidn,

REVISTA DIME

ING. HECTOR ALFARO

CONSULTOR

Softec, S.C.

Av. Sn. Jerénimo 428, Col. Jardines del Pedregal Agosto 1998

La funcién que realiza esta empresa no es levantar un censo, y& qle no ehcuestan todos los
proyectos que existen, debide a la dificultad que significaria-abarcar ¢! 100% de los fimuebles en tado el
pais. Lo que hacen es hacer un muesireo, es decir, up sondeo de las condiclones det miercado cada tres
meses. En la zona sur del Distrito Federal, por ejemple, tienen un porcentaje de cobertura del 85% al 90%
del total.

En esta zona y en general en la Cd. De México, la disponibilidad del terreno, es un factor
determinante en un negocio inmobiliario, ¥ que actualmente la mayoria de los desarrollos ignobiliarios, se
estdn haciendo hacia ia zona sur/poniente. Sin embarge, al norte de la ciudad, estén creciendo los
desarrotlos de interés social. Piensa gue las personas gue van & comparar una vivienda de nivel residencial,
prefieren casas que departamentos, basicamente por la posibilidad de crecer en un futura, y {a posibilidad de
poder modificar su vivienda. Otro factar importante en la decistén de adquirir una casa, en este segmento
econdmico es el factor social y familiar, es decir, prefieren y buscan vivir donde viven sus familiares y
amigos, generaimente del mismo nive! socio econdmica, y que €l hecho de que upa parsona que busca una
casa de nivel residencizal, diflciimente la buscara en Ecatepec, por ¢jemplo, ya que no se identifica con sus
vecinos.

En cuanto a la demanda de vivienda en nuestro pais, existe un esquema en €l que [a demarda
inmobiliaria, estad conformada principalmente por los matrimonios, que son los que constantements Quieren
adquirir una vivienda.La inmigracién y la emigracién en las ¢ludades, por ofro lade, modifican dicha
demanda, aunque generalmente se anulan una con la otra, ¥ finalmente existe ef fendmeno del movefup,
que significa que alguien puede pasar de un segmento dcondmico a otro. Madificando asi el mercado.
Demanda de vivienda.

Matrimonios
Emigracién Matrimonios —
/./ Move Up - .
Inmigracian
Segmento Social Segmento Econdmico

En un grimer momente el factor determinante en [a adqusicidn de una vivienda residencial, es la
ubicacion ded terreno, después el diseno arquitectonico, los cuales aunados a fas facilidades financieras que
ofrezca un desarrollo sobre otro.




GRUPO INMOBILIARIO NAFINSA

DIRECCION EJECUTIVA DE COMERCIALIZACION Y CONTROL. INMOBILIARIO
LIC. ANTONIO TRUEBA '

SUBDIRECTOR DE COMERCIALIZACIGN INMOBILIARIA

Actualmente hay en el pais altas tasas y el dinere para prestar a compradores de vivienda se
obtiene de fondos para financiamiento de pequefios o grandes ahorradores, ¢on bo que se cuenta con el
8.5% anual de reservas para esto. Esto nos lleva a que no hay dinero que prestar, aungue quiza en 1999,
esta situacién cambie y se puede volver a prestar, La banca necesita capitalizar, no prestar, ya que ng iene
circulante. IXE es un banco corperative, mientras que Bancomer, Banamex vy Bital son bancos de menudeo.
Se requiere incrementar la captacién de capital para poder prestar. En el mercado fnmcbiliario las viviendas
son mas caras en construccidn que comprarlas ya construidas. El mercado en general estd desplomado, no
hay créditos, por lo que no se paga lo que valen las viviendas ya constiuidas, Las viviendas con créditos en
UDIS sen mas actractivas porque tienen implicito un descuento en subsidio de tasas {lss tasas no varlan) v
en global se paga menos.

Los servicos del A.M.P.I. Asociacién Mexicana de Promotores tamobiliarios, son platicas,
conectarse a la bolsa inmebiliaria para promover entre todos sus propiedades, infarmacion de los socios
para ver como estd el mercado de vivienda, comercios ¢ industrial, Realizan anélisis de crédito; de mercado,
téenico y financiero. En su opinion, la ubicacion y las caracteristicas del proyecte son elementos bésicos en
su éxito carnercial.

