
UNIVERSIDAD PANAMERICANA 

ESCUELA DE INGENIERIA 
CON ESTUDIOS INCORPORADOS A LA 

UNIVERSIDAD NACIONAL AUTONOMA DE MEXICO 

ESTUDIO DE FACTIBILIDAD PARA UN EDIFICIO DE 
USO HABITACIONAL EN LA CIUDAD DE MEXICO 

T E S i S 
QUE PARA OBTENER EL TITULO DE: 

INGENIERO MECANICO ELECTRICISTA 
AREA: 	INGENIERIA 	INDUSTRIAL 
PRESENTAN:  
SADI GERARDO CAZARES MARTINEZ 
WINFRIED KUPKE CORPUS 

DIRECTOR DE TESIS: INa, ANTONIO CASTRO D'FRANCHIS 



 

UNAM – Dirección General de Bibliotecas 

Tesis Digitales 

Restricciones de uso 
  

DERECHOS RESERVADOS © 

PROHIBIDA SU REPRODUCCIÓN TOTAL O PARCIAL 
  

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

El uso de imágenes, fragmentos de videos, y demás material que sea 
objeto de protección de los derechos de autor, será exclusivamente para 
fines educativos e informativos y deberá citar la fuente donde la obtuvo 
mencionando el autor o autores. Cualquier uso distinto como el lucro, 
reproducción, edición o modificación, será perseguido y sancionado por el 
respectivo titular de los Derechos de Autor. 

 

  

 





INDICE 

Página 

Introducción 1 

Capítulo 1: Antecedentes, 
1.1. 	Origen del proyecto. 5 
1.2. 	Historia de la empresa. 7 
1.3. 	Situación de le Industria de la construcción y del mercado 10 

inmobiliario. 
1.3.1. 	El empleo en el sector de la construcción. 14 
1.3.2. 	El mercado, 15 
1.3.3. 	Segmentación del mercado Inmobiliario, 18 

Capitulo 2: Estudio de mercado. 
2.0. 	Conceptos básicos. 21 
2.1. 	Definición del mercado potencial. 23 
2.2. 	Definición del producto. 27 
2.3. 	Análisis de precios. 29 
2.4. 	Promoción. 30 
2.5. 	Fuerzas y debilidades del proyecto. 33 

Capitulo 3: Descripción del desarrollo del proyecto. 
3.0. 	Introducción. 35 
3.1. 	Ubicación. 35 
3.2. 	Licencias y permisos. 40 
3.3. 	Características del proyecto. 41 
3.3.1. 	Cimentación. 42 
3.3.2. 	Estructura 43 
3.3.3. 	Albañilería Gruesa 43 
33.4. 	Obras exteriores 44 
3.3.5. 	Recubrimientos y acabados 44 
3.3.6. 	Carpintería 45 
3,3.7. 	Cancelerla 46 
3.3.8. 	Herreria 46 
3.3.9. 	Instalación hidrosanitaria y gas 46 
3.3.10. Muebles de Baño 47 
3.3.11. 	Elevador 48 
3.3.12. Instalaciones Eléctricas 48 
3.3.13. Instalaciones contra Incendio 48 
3.3.14. Instalaciones Especiales 49 
3.3.15. Cocina Integral 49 
3.4. 	Programa de obra. 50 

Capitulo 4: 	Estudio financiero. 
4.1. 	Análisis de Ingresos y egresos. 56 
4.1.1. 	Ingresos esperados. 56 
4.1.2. 	Egresos esperados, 59 
4.1.3. 	Primera lista de precios. 61 
4.2. 	Flujo de efectivo esperado. 63 
4.3. 	Análisis de sensibilidad, 65 
4.3.1. 	Primer escenario: Pesimista. 67 
4.3.2. 	Segundo escenario: Optimista. 68 
4.3.3. 	Tercer escenario: Real. 69 

Conclusiones. 70 



Bibliografía. 

Anexo 1: Curriculum de la empresa. 
Anexo 2: Reglamento de la ZEDEC Insurgentes Mixcoac. 
Anexo 3: Planos generales 
Anexo 4: Estudio de mercado. 
Anexo 5: Flujo pesimista. 
Anexo 6: Flujo optimista, 
Anexo 7: Flujo real. 

73 

74 
80 
89 
98 
100 
106 
112 



INTRODUCCION. 

El crecimiento de la población en cualquier zona de nuestro país es 

inevitable, lo cual nos lleva a la necesidad de satisfacer al número creciente de 

demandas de la población en cuanto a bienes y servicios. Dentro de las 

necesidades básicas del ser humano se encuentra la vivienda, requerimiento que 

no ha podido ser satisfecho por la oferta actual de inmuebles destinados al uso 

habitacional. 

Además, el ser humano por naturaleza siempre se encuentra en una 

constante búsqueda de nuevos y mejores objetivos que lo lleven a satisfacer sus 

necesidades que irán cambiando continuamente con el tiempo. Esto permite que 

exista una permanente oferta — demanda de inmuebles, siempre y cuando la 

situación económica del país sea estable. 

Por lo anterior, y en pos de mejores condiciones económicas para nuestro 

país, el desarrollo de nuevos proyectos inmobiliarios ha comenzado a despegar 



después de la crisis en la que se vio inmerso el mercado de bienes inmuebles de 

uso habitacional a finales de 1994. 

El inicio de todo proyecto inmobiliario implica un estudio previo de todos los 

elementos que están involucrados en él, y más aún cuando la economía de un 

país se encuentra dentro de un periodo de estabilización. Por estar hablando de 

un proyecto a largo plazo, los flujos proforma son indispensables para garantizar el 

éxito de la inversión. Dicho análisis es Indispensable para crear: 

1) un producto que satisfaga todas las necesidades de los posibles clientes 

2) para alcanzar las metas propias de la empresa establecidas al inicio. 

Por otra parte, debido al poco espacio con que cuenta actualmente nuestra 

ciudad, es necesario crear productos que se adecuen al entorno en el que serán 

distribuidos, ya que deben cumplir con todas las restricciones imperantes en la 

zona en cuanto a la construcción de bienes inmuebles se refiere. Existen ciertas 

zonas en la Ciudad de México que se encuentran destinadas casi de forma 

exclusiva al uso habitacional, las cuales se encuentran dentro de un área conocida 

como ZEDEC (zona de desarrollo controlado), para la cual se establecieron todas 

las restricciones para la construcción según un decreto publicado en el Diario 

Oficial de la Federación el día 4 de octubre de 1993. 
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Además, debido a la inseguridad Imperante en la Ciudad, se ha buscado 

crear lugares los cuales cuenten con las características de calidad, diseño y 

seguridad que esperan los clientes obtener al realizar una Inversión importante en 

un bien inmueble, 

El presente estudio pretende hacer una descripción amplia de los pasos 

que intervienen en el desarrollo de una idea, en este caso, la edificación de un 

condominio vertical. 

Dicho análisis se presenta en este trabajo comenzando por una breve 

explicación del origen del proyecto y la historia de la empresa que será la 

encargada de la ejecución del mismo, así como un estudio acerca de la situación 

de la industria de la construcción y del mercado inmobiliario en nuestro país. 

Se presenta en el capitulo 2 un estudio de mercado de la zona sur de la 

ciudad, en la cual se encuentra enclavado el proyecto en cuestión. Aquí 

presentaremos todos los puntos indispensables para el análisis del mercado, tales 

como: la oferta y demanda, la competencia y determinación del precio entre otros 

aspectos relacionados con el tema. 

El capitulo tres contendrá una descripción del desarrollo del proyecto en 

donde estableceremos los aspectos técnicos fundamentales tales como: la 

ubicación, licencias, descripción y tecnología y calendario de ejecución y 

lanzamiento. 
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En el capitulo cuatro se muestra el estudio financiero, en el cual se 

muestran las variables que intervienen en todo proyecto inmobiliario. Un análisis 

de costos, ventas esperadas, flujos de efectivo y un análisis de sensibilidad son 

parte integrante del estudio financiero. Dicho análisis se efectúa bajo tres 

escenarios que permitirán determinar, de la mejor manera posible, las condiciones 

a las que se enfrentará el desarrollo. 

Este trabajo cuenta también con una serie de anexos necesarios para 

respaldar y complementar todos los datos analizados en el presente estudio, como 

lo pueden ser los decretos en los que se establecen las restricciones de 

construcción, costos de las licencias, planos, maquetas, etc. 

Finalmente, se desarrollarán las conclusiones obtenidas a partir de este 

estudio analizando las razones que pueden hacer de éste, un proyecto exitoso o 

no factible. 
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CAPITULO 1: ANTECEDENTES 

1.1. ORIGEN DEL PROYECTO 

En octubre de 1994, conociendo la necesidad de crear nuevos desarrollos 

para satisfacer la creciente demanda de bienes inmuebles, se presentó la 

oportunidad de asociarse con una persona que contaba con un lugar adecuado 

para la creación de un conjunto habitacional aportando la empresa todos los 

medios necesarios para ejecutar el desarrollo de un bien inmueble. Dicho espacio, 

es el predio ubicado en la esquina que forman las calles de Extremadura y 

Augusto Rodin en la colonia Insurgentes Mixcoac de la Ciudad de México. Los 

terrenos libres en esta zona son escasos y más aún, aquéllos en los que esté 

permitida la construcción de vivienda plurifamiliar, como lo es el caso del 

desarrollo analizado en el presente estudio. 

Se decidió entonces elaborar un proyecto adecuado a las características del 

predio, en el cual estaban incluidos todos los estudios necesarios, como el de 

mecánica de suelos, el diseño estructural, instalaciones eléctricas e 

hidrosanitarias, así como el concepto arquitectónico completo. El proyecto 
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mencionado fue terminado, arrojando como resultado una idea atractiva a 

desarrollar, la cual cumplía con todos los requerimientos establecidos para la 

zona, estando entonces en condiciones de iniciar con la promoción y construcción 

de la idea. 

Sin embargo, en diciembre de 1994, la situación en la que se encontraba la 

economía de nuestro país hicieron prácticamente imposible la promoción y 

construcción del desarrollo: 

• Los créditos para la vivienda fueron cerrados y los costos de construcción se 

elevaron hasta alcanzar niveles bajo los cuales era imposible comenzar 

cualquier proyecto. 

• La devaluación del peso pasó de $3.40 a $6.50 

• La inflación se incrementó hasta un 56% en 1995 

• Las tasas de interés se elevaron a más del 110% 

• La liquidez se volvió prácticamente cero 

Esto ocasionó un alto nivel de desempleo principalmente en la Cd. de 

México y el poder adquisitivo se redujo más de un 35%. Sin embargo, aunque el 

nivel de ingreso de la case media se redujo, la gente trató de mantener el mismo 

nivel de vida aprendiendo a producir más con menos recursos. 
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Debido a la situación inestable que vivía el país, se decidió entonces 

aplazar el inicio de la promoción y obras en el predio hasta contar con condiciones 

más favorables en México. 

Durante el segundo semestre de 1996, la situación del país era alentadora. 

La inflación y el tipo de cambio eran estables, se podía percibir un ligero 

crecimiento en algunos sectores de la industria y una recuperación notoria en lo 

que a la construcción se refiere. Se decidió entonces retomar el proyecto y 

efectuar un análisis completo, el cual se desarrolla en el presente estudio. 

1.2. HISTORIA DE LA EMPRESA 

La compañia encargada de la ejecución del proyecto fue fundada en febrero 

de 1991. Grupo ATCO, S.A. de C.V., empresa dedicada a la promoción y 

construcción de bienes inmuebles, tiene vasta experiencia en el ramo. Entre sus 

principales obras encontramos: (el Curriculum completo se incluye en el Anexo 1) 

• Condominio vertical de tres torres con 200 departamentos con un área de 

65,000 m2  ubicados en La Loma Santa Fe, Cd. de México (1998). 

• Edificio corporativo de Institución Bancaria con un área de 50,000 m2  en la Cd. 

de Toluca (1997). 
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• Edificio de oficinas con un área de 1,500 m2  ubicado en Santa Fé en la Cd. de 

México (1997) 

• 6 tiendas de autoservicio con un área de 800 m2  cada una. 4 en la Cd. de 

México y 2 en Monterrey (1997), 

• 3 Casas habitación en Ixtapa Zihuatanejo, Gro, con un área de 500 m2  cada 

una (1996) 

La empresa inició sus operaciones contando con 8 personas. Debido al 

crecimiento en la demanda de bienes inmuebles, el personal se ha incrementado 

hasta contar actualmente con 40 empleados estructurándose de acuerdo a la tabla 

1.1. 

Dirección 

General 

)Irección de 	Dirección de 

Promoción 	Obras 

Subdirección de 

Obras 

Gerencia de Gerencia de 

Promoción Obras 

Subgerencia de Subgerencla de 

Promoción Obras 

Residentes de 

Obra 

Dirección de I 	Dirección 

Proyectos 	Administrativa 

Gerencia 

Administrativa 

Subgerencia de 

Administrativa 

Auxiliares 

Contables 

Tabla 1.1. Organigrama 



La Dirección General de la empresa está compuesta por dos personas, el 

Director General y su secretaria, y es la encargada de coordinar a todas la demás 

áreas en busca de la realización de cualquier proyecto que le sea encomendado a 

la compañía, 

La Dirección de Promoción tiene como objetivo la coordinación de 

proyectos inmobiliarios, incluyendo el estudio de factibilidad, la obtención de 

permisos y licencias, la publicidad del producto, el control de las ventas, la 

atención a clientes y la búsqueda de nuevos negocios. Esta área está integrada 

por tres personas. 

En cuanto a la Dirección de Obras, ésta es la encargada de la construcción 

de todos los proyectos en proceso que la empresa tenga. Es el área con el mayor 

número de empleados dentro de la compañía, contando con aproximadamente 24 

personas. 

La Dirección de Proyectos está integrada por una persona y su misión es la 

de desarrollar todo el material necesario para la ejecución de un proyecto, tales 

como, planos arquitectónicos, eléctricos, de instalaciones, memorias descriptivas y 
i 	 1 

de cálculo, etc. 

En cuanto a la administración, la empresa cuenta con 10 personas 

encargadas de ella. Todo el manejo y organización de los recursos económicos de 

la compañia está a cargo de ellos. 



La empresa, cuenta en su mayoría con Ingenieros Civiles y Arquitectos, Sin 

embargo, para contar con una buena planeación y administración es necesaria la 

presencia también de Ingenieros Industriales, Contadores y Administradores, 

1.3. SITUACIÓN DE LA INDUSTRIA DE LA CONSTRUCCIÓN Y DEL 

MERCADO INMOBILIARIO 

Según el Banco Nacional de México, son tres los principales elementos que 

impulsan la economía en los últimos lustros, con diferente intensidad en el tiempo: 

el mercado interno, las exportaciones y la inversión, específicamente hablando de 

la construcción. En los últimos años, hasta antes de 1995, los motores de la 

economía habían sido la exportación, la construcción y, con intermitencia, el 

mercado interno. 

A raíz de la crisis de 1994 -1995, el panorama cambió radicalmente. Dos de 

los propulsores se desploman: la construcción cae 20% y el mercado interno en su 

conjunto cae 18%, La salida obvia para mitigar la caída del producto fue la 

exportación, que duplicó la tasa de crecimiento con respecto al año anterior. 

Hablando específicamente acerca de la construcción, ésta se divide en 

"formal", o registrada oficialmente, que constituye el 38%, e "informal", 62%, que 

to 



es la que no se Inscribe: incluye la autoconstrucción y construcción de cualquier 

género (industrial, infraestructura, etc.) realizada por profesionales. 

Por ser altamente sensible a las fluctuaciones en las tasas de interés y a la 

disponibilidad de financiamiento, la industria de la construcción resultó, como gran 

división, la actividad económica más afectada por la crisis de 1995. Después de 

haber logrado un crecimiento anual promedio de 6.4% entre 1990 y 1994, superior 

al del total de la economía (3.9%), experimentó un desplome abrupto de 23.5% 

durante 1995. 

Durante 1995 y casi todo 1996 el avance de la industria de la construcción 

fue lento y heterogéneo debido a la escasez de crédito, la sobreoferta y el bajo 

precio relativo de los inmuebles, el desempleo, la menor capacidad de pago de las 

empresas y unidades familiares, la cartera vencida, así como el incremento en el 

precio de los insumos. 

Se utilizan dos conceptos para medir la producción neta de un país durante 

un periodo determinado: 

(1) el producto interno bruto (PIB) y 

(2) el producto nacional bruto (PNB), 

El primer concepto (PIB) nos permite conocer el tamaño y valor real de la 

producción de bienes y servicios de uso final hecha por todas las empresas y otras 



entidades productivas (el gobierno por ejemplo, que produce algunos servicios) 

establecidas en el territorio nacional y, como contrapartida, el tamaño y el valor del 

gasto hecho por todos los agentes económicos (domésticos y extranjeros) en la 

adquisición de esos bienes y servicios de uso final. 

El segundo concepto (PNB), mide el valor de los bienes y servicios de uso 

final que producen los factores de producción de origen nacional sin importar su 

lugar de residencia. Como puede observarse, la diferencia entre el PIB y el PNB, 

estriba en que el primero lleva implícito un concepto de territorio, mientras que el 

segundo lleva implícito el concepto de nacionalidad. 

Para calcular el PIB puede seguirse el siguiente procedimiento: 

Se determina el valor de la producción "bruta" hecha por todos los agentes 

económicos productivos y al total obtenido se le resta el valor del consumo 

intermedio, es decir, el valor de las adquisiciones de insumos o materias primas 

hechas por esos agentes para transformarlas en mercancías de uso final. Se trata, 

precisamente, de obtener el valor de la producción de mercancías o bienes y  

servicios de uso final solamente, y la operación de resta permite evitar que una 

misma mercancía se cuente dos a más veces . Para esta operación la producción 

bruta se valúa a precios de venta y el consumo Intermedio se valúa a precios de 

compra. 
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CONCEPTO \ ANO 1993 1994 1995 1996 1997 1998 

TIIP (prom. Ultimo mes, %) 13.69 28.02 51.34 29.65 20,41 36.19 

Tipo de Cambio (prom. En el año, 

pesos/dólar) 

3.12 3.38 6,42 7.60 7.88 9.23 

Inflación anual, % 8.01 7.05 51.97 27.70 15.72 18,61 

P.I.B. (var. Real anual, %) 2.0 4.5 -6.2 5.1 7.0 3.4 

P.I.B. 	Construcción 	(var. 	real 

anual, %) 

3.0 8.4 -23.5 11.4 10.2 3.3 

I at la i,z, vanaaies Macroeconomicas 

En México, en los últimos años el PIB ha representado el 60% 

aproximadamente del valor de la producción bruta. El movimiento de las variables 

macroeconómicas en los últimos años, incluido el PIB, se muestra en la tabla 1,2, 

PIB 	= Producción Bruta - Consumo intermedio 

(60%) 	(100%) 	 (40%) 

En el segundo trimestre de 1996, el PIB de la construcción registró una tasa 

anual de crecimiento positiva (7.8%) respecto al mismo periodo del año anterior, 

rompiendo as( con la tendencia negativa que observó durante los cinco trimestres 

precedentes. 
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De cualquier manera, el nivel del primer semestre de 1996 se encontraba 

23% por abajo del mismo periodo de 1994. No obstante, la evolución era favorable 

y constituía un importante estimulo para las distintas ramas estrechamente ligadas 

al sector. 

Sin embargo, había que tomar en cuenta que para 1997 se esperaba un 

crecimiento de un 9.8% que, tomando en cuenta la calda de 20% en 1995 en este 

sector, significaba un contraste sumamente alentador Indicando estabilidad para el 

futuro. 

1.3,1. El empleo en el sector de la construcción. 

En cuanto al empleo del sector, después de haber alcanzado en noviembre 

de 1994 su nivel de ocupación máximo, superior a 1,200,000 asegurados 

(permanentes y eventuales) en el Instituto Mexicano del Seguro Social, el empleo 

generado por la construcción se situó en 733,000 asegurados en agosto de 1996. 

Esta baja se tradujo en una menor participación del sector en el total de 

asegurados, que pasó de 11.8% a 7.5% en el lapso referido. El renglón de 

eventuales, que representa aproximadamente el 67% del empleo de la 

construcción, fue el más afectado, con una pérdida de 412,000 asegurados y el 

renglón de asegurados permanentes resintió la baja de 60,000 afiliados, 



1.3.2 El Mercado 

Dentro del mercado de la Construcción no se debe hablar de un sector 

único, ya que se divide en el sector habitacional o inmobiliario y en el sector 

mismo de la construcción. Los datos presentados anteriormente indican que el 

sector de la construcción se está recuperando. Nuestro estudio se enfocará 

únicamente en el mercado inmobiliario, el cual muestra también síntomas de 

recuperación de acuerdo a los datos presentados en la tabla 1.3. 