TANDA BITAL HIPOTECARIA

Es un plan de ahorro-crédite del Banco Bital, que tiene un plaze mdxdmo de dos afios y medio, Se
divide en dos etapas: |a etapa del ahorro, donde se refine €l enganche de ta casa qite se desea adquifr,
mediante aportaciones mensuales fijas, y la etapa de crédito, donde una vez reunido ¢f enganche, se otorga
un crédito hipotecaric en UDIS, por el satdo restante del valor de la casa.

A partir det sexto mes, y en caso de ser cliente cumplido en el pago de las cuotas, se participa
mensualmente en un sorteo, que de resultar ganador, se cbtiene el pago del menio que faltaba para pagar el
enganche (el premio minimo es de diez aportaciones), si se encuentra en Ja etapa de ahorrador, mientras
que si se encentra en |a etapa de financiamiente &s la reduccion a la mitad, del pfazo del crédito que restaba
per pagar, manteniendo igual el monto de los pagos mensuales, pudiendo volver & participar en los sortecs,
adn habiendo ya ganado. A los ganadores se les infarma telefénicamente, por cosTeo, v por publicacion en
los periddicos Universal y Excelsior, y son el segunde dfa de cada mes ante up interventor de 1a Secretaria
de Gobernacién.

Los requisitos son ser una persona fisica mayor de 18 aiios, Itenar y firmar al soficitud-contrato, tenr
o abrir una cuenta de poder bital (cuenta eje), depositar el monto de apertura y la primera mensualidad, y
que el valor de la vivienda que se desea adquirir sea igual o mayer al equivalente en pesos de 100,000
upIs,

El monto de la cuota de ahorro mensual se fija en relacidn al valor de |a casa convertido a UDIS,
siendo el minimo de ahorro mensual al equivalente en pesos de 1,000 UDIS. Es fljo durante todo el plazo de
ahorro, pero se puede realizar aportaciones adicionales con [a finalidad de reunir &} enganche en menos
tiempo. El monto que se carga en |a cuenta eje corresponde al valor de ta UDI en la fecha de cargo. El plazo
de ahofro es durante 30 meses, pero si se adelantan mensualidades para acabar anfes, el plazo minimo es
de seis meses. Se envia mensualmente un estado de cuenta.

Ellos aducen que el crédito es un UDIS, ya que con ef paso del fiempo el valor del dinero no se
perdera, debido a que diarilamente se ajusta el valor del UDJ, por lo que el dinero se protege contra la
inftacion.

Para recibir el financiamiento se requiere haber pagado el enganche, no haber dejado de aportar
més de tres mensualidades en un afio, y no tener problemas crediticios con hangos, casas comerciales, etc,

Los pagos durante la etapa de crédito son fijos e iguales 4 [os de [a etapa de aborro. No se cobra
comisidn por apertura, aniversario, ni manejo de cuenta. Si se paga puntualimenie se otorga un 1% del pago
mensual en la cuenta eje de poder bital.




Anexo 3

ESTUDIO DE MERCADQ DEL TRABAJO FINAL
“EVALUACION DE PROYECTOS INMOBILIARIOS”
ARQ. FLORES SANDOVAL DOLORES ANA

ESTUDIO DE MERCADO.

Una vez que tenemos ubicado el terreno donde realizaremos nuestro desarroo inmabiliario, debemos
llevar a cabo un estudic de mercado del drea geografica determinada que rodea al mismo. Esto es,
investigar, y analizar las caracteristicas socio - econdiiicas de la comunidad que habita esa drea geogréfica,
para determinar sus necesidades, y la posible demanda de uno ¢ varios producios que satisfagan esas
necesidades, asi como de las caracter(sticas de la competencia, de !a manera como hagamos este estudio,
depende el éxito o el fracaso del negocio que propongamos. Los estudies de mercado son Ja base de una
correcta planeacian inmobiliaria, si esa base es real y adecuada, nuesira decisidn final también lo serd, y de
esa forma tendremos amplias posibilidades de lograr un desarrcllo inmobiliafia que satisfaga tante a
nuestro cllente como al consumidor final, y desde luego a nosofros mismoes.