70000 

40000 ._ 	 —•---._.....-._.. 	13In entario 

30000 	-. o Ventas 

É 20000t.-- —. — -- - — ----- — ... . 
1 ,— —  

o I- 	T TT 
1Ierái eoclY hlerbe medio Económico 	M ed~o 	Reidencld 	ReeldencioI 

pus 

Tabla 1.3. Evolución del mercado Inmobiliario de enero 1997 a Junio de 1998 

La gráfica anterior muestra el desarrollo de las ventas por unidades en los 

distintos sectores del mercado inmobiliario en comparación con el inventario 

existente. Por inventario entendemos la cantidad de viviendas disponibles para ser 

adquiridas y habitadas de inmediato por los posibles clientes. En aquellos casos 

en que las ventas son mayores al inventario, las unidades faltantes se encuentran 

en proceso de construcción, Como se puede observar, en los sectores medio y 
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residencial son en los que se ha podido observar una mayor recuperación en el 

sector inmobiliario y por lo tanto, una mayor demanda de unidades. La división en 

5 sectores descrita en la tabla 1.3. será definida a detalle en la sección 1.3.3. 

(Segmentación del mercado inmobiliario). 

Durante el sexenio salinista, el mercado inmobiliario en nuestro país gozó 

de un auge que no se había visto en muchos años. Esto fue debido a que los 

principales factores, tales como baja inflación, créditos bancarios accesibles y a 

tasas atractivas, etc„ que determinan la demanda de inmuebles eran en aquel 

entonces muy favorables. A raíz de la crisis de 1994-1995, estos factores se 

revirtieron, por lo que el mercado inmobiliario se vio reprimido: 

Inflación.- el incremento del indice de precios al consumidor durante el 

sexenio pasado bajó de 150% anual a 8% en 1994. A pesar de que en el largo 

plazo los bienes raíces conservan un valor congruente con la inflación, las épocas 

de baja inflación son favorables debido a la estabilidad económica que esto 

genera. Por esa razón, en la época de Salinas, grandes consorcios inmobiliarios 

internacionales decidieron iniciar desarrollos de largo plazo. Hoy en día, están 

comenzando a desarrollarse lentamente nuevos proyectos inmobiliarios de 

magnitud importante principalmente en la Ciudad de México, y la demanda de los 

que se iniciaron anteriormente presentan una ligera recuperación. 

Tasas de interés.- las tasas de interés en el mercado descendieron en 

forma considerable durante la administración pasada, lo que generó en aquel 
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entonces un incremento en los créditos hipotecarios ofrecidos por la banca. Las 

tasas de interés, si bien últimamente han bajado, siguen por encima de las cifras 

vigentes entonces. 

Créditos hipotecarios.- a raíz de la crisis bancaria de 1994-1995, la banca 

canceló los créditos inmobiliarios, debido principalmente a la altísima cartera 

vencida que generó. Después de varios planes, proyectos y ayudas a los 

deudores de créditos hipotecarios, hoy en día no se sabe la magnitud del 

problema, ya que si tomamos la cartera vencida de los bancos conforme a 

parámetros internacionales como el GAP (General Acountant Principies), la 

cartera hipotecaria seria varias veces más de la considerada actualmente. Uno de 

los temores al respecto es que los bancos tienen una cartera inmobiliaria tan 

grande que si sacaran al mercado de manera simultánea parte de sus 

propiedades causaría una sobreoferta en el mercado de por si ya muy ofrecido. 

Las estimaciones en este respecto son que la cartera hipotecaria en manos de la 

banca irá ofreciéndose paulatinamente para no afectar el mercado. 

Por otra parte, la situación del país provocó reacciones favorables en los 

inversionistas extranjeros. En diciembre 1994 el PIB se redujo 6%, pero debido a 

la devaluación, la reducción del PIB en dólares fue del 40%. Esto significó que 

dichos inversionistas visualizaran una excelente oportunidad a mediano - largo 

plazo. 
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Grupos tan importantes como el grupo Quantum de George Soros durante 

el sexenio pasado destinaron grandes inversiones al sector inmobiliario del país, 

principalmente en el área de Santa Fe. Asimismo, el Grupo Desc junto con 

Inversionistas extranjeros construyó una de las torres más modernas en el área de 

Bosques. En los últimos meses, se han dado asociaciones en esta área, como la 

de Grupo Loma y la compañia inmobiliaria norteamericana, CENTEX, que tienen 

proyectado desarrollar más de 500 departamentos y un número también 

considerable de casas habitación en Santa Fe, a través de inversión nacional 

privada asi como extranjera. As) mismo, se han comenzado a construir nuevos 

desarrollos en la Colonia del Valle y otras zonas de la ciudad. 

1.3.3. Segmentación del mercado Inmobiliario. 

No se puede hablar de un mercado inmobiliario en general, sino que hay 

que segmentar el tipo de sector que se está analizando: 

Generalmente, el mercado inmobiliario se divide en cinco sectores: interés 

social y medio, económico, medio, residencial y residencial plus. Dicha 

clasificación se define dependiendo del valor de venta de los inmuebles calculado 

en salarios mínimos vigentes en el D.F. 

18 



El mercado inmobiliario se ha venido reactivando lentamente. Sin embargo, 

esta recuperación ha sido principalmente en el nivel alto (residencial plus), sobre 

todo en lo que a la vivienda se refiere, 

En algunas situaciones, las ventas presentan poco movimiento, debido a las 

diferencias tan fuertes en las posturas entre compra y venta. Los vendedores no 

bajan sus posturas de venta, a no ser que se encuentren con la necesidad urgente 

de vender, por lo que los precios no están alineados. En una misma zona de la 

ciudad, la disparidad en los precios es sumamente fuerte, dependiendo de la 

necesidad de liquidez del vendedor. 

La recuperación inmobiliaria dependerá de dos factores principalmente: por 

un lado, la reanudación de los créditos hipotecarios por parte de la banca y, por 

otro, la reactivación de la economía y el consumo. 

A principios de 1997, se comenzó a dar un repunte en la oferta de créditos 

hipotecarios. Algunos de los principales bancos han iniciado la oferta de nuevos 

productos destinados a la adquisición de bienes inmuebles, ya sea a través del 

fomento en el ahorro para poder medir la capacidad de pago de un cliente, 

mediante el otorgamiento de créditos en UDI'S o aprovechando el descenso y la 

estabilización de las tasas de interés en nuestro país para poder ofrecer entonces 

productos más atractivos, y sobre todo, accesibles a un mayor número de 

personas. 
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Asi mismo, se han hecho peticiones formales por parte de la Asociación 

Mexicana de Profesionales Inmobiliarios (AMPI), para la eliminación de impuestos, 

como el Impuesto a los Activos, la exención del Impuesto sobre la Renta en la 

venta de vivienda nueva, y la desgravación de hasta 100 por ciento en materia de 

arrendamiento habitacional y de al menos 50% en inmuebles para fines 

comerciales. Con lo anterior, se espera contar con tierras más baratas y 

expectativas de inversión atractivas para edificar vivienda y no sólo invertir en 

sectores que garantizan rentabilidad a corto plazo. 

Comenzando por analizar el desarrollo histórico del sector inmobiliario, en la 

gráfica 1.3. se presentan las ventas relacionadas con el nivel de viviendas del 

proyecto. 

Basándose en todo lo anterior, se podrá hacer un pronóstico del sector 

Inmobiliario llegando a conclusiones que nos lleven a caracterizarlo como: 

• estable, 

• en expansión o, 

• por contraerse. 

Los avances que se logren en el futuro dentro de la economia del pais, han 

de ser resultado, en orden, del crecimiento de la exportación, del ligero repunte del 

mercado interno y de la recuperación de la construcción. 
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CAPÍTULO 2: ESTUDIO DE MERCADO 

2.0. CONCEPTOS BÁSICOS 

Para poder comprender todo lo que implica el origen de una idea y los 

pasos posteriores para llevarla a cabo, es necesario entender algunos conceptos 

básicos. Al estar hablando de un estudio de mercado, automáticamente estaremos 

pensando en algún proyecto en particular. 

Un proyecto es la fuente de costos y beneficios que ocurren en distintos 

periodos de tiempo. El reto al que se enfrenta el inversionista es identificar los 

costos y beneficios atribuibles al proyecto, y medirlos (valorarlos) con el fin de 

emitir un juicio sobre la conveniencia de ejecutar dicho proyecto. 

Otra forma de definir un proyecto es lo que resulta del origen de un flujo de 

fondos provenientes de ingresos y egresos de caja que ocurren a lo largo del 

tiempo. Aquí el reto es determinar si los flujos de dinero son suficientes para 



cancelar la deuda adquirida y solventar todos los gastos involucrados con el 

proyecto, además de la generación de utilidades para los inversionistas. 

Además, todo proyecto de inversión, al asignarle determinado monto de 

capital y proporcionarle insumos necesarios para su ejecución, dará como 

resultado un bien útil a la sociedad. 

Una de las partes más importantes y menos costosas de todo proyecto es 

el Estudio de Mercado ya que, realizándolo adecuadamente, se determinará 

rápidamente si el producto tendrá éxito en cuanto a la rápida respuesta de los 

clientes. Este punto es sumamente importante para el desarrollo de todo proyecto. 

El estudio de mercado dentro de cualquier proyecto se refiere al análisis de 

la oferta y la demanda de productos similares al objeto del estudio, as( como una 

comparación de precios y la determinación de un procedimiento de 

comercialización adecuado. Aunque la cuantificación de la oferta y la demanda 

pueda obtenerse fácilmente de fuentes de información secundaria (bases de 

datos, publicaciones especializadas, censos, etc.), siempre es recomendable la 

investigación de las fuentes primarias (encuestas sobre el producto a ofrecer, 

entrevistas con proveedores de un producto similar al que será desarrollado, 

estudio de los productos de la competencia en los diversos puntos de distribución), 

ya que proporcionan información directa, actualizada y mucho más confiable que 

cualquier otro tipo de fuente de datos. 
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El objetivo general de esta investigación es verificar la posibilidad real de 

penetración del producto en un mercado determinado. 

Aunque existen factores intangibles importantes como el riesgo, que no es 

cuantificable, pero que puede "percibirse", esto no implica que puedan dejarse de 

realizar estudios cuantitativos. Por el contrario, la base de una buena decisión 

siempre serán los datos recabados en la investigación de campo, principalmente 

en fuentes primarias. 

Por otro lado, el estudio de mercado también es útil para prever una política 

adecuada de precios y para estudiar la mejor forma de comercializar el producto. 

2.1. DEFINICIÓN DEL MERCADO POTENCIAL. 

Definir primero los tipos de vivienda tomando como base un parámetro 

uniforme, es indispensable para el adecuado desarrollo del presente análisis. 

Dicho parámetro será el salario mínimo vigente en el D.F. En este caso se tomó 

como base un salario de $34.45 pesos diarios, equivalente a $1,067.95 pesos 

considerando un periodo de 31 días (tabla 2.1.). 
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Valor en salarios mínimos (mensuales) Tipo de vivienda 

Hasta 300 (hasta $320,385 pesos) Nivel Bajo 

300 - 940 ($320,385 - $1,003,873 pesos) Nivel Medio 

Más de 940 (más de $1,003,873 pesos) Nivel Alto 

Tabla 2.1. Tipos de vivienda. 

Es conveniente definir el mercado potencial para determinar las regiones en 

las que podremos localizar los puntos de distribución de información así como 

todos los demás mecanismos de comercialización. Es necesario tomar en cuenta 

ciertas características comunes a todos los posibles compradores del proyecto, 

como lo puede ser el que vivan en cierta zona de la cuidad, que cuenten con 

ingresos suficientes para adquirir un bien inmueble de nivel medio, etc. 

En lo referente a los ingresos requeridos para adquirir un bien inmueble en 

la zona sur de la cuidad con las características del presente proyecto, se muestra 

la tabla 2.2, con base en información obtenida por la propia empresa y de datos 

recopilados de publicaciones especializadas: 

Utilizando como fuente a BIMSA y SOFTEC, se presentan los siguientes 

datos estadísticos del año de 1993 y 1997 en lo referente a la población de la zona 

sur (tabla 2.3), así como la tabla 2.4 que muestra la distribución de ingresos en 

ésta; sin embargo, hay que considerar también el crecimiento de la población en 

general, calculado en un 4%, ya que existen en otras zonas de la ciudad clientes 
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Precio promedio $652,000.00 

Enganche (20% pagadero en 12 meses) $130,400.00 

Pago inicial $26,080.00 

% de Financiamiento solicitado por tipo de proyecto 62% 

Crédito $521,600.00 

Pago por millar promedio $13.50 

Pago mensual al banco $7,041.60 

Ingresos 	requeridos 	(tomando 	en 	cuenta 	que 	el 	pago 

mensual representa un 25% del ingreso total familiar) 

$28,166.40 

Tabla 2.2. Ingresos requeridos 

potenciales con las características deseadas, para asl poder llegar a tener una 

visión completa de nuestro mercado. 

Tomando como referencia datos como los presentados en las tablas 2.3 y 

2.4, podremos determinar el volumen de posibles compradores, para así 

estructurar de forma real un plan de ventas conjuntamente con los pronósticos de 

las mismas. 



Datos estadísticos 1993 1997 

Población (millones) 4.7 5,28 

Masculina (millones) 2.1 2.36 

Femenina (millones) 2.6 2.92 

Población 	económicamente 	activa 

(millones) 

1,6 1,8 

Número de hogares (millones) 0.9 1.01 

No. De personas trabajando 1 hogar 1.8 1.8 

Habitantes/hogar 5.2 5.2 

i arria z,s, rooiacion esumaaa ae la zona sur 

Ingresos mensuales Personas Familias F.H.M.' 

Más de 60 S.M.** 69,347 13,300 46 

Entre 30 y 59 S.M. 177,662 34,200 118 

Entre 10 y 29 S.M. 814,047 156,500 543 

Entre 6 y 9 S.M. 1,425,555 274,100 950 

Menos de 5 S.M. 2,176,510 418,600 1,451 

* F.H.M.= Formación de Hogares Mensualmente; " S.M.= salarios Minemos. 

Tabla 2,4. Distribución de ingresos de la zona sur 
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Para determinar el volumen de posibles compradores, tenemos: 

Ingresos requeridos para adquirir 

viviendas de nivel medio en la zona sur $28,166.40 pesos 

(tabla 2.2) 

Equivalente en salarios mínimos = 26 S.M. 

Tomando como referencia la distribución de ingresos de la zona sur (tabla 

2.4), tenemos: 

Total de familias = 896,700 

Familias con ingresos superiores a 26 S.M. = 47,500 

Con base a lo anterior, en la zona sur existen aproximadamente 47,500 

familias con ingresos suficientes para adquirir un departamento con las 

características de precios y calidad con las que cuenta nuestro producto. 

2.2. DEFINICIÓN DEL PRODUCTO 

Con base a las características de los proyectos de la zona, tomando en 

cuenta las restricciones de construcción establecidas por la Delegación Benito 



Juárez (Anexo 2), así como los requerimientos de calidad y servicios esperados 

por los clientes, se ha definido el producto a desarrollar en el predio de Rodin. 

El proyecto constará de un edificio con 34 departamentos, localizado en la 

esquina formada por el Eje Extremadura y la calle de Augusto Rodin. 

CICLO DE VIDA DEL PROYECTO 
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Tabla 2.5. Ciclo de vida 

En la gráfica 2.5, se pueden observar las diferentes etapas por las que 

atraviesa todo producto, en este caso, un edificio de departamentos. La etapa de 

introducción del producto se da de los meses 1 al 3, el crecimiento va de los 

meses 4 al 7, la madurez se presenta entre los meses 8 y 15 y la declinación inicia 

en el mes 16 terminando con el final del proyecto en el mes 24, 



2.3. ANÁLISIS DE PRECIOS, 

Los precios en la zona sur de los departamentos de nivel medio, se pueden 

ver resumidos en la tabla 2.6: 

M2 

PROMEDIO 

PRECIO 

(PESOS) 

$1 M2 

(PESOS) 

PRECIO 

(DÓLARES) 

$ I M2 

(DÓLARES) 

DEPTOS. 144 652,000.00 5,659.00 81,500.00 744.60 

Nota: i1 USO = $8.00 pesos. 

Tabla 2.6. Precios de la zona sur 

Los precios indican que, a las personas a las que va dirigido este tipo de 

proyectos, deben de contar con una estabilidad económica suficiente para poder 

sufragar de manera holgada todos los gastos involucrados con la adquisición y 

mantenimiento del inmueble. 

Dentro del análisis de los precios, es necesario considerar también los 

descuentos que se ofrecerán únicamente cuando el pago sea de contado, Se ha 

observado que en este tipo de proyectos (nivel medio) es muy poco probable que 

se presenten estos casos. Cuando existan este tipo de situaciones, se aplicarán 

descuentos que estarán íntimamente relacionados con los rendimientos para 

inversiones en el mercado, tomando en cuenta el periodo de tiempo comprendido 

entre la fecha de pago y la entrega del producto. 
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2.4. PROMOCIÓN 

La promoción del proyecto se llevará a cabo a través de distintas vías de 

acceso al mercado potencial, dando a conocer el producto al mayor número de 

personas que tengan la posibilidad de adquirir un bien inmueble con las 

características con las que cuenta nuestro producto. 

A través de dichas vías se pretende atraer la atención del mercado 

disponible, para alcanzar al mayor número de opciones en lo referente a la 

cantidad de compradores potenciales. Al aumentar dicho número aumentará 

también la probabilidad de ventas del proyecto, pudiendo esperar entonces un 

mayor rendimiento a un plazo menor. 

Dichas vías estarán compuestas por los diversos medios de difusión de 

información disponibles y adecuados para la promoción de proyectos inmobiliarios, 

como lo puede ser el periódico, distribución de información en lugares con un flujo 

importante de personas con las características esperadas en los clientes del 

proyecto, anuncios panorámicos que indiquen la localización y características 

principales del proyecto en distintos puntos de la ciudad, señalamientos que 

muestren la ubicación del proyecto, cócteles promocionales, etc. 

Las ventas se manejarán por medio de una empresa especializada, la cual 

deberá contar con gran experiencia en el ramo y con la que podamos obtener 

resultados satisfactorios en la comercialización de nuestro proyecto. El contratar a 
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un conjunto de personas involucradas en las ventas inmobiliarias brinda solidez al 

proyecto asegurando las expectativas de conclusión del mismo. 

Las ventas del proyecto iniciarán en preventa. Dicho periodo tiene como 

objetivo atraer al mayor número de compradores por medio de la venta a precios 

mucho más atractivos que los que se tendrán una vez iniciada la construcción. 

Todos los recursos que se obtengan a través de esta preventa serán manejados 

mediante un fideicomiso bancario para dar seguridad y solidez al desarrollo. 

Se colocarán anuncios que indiquen la localización del proyecto en 

diferentes zonas alrededor del desarrollo para atraer un mayor número de clientes 

potenciales. En ellos se incluirán los teléfonos de información, siendo entonces 

ésta, otra via de acceso a clientes. 

Con volantes que serán repartidos en la principales avenidas del sur de la 

ciudad, se pretende dar a conocer el proyecto, mediante un esquema de flujo de 

información a través de las relaciones que puedan tener las personas que reciban 

dichos volantes o de manera directa. Dichas relaciones se refieren al conocimiento 

de las necesidades ajenas pudiendo llegar a convertirse en satisfactores de 

aquéllas a través de la transmisión de dicha información. De igual forma funcionan 

los anuncios en los periódicos o cualquier otro medio publicitario, sin la obligación 

de llegar en primera instancia a los posibles compradores de nuestro producto, 

pero si de hacerlo en forma indirecta. 
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Según información publicada en "El Asesor Comercial', teniendo como 

fuente de los datos presentados a Moctezuma y Asociados (empresa dedicada a 

la investigación de mercados), se describe en la tabla 2.7, el mercado potencial al 

cual llegan los diferentes diarios capitalinos: 

1. Porcentaje de 9,540 encuestados que leen el periódico diariamente. 

2. Número de lectores totales calculado con base en la población adulta dol área metropolitana, estimada en 11,579,787. 

3. Participación porcentual dentro da un mercado total de 3.346,558 lectores. 

4. Número de ejemplares circulados cn el D.F. entre semana, basado en datos proporcionados por los departamentos de 

circulación de los propios diarios. 

5. Número promedio de lectores por cada ejemplar (total de lectores dividido entre circulación oficial). 

No disponible. 

Tabla 2.7. Mercado potencial 
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Estos datos nos permiten medir la eficiencia que tendrá cada diario en 

acercamiento a los clientes del proyecto de Extremadura #112. Con base a los 

datos anteriores, será posible decidir sobre bases más sólidas en cuál de los 

diarios es mejor publicar los anuncios del proyecto. 

El Universal es el diario con mayor penetración de mercado siendo sus 

lectores personas de la clase media principalmente, las cuales podrían tener la 

posibilidad de adquirir un producto con las características de precio y tamaño 

como el ofrecido por nosotros, siendo entonces ésta una buena opción para la 

promoción del producto. Diarios como ESTO, Ovaciones o El Sol de México no 

son utilizados para la promoción de proyectos inmobiliarios debido a sus 

características. Sin embargo, y a pesar de no contar con una penetración de 

mercado muy alta, periódicos como El Excélsior y Reforma, son muy utilizados 

para anunciar la creación y venta de nuevos desarrollos, por lo que también son 

una opción adecuada para nuestro producto. 

2.5. FUERZAS Y DEBILIDADES DEL PROYECTO 

Como resultado del estudio de mercado realizado se pudo comprobar que 

en los alrededores del proyecto únicamente podemos encontrar uno o dos 

desarrollos nuevos con características similares a nuestro producto. Por lo 

anterior, y dentro del proyecto de comercialización, es necesario considerar la 

explotación de ventajas como la anterior. 
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La ubicación del desarrollo es muy importante, ya que permite el fácil 

acceso a todas las zonas de la ciudad, además, se encuentra rodeado por todos 

los servicios necesarios para el adecuado desarrollo de todas las actividades de 

los posibles compradores tales como: vías principales de circulación, transporte 

público, centro comercial, escuelas, etc. 

El alto costo que los créditos hipotecarios pueden representar para algunos 

de los compradores un problema que puede llegar a impedir la obtención de un 

número mayor de ventas en un determinado periodo de tiempo. 

Después de haber efectuado el estudio de mercado correspondiente, se 

obtuvo la información necesaria para el correcto desarrollo de los capítulos 3 y 4, 

es decir, la descripción del desarrollo del proyecto y el estudio financiero, 
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CAPÍTULO 3: DESCRIPCIÓN DEL DESARROLLO DEL PROYECTO 

3.0. INTRODUCCIÓN 

En este capítulo se desarrollará el estudio técnico correspondiente a 

nuestro proyecto. 

Este estudio deberá establecer definitivamente los aspectos técnicos más 

fundamentales: la localización, licencias, descripción y tecnología, el calendario de 

ejecución y puesta en marcha y lanzamiento. 

3.1. UBICACIÓN 

El predio sobre el cual se construirá el proyecto se encuentra ubicado en la 

• calle de Extremadura No. 112, esq. con Augusto Rodin, Col. Insurgentes Mixcoac, 

• en esta Cd. de México, como se muestra en la tabla 3,1. 

Encontrar la ubicación adecuada para cualquier proyecto inmobiliario 

dependerá de las siguientes variables: 
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• Disponibilidad de espacios para la construcción que cuenten con el uso de 

suelo (posibilidad de construir una vivienda, dos o más, oficinas, etc.) adecuado 

para el proyecto a desarrollar. 

• La existencia de infraestructura: calles pavimentadas, banquetas, servicio de 

suministro de agua potable, alcantarillado, energía eléctrica, teléfono y otros 

servicios como tiendas de autoservicio, bancos, escuelas, hospitales, centros 

comerciales, centros de entretenimiento y vías de acceso. 

• Disponibilidad de mano de obra y materiales. 

Considerando las variables anteriores, se puede tomar la decisión para la 

ubicación del cualquier proyecto inmobiliario. 

Primeramente, el terreno sobre el cual se construirá el desarrollo se 

presentó como una gran oportunidad en la zona debido a la poca disponibilidad de 

espacios libres para la construcción en el área. 

El uso de suelo permitido en el predio es conocido como H - 8, es decir, 

habitacional plurifamiliar, por lo que está permitida la construcción de un edificio de 

departamentos como el del proyecto en estudio, (Los detalles de uso de suelo se 

presentan en el Anexo 2 - Reglamento de la ZEDEC Insurgentes Mixcoac - ). 
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En la zona se cuenta con todos los servicios necesarios, como el de agua 

potable, suministro de energía eléctrica, cableado telefónico, pavimento, 

banquetas, alcantarillado, así como escuelas, servicios médicos, centros 

comerciales, etc. Por lo anterior, es posible la construcción de viviendas que 

tengan satisfechas todas sus necesidades de infraestructura y de servicios. 

En cuanto a la mano de obra y al suministro de insumos para la 

construcción no existen problemas en cuanto a la obtención de los mismos. La 

materia prima necesaria para la edificación se puede obtener a través de 

distribuidores ubicados en cualquier zona de la ciudad, ya que incluido en el precio 

de los materiales está el flete de los mismos en el área metropolitana, siendo 

únicamente el precio de venta un factor a considerar en la selección de los 

proveedores adecuados que permitan alcanzar las metas en cuanto al 

presupuesto previsto en todos aquellos conceptos que involucran insumos de 

algún tipo. 

La mano de obra para la construcción se obtiene a través de personas cuyo 

trabajo es coordinar a un grupo de obreros con diferentes rangos especializados 

en distintas tareas como albañilería, yesos, plomeria, electricidad, pisos. A través 

del "maestro (coordinador) se solicita la mano de obra necesaria para satisfacer 

cada una de las etapas constructivas involucradas en la consecución de nuestro 

fin. 
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Analizar el estado de estas variables para determinar la ubicación de un 

proyecto inmobiliario nos lleva a definir el lugar adecuado. Es difícil encontrar un 

procedimiento especifico aplicable a la localización de proyectos inmobiliarios, ya 

que básicamente se está sujeto a la disponibilidad de espacios adecuados para 

desarrollos específicos. Es prácticamente imposible localizar algún proyecto sin 

antes considerar las variables antes expuestas, ya que el no cubrir todos los 

requerimientos generados por ellas no permitirá la creación de un proyecto 

exitoso. 

Podemos confirmar entonces, que el predio ubicado en la calle de 

Extremadura No, 112 cubre cabalmente con todas las necesidades generadas por 

las variables descritas, ya que, como se mencionó anteriormente, cuenta con el 

uso de suelo adecuado, existe toda la infraestructura adecuada al tipo de proyecto 

y se puede acceder a un gran número de proveedores de insumos así como de 

recursos humanos. 

{ 	 Posteriormente, es necesario analizar el producto a desarrollar con el fin de 

conocer si el mismo cumplirá con las características para venta en la zona, es 

decir, el nivel de vivienda en el entorno así como la competencia. 

Para esto, es necesario conocer las características de todos aquellos 

proyectos similares en la zona para poder desarrollar un producto altamente 

competitivo, es decir, que cuente con ciertos beneficios adicionales desde el punto 
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de vista del comprador, como pueden ser: precios más atractivos, mejor diseño 

arquitectónico, fácil acceso a servicios, seguridad, etc. 

3.2. LICENCIAS Y PERMISOS 

Las licencias involucradas en todo proyecto inmobiliario son: constancia de 

zonificación, alineamiento y número oficial, factibilidad de servicios y licencia de 

construcción. 

La constancia de zonificación es el documento en el que se detallan las 

restricciones aplicables al proyecto, como lo puede ser la altura máxima permitida 

y la densidad de viviendas que se podrán construir, esto es, el número máximo de 

unidades a ser desarrolladas en el predio. 

La constancia de alineamiento y número oficial nos indica sobre qué 

avenida estará ubicado el frente del predio (acceso) así como el número asignado 

en dicha avenida. 

La factibilidad de servicios es un requisito indispensable para poder contar 

con la autorización de la licencia de construcción correspondiente, ya que nos da 

la autorización para poder contar con los servicios de agua potable y drenaje en el 

proyecto. Sin embargo, es importante hacer notar que el costo de esta 

autorización es el más importante en el renglón de las licencias y el documento es 
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emitido directamente por la DGCOH (Dirección General de Operación y 

Construcción Hidráulica), que es lá encargada de administrar dichos servicios, 

Finalmente, la licencia de construcción es emitida por la Delegación en la 

que esté enclavado el proyecto y es la autorización definitiva para la ejecución del 

mismo. Junto con la licencia de construcción se entregan los planos autorizados 

para la edificación del proyecto, tanto arquitectónicos como estructurales y de 

instalaciones. El costo de la licencia de construcción es elevado, pero 

comparativamente, es mucho menor al de la factibilidad de servicios. 

3.3. CARACTERÍSTICAS DEL PROYECTO 

En esta sección se presentará una breve descripción de las características 

generales del proyecto, desde la cimentación hasta los acabados de las torres. 

Es necesario comenzar por la descripción arquitectónica, ya que de las 

características de este tipo dependerá en gran medida el éxito del proyecto, 

debido a que la arquitectura, para todo proyecto inmobiliario, define la Imagen del 

mismo y la del público al que va dirigido el diseño, es decir, al tipo de posibles 

clientes para nuestro desarrollo. 
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El proyecto estará formado por 2 torres de 6 niveles de departamentos cada 

una, planta baja y sótano de estacionamiento. Todo lo anterior, con características 

arquitectónicas que van de acuerdo al entorno de la zona. 

Para poder presentar a detalle la descripción anterior, en el anexo 3 se 

presenta una serie de planos generales del proyecto. 

Después de conocer la descripción arquitectónica, se hará una descripción 

más detallada de las características del proyecto, comenzando por la cimentación 

del mismo. 

3.3.1. CIMENTACIÓN 

- Pilas de concreto premezciado de 60 y 80 cm de espesor, armadas con acero de 

refuerzo, de 9 m de profundidad promedio. 

- Dados de cimentación de concreto armado en desplante de columnas y cabezas 

de pilas. 

- Trabes de concreto armado en cimentación como liga entre dados. 

- Plantilla de concreto pobre, fabricado en obra de 5 cm de espesor. 

- Muros de concreto, armados con acero de refuerzo, perimetrales en planta 

sótano, cisternas y fosos de elevador y base de rampa de automóviles, 

+ 	- Losas de vigueta y bovedilla coladas con malla electrosoldada en capa de 

concreto para compresión en tapas de cisternas y rampa de automóviles. 
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3.3.2, ESTRUCTURA 

- Columnas de concreto armadas con acero de refuerzo de secciones variables 50 

- 60 x 50 cm. 

- Losas de vigueta y bovedilla en entrepisos coladas con malla electrosoldada en 

capa de concreto para compresión. 

- Losas macizas de concreto fc = 250 kg/cm2 armadas con acero de refuerzo en 

cuarto de máquinas, tanque elevado, rampas de escalera y volados. 

- Trabes de concreto armadas con acero de refuerzo. 

3.3.3. ALBAÑILERÍA GRUESA 

- Muros de panel covintec aplanados con mezcla de cemento y arena en 

exteriores y áreas de estacionamiento. 

- Muros de panel covintec aplanados con mezcla de cemento y arena, terminados 

tipo pasta marca COREV según elección en interiores, 

- Lavaderos de cemento empotrado en muro en área de lavado y planchado. 

- Entortado y enladrillado en azotea para dar niveles a bajadas de agua pluviales. 

- Impermeabilización en azotea con hidroprimer, tres capas de microfest, fester 

flex y pintura reflejante. 

- Firmes de concreto de 10 cm de espesor armados con malla electrosoldada. 
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3.3.4. OBRAS EXTERIORES 

- Banquetas de concreto de 8 cm de espesor. 

- Piso de adopasto sobre cama de arena para entradas a cajones independientes 

con pasto. 

- Jardineras de tabique rojo, aplanadas en ambas caras con tierra vegetal y 

plantas. 

- Piso de adocreto en acceso. 

3.3.5. RECUBRIMIENTOS Y ACABADOS: 

- Piso de alfombra marca terza modelo madison (recomendada por el fabricante 

para recámaras, comedores, pasillos residenciales, por su calidad y durabilidad) o 

similar. 

- Piso de loseta marca interceramic o similar en cocina. 

- Piso de loseta marca interceramic o similar en área de servicio, incluye baño. 

- Piso de loseta marca interceramic o similar en corredores comunes y descansos 

de escaleras. 

- Piso de mármol travertino o loseta marca interceramic o similar en baños 

departamento. 
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- Piso de placa de mármol travertino o loseta marca interceramic en entrada 

principal o similar. 

- Loseta marca interceramic o similar en escaleras de áreas comunes. 

- Muros de loseta interceramic o similar en cocina. 

- Muros de azulejo liso de pasta en área de servicio, Incluye baño. 

- Muros de parquet de mármol travertino y / o loseta marca interceramic en baños 

departamento o similar. 

- Falso plafón de TBR en baños para fácil manejo de instalaciones hidráulica y 

sanitaria. 

- Muros y plafones recubiertos con pintura vinil-acrílica, pintuplast, vinimex o 

similar. 

- Herrería recubierta con pintura esmalte de coree o similar. 

3.3.6. CARPINTERÍA 

- Closets de recámara y de blancos de tambor de caobilla terminados en laca. 

- Vestidores en recámara a base de tambor de caobilla terminados en laca. (En su 

caso). 

- Puertas de intercomunicación de caobilla laqueadas o similar. 

- Puertas de acceso principales de caobilla laqueadas o similar. 
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3.3.7. CANCELERIA 

- Ventaneria general de aluminio anodizado natural de proyección y fijos en 

fachadas. 

- Ventanerla corrediza de aluminio anodizado natural en baños. 

- Ventaneria de persiana de aluminio anodizado natural en baños. 

- Canceleria en baños para regadera en aluminio anodizado natural con acrílico 

color humo. 

3.3.8. HERRERÍA 

- Barandales para escalera Interior con tubulares de 2" de diámetro. 

- Rejas para entrada a estacionamientos con tubulares de 2" de diámetro según 

diseño. 

3.3.9. INSTALACIÓN HIDROSANITARIA Y GAS 

- Ramaleos hidráulicos a base de tubería de cobre, principales y a cada 

departamento. 

- Ramaleos sanitarios a base de tubería de PVC, principales y a cada 

departamento. 

- Coladeras en departamentos marca HELVEX mod. 25 o similar. 

- Calentadores G-40 CALOREX en departamentos o similar. 
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- Ramaleos de instalación de gas a base de tubería de cobre. 

- Coladeras para azotea marca HELVEX mod, 446x o similar. 

- Motobombas marca TACO de 3 h.p. mod, cm-1207 para alimentaciones de agua 

o similar. 

- Bajadas pluviales a base de tubería de PVC. 

- Bajadas sanitarias a base de tubería de PVC. 

- Dos cisternas con capacidad de 99,36 m3, (99,360lt) 

- Tanque de gas estacionario. 

3.3.10. MUEBLES DE BAÑO 

- W.C. marca Ideal Standard modelo CADET de 6 litros en departamentos o 

similar. 

- W.C. marca Ideal Standard modelo Zafiro de 6 litros en baños de servicio o 

similar. 

- Lavabos marca Ideal Standard modelo Mazatlán color beige en departamentos o 

similar. 

- Regaderas marca HELVEX cromadas completas mod. mercurio o similar o 

similar. 

- Accesorios de baño marca HELVEX cromados en baños departamentos o 

similar. 

- Accesorios de empotrar de cerámica en baño de servicio. 

- Regaderas RUGO en baño de servicio o similar. 
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3.3.11. ELEVADOR 

Suministro de dos elevadores para 6 personas de capacidad marca OTIS, línea 

EUROPA 2000 MODULAR 310 modelo 692 -pasajeros- con velocidad de 1 m/s., 

MITSUBISHI o similar. 

3.3.12. INSTALACIONES ELÉCTRICAS 

- Ducteria a base de poliducto flexible. 

- Cableados a base de cable del número thw 10 y 12. 

- Instalación de dos circuitos eléctricos con pastillas independientes en cda 

departamento. 

• Contactos polarizados con tierra física aterrizados a varilla Coper Weld, 

• Preparaciones a base de cajas en plafón para facilitar conexión de cualquier 

tipo de luminaria, 

3.3.13. INSTALACIONES CONTRA INCENDIO 

Según reglamento de construcción vigente para el D.F.: 

- Hidrantes en cada piso. 
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La descripción de la distribución general del proyecto asi como de cada uno 

de los 6 tipos de departamentos a vender se puede consultar en el anexo 7. 

3.4. PROGRAMA DE OBRA 

La duración del presente proyecto se estima en 24 meses (tabla 3.2), 

considerando de 4 a 6 meses de preventa antes del inicio de la construcción del 

proyecto. 

Cada una de las etapas anteriores contempla diversos conceptos, los 

cuales se describen a continuación: 

Preliminares.- se refiere a la limpieza del terreno, dejándolo listo para el 

inicio de las obras. Se incluye la demolición de todas aquellas edificaciones que se 

encuentren en el lugar que no permitan el correcto desarrollo de las obras. En 

general, la preparación del predio para el inicio de todos los trabajos en el predio, 

incluyéndose la comercialización del mismo. 



1®_cc_ccccccccc 1®____ccccc 
I~cc____cccc 
acc• cccc====cccc 

Qccccccc___c■ • r.--
cccccccc===■ 
ccc ccc=====c 

NIMEME MENEE 9 
mm cccccccc==c m~c ■ccccccc==c 
•____ cccccccc===■ 

Tabla 3.2. Programa de obra. 
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Terracerías.- consiste en la preparación del predio para el inicio de la 

construcción, esto es, todas las excavaciones necesarias, excluyendo pilas de 

acuerdo, al proyecto ejecutivo, como lo puede ser el sótano para estacionamiento 

del presente proyecto. Se Incluye la compactación del terreno para que reúna las 

características arrojadas por los estudios previos realizados para la cimentación 

del proyecto (estudio de mecánica de suelos: descripción de las propiedades del 

terreno para poder hacer segura la construcción de cualquier inmueble). 

Perforación de pilas.- realizar las excavaciones necesarias para cumplir con 

las especificaciones estructurales de acuerdo al estudio de mecánica de suelos 

realizado en el predio y de acuerdo al proyecto estructural establecido para el 

proyecto. Sobre dichas pilas se levantará toda la estructura de los edificios, por lo 

que habrá que contar con supervisión técnica especializada para estos trabajos. 

Cimentación.- construcción de las pilas y preparación de todos los trabajos 

que sean demandados para levantar la estructura. 

Estructura.- costo de todos los recursos necesarios para levantar la 

estructura que soportará a las torres del desarrollo en cuestión. El diseño de dicha 

estructura está a cargo de compañías especializadas en el ramo. 

Albañilería.- se refiere a la obra negra del proyecto. Muros, castillos, rampas 

de estacionamiento, escaleras, firmes de concreto, impermeabilización, acabado 

de azoteas, aplanado en muros y plafones. 



Acabados.- terminación del proyecto, detalles interiores y exteriores. Incluye 

pintura, acabado fino en firmes y rampas de estacionamiento, recubrimiento de 

pisos y baños. 

Canceleria.- colocación de canceles de aluminio y ventanas, suministro de 

puertas de aluminio. 

Toma municipal,- costo del suministro de agua por parte de las autoridades 

correspondientes. 

Bombeo a tinacos.- instalación de tubería y bombas para el bombeo de 

agua a los tinacos del proyecto. 

Redes generales de alimentación.- costo del suministro del servicio de 

energía eléctrica por parte de la Compañia de Luz. 

Sistema de protección contra incendio.- costo del equipo necesario para 

cumplir con las normas de seguridad establecidas p 	 g 	 para un edificio con  
í 	 ~ 

características como las del presente proyecto. 

Alimentaciones interiores.- contempla el suministro de servicios (agua, luz, 

drenaje) a cada uno de los departamentos y áreas de servicio. 
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Cuarto de máquinas.- construcción del cuarto de máquinas (bombas). 

Soporteria hidráulica.- se refiere a todos los mecanismos necesarios para 

sostener toda la tubería de la instalación hidráulica a través de todo el edificio. 

Drenaje pluvial.- considera todas las instalaciones necesarias para la 

captación y canalización de las aguas pluviales evitando acumulaciones. 

Drenaje de aguas negras.- instalación necesaria para el drenaje de aguas 

negras de todo el desarrollo así como el costo de la conexión de albañal a la red 

municipal. 

Desagües interiores.- incluye toda la tubería e instalaciones de equipo 

necesario para la descarga de las aguas negras provenientes de los 

departamentos y de las áreas de servicio dentro de las torres. 

Soporterla sanitaria.- considera todos los accesorios necesarios para 

sostenerla tubería para el drenaje de las descargas sanitarias. 

Equipo de bombeo.- costo del las bombas y equipo adicional necesario para 

cubrir la demanda en el suministro de agua a todas las zonas del proyecto. 

Muebles y accesorios de baño.- suministro y colocación de los inodoros, 

lavabos y tinacos. 
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Carpintería.- closets, puertas de comunicación y acceso, muebles de baño, 

etc. 

Herrería.- reja perimetral, puertas de servicio, barandales, etc. 

Instalación eléctrica.- se refiere al cableado de todo el desarrollo para poder 

soportar la demanda de cada departamento y del conjunto en general, 

considerando iluminación, elevadores, bombas, etc. 

Elevador.- considera el costo del equipo así como la instalación del mismo 

hasta su puesta en marcha. 