En este casc, en la zona geografica del terreno seleccionade, nos dimos cuenta que es basicamente
habitacional y que existen gran cantidad de desarrollos habitacionales de nivel medio y nivel medio-alto. El
terreno se encuentra en (a Delegacién Tlalpan y cercanas & &1 $é encuentran zonas como Villa Coapa,
Xochimilco, Tepepan, Ex-Hacienda de San Juan, Chimali, Avante, ete, las cuales cuentan con conjunios
residenciales ya sea de reciente construccién, como de hace alfededor d& qulnce afias, a [a fecha; en ambos
casos se han vendido de manera constante, y aun con fas condiciones econdmicas imperantes en nuestro
pais en este momento, se siguen vendiendo, lo cual nos indica ta demanda de ka poblacién por vivienda, y
especificamente en ésta zona, la factibilidad de venta de un desarrolio imatiliario de éste tipo a corio plazo,
por fo que decidimos enfocar el estudio de mercado hacia los conjuntos horizoniales de tipo residencial
cercanas al terreno.

Para llevar a cabo este estudic de mercado, el primer paso {ué recopilar datos acerca de les condominios
horizontales de nivel medio, y medic-alto ubicadas en ia zona, analizando siete: Residencial Arenal,
Residencial Arenal 2%, Residenciai Mananriales, Residencial Mirarnontes, Villas Ldzare Cérdenas,
Residencial Chimall, y Real de Tepepan.

A continuacién analizamos y ordenamos los datos obtenidos en una fabla para para cbservar la
competencia y obtener promedios de m2 de superficie de terreno y de superficie consiruida, asi como de
precios de venta, y de ésta farma formarnos un criterio del range én gue debe andar nuestro proyecto
arquitecténico.

CONCLUSIONES

Como conclusiones de este estudio de mercado obtuvimos que del tipo de vivienda que analizamos que son
condominios horizontales de tipo residencial, las caracteristicas predominantes son que ef nivel socio -
econémico es de medio - alto a alte con un terreno por casa habltacidn de.150 m2, y una supericie
construida de 250m2, en promedio. En cuanto al precio de venta fluctaa alrededor delos $950,000.00 y et
precio por m2 de construccién son $ 4,800.00, aproximadamente,
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Col. valle Col. Fracc, Atemoaya, Col. Avante, JCol, Viltas [ Chimali,
Las L. Tialpan,
Escondido Tortolas Xochimilcg, D.F. Cardenas [D.F.
D.F.
Tipo de Condominio [Condominio |Condeminio Condominio JResidencial [Residencial
vivienda Hor. Her. Har. Hor.
X1




Nivel-tipo Residencial |Residencial |Residancial esidengial  JResidencial JResidencizl
Nivel socio- [Alto Medio-alte Medio Medic-alto Medis-alte jalte
econ.
Cajones 3 2 2 2 3 2
Recamaras |3(princ. 3(princ. 3 3 3 3
bivest) bivest.)
Baios 3.5 25 25 25 25 3.5
Cocina SI Si si 5] Sf 8
Intgral
Otros sala, sala, sala, comedor, |sala, sala, sala,
espacios comedeor, camedeor. comedor, comedor, Jcomedor, j.
estudio, sala |desayunador, |amptlias dreas Jestudis, closethisita Jadetante y
tv. jardin s, atras
sala tv,, verdes delantero desayunadojdesayunador
lavado 7
Cto. de S, e/bafio Si, c/hafio 8f §i Si Si
servicio
Casetade Si Si Si Si Si Sf
vig.
Materiales en|tabigue, tabique, tabique, tabique, tabigue, tabique,
o. concre- concre- concre- concre- concre- conere-
negra to armade to armado to armado to armado to anmade  fto armado
Materiates en | pisos/madera, | aluminic, teja [aluminio, teja  [alurninio, alfornbras, Jaluminie,
en en alfom- aly- alfom-
acabados alfombras, cubiertas, cubiertas, bras, muros/ Jminio, bras,
loseta muros/ loseta mures/ muros/pas-
vidriada,alumi | pastas ceramica, pastas pastas tas
nig alfomb.
Superficie
del
terrenc 24572 m2 97.46 m2 116 m2 91 m2 195 m2 210 m2
Superficie
construida 212654 m2 149 m2 150 m2 150 m2 295 m2 300 m2
NOMBRE DEL JRESIDENCIAL [RESIDENCIAL |RESIDENCIAL [RESIDENCIAL JVILLASL. JRESIDENCIAL
DESARROLLO |ARENAL ARENAL 21 MANANTIALES |MIRAMONTES JCARDENAS |CHIMALY
Prec. de $ $ 758,500.00 |$ 62000000 |$675,000.00 §$ 3
venta 1,400,000.00 1,000,000.0§1,500,600.60
O
Preciofm2 3 § 50910018 4,133.00 rs 4,500,00 IS $
6,584.00 3,390.00  §5,000.00
Enganche $ $151,700.00( |5 120,000.00 De contado/ rDe contado/] De contado/
600,000.00 |20%)
Saldo s $ 606,800.00 |$480,000.00 Jcrédito crédito crédito
800,000.00 bancario bancario tia_rncario