Con el análisis de toda la información presentada en el presente capítulo, 

se llegó a la decisión de desarrollar un estudio más profundo en lo que a la 

cuestión de la Inversión esperada y rendimientos se refiere, asi como de todos los 

gastos involucrados y las ventas proyectadas, por lo que a continuación de 

presenta el capítulo 4, el cual presenta el estudio financiero. 
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CAPITULO 4: ESTUDIO FINANCIERO. 

El Capítulo 4 muestra la relación entre los ingresos arrojados por el 

desarrollo del negocio y todos los egresos que involucra todo proyecto de este 

tipo. Para poder describir la mencionada relación entre ingresos y egresos del 

proyecto en una forma clara y práctica, se presentarán tres escenarios distintos a 

través de flujos proforma, pudiendo entonces llegar a concluir si el negocio es 

factible o no en cada uno de los escenarios: el pesimista, real y optimista, 

4.1. ANÁLISIS DE INGRESOS Y EGRESOS 

4.1.1 INGRESOS ESPERADOS 

Los ingresos esperados fueron obtenidos, en primer lugar, a partir de las 

ventas estimadas del proyecto tomando como referencia la primera lista de precios 

propuesta para el proyecto, para llegar entonces a obtener el valor de las ventas 
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totales proyectadas para el desarrollo. El capital de trabajo, los créditos obtenidos, 

etc., forman parte también de los ingresos esperados del proyecto. A partir de las 

primeras ventas, se considerará la posibilidad de contar con un crédito puente 

para solventar los gastos inherentes al proyecto. 

La primera lista de precios se definió a partir de la información obtenida de 

los resultados arrojados por el estudio de mercado tomando en cuenta el precio 

promedio de venta por metro cuadrado en la zona, así como otras consideraciones 

que serán descritas más adelante (ver anexo 3 —Estudio de mercado-). 

El pronóstico de departamentos por vender se realizó tomando en cuenta la 

absorción (demanda de viviendas por mes promedio) en la zona de otros 

proyectos similares en cuanto a precio y calidad. La información descrita se obtuvo 

de fuentes de información primarias y secundarias, Las fuentes primarias 

utilizadas fueron los proyectos similares mencionados anteriormente, ya que se 

realizaron visitas al mayor número posible de ellos para poder conocer sus 

características con el fin de obtener información suficiente para estar seguros de 

que las ventas esperadas van de acuerdo a las ventas que se podrían llegar a dar 

en nuestro proyecto. Las visitas nos permiten llegar a tener mayor sensibilidad 

sobre las condiciones del mercado. 

Las fuentes secundarias de información fueron publicaciones 

especializadas en el ramo inmobiliario. Contar con Información de ambas fuentes 
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nos permitió llegar a hacer conclusiones lo más reales posibles en cuanto a las 

ventas esperadas en cuanto al valor de las mismas y al volumen de ellas. 

Toda la información anterior nos permitió hacer un pronóstico de que el 

promedio mensual de ventas en la zona para este tipo de vivienda es de 3 

unidades. Sin embargo, hay que considerar otras variables que pueden afectar el 

ritmo de ventas esperado, como la época navideña o las vacaciones escolares, 

etapas en las que la gente no pone mucha atención en lo que se refiere a la 

adquisición de un bien Inmueble, ya que es una compra que requiere de grandes 

gastos y de un conocimiento detallado de las características principales para 

poder analizarlas con el mayor detenimiento posible. 

El ritmo de ventas esperado se detalla en el flujo de efectivo del proyecto, 

ya que con ellas se calculan los ingresos que por este concepto tendrá el 

desarrollo a lo largo de la vida del mismo. Dicho ritmo de ventas también 

dependerá del escenario bajo el cuál se esté desarrollando el flujo proforma para 

el negocio, ya que el ritmo anteriormente descrito se espera para las condiciones 

económicas actuales. Sin embargo, el número de ventas que se puedan generar 

en un mes aumentará o disminuirá de acuerdo a las condiciones económicas del 

país en lo que se refiere a tasas de interés, otorgamiento de créditos, etc., 

características que serán descritas más a detalle al desarrollar cada uno de los 

flujos propuestos. 
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4.1.2 EGRESOS ESPERADOS 

Dentro de los egresos esperados del proyecto, se consideraron todos 

aquellos rubros generales relacionados con el desarrollo de cualquier proyecto 

inmobiliario, tales como: 

• Terreno.- es un gasto necesario para el desarrollo de cualquier proyecto 

inmobiliario, siendo éste, el punto de partida para el inicio de la posible 

construcción de un edificio y representa la segunda erogación más importante 

del negocio. 

• Administración.- para el correcto desarrollo de cualquier proyecto de este tipo, 

es necesario contar con apoyo técnico en diversas áreas relacionadas con el 

funcionamiento de la empresa, teniendo lo anterior, un costo que dependerá de 

los resultados esperados del proyecto, permitiendo solventar entonces de 

manera adecuada todos los servicios involucrados en esto, como la 

contabilidad del negocio, el pago de impuestos, el control de las ventas, etc. 

• Proyectos.- éstos son la base para la construcción de cualquier bien inmueble, 

ya que constituyen los fundamentos para la edificación de un proyecto. Los 

costos esperados se obtuvieron a partir de cotizaciones y precios estándar 

establecidos para este tipo de trabajos. Es necesario desarrollar varios 
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proyectos: proyecto arquitectónico, de instalaciones eléctricas, hidráulicas y 

sanitarias, así como el proyecto estructural. 

• Trámites y licencias,- el costo esperado de los trámites y licencias se 

obtuvieron a partir de Información presentada en el Código Financiero del 

Distrito Federal y de la experiencia obtenida a través del desarrollo de otros 

proyectos similares, haciendo proyecciones en el tiempo para poder considerar 

esta información como válida para el análisis presentado. Las licencias 

involucradas en todo proyecto inmobiliario son: constancia de zonificación, 

alineamiento y número oficial, factibilidad de servicios y licencia de 

construcción. 

• Construcción.- este concepto fue determinado de ácuerdo a los precios 

vigentes para este ramo de la industria en la Ciudad de México obtenidos a 

través de información presentada en publicaciones especializadas, así como 

de un análisis de precios en el mercado basándose en la solicitud de 

cotizaciones a empresas especializadas. El costo que representa el valor de la 

construcción en el proyecto es el más elevado y el más importante debido a la 

repercusión que los cambios que el mismo pueda sufrir tendrán en el 

rendimiento esperado del negocio. 

• Publicidad.- la publicidad representa un costo que va de la mano con el 

desarrollo de cualquier proyecto inmobiliario, y es considerada como un 
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porcentaje de las ventas totales del proyecto, siendo calculado a partir de una 

evaluación de los gastos publicitarios en los que se ha incurrido en proyectos 

anteriores, así como de los costos actuales que tengan la elaboración de un 

folleto promocional, la impresión de volantes, los costos de una caseta de 

ventas, la construcción de maquetas y el mantenimiento de las mismas y la 

publicación de anuncios en periódicos, 

• Intereses.- como es de todos conocido, el dinero cambia de valor a lo largo del 

tiempo, por lo que todo crédito, no importando sus características, generará 

intereses que representan un egreso para cualquier proyecto. 

• Comisiones por ventas.- para la venta de cualquier proyecto inmobiliario, se 

requiere de la asesoría y apoyo de empresas especializadas en el área de 

ventas para lograr hacer de cualquier desarrollo inmobiliario un negocio 

exitoso. Sin embargo, este apoyo representa un costo obtenido a través de las 

tarifas vigentes para estos servicios. 

4.1.3 PRIMERA LISTA DE PRECIOS 

La primera lista de precios se obtuvo a partir de varios supuestos 

relacionados con la consecución del objetivo final: el tener una lista de precios lo 

más cercana a la realidad, que sea competitiva y cubra todos los gastos 

inherentes al negocio. 
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Algunos de los supuestos involucrados son los siguientes: 

• Precio promedio de venta por metro cuadrado en la zona.- de acuerdo a la 

Información proporcionada por publicaciones especializadas en el mercado 

inmobiliario y a datos obtenidos a través del estudio de mercado (anexo 4), se 

llegó a un precio promedio de venta por metro cuadrado en la zona. Con base 

en lo anterior, se determinó el posible precio de venta de los departamentos, el 

cual, en cualquier caso, es menor a los precios registrados en la zona en la 

que se construirá el proyecto. Es necesario tomar en cuenta que los precios 

cambian con el tiempo de acuerdo al movimiento que se genere en los costos 

del proyecto, por lo que esto fue considerado dentro del estudio económico 

desarrollado para el negocio. 

• Variaciones de altura y ubicación.- en todo proyecto inmobiliario a desarrollarse 

con características de condominio vertical, existen siempre variaciones en 

precio de acuerdo al nivel en el que se ubique el departamento, y en algunas 

ocasiones, a la orientación del mismo, es decir, Norte-Sur, Oriente-Poniente. 

Dentro de la lista de precios que se presenta, se consideraron variaciones por 

la altura únicamente. Dichas variaciones de precios debido a la altura son un 

común denominador dentro de la industria y la finalidad principal es la de dar 

mayor plusvalía a las unidades que serán vendidas en distintos niveles dentro 

de un edificio. 

62 



• Costos totales Involucrados en el proyecto.- es necesario tomar en cuenta 

todos los gastos que serán generados por el desarrollo del proyecto, ya que del 

precio de venta dependerán los ingresos adicionales que pueda tener el 

negocio y por consiguiente, la generación de utilidades para las partes 

involucradas con condición de inversionistas, Así mismo, un buen flujo de 

ingresos generado por las ventas, puede disminuir el monto del crédito 

necesario o, en el mejor de los casos, anular dicha posibilidad y con ello, todos 

los gastos relacionados. 

Por todo lo anterior, se puede inferir la importancia de contar con una lista 

de precios real y que pueda cumplir con las expectativas de generación de 

ingresos del negocio. Una lista de precios mal planeada puede llevar a la ruina a 

cualquier desarrollo, asi como también, una mala definición de las listas 

subsecuentes de precios ajustadas de acuerdo a las condiciones económicas y de 

costos vigentes que deberán ser revisados continuamente, para entonces poder 

contar siempre con los precios correctos de venta buscando siempre mantenerse 

dentro de los parámetros de precios establecidos por el mercado de bienes 

similares. 

4.2.FLUJO DE EFECTIVO ESPERADO 

El flujo de efectivo de todo proyecto presenta la relación, a través de los 

periodos de duración del mismo, entre los egresos y los Ingresos esperados. El 
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resultado de dicho análisis nos llevará a conocer el posible comportamiento de un 

negocio. 

Es necesario tomar en cuenta las variaciones en la inflación, en el tipo de 

cambio, las tasas de interés y de otras variables que puedan afectar el desarrollo 

del negocio para poder obtener entonces resultados más acertados. 

Para obtener los resultados antes mencionados, se deberá tomar en cuenta 

la duración estimada del proyecto, considerando el tiempo de construcción del 

desarrollo así como el ritmo de ventas esperado y las condiciones bajo las cuales 

podría ser autorizado el crédito puente en caso de así requerirlo el negocio de 

acuerdo a ¡a información arrojada obtenida a partir de los primeros flujos 

elaborado (anexos 5,6, y 7). 

El objetivo principal de todo flujo proforma para el análisis de un negocio es 

el poder considerar todas las variables que se pueden ver envueltas para 

determinar la dirección que seguirá la propuesta original, lo anterior, de la forma 

más clara y objetiva posible apegada, en todo momento a la realidad vigente así 

como a la realidad estimada, Esta última, se convertirá verdaderamente en 

realidad hasta alcanzar los tiempos en los que fue pronosticada y, por 

consiguiente, transformada. 

De la acertada elaboración de un flujo proforma, dependerá el correcto 

desarrollo del negocio, ya que no siendo un factor determinante en la consecución 
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de un fin, el flujo proforma es el planteamiento de una realidad esperada por los 

inversionistas que harán posible la ejecución de la Idea original, por lo que es la 

puerta de entrada a la decisión de tomar un riesgo, por lo que en este caso, dicho 

flujo si se convertirá en un factor determinante, ya que constituirá la invitación 

definitiva a participar de dicho riesgo y, por lo tanto, de llevar a cabo otro negocio 

exitoso. 

4.3. ANÁLISIS DE SENSIBILIDAD 

El análisis de sensibilidad es una técnica que examina la respuesta de una 

propuesta de negocios ante diferentes esquemas de variables económicas, ritmo 

de ventas, inversiones, etc. 

Los planes estratégicos en los negocios son planes a mediano o largo 

plazo, ya que el tiempo de construcción (en el caso de un proyecto inmobiliario) es 

lo suficientemente largo como para elaborar un análisis detallado de la inversión 

por efectuar asi como de los resultados esperados para poder obtener el 

rendimiento esperado del proyecto. Todos los beneficios de un plan de negocios 

pueden ser mostrados muy claramente en un flujo de efectivo a través del análisis 

del rendimiento esperado bajo las condiciones esperadas establecidas. 
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La sensibilidad a los cambios en las variables que intervienen en un 

negocio del rendimiento esperado puede ser examinada a través del análisis de 

sensibilidad. 

Durante la planeación de un negocio, deben ser identificados todos aquellos 

cambios que tengan una Influencia mayor sobre la tasa de rendimiento esperada, 

es decir, conocer con certeza los cambios de variables propuestos y medir en qué 

proporción éstos repercuten en nuestro plan de negocios a través de los cambios 

mostrados en el rendimiento del proyecto. 

Parte indispensable para la ejecución de un análisis de sensibilidad, es el 

flujo de efectivo esperado del proyecto, del cual, siempre deberá existir un flujo 

"base" o esperado, sobre el cual se harán todos las modificaciones propuestas en 

las variables con mayor posibilidad de cambio para asi poder observar el 

comportamiento de los resultados esperados bajo diferentes escenarios. 

En el presente estudio, se desarrollarán tres escenarios distintos: el 

escenario pesimista, real y el optimista. El escenario real será la base del negocio. 

Comenzaremos presentando el escenario pesimista y sus resultados a través de 

un flujo proforma especifico para este caso para continuar con el escenario 

optimista, el cual será mostrado de la misma manera que el anterior para terminar 

con el escenario real presentado bajo el mismo esquema que los escenarios 

previos. Es necesario tomar en cuenta que, para poder llegar a tener un negocio 

exitoso, se debe considerar el hecho de que bajo los tres escenarios que serán 
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descritos, deberemos obtener una Tasa Interna de Retorno (TIR) mayor a cero y 

tener muy en cuenta, que bajo las consideraciones del flujo real, la Tasa Interna 

de Retorno deberá de ser mayor a la Tasa de Retorno Mínima Admisible 

(TREMA), es decir, un retorno positivo a nuestra Inversión. 

Para llegar a establecer el valor de la TREMA, se tomó como referencia la 

Tasa de Interés Interbancaria de Equilibrio. Considerando el inicio del proyecto en 

febrero de 1998, se definió la TIIE con base al promedio anual para 1997, el cual 

fue de un 20% y una TIIE esperada para 1998 de un 30%, de acuerdo al avance 

las variables macroeconómicas en dicho año. Considerando que la valuación del 

riesgo para un proyecto Inmobiliario va íntimamente ligada a la inflación y al tipo 

de cambio que para 1998 (ver tabla 1.2 Variables macroeconómicas) se 

consideraron en el orden de un 18% y de 9.2 pesos por dólar respectivamente, se 

estableció un riesgo de un 10% considerando las diferencias de estas variables 

contra las del año anterior, es decir, 1997. Con base a lo anterior, se estableció 

una TREMA de un 40%, por lo que si la TIR esperada para nuestro escenario real 

es de un 50%, el negocio resulta atractivo. 

4.3.1. PRIMER ESCENARIO: PESIMISTA 

Dentro del escenario pesimista se harán las siguientes consideraciones 

bajo las cuales se presentará el flujo de efectivo correspondiente: el ritmo de 

ventas será mucho más lento que el esperado, el incremento en los precios de 
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venta será mucho menor, las tasas de interés serán altas, el costo de construcción 

sufrirá un incremento, el costo del terreno se elevará y por consiguiente, habrá 

pocos préstamos hipotecarios y los costos del crédito serán mucho mayores, 

El flujo proforma correspondiente al escenario pesimista del negocio se 

presenta como el anexo 5 al final del presente estudio, y en él, se pueden 

comparar las variables antes mencionadas con las de los otros dos escenarios, 

cuyos flujos se presentan en los anexos 6 y 7. 

Analizando el flujo desarrollado bajo las condiciones pesimistas se obtiene 

un rendimiento del 7% anual sobre la inversión, el cual, a pesar del entorno bajo el 

cual se efectuó la corrida, sigue resultando en utilidad para el negocio, por lo que 

se puede determinar que la ejecución del desarrollo será factible. 

1 	4.3.2. SEGUNDO ESCENARIO: OPTIMISTA 

El flujo analizado en esta sección hace consideraciones totalmente 

opuestas a las presentadas para el escenario pesimista, es decir, tasas de interés 

bajas, ritmo de ventas acelerado, precio de venta elevado, costos de construcción 

y terreno bajos y por consiguiente, costos de crédito bajos. 

Con todo lo anterior, el rendimiento a la Inversión se torna muy atractivo, 

por lo que si esta situación se llegase a presentar, generaría utilidades muy 

elevadas para los inversionistas. 
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Las condiciones previstas bajo el escenario optimista muy difícilmente se 

presentarán en nuestro país, Sin embargo, nunca habrá que descartar las 

posibilidades que pueden surgir a partir de un negocio como éste, 

4.3.3. TERCER ESCENARIO: REAL 

El tercer escenario, el real, será la base del negocio y marcará la pauta a 

seguir en el desarrollo del proyecto, permitiéndonos llevar con él un control de 

todos los gastos y de los ingresos que se vayan dando con el avance real de los 

mismos, 

Las variables consideradas para este escenario, son todas aquéllas 

obtenidas de nuestras fuentes primarias y secundarias de información de acuerdo 

a las características descritas anteriormente, Este flujo nos permitirá tener una 

idea más acertada de lo que sucederá a lo largo del desarrollo de proyecto y nos 

permitirá contar con una planeación de negocios adecuada, 

Los flujos correspondientes al presente estudio se presentan como anexos, 

por lo que habrá que referenciarse a ellos para conocer todos los detalles 

involucrados con los mismos, 
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En el estudio anterior presentamos un análisis detallado de la información 

requerida para el correcto desarrollo de un proyecto inmobiliario llegando a la 

ejecución de los flujos de efectivo correspondientes bajo tres distintos escenarios: 

pesimista, optimista y real. 

Se analizaron muchas variables antes de poder llegar a completar el primer 

escenario bajo el cual seria descrito el negocio. El estado actual de la industria de 

la construcción dista mucho de contar con las características de desarrollo con las 

que se comportó en años anteriores. Sin embargo, y de acuerdo a lo expuesto en 

el presente trabajo, las variables que definen el desenvolvimiento actual de esta 

industria y principalmente del mercado inmobiliario, ,son alentadoras para la 

creación de nuevos esquemas de negocios ante la oportunidad de contar con un 

crecimiento constante y la demanda suficiente para poder vender todas las 

unidades con las que cuenta el edificio. 
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Después de haber analizado el mercado en la zona y las ventajas o 

desventajas que la competencia tiene respecto a las características ofrecidas por 

nuestro producto se llegó a establecer el precio de venta más adecuado, es decir, 

aquél que realmente represente el valor, como satisfactor de una necesidad del 

hombre, de los departamentos ofrecidos por el proyecto. Dicho precio, además de 

ser atractivo para el comprador, representa todos los beneficios que ofrece el 

producto tomando en cuenta las limitantes y carencias que pueda tener dentro de 

la amplia gama de características con las que puede contar un bien inmueble. 

El hacer visitas a otros desarrollos cercanos, bajo las características de un 

cliente más, permiten al desarrollador sensibilizarse ampliamente de los eventos y 

variables que están rigiendo el mercado de la zona en el momento del inicio de las 

ventas en lo que se refiere al ritmo real que las mismas puedan presentar así 

como de las políticas de venta aplicables, tales como el monto del enganche, la 

forma de pago del mismo y del saldo pendiente por el valor total de la unidad, las 

características de equipo de ventas, etc, 

Con toda la información analizada, se obtuvieron las variables que regirían 

el comportamiento de los distintos flujos de efectivo desarrollados bajo los tres 

escenarios considerados: optimista, pesimista y real. Dichas variables, como el 

costo de la construcción, el precio de venta, el valor de las aportaciones, el ritmo 

de ventas, etc„ permiten desarrollar un criterio certero de la sensibilidad del 

negocio a los cambios en sus valores obteniendo entonces una jerarquía para 
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establecer, de alguna manera, los factores que más podrán afectar el resultado 

esperado de nuestro negocio. 

Bajo tales parámetros se definieron las variables a modificar en los distintos 

escenarios que fueron presentados. Como es de todos conocido, el costo del 

dinero es uno de los factores más importantes que pueden causar alteraciones en 

el rumbo de un negocio, por lo que la variación en las tasas de interés es un factor 

sumamente importante en la definición de los resultados esperados. Los cambios 

en valor de las aportaciones de los posibles socios así como el ritmo de ventas 

esperado y el precio de los departamentos pueden también alterar grandemente el 

desarrollo del proyecto. Finalmente, el costo de la construcción, debido al peso 

que representa sobre el monto total de los egresos, también es un factor 

determinante. 

Es necesario tomar en cuenta que aún en el peor de los escenarios 

presentados, el rendimiento esperado es positivo (7%), por lo que dicho valor en 

los otros dos escenarios, resulta muy atractivo para los posibles inversionistas de 

este negocio, siendo éste en el caso real de un 50% y en el caso optimista de un 

60%, estando además, el caso real o esperado, 10 puntos arriba de la TREMA 

establecida para este negocio. Después del análisis de los distintos escenarios 

que fueron presentados, se puede concluir que: el rendimiento positivo bajo los 

distintos escenarios considerados con base al análisis de las variables 

involucradas resultado de los estudios previos realizados nos lleva a calificar este 

negocio como un proyecto factible. 
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ANEXO 1: Curriculum de la empresa 

Casa de Bolsa InverMéxlco 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Total en obra: 5,000 m2 
Boulevard Manuel Avila Camacho No, 170 Lomas 
del Chamiza) 
InverMéxico Casa de Bolsa, S.A. de C.V. 
SEPTIEMBRE 1986. 

Casa habitación 
Coordinación de proyectos 
Construcción 

Total en obra: 1,200 m2 
Saratoga No. 143, col. Lomas Hipódromo 
Sr. José Araujo 
ENERO 1987 

Inmobiliaria Rulmar, S.A. de C.V. 
Promoción Inmobiliaria 
Coordinación de proyectos 
Construcción 

Conjunto horizontal "Los Patios 1" (cuatro casas) 
Total de obra: 1,291 m2 
Parques de Vanesa lotes 37, 38, 39 y 40 
Col, Parques de la Herradura 
OCTUBRE 1987 

Inmobiliaria Vadol, S.A. de C.V. 
Coordinación de proyectos 
Reestructuración 

Edificio 8 niveles 
Total de obra: 2,400 m2 
Vallarla No. 7, col. La Tabacalera 
JULIO 1988 

Casa habitación 
Coordinación de proyectos 
Construcción 

Total de obra: 700 m2 
Pescador No. 108, col. Tecamachalco, Edo, de 
México. 
Sr. José Vallés Costas 
JULIO 1988 

Grupo Prime 
- Remodelación 
Total en obra: 12,000 m2 
Av. de las Américas, Guadalajara, Jalisco 
ENERO 1989  

Grupo Prime 
• Coordinación de proyectos 
• Coordinación de presupuestos 
Torre B Edificio Primo 
Total en obra: 2,000 m2 
Paseo de la Reforma No. 243, col. Cuauhtémoc 
FEBRERO 1989 

Casa de Cambio Interdivlsas 
Coordinación de proyectos 

• Coordinación de presupuestos 
Sucursal casa de cambio 
Total en obra: 700 m2 
ABRIL 1989 

Industrias PVC, S.A. de C.V. 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Nave Industrial y Oficinas 
Total en obra: 750 m2 
ABRIL 1989 

Inmobiliaria Rulmar, S.A. de C.V. 
Promoción 
Coordinación de proyectos 
Construcción 

Conjunto Horizontal "Los Patios II" (cuatro casas) 
Total en obra: 1,250 m2 
Parques de Vanesa lote 41,42, 43 y 44 
Col. Parques de la Herradura 
ABRIL 1989 

Grupo Prime 
Coordinación de proyectos 
Demolición. 

Inmueble 
Total en obra: 900 m2 
Londres No. 41, Centro 
JUNIO 1989 

Pegos, S.A. de CV. 
Coordinación de proyectos 
Construcción 

Total en obra: 360 m2 
Calle 2-A No. 3-B, col. Industrial Vallejo 
SEPTIEMBRE 1989 
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Grupo Prime 
• Coordinación de proyectos Las obras que se presentan a continuación, 
Casa de Cambio Prime fueran realizadas por Grupo ATCO, S.A. de 
Total en obra: 650 m2 CV.: 
Planta Baja Edificio Reforma No. 243, col, 
Cuauhtémoc Agencia General Motora "Gran Motor" 
SEPTIEMBRE 1989 • Proyectos 

Construcción 
Grupo Posadas • Planta tratamiento 
• Coordinación de proyectos - Show Room 
Nave Industrial y oficinas imprenta • Servicio express 
Total de obra: 800 m2 Estacionamiento 
OCTUBRE 1989 Total en obra: 2,100 m2 

Legarla esq. Rlo San Joaquin 
Banco Mexicano Somex, S,A. MARZO 1990 

Coordinación de proyectos 
Construcción Alinter, S.A. de C.V. 
Cajeros Automáticos • Coordinación de proyectos 
Sucursal Santa Marta Construcción 
Sucursal Parroquia Oficinas Comercializadora 
Sucursal San Angel Total en obra: 420 m2 

OCTUBRE 1989 Venustiano Carranza No. 24, col. Lázaro 
Cárdenas 

Banco Mexicano Somex, S.A. ENERO 1991 
Coordinación de proyectos 
Adecuación Rafytek, S.A. de C.V. 

Sucursal Bancaria • Proyecto arquitectónico 
Total en obra: 425 m2 • Coordinación de proyectos 
Sucursal Tlalpan • Construcción 
DICIEMBRE 1989 Fabrica: 

Nave Industrial 
Comerclalizadora Zae, S.A. de C.V. Oficinas 

Coordinación de proyectos -Andenes 
Construcción Total en obra: 2,500 m2 

Oficinas Comercializadora Atlacomulco Edo. de México 
Total en obra: 250 m2 FEBRERO 1991 
Calle 2•A, No. 3-B, col. Industrial Vallejo 
ENERO 1990 Casa Habitación 

Coordinación de proyectos 
Banco Mexicano Somex, S.A. • Construcción 

Coordinación de Proyectos Total en obra: 365 m2 
Adecuación Av. California No. 89, col. Parque San Andrés 

Sucursal Bancaria Coyoacán 
Total en obra: 542 m2 Dr. Francisco Cobos 
Sucursal Mixcoac OCTUBRE 1991 
FEBRERO 1990 

Grupo Financiero Prime Internacional 
Banco Mexicano Somex, S.A. • Coordinación de proyectos 

Coordinación de proyectos • Construcción 
Oficinas Administrativas de Banco Mexicano Auditorio Corporativo 
Somex, S.A. Total en obra: 521 m2 
Total en obra: 1.200 m2 Reforma No. 243 Col. Cuauhtémoc 
Reforma No. 243, col. Cuauhtémoc OCTUBRE 1991 
ABRIL 1990 
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Casa habitación (2) 
• Promoción 
• Coordinación de proyectos 
Total en obra: 600 m2 
Patricio Sainz No. 21, col, del Valle 
Sr. Roberto Rivas 
ABRIL 1991 

Casa habitación 
Coordinación de proyectos 

• Remodelación 
Total en obra: 340 m2 
Galeana No. 43 
Sr. José Viveros 
SEPTIEMBRE 1991 

Grupo Mexel, S.A, de C.V. 
Proyecto arquitectónico 
Coordinación de proyectos 

• Remodelación 
Edificio oficinas 
Total en obra: 1,500 m2 
Diagonal No. 27, col. del Valle 
FEBRERO 1992 

Restaurante Taco Inn Satélite 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Total en obra: 340 m2 
Boulevard López Mateos, local J, col. Santa Cruz 
Del Monte 
Grupo Rojo, S.A. de C.V. 
AGOSTO 1992 

Casa habitación 
• Coordinación de proyectos 
• Remodelación 
Total en obra: 360 m2 
Cerrada de San Miguel 
DICIEMBRE 1992 

Casa habitación 
• Coordinación de proyectos 
Construcción 

Total en obra: 380 m2 
Club de Golf Malinalco, lote 20, manzana 3 
ENERO 1993 

Casa habitación 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Total en obra: 450 m2 
Club de Golf Encinos, lote 7, manzana 13 
ENERO 1993  

Posadas de México, S.A. de C.V. 
-Acabados 
Hotel Fiesta Inn Chihuahua 
Total en obra: 1,325 m2 
Boulevard Antonio Ortiz Mena No, 2801, Quintas 
del Sol 
Chihuahua, Chihuahua 
ENERO 1993 

Posadas de México, S,A. de C.V. 
-Acabados 
Hotel Fiesta Inn Puebla 
Total en obra: 7,950 m2 
Boulevard Atlixco Esq. 31 poniente, Puebla, 
Puebla 
ENERO1993 

Macrovldeocentro Valle Dorado 
- Construcción 
Total en obra: 550 m2 
Valle Dorado 
Satélite 
OCTUBRE 1992 

Escuela 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Total en obra: 4,000 m2 
Superación y Servicios Sociales, A.C. 
Clavería No, 12, col. Clavería 
FEBRERO 1993 

Klüber Lubricación Mexicana, S.A. de C.V. 
- Remodelación Oficinas 
Total en obra: 1600 m2 
Boleo No. 62, col. Maza 
ABRIL 1993 

Inmobiliaria y Promotora Pedregal, S.A. 
Edificio de departamentos 
• Coordinación de proyectos 
Construcción 

Total en obra: 4,000 m2 
Duna No. 17, col. Insurgentes Cuicuilco 

GA & A Construcciones, S.A. de C.V. 
Edificio de oficinas 
-Acabados 
Total en obra: 1,540 m2 
Tabasco No. 88, col Roma 
JULIO 1993 



Conjunto Lothorien 
Edificio de 60 departamentos 
-Acabados 
Total en obra: 7,200 m2 
Avenida México No. 445, col. Cuajimalpa 
Conjunto Lothorien 
SEPTIEMBRE 1993 

Casa habitación 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Total en obra: 275 m2 
Cazones No, 14, col. San Jerónimo 
Lic. Silvia Pandolfi 
AGOSTO 1993 

Macrovideocontro "Asturias" 
• Coordinación de proyectos 
• Construcción 
Total en obra: 460 m2 
Calzada Chabacano No. 43, col. Nueva Asturias 
DICIEMBRE 1993 

Macrovideocentro "La Villa" 
Coordinación de proyectos 

• Construcción 
Total en obra: 520 m2 
Avenida Magnocentro No. 1, local 15-F, 
Huixquilucan, Edo. de México 
FEBRERO 1994 

Grupo Financiero Prime Internacional 
Banco Internacional, S.A. 
- Construcción 
Casa de cambio y sucursal 
Total en obra: 300 m2 
Reforma No. 180, col. Cuauhtémoc 
DICIEMBRE 1994 

Grupo Financiero Prime Internacional 
• Construcción 
Sucursal 
Total en obra: 400 m2 
Plaza Inn 
AGOSTO 1994 

Grupo Financiero Prime Internacional 
- Construcción 
Sucursal 
Total en obra: 120 m2 
Miguel Angel de Quevedo 
FEBRERO 1994  

Videovisa, S.A. de C.V. 
Macrovldeocentro'Felix Galván" 
Nave Industrial 
• Construcción 
Total en obra: 480 m2 
Felix Galván SIN, Monterrey, Nuevo León 
OCTUBRE 1994 

Vldeovisa, S.A. de C.V. 
Macrovideocentro "Santa Marta" 
Nave industrial 
- Construcción y urbanización 
Total en obra: 600 m2 construcción y 800 m2 
urbanización 
Pablo Livas SIN, Monterrey, Nuevo León 
AGOSTO 1994 

Banco Internacional, S.A. 
- Construcción 
Sucursal 
Total en obra: 120 m2 
Dakota No. 248, col. Nápoles 
NOVIEMBRE 1995 

Banco Internacional, S.A, 
- Construcción 
Sucursal 
Total en obra: 150 m2 
Benjamin Franklin No. 180, col. Escandón 
NOVIEMBRE 1995 

Grupo Posadas 
Desarrollo Arcano, S.A. de C.V, 

Coordinación de proyectos 
Construcción 

a) Urbanización: 140,000.00 m2 
b) Club de playa 
c) Club de tenis 
d) Laguna artificial: 4,000.00 m2 
Ixtapa, Zihuatanejo 
1995 

Grupo Posadas 
Porto Ixtapa, S.A. de C.V. 
Marina Seca 

Coordinación de proyectos 
Construcción 

Total en obra: 2,500 m2 
Ixtapa, Zihuatanejo 
1995 
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Grupo Posadas 
Porto (etapa, S.A. de C.V. Casa Habitación 
Club de tenis Construcción 
Coordinación de proyectos • Coordinación de Proyectos 
Construcción Total en obra: 500 m2 

Total en obra: 2,000 M2 Arcano, Zihuatanejo 
(etapa, Zihuatanejo Sra. M' Luisa Azcórraga 
1995 1996 

Plásticos y Derivados de México, S.A. de C.V. Banco Internacional, S.A. 
Coordinación de proyectos - Construcción 

Total en obra 10,000 m2 Sucursal 
Atitalaquia, Edo, de México Total en obra: 100 m2 
1995 División del Norte No. 711, col. del Valle 

FEBRERO 1996 
Edificio de departamentos 

Coordinación Officemax, S.A. de C.V. 
Construcción Tienda Cuitláhuac 

Total en obra: 3,500 m2 - Construcción (de obra civil) 
Bosque de Canelos No. 61, Bosques de la Lomas - Acabados 
1995 Total en obra: 2,400 m2 

Avenida Cuitláhuac No. 332 
Klübor Lubricación Mexicana, S.A. de C.V. Cargo: Director de Obra 

Remodelación SEPTIEMBRE 1996 
Oficinas 
Total en obra: 500 m2 Offlcemax, S.A. de C.V. 
Boleo No. 62, col. Maza Tienda Intertomas 
1995 - Construcción (de obra civil) 

-Acabados 
Banco Internacional, S.A. Total en obra: 4,200 m2 
Edificio Centro de Operaciones Bital Toluca Vía Magna SIN, Huixquilucan, Edo, de México 

Coordinación de Proyectos DICIEMBRE 1996 
Construcción 

Total en obra: 17,000 m2 Grupo PRISMA 
Manzana 2, lote 4, Parque Industrial Expotec 2, 1' - Coordinación de proyectos 
etapa, Municipio de Canaleja, Toluca, Estado de Nave Industrial 
México. 1997 
1996 

Officemax, S.A. do C.V. 
Edificio Oficinas Santa Fe Tienda Coapa 

Coordinación de Proyectos - Construcción (de obra civil) 
Construcción - Acabados 

Total en obra: 2,400 m2 Total en obra : 4,800 m2 
Prolongación Paseo de la Reforma No. 135. Av. Canal de Miramontes esq. Calz. de las 
Paseo de las Lomas Bombas 

( 	1996 MARZO 1997 

Casa Habitación Officemax, S.A. de C.V. 
Construcción Tienda Monterrey 
Coordinación do Proyectos - Construcción (de obra civil) 

Total en obra: 500 m2 - Acabados 
Porto Ixtapa, Zihuatanejo Total en obra : 2,200 m2 
Sr. Carlos Armella Av. Eugenio Garza Seda esq. Héctor Hinojosa 
1996 MARZO 1997 
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Officemax, S.A. de C.V. 
Tienda Polanco 
• Construcción (de obra civil) 
• Acabados 

Total en obra : 4,800 m2 
Séneca esq. Homero 
MARZO 1997 

¡tal • Gres, S.A. de C.V. 
Nave industrial 
• Construcción (pavimentos y anexo) 
Total en obra: 14,000 m2 
5 de Febrero SIN esq. San Diego, Col. Carrillo 
Puerto 
MARZO 1997 

Hotel Riviera Ixtapa 
Remodelación lobby 
- Construcción 
Blvd. Ixtapa SIN 
MARZO 1997 

Hotel Riviera Ixtapa 
Remodelación cuartos 
- Construcción 
Blvd. lxtapa SIN 

MARZO 1997  

Ofticemax, S.A. do C.V. 
Tienda Monterrey 
• Construcción (de obra civil) 
-Acabados 

Total en obra :2,100 m2 
Contry 
MARZO 1997 

F P F, S.C. 
Readecuación nave industrial 
• Construcción 
•Acabados 

Total en obra :350 m2 
Sur 127 
JUNIO 1997 

Conjunto habitacional, La Loma, lote 4 
Desarrollo de 204 departamentos 
• Promoción inmobiliaria 
• Coordinación de proyectos 
Total en obra: 50,000 m2 
Av. Bernardo Quintana SIN, La Loma, Santa Fe 
ABRIL 1998 

La Loma, polígono 1 
Desarrollo de 32 departamentos 
• Promoción inmobiliaria 
• Coordinación de proyectos 
Total en obra: 15,000 m2 
Av. Bernardo Quintana SIN, La Loma, Santa Fe 
JULIO 1998 

1) la
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A N E X 0 2: Reglamento de la ZEDEC Insurgentes Mixcoac 
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111444.97 ACl1IiR(X) Icor el que se Jului oruelxct+I dJvv+rulln 
4nuululu 
yac yuueba la mmmanvtd.W (rara el meposmic uo y reune de I+colmu 
InawBenm+ Ahuese, Delegacr,sr lleno )o*ea, Utwun Fcdual 

Al mu-gen un rallo con el Escudo Nacional, que dice lisiados Unidos 
Id coreanos 
Deputamento del D W ralo Federal • Dirección General de Rnxdeneoiórr 
Urbuu y 
Itwecci in Eadigica • Do' tito Jcl Feigruna de Ikwrullo Url . 

ACUERDO I'OR F.I. QU1i SE DIiCLARA ZONA ESI'IiCIAL DE 
DESARROLLO CONTROLADO Y SE 
Al'RUGBA LA NORMATI VIDAS) PARA EL MEJORAMIENTO Y 
RESCATE DE INSUROIiNTES MIXCOAC, 
DELEOACION OENITO IUARIIZ. DISTRITO FEDERAL. 

Cura fwtdunenlo en lo dupunato cn les &niculue lo, So. y 4! Je la Ley 
OrBfniu Je la Adrmnietruión Itibbr, Federal, lo. jo, 4r, 9o, 12, 28, 
31,  
32, 73, 35, 77, üauunu II y IV. 4J, 45, 46 y 47 Je I+ Ley General Je 
Aecmunienlos Ibmunn; J., 9n, 12, 20 y 21 Je la Ley Ja Flmución, 

13.14, 15, 16, 20. fracciono,. VII. VIII y IX Je la Ley Orgima del 
Dclyruntento Jcl Dutrita Federal, lo. 244. lo, fuuiana H. III y VII. 
*t, So, 644, frautaoea 1,5,111,1V, VI. XIII y XIV, 70, 80,90, 10, 
1.13.14,15.18.40,41.43.44.45,46.47,41,49,53,54,79,07.  II, 	98 y 19 

de la Ley del Desarrollo Urbutn del Dimito Federal, lelo, Solo. 13 
y 
25 y test—o trwuono del Reoínocnto Inlutlx M pnpio Deputuncnla, 
y 
Atoado Je fecha 7I de julio de 1990 del ciudad— jefe del 
(k(wtunentu del 
Dbubo Federal,y 

CONSIDERANDO 

Que el wdenarmmnto dei dewrollo wbatn del ITwnu Federe 
wt 
mgmW ov a resolver paca la sociedad actual y pasa las generas 

mrurxt que el Gobierno Je la ciudad Ira enfiantadn a cavé. de una 
ewueya 
sustentada en el Sistema Nanaul de Planculdn 

Que el Ik{wtuncNo del Ihsmm Federal uta facultado paca declarar lar 
oros 
que Jmuo del ¿ira de dnumlla wbuw u wmtity en como retornar, o 
deba 
ato wj«as e cuaclerWicue especiales de desanullo, asa como loa 
espacios 
dedrwfoa ala eumcrv+ción y el arjorarniento. 