Mensualidad {3 3 20,000.60(3i5,
es 8,400.00 12,136.00(5) |000.00
Plazo a 20 afios 20 afios 20 afios
pagar
ingreso $ § 28,000.00 |$ 3,360.00
minimo 31,600.00
Financiam/b |Bancomer Banamex Bancomer
anc {UDIS) (UDIS)
Apartado $ $ 11,000.00 -
10,000.00
Firma/contra |3 $ 81,020.00 |$ 55,000.00
to 595,000.00
Gastos
adicion.:
De b $250,000.00 |$ 1,200.00
Investigaci6n {1,200.00
Notariales $ 7% Incluidos
117,000.00 valoricasa
3%(crédito

DATOS GENERALES DEL INMUEBLE

Nombre del desarrolio: Arenal 44
Precio de venta: 3 1,400,000.00
Direccion: Cermrada de Arenal 44

Precio por m2: b3 6,584.00

Col.: Valle Escondido

Forma de pago:

Tel.: 6 872900

Enganche: 3 600,000.00
Unidades totales del Conjunto: 11 casas
Saldo: 3 800,000.00

Unidades vendidas: 8
Mensualidades: ¥
Unidades por vender: 3
Plazo 2 pagar: 20 aflos
Tiempo de venta: [8 meses
Ingreso minimo:
Fecha de cotrega: Inmediata

Financiamiento bancario: Bancomer
Tipo de vivienda: Condominio horizontal
10,000.00

Apartado: 5

8,400.00

3 31.600.00



Nivel - tipo: Residencial

Firma de contrato:3  595,000.00
Nivel socio-econémico: Alto

Gastos adicionales:

Superficie del terreno/caga: 245,72 m2
investigacion: $ 1,200.00
Superficie construida; 212.64 m2
Notariales y banc.:$  117,000.00
Cada casa cuenta con:

Recimaras: 3 (recdmara principal con jacuzzi y
vestidor

Bafios: 3 172

Cocina: Integral

Otros espacios: estancis, comedor, esindio, closet de
visitas, o

sala de Lv., patio de servicio

Estacionamientos: 3 cajones por casa

Cuarto de servicio: Si, con bafio

Caseta de vigilancia: Si, las 24 horas

Lugar pera basura: Si

Materiales en obra negra: tabique, concreto armado
Materiales en acabades: pisos de maders, alfombra,
loseta vidriada,

muros terminados con pastas y de yeso, plafones con
tirol ¥

tirot, aplandos de veso, ventaneria de aluminic.

DATOS GENERALES DEL INMUEBLE

Nombre del desarrollo: Arenal 21
Precio de venta: $ 758,500.00
Direcciéon: Cerrada de Arenal Num. 21

Precio por m2: 3 5,091.00
Col. Fraccionamiento Las Tértolas, Tlalpan, D.F

Forma de pago:
Tel.: 598 99 80

Enganche: § 151,700.00 (20%)
Unidades totales del Conjunto: 16 casas
Saldo : 3 606,800.00

Unidades vendidas :15

Mensualidades : § 12,136.00(5)
Unidades por vender : |

Plazo a pagar ; 20 afios

Tiempo de venta : 14 meses
Ingreso minimo:  §
Fecha de entrega : Dic ‘96
Financizmiento bancario : Banamex(UDIS)
Tipo de vivienda : Condominio horizenial
Apartado : b 11,000.00
Nivel-tipo : Residenciai

28,000.00

Fipma de confrato:  § 81,020.00

Nivel socio-econdmico: Medio-alte

Gastos adicionales.

Superficie del terreno/casa : 97.46 m2

investigacién: $  250,000.00

Superficie construida : 149 m2

Notarisles: 7% aprox./fvalor casa

Cada casa cuenta con

3% aprox. Det crédito

Recémaras -} 3 {la princ. con vestidor y bafio

Bafios: 2 %

Cocina : Iniegral

Otros espacios : estancia, comedor, desayunador, sala
de t.v., drea de Javado

Estaciongmientos : 2

Cuarto de servicio : si, con bafio

Caseta de vigilancia :si, las 24 horas, bardeado
Lugar para basura : St

Materiales de obra negra : tabique y concreto armado
Materiales de acabados : muros con pastas, aplanados
con tirol y de yeso,

venianeria de aluminio, teje en cubjextas,




DATOS GENERALES DEL INMUEBLE

Nombre del desarrollo : Residencial Manantiales Firma de contrato - $ 55,000.60
Nivel socio-econémice : Medie
Precio de venta:  § 620,000.00 Gastos adigionales :
Direccién : Cuauhtemoc No. 232 Superficie del terrenofcasa: 116 m2
Precioporm2: § 4,133.00 investigacion: § 1,200.00
Col. San Lorenzo Atemoaya, Xochimilco, D.F. Superficie construida: 150 m2
Forma de pago : Notariales: Incluidos
Tel. 16530469 6872900 Cada casa Cuenta con :
Enganche : $120,000.00 Rechmamss: 3
Unidades totales del Conjunto : 46 Bafws:2 %
Saldo : $480,000.00 Cocinza : Integral
Unidades vendidas : 30 Otros espacios : sala, comedor, amplias éreas verdes.
Mensunlidades :  $20,000.00(3) §5,000.00 Estacionamientos :2 coches
Unidades por vender : 16 Cuarto de servicio : i
Plazo a pagar: 20 afios Caseta de vigilancia : Si
Tiempo de venta : 12 reses Lugar para basura : §i
Ingreso minimo :  $ 3,360.00 Materiales de obra negra : tabique, concrato armado
Fecha de entrega : [nmediata Materigles de acabados: ventaneria de aluminio,
Financiamiento bancario : Bancomer (UDIS) muros con pastas, plafones
Tipo de vivienda : Condomiric horizontal con tirel, aplanados de yeso, {eja en cubiertas, losetas
Apartado : de cetimica,alfombras

Nivel-tipo : Residencial

DATOS GENERALES DEJ, INMUEBLE
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Nombre del desarrolto : Conjunto Restdencial Chimali
Precio de venta; 3 1,500,000.00

Direceidn : Caile de Biafrs No. 19
Precioporm2 : § 5,000.00

Col. : Fraccionamiento Chimali, Tlalpan, D.F.
Forma de pago : .
Tel. 16730626

contado/con crédito bancario{Bancomer UDIS)
Unidades totales del conjunto : 80

Unidades vendidas : 75

Unidades por vender : 5

Tiempo de venta : 24 meses

Fecha de entrega : Inmediata

Tipo de vivienda : Residencial

Nivel-tipo : Residencial

Nivel socio-econdmico : alte

Superficie del terreno/casa : 210 m2
Superficie construida : 300 m2

Cada casa cuenta con ;

Reedmuras : 3 (prine. con bafio, vestidor)

Bafos:3 %4

Cocina ; Tntegral

Olros especios : jardin adelante y atrds, desayunador,
sala, comedar,

estudio, cto, Lavado, patio de servicio
Estacionamientos ; 2 coches

Cuarto de servitio : i

Caseta de vigilunoia : Si

Lugar para basura ; Si

Materiales en obra negra : tabique, conereto arrnado
Materiales en acabados: Ventaneria de aluminjo
anodizado, mures con pastas,

alfombea.

Nombre del desarrollo -Residencial Miramonies
Precio de venta : $675,000.00

Direccién : Canal de Miramontes No. 2270
Precio porm2 ;. $4,500.00

- Col. : Avante

Forma de pago :

Tel, : 7524309

De contado/ crédito bancario{ Bancomer UDIS)
Unidades Totales del conjunto : 100

Unidades vendidas : 99

Unidades por vender : |

Tiempo de venta : un afic

Fecha de entrega : Inmediata

Tipe de vivienda :Condominio horizontal
Nivel-tipo : Residencial

Nivel secio-ecoutmico : Medio-alto

Superficie de] terreno/casa : 91 m2

Superficie construida : 150 m2

Cada casa cuenta con :