Que con baso en el acuerdo del ciudadano )ele del Depwtamentu del 
Do.nn 
Federal de fecha Si de julio de 1997, publicado en el Diario Ol iad de la 
Federaciiut el 6 de agosto del miura a0o, se delegan facultades J awcrno 
w+ 
emlur acuerdos paca plutcae perdonar el desarrollo wbua co el Disreito 
Federal 

Que el I'rryeme General del Ptoajuna Director, aun Immuncmu 
runmativo que 
denv+ Je la ley del Ueaacrollo Ulbanu del Distrito Federal, paca Murar a 
cabo 
el innocuo de ordenamiento mmmriJ del wtwnu Federal, ripie w 
linalidd 

uencunuu + udeoru en un orle coherente y senoirnini, las prliota, 
ublenv,>t, ewurgtu, p,>gunu y acciona quc Je él monte 
tncioporuxlo l+ 
exl,ennKu derivada de la aplicación de la nnmanvrdd y w tmpano en la 
comunidad 

Que lur Acuerdo de fedu 17 de jumo de 1987, volumen 1. y por Acuerdo 
del 19 
Je junio de 1987 wlwnen II, la jefatura del Ikptamentn del Dutnw 
Fedcrnl 
apol d la tenlo 1987 diel {'rogrwu General del Pruktuna Du<nix do 
Ikuoollo 
Ilrbmo del Diento Federal, publicado en el Diarios Oficial de la 
Federación y 
en le Ozula Oficial del Depaoamentn del Detrito Federal, lm dian 16y 
70 de 
julio del ro— No, reepctivamente, e monto en el registro del l'Im 
(posan) Director iraca el Desurolln Uib+no del Distrito Federal, c126 
Je 
abww Je 1987, acta niunero 7,a fojas 21 a 27 del libo uno, vnlwnen lo 
del 
pup+ma general awblecicnbr las ptlhico, ealutegiu y lineas de acción 
paca la moderación del lenúario del DieVilo Federal, a ¡unir del uJliaia 
de la ailwción que guarda el mismo so ómción de los uwt y Jnbrw del 
suelo, la población y le daución del equipmieeio urbano e infruatnuiwa 
de 
urvnim 

Que el Nog— General del flan Dnutor de Deaurullo Wbarn del 
Dlw110 
Federal, nene cene otros objetivos earbluer los usas, teurvu y dem ara 
del suelo en tmm de allnaiónenoI51{ica, urUlae loa limita de 

de lar Árcu de habitación que u eeeuenuan denuu de w prrimetro pura 
IoVae 
un equilibrio ecológico y melara la calidad decido de res A+bnuuu ui 
cirro Inducir el crecimiento eub1anrnul, para regular luanualca 
rend[Mln 
Je crecimiento 

Que p e uvenlu volumen 111 de fular 19 de junio de 1987, la )cfatwa del 
Dcrynutxnto del Diauito F.Juel. apobs la versión 1987 de Im 
pugunu 
parciales Je deaanollo wbuw JcleBuirrWea, publicado co el Diario 
Oficial 
de la Fedn¢iócr yen la (iucu Oficial del Drywtunento del Dinnm 
Federal, 
los dio 16 y )d de lulin de 1987, reepcciivamente e imndo en el Rcylmo 
del flan (leoputu) Directa para el Desarrollo Urbano del Ureneo 
Federal, el 
28 de acuno de 1987, sus nwrvaor 35 a I+ SI, a (ej. 98 reverso a 1 al 
del 
litio II snlumeo II de planes parciales. 

Que se hace necesaria la implantación de ranrur que regulen aquellas 
roan que 
Nennrt nm todos boa un•utm terror cela Zara lispeeul de Dcunullo 
Currurolu4r (ZEDEC) InwcBentn bilocase, donde la reycnerutlm, 
renm'aclho y 
nu(oeamientn es Je mayor tmpxtutcu sola planeación wluru de la 
Cachó de 
bléaicu, y que se encuentra dentro de la Zona 1butinu de Alie,cou 
(Anualmente 
Irieugentea Al.<cuac) 

Que la ejenuion del peeunte acuerdo obedece ala acciono; wbarw 
relabra 
.1 aJawnícnto y re8ul+cióer del duarrul lar urbano de lar aceras que sufren 
la 
evolución del ferwmenn de uuimicnla y que u han deteriorarlo con el 
tiempo, 
la nnurvutórn dolos aecwrn de didu 4x a que al le requieren y I+ 
detennmuió de lar basca que atan necesario paca ¿unas por sol 

im 



.wutcna¢u ®paule, para wr Jwmrin wt—, axwnladi 

Que al Nie,anu 'a al k lksarrolln Urbano Je la Iklrgxlon Heno 
lu4ea. 
nereida 1987, drtennina la 

meld nvnhinac~Ao de uxn puse) exovechamisiuu tal vela en ara úeu 

peJun, Y  parral melca Irlo Je eahn pn>lxxinm de Irluxacnvr v 
bar Ilion ijxr 
achura achaca  Irc<ww el auhlenmienro de 7.xus Especiales de 
fksumllo 
Qxumlxla (ZEUEC). cono e, el cocad. la colon.. Imwgenres hlssnuc 

Quede ecuerdtu las enojan recomo tealurin por la Duecnn Bmeul 
de 
HeaJenawm urbano y Prekreitn EeoliSgiea, cita enhnu recinto 
ur+clnlniw npeculn ryue el Jaurnlln Je uvn Y  J.+un,n tal cierro 
Paca 
la axuwcai' de vreicn la wdamdtu <xlwivuoentr y h eunurvuun y 
Ixeurvulin de la l— I1nh4ra de Mexcoae. (Actwlnxnte Inswgeeres 
Muunc) 

(fue la inra)xeuelbn y aplicación de las dispnucidua que ae de, ivan do. 
nunnat idad del I'rcgruru de Mejoramiento y Encare de la ¿ene 
EspceiJ de 
Dcwrullu Cmbnladn(7EUEC) eulonia Insurgemea hlsucnac, uri wu 
facultad 
aepectlia de la Uurcurón General de HeaJenacihn Urhuu y 14o1eouriln 
liui higtu ene? mrhno de m reynarw canpeeencin, unwxla en 
axuidoeacc nin 
la n¡annxl de la lk!eg+co in y del. Asocruidn de HearJrntu 

Que las razone, de benelina racial que malrur el inciense Acuerde. unen 
lnetejry!mmlo esUblecer e) mejnaortenlo y cl muta nomunun Je la 
nena, 
mnhanle le reJiruión de accit— eonunadu can Iin residentes de la 
col nu Imurgentes Mrrcoac, nujwaeJ, coo ello las cnsularnna de vida 
Je la 
ysrhlación de esa tono y de las cncun ecinu. Jnfihun equrtaltramcnle hu 
beneficios y wgu del praese de duurnllo whanq evnuxf.r que se 
edifiquen 
n urydírn uxutrucimn sin manita de acgundaJ para sus usuarios ye! 
cunphmlmru de narrara especlf w que negocio urca adec.Ja 
dnuibucu,rr de 
uwe del suelo, prrur ruin su vale, hlndnw Las intuir,., te ricas que se 
establezcan tararan regir en lo wcarvn a las eJlf cacwnrs. su un!uauinn 

gcmechmlrnm del uso del weln en Brnnd, pa le yace u ha Iemdu 
b— 
cxpaln el siguiente 

ACUE)UX) 

PRIMERO • Se dec!us Zorra I•.cpennl de lkrurollu ConmduJr 
IdEl)Hl') a la 
colnnu lrnuegmta \bxaak. Iklegxlan llrnnn hurta Diurno I:adau! r 

apruebo su rxxnraiisidod tapir, Ilmtree ion  

AL NORTE Emryeu 

AL SUH. Hin 111xcuu 

AL ESTE Insurgrmn Sur 

Al. OESTE Atenida Revolaran 

Laca casI,,ulndtcan en el plam de — del suelo actora, el cual fivma 
Mne 
Inupuahle de este AnieaJu 

SEOl/NIX) • 1:1 Iveume Arvnar nlahlnco lu hines generales Ira+e) 
yxmtelwmrnw Jel un, Jel molo, eoiimra la ap!n:aiM dele 
tnnniacnMr 
Sccuodorla y ninn•n nunplenienrurns Jc Inri produw a edJic uiwu', yace 

encueraran am¡xuxl~J'n denuu dala nona rruleru Jel pesenle Acverds 

17iHTIIRI I • FI uso.ruuxvadr de lo, lxulun es lubiunmat undamdiu, 
permiufnil.rue In nmanxztm de wur viv¢rJa peo coda 2151 m? Je tocino, 
ocio 
pnryulrn yace acoplan atar el llcglenmmn do ('onnnx:niuwr urgente y las 
nxmu 
eaprctlicxio un n4 Y.Ef )IiI , annmmn u nxhcm lee narrias 
ampinnernasuey 
las cxceper«rn pva uvn Jnumrx al luhnahmal wufanuhu. an )u 
ax-U,'xunln p+n¢ulucr ¡uu m Jesunilla 

NOHMAS COhlPI.EMENtAHIAS l3ih7lRALIiS 

- lin reto de novas cnnauucurnn paca tiro nn hsbnncirxul cola tnru 
pumirida Ixa las tiraran amplemcnl.ulu, nu le pcnmwf cn su solución 
la 
vlua de sus neupulles hacia Ir t xu hahiuciunal ro su ailin,larcia 
soler vx 

- les aIrwu expresota re, la preunle i.Bl)EC se Itratarle en cuenca a 
Iwtir del 
nivel de banqueta 

loe úeu verde, y espxun ebimm de cona%" Ivibl¢n. (platas, 
plsme!ae. 
glwm!u, uxfaJmrs, arel no F-U. orar eamóio Je con, m rysJrin son 
utilizado, cnnw eslannnanuemo m mnguna .ximJ.d ameraal. 
muneniuulu 
Inaltersh!e w uso erran? 

liaracnxumranw 

En el ewr de bu esucirxumimrn uiueMes, ufnladr eon Icua'!' en e) 
pluxr anexo. enmplrmrntario a este Acuerdo, wum aSn su uso aclwl y 
M1 

velejo Jrsartullu mr.ytin otro sise JJérenle al nnxclonunirnw 

Ihediou que .xtuelnxnee fuecnnen cwiw ealxuxunuemrn 

L'AJ.Lhi 	NO OFICIrV- 



Sanluxla 	21 

Gv{ de A<n¡un y MileBe 	en 

I:sy Jc Usryn yAuguno Rosco 	✓n 

Umtulln 	79 

C+m¡wu 	91 

Can el pupmilo de nummu. Icn probitnus de esluiuxcutuenw en la 
nxu Je 
Insum'cNn Alucux y luna Jº cwry+hmmnlu al anicuto 80 del 
Re&lamonto de 
Coruuuulaw lora el Diwun Fakul en le eixu de huur3ema hhsnuc. 

deber/ cumplir can he reyucnmicnlus que x ull+itn nos eJclanle. 
JebüaSnse 
luullrar en el predio que los sigiru. Pare los usos rus nxn(xcndian, se 
aplica b que uA+4 el Rry{lamcnto Je Camuuaiaus vigente. Le 
¡aupaciim de 
cajones de auów churo y IyaeJu uJ de Jrhí y eü!i eespectrvamenle. le 
rynpomcmón Je tapones jura mino viliduu se suple la eañalade carel 
+hiendo NII 
bucales IX del Rcylamemu de Cauuuceiunee pace el Duunn Federal 

TIAOI.IXJIA 	NUMERO MININO DE 

CAJONES 

I 	Nabiuunn 

II 	Ilabnnnon unil+miliu h.uu llO m2 	II 	1'a wsrerJa 

1.1 I 	I(ahiuciin unlfarnJiae de ml de 120 m2 huu 230 m2 
Psi gviersdo 

112. 	llebiracnin wúlimiliae de edu Je 2fl m2 	3 	Poe 
vsrmnnta 

2 	Ilabilacián {iwlfamiliu h.¡. 80 m? 	1 	din vnienda 

(k mu deli a I20m2 	1.S 	PorviranJa 

De mi. de 121 a 250 m2 	2 	Fa vrrund+ 

De mis de 251 m! 	3 	M. nnorxL 

Tanardu en cuento le labia arriba duda yen apoyo el mejaamitmo vial 
tos l+ 
colosos, tala los cal—s de estacionamiento reatados te el mimeru 1.2. 
habnaeionel plarif—han. terdrin un incremento eJiciaul del 151. sane 
vollanits 

lisos ddcrcnres el habnacronal 

TIIr) Dli EDIFICACION 	REQLyiR@I IfiNTO DE 
INCREhIF:\?O 

	

CAJONES DE 	ADICIONAL 

ESIACIONWIENTO 	(+.1 
(I CA)UN CADA ) 

Orinan, 	)n m! 	)0  

Moulae en 8encnl. 	40 m2 	10 

ReMawanmc — vello 

de behid a dcohdlica. 	13 m2 	40 

Itesuwantes sin venla 

Ja IKhidn alcdxilicn 	15 m2 	Ja 

Ifux,n. 	II ml 	30 

Todo, lin xccun y e•+IIJu dcberin uhicuse sume las vi+liduks 
rrincrpalee 

Suparrieics hlxes 

Pua lados los predios de ceo no habnacinnal wul'•vluliu que so en uenuan 
denuu del perimctra dele ZEDIIC'Culonie fmwgemee hhxcaac', e1 4u 
libre 
suri popxxciaul ala su¡wficre del lcnenn Indicada a eooiinuaoihs, 
oxctplo 
donde I+ Nano Canplemenluie lurliculu lo esre<ifiyue, en M,, rasos 
iau 
Iendei prioridad y pos-Ira ser WiliraJa parí eelxinnunlenm con m+leeü 
permeable 

TAI0IAÑO DEL PRIEDIO INCI1J1MENh0(R) 

llou 2AI m2. 	20°. 

De 251 basta ha ml, 	25!. 

De 501 Iwla 2aq m'_ 	3411: 

Miedo 2001 ml 	011a 

Inmuehles eumWuedos Alanunenru+ lhelmlua 

Las cnrutructlonce csrmidereda, curro monumentos hutarcor que cuereen 
can una 
Decluuaia del montura Neciarul Je Munpulogfa e Nntalti que se 
enn erleo locabaadm dentro del limite de la preume ZIIDEC, 
obun'trin le 
namalilidad que duhu ur5tniurv establezca para su eexureeceidn y 
a¡xmnchvnienro 

E.\Cli ll'ION :5 A LA NOR5IATI VAnAD VIUIINTE 

Licencie de unes J<I suelo 

• I.a licencie de Luir dci suelo deben vamituu en Gxmapaue 

do unstnuclún y I+ rcyuenrin Onicunenle las eJilicxiones v 
armoY<IYmmen1U 
de predio. ceñala.4» an sI usiculn 53 Jcl Re81uo<nlu de Comuucaaur 
pare el 
Uvnln Federal, lare los aun del suelo eutorizrka en el pv eoia de I+ 



4 DIic"l'nl,rnaUuwµcnlnNfi- 

• Loa rauiccim<s espuilinaJu en eua Jnluurria, serán lu timen 
vigaua paca la ZIiDIiC Iruue9eNa Mrawec, pece lo que u acolan lodo,, 
la, 
cuerdo, y d'q-icinnes uumenes. rclacnwJu oun el wn 1. 
apruvenbmti<Mc 
del suelo 

.\mecido :e del Itylurwen de Í miliuiecnm 

• Oc ttW,-,dW ene lo establecido peo el Reylanxmo de 7 ocif catión 
pace el 
Dutntu FeJenl, el edículo 21 de e>te nJenamirnlo no es aplicable +loe 
imtucblnc Iuulc.doc en le ZFUFC'Colama lnenc*enlea hlranuc pace 
+er un+ 
Jeclarniru ecpcciliu 

Siccenu de umslorencie de pdenu+l 

• len la Y— de la colmo Imuryenln Alixuuc, note aplicad el Acuello 
dcl 
Sut<m Je Truufeeeneu de Ib(enci+ltdad de Ikautallo del Cmua 
lb,cóeccude 
le Ciudad Averdo 0021 y Cittulae 1(1)118 del 29 de jumo de 191X. 
publicado 
no ei Dono Oficial deis Federación el día 19 de julio de 1989 

Sialertu de ircremenlo al número de viviendas e inlemid+dee 

• Ocume Jel pmimeun de I+ ZFDFC valono lmurgenies lL voao, no co 

la epl icxion de las uuerán Je muemrNn ala vivienda de icuu social 
de 
u1,, media y raldencial. Je f*" 19 de lurio de 1987 v 6 d< diuemhe de 
1989. respcuivunenie, ambos publica..lur en el Diuin Quicial dele 
Federación 
lo, dio I6 de lulo, de 1981 y 21 de diciembre de 1919. niel Ircrcm.Nn 
de 
mlcnsid+J<s de conswttidn 

Nanur oonrplenwnwus aplicables aludo el Ihetnlu FcJcul 

• I:o <I perimeUu de la ZLDFC objeta del peeunle Acuudo. m corlo 
epbublec 
loe Nurm+s Cmtydemeetuiaa Generala para el Duvilo Federal, que 
fueron 
auexirrin en el Ihoy7una Facial de Ikunnllo Urhanu Dniegxchxul 
19RLo 
la, de uracur Seneul que se Nbliquen 

1t1Rhi h9 CUAII'I.IihtliNlARIAS l'ARTICUI.ARES 

Vivienda unil'uniliu 

Se poc có axuiruir una liv,e" px cede 2 W o,2 yen en Ved/e+ 
ofipnbnente 
rec000aJos ale fecha, debiendo mmlerrr un. wlxrticie hhe apio ro 
indica 
cenit nuanin  

loe ryalim en cinc mumx do 5(0 m2 Jebe, in drju un nxuwn, aove 
min,. rl 

de su ira. y Im preJwa cm lees nulax de Set al. loo ciguicma 
pcxcenulea 

SUl'liltl9Clli DEL I'111/DIO 	ARIiA 1.111RE. 

De ml+de 500 m2 ha+la :IMU m'_ 	22 Su14 

Pe mác de 2001 m2 pacta 7500 m2 	25I9$í 

D,mi.dc 3501 m2 ha+u S5U0m2 	2750!. 

Mi, de 5.501 m2 	III (11% 

Fn eslm úou un nxuwie se ¡ujin utdirer wlurknte nulcnald que 
percutan le I ilu+eihn del ayw plural y ut desunadar unen 
<aacurummnto 
deuvhlenn 

Sólo pnJrin la.r vera allwa mAxima de 9101 meune a p+nie del nrv<I de 
bur{ucu 

Vivienda plurdundiº 

Len pecJioa cuya reacia wrnplenunurl+ pcnnna la cumUucuón de 
vevienda 
plurifunihn, deberle uxn+r con una superficie nonio,+ de 60 m2 
avuwidos 
sin contar los inlm- pro vivienda, ptdrfn eonswó el nfineru de 
vivierxW 
que rcsutte do rcspetº h allana cellalada en el plan de uwa Jcl —lo 
vicexa, 
a I'anUr del nivel de hutqueu, aei mnw 1+ supert iue libre y lo, calmes Je 
ntuinn+mmnm, nunk el re,ultaJ,i de la drvm n leng+ una liacuin 
decimal 
nuyax .05.  u « nui al niunera entero superior lbwlmmnle cuaodu la 
liacuón decimal tia muvx a 0 5, se +jwlui al n(mxro incendian iNóniix 
I.+ 
alias. pammid+seri la indicada en el plano de aun Jel sucln areno, que 
forma pacte ineopu+ble de cite imuurtuNo 

Predios ceo llame n la talle Fxuemadwa, acecines puamentos 

El mo del suele eui lubnaci—1 umfundiu yo plunfmOw, altura 
mixinu 
de hacia le ihI m-Uua cobre el nivel de butyuela. culo, avecen,, y capón 
socio 
culurrvaniente 

 

P. la calle Geuemulura 

I'cedo,, cm licnle + la calle Empresa, erwe hlelaya y aaemUa de laca 
Imuryenla Sur. puunenln Sur. 

FI uso del suela sera habiucionl unifuniliu yen plwJamJiu, nn una 
altura miamu d< bosta II 110 meUm tolere cl nivel de hmqutu 

'cretina, am leerte ala aseada Ileavluuin, entre I+ aremda Rlo MUxa+ac 

Fmprna, puarnnün liste 

• 



una +Itma maoima de Iwu 1530 me/rus sobe nivel da banqueta 

LI uso del rudo sed h+hitxhvul umfnndur, plwirumuar, nn.xios VIO 
oficinas, 111w. nsiuinu de base, 30*) mesas tibie el nivel de buv{uu, 
cacep(o la avis indurta crian 4w verde (AV) en el plano de uxn del 
sucio 
otean 

Ihrdon crrl tiente alaavenda 141nunmw, entre la atenida Oil AhsauK 
y 
",J. a, par—Nu(kne 

II use del suelo cera lubnncional, umfunihu, plwll'uniliu, awner<t ct yru 
uócina,, ailws miaima de hacia A) metro, sobre el mrvel del banquera, 
enceran 
la ras inclinada aro, Osa verde (AV) en cl piano de uva del cuelo 
ancho. 

IheJws ata liuue ala avmiJa Pái' miamt, entre la avenid. tiro hlrrunc 

Empresa, puanknlo 1!ue. 

lit oro del suelo inri lubilxiunal undun l iu, plwduniliu y/u Mi—. 
sIles ndaima de hasta IL W meso, soben el nivel de banqueta. los 

Hby 
salidas serán eadwrvanrcnte ryu la avenida Puniwivnr 

Predios con Picnic a la avnMJ, Rio f.Gxnuc 

III uso del suelo sera h+hdxlunal umfamthu, plwdamlbaa ¡'ti ollero... 
aliara miasma de bou 19 0U n.ir. rA., el nivel de tunqu ta, lira 
xccsw y 
uhJu serio eaclueivunente pos la avenida Rio hliacux. 

Predio, son frente a la avenida de las Insurgente. 

El uno del suelo inri habilac—I unifuniliar. plwnimibu, rancien n pu 
alunas Altwa m rima de Mata 3000 metros sobre el nivel de Junquera. 
Im 
sucesos y salidas urda eaclwivamenle ¡un la avenida de loa Imwgenles 

('tedios con frene a la elle Je Alwcia, puamentn Eue, mace la avenida 
\uncoae y la talle de Aropw 

El usa tel suela uri luhtuciwul umfundw vio plurlfunhu, aúwa 
Indo. 
de huta I: tos meurss sobre el nivel de tranquera 

IhnLus con frente ala calle de Cidro. parunmtu Ikua, mace lar calles de 
Ocupan y E.turmadwa 

El uso del vuelo sari habluaarul wlfunrhu y/o plwtfamJia. e,. una 
shas mlaima de halla 12 30 meUos sobre el nivel de banquera 

ReJun con tiente ala calle de CWrq puamento liare, coree lis calles 
,\:upan v Enlremwlwa 

El uso del suelo seré lubaxwnal wduniliu, plwdumliu y ac olidas can  

Redvrs can licnte ala cal le do Sanlacvkr, Iwunenln liste, entre la calle de 
Algeciras y Valencia 

El out del suela sera habilxiaul urufamihu y/o plwdundiu, con una 
ahwa nuaima de lwwu 12 ül roeUra salve cloral de banqucu. 

IheJms crin tiente ala calle de Algeena, puuneruu Pinte, entre In salles 
de Cidu y Sanludee 

El uso del suelo será h+bnxiarul unifunilw y/u plunfunJiu, ter iota 
alias rniaima de halla l ix) mclrox sobe el nivel de banlucu 

¡'indios eec tiente ala calle Valencia, entro la calle Cidra y ncnrda de lo, 
Insuryentos unón ¡aunaba 

El aso del sucio sera hahiuclnrul unifanuliu y/o plwlfamiliu y/u olida, 
son wa albas mávma de bata 15 (Ml meum sobre el nivel de barr{wla 

Pedas crin frentes la al le de Santuekr cesa la 0larleu Je CWat y 
esquina 
con F uernáJwa, —1- puunentoe. 

LI wo del suela -a habulxiaul unif+miliu, plwifutuliu y/u uficinu, 
ton 
altura miunu de hasta 1530 meum soba el nivel de banquera. 

11nJms coa lime a le salle de Censa de Vsiencia, case las callo Je 
lento 
y Redro, unten paramcnloa 

El uw del suelo seta habnxiwul undunJiu yo pluei amióu. con wu 
altwa minmma de hasta 1130 metros irise el nivel de banqueta 

I'tedio, cm frente a la salle de Alµizuas, puunenlo borne que dial a 1+ 
iglesia, cola esquina de lerec 

El uso del suelo inri hah'lacioru( unrfamJw yM plwifunlliu, erre una 
altura máxima Je huta Oboe metro, sobre el nivel Je banqueta. 

Predios an tiente a la calle de Grita, entre la calle de Rodm y avenida 
Ihmaiunr sobos puamemm 

El uw del vuelo seis h+hnxional undunJlu y/o plwdwulur, aun ,hura 
miainu de huta 9 u) rneum sobre el nivel Je banquera 

¡tedios crol liente a la calle de lene case Valencia y Algeciras unlus 
patamnrtns 

El sur del suelo será hahuxlaul undamthu y/o plwlfunihu, 



altwa nunnu Je Viola 17111 menos urbe el nivel de banquera 

IYalia cm frente ala calle de C4wrva, parsmentn liar, entre la calle Je 
Ca. ~ y avenida Rio Mianuc 

El uno del arado xs1 Mbnaciaul unllvnlbu yru plwJ'unillu. an una 
apura mama de Iwu I! 011 nuutq ardor el nivel de banqueta 

GnJicactñn'ES' 

Los prerms seluladw en el placeado c nnieuiM'ES (eyuipuniento de 
smicia, aJminiwaci&n. uluL, educactii , y culta,), podrfn cmlinuu 
an 
iluso acial, un ampliar Insolaciones. <I numero de lar aula n nivel 
eduatrN, en el caen de lo, reedltq CM jioniirafllln'FS' que deseen 
dedicarlo 
a otro ron o se suspende cl out actual, utlamento paYin qvu ice el raro 
Mbnurrmal unilunrlice cujeiledose alas luwmas que pea el nonnr 
apecifiea 
la ZEUEC ndanu huuryemes Mocosa, acopio los prednx lela 
Unn<nidad 
Fuunsencuu que +e menciwun a cenunuactdn y que terxLin un uxs 
especifico 

NOFUTATIVIDAD ESPECIFICA 11ARA LOS I'RE5)105 U )ICAIX/S 
EN PROPIEDAD DE LA 
UNIVI:RSIDAD PANAMERIGW A 

N. EN DOMICILIO USO DEL SUELO ALTO MAX 
SUP'ERFICIE. 

PLANO 	ASIGNADO DF. CONSTR. MÁXIMA  

(MTS,) CONSTRUIR 

(I.D) 

1 	AuBwtn Rojos AuMam v 

e 4t6 	Iah nalnno de 

idnlntal 	100 	lyteiIo) 

- 	Aclilurn y 	Estacwnmienlu 

Mdlaysn 	90 	1,97UiO 

1 Enuemadwa Ealaumcwmcntn 

• 141 	181) 	7,NU(U 

1 Eauennauwa listaclununiemn 

ola) 	180 	15.415)101 

5• Valencia Olnuusioy 

e III; 	cafelcris 	100 	1,741110 

• El ,asar al lredin de Valencia Itl_, sera P. lar Imtalanones de 
Aurusm 
R,4n 498 

T,"Ls lasunsuucctooec nuevas en pnpieJad del. lino nnJad 
I'anun<nwla 

dehcrL, ngnnr,nnv el 50% adicional aIm scytxrrnurnnq para 
Oulaew Mnllerlln 
que eaaldece <I Regl•mrrntu de l'rnslnrrenmes para el Duvim Federal, en 
"si. 

DIcMs auuNlz.Ktmas de uor, essuvl sardo a que Inm<r 

eclxi la asuvucnrin de Iras alones de esacnxunueutn un accr!nrr y salita 
f« 
Eaunswlwa unirarnenle, de rocwtpline cele reywota, ns j—lijo ser 
a dunea kx Iras uws antenamrnte descritos 

1'lau liweyvi 

En el espacio quo ocupa actwlmcnse la 1'liza 11ur<b r. nu se pumnnf el 
euaciwwnanlu pilbbco, excepto para Iras wuuioc Je la Cae Je la Cultas 
y 
la puruyuu, y loa vecinos que habitan <n loa peJms an Yente a ella 

Fuuhn Je ryeinn 

loca bar peedlos rompmndid,n dentro Je la ZIiDliC Imwgenles osuna, 
cuanto la 
Ilsvhs involucre Imensn de dlfeeensa rasa del suelo penmiuMq, se 
munendrl 
el uw para cada amad. In puso wigiwhnenle nxnisro baba fwiim, de 
cmfucmidvl cut la Iwtncació del plata de circe del cuelo ) oe la zlil)liC 
Infwgeltta Allteoae 

Asimismo curada la (unido inwluae ludes can daer.tes alta,, de 
cautNccidee permitido, se aplicaba la uwrespooWienle a wsla reside lo, 
peculios f'wunaJos, de conformidad ron el plan de uso del suelo E. 
anexo que 
indica la allwas 

La t~mst—,a de eonili<a<ihl. 

En casa de ad.rynir y/u vender un inmueble o miau un ayude de perneo 
J 
heenna en la LliDl'C colonia Imwgensg Minanc, ryrnanionte se tebana 
obtienes 
en la+ ofcmas del Rn ceOo del Plan (prnl7usu) Douce,e, o cn lar 
ventanillas 
de los enlcym de mngeoveres o uywtectos, la avwarcia de nnif ración o 
el 
nlu0er4t de use, Jcl suela, los sales emlienen la W ixmagtin nfmul 
cerca de los unir del suelo. altwas de edtfoa<nnn v monas Tientas 
aplicables que urnJ¢Imen el ,pros erhuniemn de w ry cJin n umweblc 

L'sus urden 

El liog¡uw de la ZEDIIC colonia Imurg<Nea Múmac reviwi si los 
unos 
La te.Ies actuales fueron o no permitidos mofante a algún placen 
f<npama 
enspior, ni Transa del meccnismn Je moduñcacuice o mean( unidad. n v 

lusnliun px dueecMn legalmente aJwridoe. queriendo suletm a una 
acnón 
pestanx Je srnl icuidn yen w caso re5vluizaclan o clawwa, paca lo cual 
ce establece tos mecuuvno de pNniputdn en el uno Je la Deleganun 
drede en 
fuma unlu rúa In aceio,dadcis de¡ Uclwuneento del Duwto Fedoeal y la 



AWxtriiln de Rnedenln, Jcicrminufn los reyucr Imunln y 
prncedimiennn pua 
doteninv le., acciones cvrreywklunlcs Los usos eaialenla 
reguluina dn n 
(.x regulariur. ptdrin mminur cun el uw actual un ampliar cn ni.& 
caso 
Sil axulnandn u la capacidad de servicio a ywl 

CUARTO • len rconos que w sefulrn en el bueno cegunW unen 
aplicadas ne Ir 
Drmcnin ücnaul de Itnodemcuin Udwu y Itaeahin IicuGiµiu y per 

Delegación del Derynameruo del Ihrunn Federal en Reno lu en, en el 
4nboo 
de sus rapccrivu cungxtencias 

QUINTO • Se ere.¡ un giro de Inlu)u ten la ¡wtici¡ucii+n le la 
Delegan/le 
del Dcputurrentn del Iknnur Fedaal cn llenan lu/u, U Guuraloria 
IMema 
de la Iklegaci/rt Dcnim luirse. la Dirección C neul de Rnxdeneenln 
Ufbana y 
Ikdauhn Geológica y  la Asociación de Reucenlea, paca repulanese bolos 
aquellos gires que aereJnen talen dosel" legiumamcnle wlgcindor, 
wnf xme 
a Im sigulrnln reyuiritm 

1.• Recabar en el rnclelulic de infoctnacnxt un+wticnud pera la curutancia 
de 
wrednacuin del uso del suelo (ur derechos adquiridos 

2 • Enuryyu la sobados debidunente saun)wiada can Ins sibvientn 
Jacumentos' 

a) Cuu am1nceniw 

b) Acta rkruirl cola que se certif quen un JucumeNm, arios antena a 
190. 
pie muro de 19110 1961 y uno rnienle (núuna de dos meses). al corno 
el 
lnurnnin de los mimfMm de la Asociación de Rnidenln, que af nnen 
que al 
giro u actinJaJ respecrrva ha anudo liuncionudo s pulir Je delenninaua 
Fecha 
huta el da del ICYimattu. 

e) Recibo del pego de dertthus electuario en le Tomarla del 
Dqurwncnta del 
Duuito Federal. pata el Vúnile de ls annancu de ured,t.,on de uso del 
suela por derechos adquiridos 

Escollera llws pública nn el uso del suelo manirlo 

• Imnipcüinen el Regenero Fcdeeal de ConutbuyenIn de Ie Snrntuia de 
Hacienda y Cridnu ltiblico 

Inuripci n en la iaacria del Duvim Federal  

d) Copia Je Ic idenn(iución petuxul del aelicitante 

e) Fumtºn yln licencias Iegalmenl< abtcnidns coso q.xtunuJeJ y darle 
se 
sngwe la amarare an ylu el uso 

SF.)RD • lil rugemu del Plan Qxugrum) Duceux, la Delegad"/, Jel 
lk)unufknfn del Visir/lo Federal en Iknno lu4u y las "limara de 
lime nciu 
en los colegios de arquilectus e ingeniaos, uxnuniwLt mensualmente a 
la 
Difeuii/ióeneral de ReueJenación Uibana y liulnci6n Rwlógiu, a la 
Auxiaeión de Residentes de la Colonia Imurgctoes Mo chao, la 
erjedienln Je 
Imenciu de uvf del suelo, hceoein Je axulruectdn y licencio, Je 
(uncixwnncnto. <vlxd,dus paca la ama ub)ctn del (enerve Acucie/ce 

TRANSFroRIlS 

11R1M)iIZO • La modJiuciaua al 14opmu Parcial de Dnutul la Utlwn 
para la 
Delrgacifrt henil" Judiar, los incenKnlm ala Juuidad de vivienda. In 
licenciar de uso del suelo y Ileencias de cautnucuile nnnuiiu para el 
aprovechuninitu de aw del cuelo en la ZI:DRL"Cnlmia Insurgenln 
Miscoac', 
materia del rynrnte Acuerdo que se encuentren en nata/le Con 
antena.dad ala 
ssgencu de este Acuerdo se despacharán contonee ala nurrnalividoJ 
vigente en 
la (ubico que tuerce snlicitaus. 

Las aeliutudn de prorroga de los dawncntos sntuiamente cfis u se 
npNoin cun(unne ola namauvrdad del pensante Acuerda. cscepin las 
hrsncras de conruuuiin que sean prorrogables sólo en el escode haberse 
mimen la nloa 

SEOUN1 • La vigencia del preaenie Acuerdo ar! Je 6 alce, a punir de 
la (culis 
de sil inunpccin en el Regifuu del lilao  ((nogama) Director. Durante este 
liem)w sise adatruán maJt(euinerea ni mnn(mnidedos a Jfclwt 
liograma 

Al término de este pl.nwonn)n ti a la Dircaibn Cenenl de 
Readcneclán 
Urbana y IOduciAn Ecológica, a la Asanuióe de Rnldeoln y ala 
Delegación 
del Dcrynamentu del 1)/arito Federal m hervida Iudren su evaluación y 
a 
reunido, en caos de no realieuse esu revisión, el I'roy7ama de la ZCDLC 
tobnia (nrurgentes htixeose somier""{ vrgenu 

TERCERO • ILbliqucs en el Dutin q(inál de lo Fedcraeuóir y ce la 
Caseta 
(nidal del l)e urt.unento del Don lo Federal 

CUAN TI) • Inscnbue en el Reguvo del Plsn (programar) Ihreetnc pus el 
Dnumlln Urhuw del Diarios Federal. 

QUI Nlc) • LI preunte Acuerdo duran en viso al Jir ugmenle de su 
Imaqrnán en el Negus/lo del flan (pulpanu) Duales para el Donaire/ lar 
Utbuw del Dutntu FcJad 



AlernYtxme 

SWialyo Rleuiv,r N. Raleccnln 

Mému,. Uuuno FeJetnl. n lo, sitie dina dci mea Je u(rmmMc Je 1417 
n 
INMtr Cendal Je Roonknuutin UtMna y Ikalecciún CcnlSgica, lote 
Camboa Je 
Ileon • Rúónca. 

Arqunecln liben R I kncea Rndriguee. SWduecio, Je lnruunxmnnolo de 
thJenam¢Nn Urhano, dcpcndlwe de la Deecaón (lnn<ol Je 
Rardcnxmn U basa 
y Nuleccwn Ecol.S¡lca. CERTIFICA. qen la incseWe copla I'amünu que 
urwa 
de I II (dlttmclin) f-1. Wll<e ca repees(YCelón lid y enKla del Mtgmll del 
Acuttdn pv el que u Jodas 7.wu liyraal de [kwenl ln Gnuolndn y u 
yrueha la mnnunvldrl pan, ci me(aamiente y remiende lcodeen 
Inewgcnlea idiscuac, Iklegacidn llenen lu4e, declodo per el Cuecen 
Conejal 
de Rmrdenación UUHna y IiMeuaón Eculó(u el 7 Je upncmNo del 
alw en 
cvrxl,u eapede ta presente en la Ciudad de MLecii. Decenio Federal a les 
adunco Jiu del mes Je upiembc de mil nm ccienta muenda fines.  
Doy Fe • 
RiMlca 
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A N E X 0 5: Flujo pesimista 



Flujo pesimista 
Variables 

Variable 	 Cantidad 	 Unidad 	 Observaóones 

ECONOM!C 

1 Vida del proyecto 24 Mes 
Monea Pesos 

Inmenento en el tipa de cambio 0-0% Anual Todos los castos son en pesos 
4 Incremento en ventas 4.00% Trimestral 

Tasa de inversión - 	 25% Anual 
Tasa para ~. 35% Anual 

7 Tasa interna de retorno 	IR 7% Anual 

CONSTRUCCIÓN 

1 Duración 18.00 Mes 
Superfide departamentos 101.18 m2 

Número de viviendas 33 

VENTAS 

1 Precio de venta 5.600 Pesoslm2 Primeras ventas 
Precio de vena 6,685 Pesoslm2 Promedio general 
Precio de venta 6.700 Pesoslm2 Jalma venta 

tscan he 30% Sobre valor total de venta 
7 Ditendo a 15.00 Meses Bajando 1 mes después del mes 3 

/0/ 



Flujo pesimista 
abta de costos 

Concepto 	 Cantidad 	Unidad 	j 	P.U. 	 Costo 	1 	% sobre costos 	% sobre ventas 

COSTOS 

1 Preliminares 1.00 Lote 0 0 0.00% 0.00% 
erren 942 m2 2.500 3,000.000 13.64% 14.59% 

tSAI 0.00% Sobre terreno 3.000,000 0 0.00°1. 0.00% 
4 Publlddad 0.75% Sobre ventas 22.320.377 (168,000) 0.76% 0.82% 

DGCOH 3,339 m2 121.79 406,620 1.85% 1.98% 
ponsabtes 3.339 m2 100 (3,339) 0.02% 0.02% 

7 Licencias 3.339 m2 41.86 (139.753) 0.64% 0.68% 
8  sesorta legal 1 Lote 69.000.00 (69.000) 031% 0.34% 

ministración 4.50% Sobre ventas 22.320.377 (1.004.417) 4.57% 4.88% 
1  omisiones de ventas 5.75% Sobre ventas 22,320.377 (1,283,422) 5.83% 6.24% 
11 Proyectas 3,339 m2 56.87 (189.870) 0.86% 0.92% 
13 9nstrucoón 3,339 m2 3.894 (13,000,000) 59.09% 63.22% 
14 P Compañia de luz 1.20% Sobre construcción 22.320.377 (268.326) 1.22% 1.30% 
151ntereses sobre crédito 1 Lote 	- 2.256.200 (2,256,200) 10.25% 10.97% 
1 omnisiones y otros 1 Lote 100.000 (100.000) 0.45% 0.49% 
17 Imprevistos 0.50% Sobre construcción 13,000,000 (55.000) 0.30% 0.32% 
1 Predial 942 m2 50 (47.100) 0.21% 0.23% 

Total de gastos 3.339 m2 (6,589) (22.001,046) 100.00% 106.99% 
Ventas Totales 3,339 m2 6,685 22,320,377 101.45% 108.55% 

¡o , 



Flujo pesimista 
Resumen del proyecto 

Concepto 	 1 	 Impone 

INGRESOS 

1 Inversión (Inversionista 1) 452.820 
Inversión (Inversionista 2) 3.000.000 
Ventas 22,320.377 

4 Intereses 118.520 
rédito 8,651,598 

TOTAL INGRESOS 34,543,315 

COSTOS & Crédito (30,652,644) 

SALDO (Retiros) 3.890.671 

TIR (anual) 
VPN al 18% ffetY98) 

7% 
592 999 

Io5 



Flujo pesimista 
F)uto øo Cae en 90399 es06)670 

TiR Anwl 	7% 
1 	2 	3 	4 	5 	6 	7 	5 	9 	l0 	11 	12 

PERIODO Preso uesto Fe0.98 Met-9B Abl-98 -98 Jtm-98 JO)-B9 s-98 5.0-98 Oa-98 Nov-98 Oio98 Ene-99 
.olas 

P 	8a6 e 0.0080 2 2 - 	3 3 	-----2 . 	- _ 2 3 3 3 2 2 2 
P760609, de =tl1470 - -1 

5)00.03046 

boas 33 2 4 7 10 12 15 18 21.... 24 26 28 30 

MGRE 
1 (01019)60 Oo.e19fa906 q 452,820 452.820 

Merson O 	IOnisL 2 3.000.000 3.000.000 
e~rti6 p01760404970 20,562.769 22.664 45.327 79.322 _ 114.677.. 139,190 164 684 204.453 245.768 796,092 330.959 368 559 409920 

4 -M. 	6069 0061600 566,566 - 566388 
(408 6)00.04708 1.191.000 90233- -54.333... _ 5L333 54333 54.333 54.333 54.333 54.333 