Resimaras -3

Bafios 2 %

Cocina : Integral

Otros espacios: jardin delantero, sala, comedor,
estudio

Estacionamientos : 2 coches

Cuarto de servicio : Si

Caseta de vigilancia : S, las 24 horas

Lugar para basurs ; Si

Mauteriales en obre negra : tabique y concreto ammado
Maieriales en acabados : atfombra, muros con pastas,
ventaneria de aluminio




DATOS GENERALES DEL INVUEBLE

Nombre del desarrollo :Villes Lizaro Cardenas
Precio de venta:  $ 1,000,000.00

Direccion : San Juan de Dios 390

Precio por m2 : H 3,390.00

Col. Villas Lazaro Cardenas

Forma de pago :

Tel.: 6739605

De contado/crédito bancario (Bancomer UDIS}
Unidades totales del conjunto : 10

Unidades vendidas : 9

Unidades por vender : 1

Tiempe de venta : un atto

Fecha de entrega : [nmediata

Tipo de vivienda : Residencial

Nivel- tipo : Residencial

Nivel socic-econémico - Medic-alto

Superficie del terreno/casa : 195 m2

Superficie construida : 295 m2

Cada casa cuenta con:

Recdmaras : 3 (princ.con batio, vestidor)

Baios 2 ¥4

Cocina : Integral de madera

Otros espacios : sala, comedor, jardin, closet de visitas,
desayunador,

patio de sérvicio, estudio, lerraza, patio de lavado y
tendido.

Estacionamientos :3 coches

Cuarto de servicio : Si, con bafio

Caseta de vigilancia : 5.

Lugar para basura : Si.

Materiales en obra negra : tabique y concreto armado
Materiales en acabados : alfombra, muros con pastas,
ventaneria de aluminio, teléfonoe.




OBRA: CONDOMINIO HORIZONTAL ARENAL 44 | . [ ] [
UBICACION: |CERRADA DE ARENAL 44, COL. VALLE ESCONDIDQ, FRACCIONAMENTC VALLE ESCONDIDO, TLALPAN, MEXICO,D.F.
I I | i Se liquida finang
F LUJ 0 D E E F ECT'VO Se inicia construccion Bancomer

abr-94 may-94 jun-94 jui-94 ago-94 sep-94 oct-94 nov-94 dic-94 ene-95
PERIODO 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
INGRESOS
BAITA $3,869,306.00
JNVERSIONISTAS | $2,600,000,00
APART. ENGAN,
LIQ. DE CASAS $280,000.00 $280,000.00 $560,000,00 $560,000.00
PREST.BANCJB.
TOT. INGRESOS $8,569,206.00 3,373.910.00
EGRESOS: 3,373910.00 $280,000.00 $2680,000.00 $560,000.00 | 356000000
ALY, TERRENO $3,969,00
[85T. Y PROY. $83,442.00
PERIAS0S Y LIC. 16,800.00)
PROM S VENTAS 504000 5,040.00 5,040.00 5,040.00 504000 $5.040 $5,040
CONSTRUCCION $541,648.00 $541,640.00 $541,648,00 $541,648.00 $541,648.00 3541 64800
ADM. ¥ SUP. 3,420.00 342000 3,42000 3,420.00 $3420 53,420
ORRAS EXT.
COSTO FRANG, $573564.00] ssvassaon]  s573ssd00] 857356400 $579,564.00f $1,147,128.00
AMORT CAPITAL si0i,21800 | $101,21800 )  siot21s000  swizie00] 5106218001 320243600
TOTAL EGRE50S]  $2.969,306.00 8344200]  $16800.00 35,04000] $1,224800.00] 31,224 8%00] st.22489000] $122489000)  $1.224,890.00] $1,899.672.00
FLUJ QO QPE] $2:600,000.00 (s83,442.000]  {(316500.00) 85040000 32,14802000 | $1,224390.00] ($94435000)] ($644.20000]  (5664,400.00)] $1,329.672.00
ACUMULAD] s2800,00000 $2,516558.00 | $7,499,758.00 3249472 | 3484373800 | 534188800 | 5247395800 ) si52006800)  sm6417800] (3475.49400)




PERIODO |FLUJO DE EFECTIVO

feb-95 mar-95 abr-95|  may-95 jun-95|  jul-95]  ago-95 sep-95
INGRESOS 1 12 13 14 15 16 17 18 TOTAL
BAITA (TERRENO)

INVERSIONISTAS (30%) $3,969,306.00
APARTADO DE ENGANCHES $6,569.306 .00
LIQUIDACION DE I $560,000.00 $280,000.00, $280,000.00 $2,800,000.00
PREST.BANC /BANAMEX $2.800.000,00] $-.800,000,00] $2,800,00000] $2.800,00000{ $2,800,000,00] $11,200,00000
TOTAL INGRESOS $337381000
|[EGRESOS: $560,000.00 $280,000.00]  $280,000.00 $2,800,000.00] $2,800,000.00| $2.800,00000] $2,800,00000] $2,800,000.00f $5.943216.00
ADQUISICION DEL TERRENO $3,969,306.00
ESTUDIOS Y PROYECTOS $83,142.00
PERMISOS ¥ LICENCIAS $16,80000
PROMOCION Y V $5,040.00 5,040.00 5,040.00 $50,400.00
CONSTRUCCION $541 64800 4541 84800 $541.643 00 $4,874,837.00
ADMICION, Y SUP, $3.420.00 $3.42000 $3,420.00 $3,420.00 33,420.00 $3.420.00 $41,040.00
OBRAS EXTERIORES $51,300.00
COSTO FINANGIERO $25,650.00 25,650.00 $4,014,048.00
AMORTIZACION A CAPITAL $708,525.00
FOTAL acnssésl' ($550,108.00) (3550,108.000]  {$550,108.00) saa2000 | $20,07000 29,070.00 $13,810,599.00
FLUJO OPE $9,892.00 $270,408.00 |  $270,108,00 3270658000 | 5277003000 | 2.770930.00] 3280000000 | 52380000000 | $42.532,622.00
ACUMULAD]  5485,602.00 $73571000 | $1.0053180¢ 3179078200 | saseisozon | s7a3z662 1310,132,622.00 | $12.032.62200




DATOS GENERALES DEL PROYECTO DE VIVIENDA

l

Namero de unidades a vende

11 unidades en :_:c_:g_gqmilig

Curacién de la obra:

9 meses

Valor de la casa:

$1,400,000.00

El enganche{ 20% valor de la

$280,000.00

Costo tolal del terreno:

$3,969,306.00

Costo tolal/constuccion;

$4,874,837.00

Permisos y licencias:

$16,800.00 |1.4% valorivivienda

Admicion y Supervision:

$41,040.00 |3.42% valorfvivienda

Promocién y ventas:

$60,400.00 |4.20% valor/vivienda

Estudios y proyectos:

$83,442.00 |2.32% del costo/const.

Costo financiero:

$4,014,5468.00

Condiciones:

Se propuso una sociedad entre Baita Comercializadora, BICYQ Constructora e inversionistas, que juntas formaron Promotora Sagil.

Baita (Comercializadora y Constructora), aportaria el terreno, y el proyecto, y los Inversionistas capital.

]

La utilidad iba a ser de dos veces el valor de los cetes en 1994, pero af ocurrir la devaluacién de dic de ese afio, se manejo un promedic de 1.5

veces &l valor de log Cetes de 1994, durante &l afio de 1985,

i

Se utllizé un ¢édito ¢on Bancomer, peto s¢ liquidd en enero de 1995 {valor del crédito puente del 85% del valor del terrenc): §3,373,810.00, con

una tasa de 8,5 de amartizacién a intereses, v el 1.5 de amortizacién a capital en UDIS mensual.

Valor del Cetes en 1983 - 14,85, en 1994 - 14.04, y en 1995, 48,66, seguin Casa de Bolsa Bancomer,

Utilidad manejada en el desarrolio! 26% en 4993 y 1994, y

del 21% &n 1985, con un promedio de 21%.

Conclusién:
Utlidad $10,132,697.00
Utilidad para inversionistas $2,127,849 {21% de $10,132,6147.00
Utlidad para Baita $6,004,765.00 [menos «f eosto del terreno §4,035.462.00

mis LA cAsa en re

nta,




	Portada
	Índice
	Introducción
	Antecedentes
	Capítulo I. Situación de los Condominios Horizontales en México
	Capítulo II. Análisis de los dos Casos de Estudio Seleccionados
	Capítulo III. El Papel de la Inmobiliaria en el Éxito del Negocio
	Capítulo IV. Propuestas
	Conclusiones Generales
	Bibliografía
	Glosario
	Anexos