Irt0(0563 118.520 - 5.654 15.408 9.365 6.143 2.083  2.083. - 2.063 2,063 2.083 2.083 2.063 
80 8.651.598 360.952 243.044 568.222 553.454 535.569 527243 539.776 502.760 

7 TAL INÇRESO$ 	 34.543.315 	475 	50.981 	94.730 	124.042 	X596,519 	1.030.732 	829.092 	858.639 	366.40-7 	2i.A11 	9N.762 69 9.096 

COSTOS 

t re4RYttLef 
3.000.000 3.000.000 

01660 166.000 7,000 7.000 7.050 7.000) 7.000 7.000 7,000 7.000 7.000 7.000) .000 7800) 
OH 406.620 18.483 (18.483) 18463 (18483) (18.483 18.483) 18,483) 16.483 18.483 (18.463) 

106905409 3.339 (3.339)  
f 139.763 69.678 

'a 	.I 69.000 2.875_ LL (2.875 2.875 2975 (2.875 (2.875) 2.875 (2.875 (2.875) 2.875) 2-875) 
906060 1,004,417 11.790JL JL11.645((13.640) (15.787) 17.338 19.0301 120.891 

1 Oa _amas 1.262.422 (4.344 8,688 15.203 21.980 26 678 23E 861 (39187) (47.681) (58 828 (63.434) JZii.L(78.568 
tl 09 189.670) (189.870) 
1 13.000.000 722.222 722.222) )722222) 722322 722.722 722322 7222221 722322) 
14 P Co'o .519 60 (42 266326 (25.000 
t insere 09908)60.0080 (2.256.200) J) (39,318) j2 (75.846) (93.537 117fi36 

0909 701103 100.000 (20900 3.810 (3 110 Jia (3.810 3.810 (3.810) (2.810) (3810 
1 imprevistas (65.000) (3.611) 3.6111 (3.6).!L. (3.611) (3611 (3611) 
1 PreCi6) 47,100) (23.550) 

70)9) Cestos 22.001046 3.204.089 18.563 136.778 90.937) 791 392 1.030.732 829.092 (858.639) 888 497) 914.819 (964 752 (969096) 

1 16080 6.651396 
Retrtos 3.890.671 

53(00 (0) 271.392 32.418 42.046 33.106 194.872 

Ca 	30. 094)346 271 394 303013 261 767 294 872 100 000 100000 100 000 100 000 100000 100 000 100 000 100 000 

/00- 
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A N E X 0 6: Flujo optimista 
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Flujo Optimista 
Variables 

Variable 	 Cantidad 	 Unidad 	1 	Observaciones 

ECONOMIC 

1 Vida del 	oyento 24 Mes 
Moneda Pesos 

3 Incremento en el tipo de cambio 0.0% Anual Todos los costos son en pesos 
4 Incremento en ventas 6.50% Trimestral 

Tasa de inversión 20% Anual 
Tasa para crédito 26% Anual 

Tasa interna de retomo (TIR) 60% Anual 

CONSTRUCCIÓN 

1 Duración 18.00 Mes 
Superficie depaRamentos 101.18 m2 

3 Número de viviendas 33 

VENTAS 

1 Precio de venta 5.600 Pesoslm2 Primeras ventas 
Precio de venta 6.924 Pesoslm2 Promedio general 

5 Precio de venta 7,146 Pesos/m2 Ultima venta 
anche 30% Sobre valor total de venta 

7 Diferido a 15.00 Meses Bajando 1 mes después del mes 3 

/o 



Flujo Optimista 
abla de costos 

Concepto 	 Cantidad 	Unidad 	1 	P.U. 	 Costo 	f 	% sobre costos 	% sobre ventas 

COSTOS 

1 Preliminares 1.00 Lote 0 0 0.00% 0.00% 
2 erren 942 m2 2.500 (2.000,000) 10.65% 9.36% 

ISAI 0.00% Sobre terreno 2,000,000 0 0.00% 0.00% 
4 Publicidad 0.73% Sobre ventas 23,116,927 (168.000) 0.89% 0.79% 

OGCOH 3.339 m2 121.79 (406.620) 2.17% 1.90% 
sponsables 3,339 m2 1.00 (3.339) 0.02% 0.02°.6 

7 Licencias 3,339 m2 41.86 (139,753) 0.74% 0.65% 
8 esor(a legal 1 Lote 69.000.00 (69,000) 0.37% 0.32% 

dministracibn 4.50% Sobre ventas 23.116.927 (7.040.262) 5.54% 4.87% 
1 Comisiones de ventas 5.75% Sobre ventas 23.116,927 (1.329.223) 7.08% 622% 
1 Proyectos 3.339 m2 56.87 (189,870) 1.01% 0.89% 
1 3.339 m2 3.534 (11,800.000) 62.83% 5525% 
14 SP Compañla de luz 1.16% Sobre construcaón 23,116,927 (268.326) 1.43% 126% 
t Intereses sobre crédito 1 Lote 1.159.354 (1.159.354) 6.17% 5.43% 
16 misionesyotros 1 Lote 100,000 (100,00D) 0.53% 0.47% 
17 Imprevistos 0.50% Sobreconstrucdón 11.800.000 (59,000) 0.31% 0.28% 
18 Predial 942 m2 50 (47,100) 025% 0.22% 

Total de astas 3.339 m2 (5,625) 	j (18.779.847) 100.00% 87.92% 
Ventas Totales 3,339 m2 6,924 	j 23,776,927 123.09% 108.23% 
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Flujo Optimista 
Resumen del proyecto 

Concepto 	 Im 

INGRESOS 

1 Inversión (Inversionista 1) 452,820 
Imrersion (Inversionista 2) 2.000.000 

3Ventas 23,116.927 
4 Intereses 253.552 

rédito 6.352,619 

TOTAL INGRESOS - 32175 913 

COSTOS & Crédito (25,132.4661 

SALDO (RetLos1 7,643,453 

77R (anual) 
VPN al 18% (Ieb)98) 

óox 
2,646,405 



Flujo Optimista 
Flujo de uH es pesos esperado 

TIR (Anw 	60%  
1 	2 	3 	4 	'5 	6 	7 	0 	9 	10 	11 	(2 

PERIODO Pesopoesto Feb-98 Mar-g9 904.96 M.a J05-98 JUI-98 S oct-w Nos-98 Dit;98 Ene-99 
ente: 

saaé0ao 3 3 4 3 3 3 4 3 3 3 
das de CM9000 1 

E eanaa0s 
mute54. 33 3 6 10 13 16 20 24 27 30 33 33 33 

INGRESOS 
1 InveraDn (Inrenieoi.ta l) 452.820 452,820 

In081000 (Un etilonfata 2) 2,000.000 2.000.000 
errada p1oyoes 09640 21.359.339 33.995 67,997 113.318 149.523 188.081 229,146 267.457 337,361 391.103 449,323 449.323 449.323 

a ornas 	.d.. costado 366288 566.588 
a errtaseroartaaas 1,191.000 90233 54.333 54.333 •54.333 54.333 54.333 54.333 54.333 
5 I1(818505 253.552 4,878 75.408 9.365 6.226 1.687 1.667 1.667 1.667 1.667 1.667 1.667 

redrto 6252.619 178.220 107.566 425.141 397.641 366.526 331216 363.019 348.514 

- TA -pTA1. INGRESOS 	 32.175.918 	I t 6 1 	72666 	12e 	6 	158,887 	46 760 7 	9 	797 59 	6e ~~1QQ 	.6 S 	.002 	ej_628 	!2!!Lw 	!2.!7a 

SQ..£LQ~ 

relmma+es 
Teneno (2,000.000) 2.000.000 
SAI 

4 ud0da0 168,000 7.000) (7.000) j!L (7.0001 (7.000) (7.000 7,000 7,000 7,!X10 7.000 7.0001 7.000) 
OH 406.620 78,483 (18,463(18.483) (18.453 /8.483 (7B4a3 18.4831 (18483) (18.483) (18.463) 

dea (3.339) 3.339 
S 139.75 (69,876 

6 noria 	al  (69.000) ,875 (2.875) 2.875) 12.875) (2.875) 2.875) JL _2L. (2,875 (2.875) 
Wra ón 1.040.2621 15274((12.524) 38.253) 75.387 17.6261 (20.045) 22.665 22"665 22.665 

t seeveNas 1,329.223 16.516) (13.032) (21,719) (28.659) (36.049) (228.88< (55,096 64.661 •(74.961 86.120 86.120 (86,720 
11 05 189.870 (189.870 

sUw Ora 11,800.000 655.556) 655.556 655,556 1655.5561 655.5561 (655.556 (655.556 (655.556) 
1 5P Com058)0 de luz (268.326) (25.000) 
1 tr0erose$ ~Obre cede. 11.159,354 (4,441) JZL (17.714) ¡27,622) (36.754 (45.WT (54.052 

5 polos, 100,000 (20.000 (3810) (3.810) (3.810 (3.010 (3,870 (3.810) (3.810) (3.810 (3.810) 
1 Imyensi55 (59,000) (3278) (3.278) (3.278 (3.278 (3.27e 3.278) 
1 ({7,100 (23.550) 

Total Costos 18779.847 2.206.261) (22.907) 143.292 101.099 736.296 959,300 768.598 (791.002) 813.628 836.5-0 868,343 853.838 

1 10800 (6.352.619)  
2 Roban .044297 

Saldo 7144 280.554 49.760 14,566 57,788 (273.536 

Ca jo 00.1010l400 280 554 330 314 315 748 373 536 100 000 100 000 100000 100000 100 000 1010 000 100 00(1 100000 

//0 



._. _.._........ 	. 

13 	14 	15 	18 	17 	15 	19 	20 	21 	22 	23 	21 
Feb-99 M-99 485-99 -99 AQO.59 00-99 N0999 Dio99 Ens-00 7061 

32 

33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 

452,620 1 
2.000-000 

M9,323 415,328 381,333 336.OM 299601 261242 15.171.715 21.159,339
366,556 

54,333 54.333 54,333 54,333 54,333 7.600 332500 1,191000 4 MM9.323~323 

1,667 1.667 1,667 1,667 1.667 1667 1.667 70.623 60283 60,305 
414,031 520,173 497.855 537.599 

25],652
378,647 625.365 6,152,619 

996.685 	74 	8E ].970 	685.359 	2ZJQ 	I2A1 	93,700 	874 	15,173362 	70.623 	60.263 	92 	32,175.918 

1 
2.000.0001 

(7.400 (7000r 7.000 7.000 7,000 7,000 7,000 7,000 ,000 7,000 (7.000) 7.000(161.000)  
18.483 18483 18483) (18.483) 18,483 18.483 18,483 10.463) 18.483 18.483 18.483 18,483 (406.620)  

(3.535)  
89,876 139.753 

2.875 (2,675 (2.875) (2,675 ,875 (2.875 2.875 (2875 
(22,665 

 2.875 (2.875) (2.875 (2,875 69.000 
22,665 (22.665) (21.135) 19,605 17.565 15.936 12.098) 682,72] 14,963(1.039.116)  
86,120 86,120 86.120) (79.605) 57,462 (50,071 42201 83,903 1.329233 1 

189,870 11 
655,556 1655,556 (655.556) 655.556 655,556 655.556 655.556 655,556 655,556 655.556 11.800,000 1 
134,163 109,163 268,326) 1 
(62,736) (74979 84.185) 93619 103,935 116896 129.301 (142,704 158286 (1.159.354) 1 

3 810 (3,810) (3.810) (3.810 3.810 (3.810) 3.810 3.810 3.810 .810 (3.810) 3.810 100.000 1 
(3276) 3278 278 (3276) (3278 3278 (3278) (3,278 3,278 (3.278) (3278) 3.278 59.000 1 

23.550 47,100 18 
(998585 874,765 (88347 (885.359)957,506 W2,867 893.700 (895.874) 1,683,378 (691.001) 58,995 33.495 16778.703 

6,352 619 6,152-619 1 
3,000,000 4.044.59 7.044.597 2 

4.137,385 (620.377) 1288 3618.296) 

100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 100.000 100 000 100 000 4,237.365 3,617,008 3 618 296 111 
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Flujo Real 
Variables 

Variable 	 1 	Cantidad 	 Unidad 	 Observaciones 

ECONOMIC 

1 Vida del 	oyecto 24 Mes 
Moneda Pesos 

Incremento en el tipo de cambio 0.0% Anual Todos los costos son en pesos 
4 Incremento en ventas 6.50% Trimestral 

Tasa de inversión 18% Anual 
Tasa para crédito 26% Anual 

7 Tasa interna de retomo 	R 50% Anual 

CONSTRUCCIÓN 

1 Duración 18.00 Mes 
Superficie departamentos 101.18 m2 

3 Número de viviendas 33 

VENTAS 

1 Precio de venta 5.555 	 Pesos/m2 Primeras ventas 
Preso de venta 7.014 	 Pesos/m2 Promedio general 

5 Precio de venta 7.146 	 Pesoslm2 Ultima venta 
Enganche 30% Sobre valor total de venta 

7 Diferido a 15.00 	 Meses Bajando 1 mes después del mes 3 



Flujo Real 
rabia de costos 

Concepto 	 Cantidad 	Unidad 	P.U. 	 Costo 	1 	% sobre costos 	% sobre ventas 

COSTOS 

1 Preliminares 1.00 Lote 0 0 0.00% 0.00% 
2 erren 942 m2 2.500 (2,355,000) 12.02% 10.87% 

ISAI 0.00% Sobre terreno 2.355.000 0 0.00% 0.00% 
4 Publicidad 0.72% Sobre ventas 23.419.426 168.000) 0.86% 0.78% 

COH 3,339 m2 121.79 (406.620) 2.07% 1.88% 
esponsables 3,339 m2 1.00 (3,339) 0.02% 0.02% 

Licencias 3.339 m2 41.66 (139.753) 0.71% 0.65% 
8 esoria l 	al 1 Lote 69.000.00 (69.000) 0.35% 0.32% 
9Administración 4.50% Sobre ventas 23.419.426 (1.053,874) 5.38% 4.86% 

1Comisiones de ventas 5.75% Sobre ventas 23.419,426 (1.346.617) 6.87% 622% 
11 Proyectos 3.339 m2 56.87 (189.870) 0.97% 0.88% 
1 strvotión 3.339 m2 3.624 (12.100,000) 61.73% 55.85% 
14 PCompaltiadeluz 1.15% Sobre construcdon 23.419.426 (268.326) 1.37% 124% 
1 Intereses sobre crédito 1 Lote 1.292.357 (1,292.357) 6.59% 5.96% 
16 isiones y otros 1 Lote 100.000 100.000 0.51% 0.46% 
1 Imprevistos 0.50% Sobre construcción 12.100.000 (60,500) 0.31% 0.28% 
1 Predial 942 m2 50 (47.100) 024% 022% 

Total de gastos 3,339 m2 (5,870) (19.600,356) 100.00% 90.46% 
Ventas Totales 3,339 m2 7,014 23,419,426 119.48% 108.09% 



Flujo Real 
Resumen del proyecto 

Concepto 	 Importe 

INGRESOS 

1 Inversión (Inversionista 1) 452.620 
Inversión Inversionista 2) 2.355,000 

entas 23.419,426 
4 Intereses 222.276 

ntdito 6.743.668 
TOTAL INGRESOS 33193,2c9 

COSTOS d áédifo (26.344.013) 

SALDO (Retiros) 6.849,165 

TIR /anual) 
VPN al 18% (febNB) 

50%. 
2,152.642 



Flujo Real 
Flujo de caja en pesas esperado 

119 (Anw) 	50% 
1 	2 	3 	4 	5 	6 	7 	6 	9 	10 	11 	12 

PERIODO Pasopoeoto Feb98 Llar-98 8369e M0v-98 300-98 J41-98 506.98 So8-98 Oa-98 Noo.98 0,-98 Ene-99 
JeT.as 

Proyeczadoo a uelM10 3 3 3 3 2 2 3 3 3  3 1 
P 	Vas Ce contado 1 

P34 

mu)Oa3 33 3 6 9 12 14 17 20 23 26 32 33 

INGRESOS 
1 tnvMwn n,. 	eetla (1 452.820 452.020 

rnervbn (Imen)onizta 2) 2.355,000 2.355.000 
09)00 payoa04400.678 21.666,390 33,722 67.444 101.166 137.080 162.579 189,736 233,)58 282.621 335.931 393.684 456.687 479.788 
00)80 p07000689000800 562.035 562A-15 
ertas e 	das 1,191.000 90,233 54.333 54.333 54,333 54,333 54.333 54.333 54,333 

imereses 222,276 4,208 15.408 9.365 5288 1,500 1.503 1,500 1.500 1.500 1.500 1.500 
16860 6.743,688 236.304 167,831 466.485 460.820 .431.608 396.278 383.660 352.035 

TOTAL INGRESOS 	 33,193.209 	2.842.542 	71~ N9 	11937 	 404 	79 5.478 	775/37 	79~27t 	823.373 	8/7.795 	96179 	857,656 

COSTOS 

1 Ircnmeres 
Teneno 2,355,000 2.355.000 
ISAI 

4 Pu5b0008 168.0001 (7.000) (7,0001 (7000 7000) (7.000) 7D301 (70001 7.000) (7.0001 JLL.  7,000) (7000) 
COM (406,620 (18,083) (18.483) (10.83) 78.483 (18.483) (10483) 18.-831 18.483) (18.483) (18.483 

rsebles 3,339 3.339) 
L6016189 1139,753 69,876 

sope legal (69,000) (2.875) (2.875) (2.875) (2.875) (2.875) (2.875) (2.875) (2.875) 12.875) 2.875) (2.875) (2.875) 
019n3000on 1.053,874 ¡15.274) (11377 (36.275) (12.935) (15.163) (17562) (20.161) (22.996) (24.0351 

1 00100929 0e venles 1,346,617 16463) ()2.927) (19,390) (26,274) (31,161) 228.884) (44.681) (54.165) (64.387) (75.456) (87,532) (91,959 
tt P30708(09 169,670 189.870 
1 090SUCOOfl 12.700,000 (672222 fi72.222) 672T22) (672.712 (672.222) 672.2221 (672.222) (672222) 
la SP Comoeñia 01 (44 (268,326) 25 000) 
1 Imereses sobre veeno 1,292.357 (5,888) (10.070) (22.191 (33673) (05.426 (50.351) j63.911 
1 COnso.ams ovos 100.000 (20.000 (3.81C) (3.810) (3.810 (3810) (3.810) (3.810) (3810) 13.810 13.810) 
1 il00v19t00 (60,500 • (3361 (3.361) (3.361) (3361 (3.361) 13.361) 
16 (47.100) PreCuai 

 
(23,550) 

10t4) CCStoz 19.600.356 (2.561.208) J , 37 (799,274) 823 ]731 847.795 (896.179) (857.656 

1 ec- (6,743.688 
2 Retires (6,849.165) 

54100 (0) 280.333 08.807 (24,389) 47731 (252523) 

Ga e 00,10(864 210 333 1325 161 354 792 352 523 100 DOO 100 000 100 000 100 000 100000 700 000 100 000 1710 ODO 



13 	14 	15 	16 	17 	le 	19 	20 	21 	22 	23 	24 

Fe5-99 Mar-99 /.50-99 Ma -99 Jun-99 347-99 99 Seo-99 00-99 N20-99 0,6-99 Ene-00 Tob) 

32 

33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 

452.620  
2,355,000 

479,788 479,788 479.788 446.066 412,343 378.621 342.707 317.208 15456,525 27,668,390 
562.035 

54,333 54.333 54.333 54,333 54.333 54.333 54.333 7.600 332.500 1,191,000 
1.500 1,500 1.500 1,500 1,500 1.500 1,500 1.500 1,500 61,174 51.475 51,361 222.276 

494,970 373,140 382.437 417,707 523.733 492,647 532,337 609,696 6,743,688 

1.020.591 	90761 	918 0̀58 	919,606 	991,910 25 7,102 93y878 	3600/ 	15,458.025 	61`74 	31,475 	8 861 	33.193.209 

1 
2355.000 

(7.000) (7.000 7.000 7.000) 7,000 7,000 (7.000) JLL.. 7.000) 7,000 7,000) (7.000) (168.000 
18483 (TB<g3 (18483) 18483 (1B.4B3 (18,483 (18.483) 18483 18,483 18,483) J1 . L  (18.483) (406.620 

7.339 
69.8761 (139.753)  

2,875) (2.675) 2.875 (2.675) 2,875 (2.875) 875 2.875 2,875 (2.875) ((69.000) 8 
(24,035 (24 Q15 (24.035) (22.516 (21000 19.483 17.007) 14,616 695.544) 14.963 1,053,875 
(91,959 (91,959 (91.959) (85.496 (79,033) J2L.  55.686 (50,798 55.593 91.718 1.346.617 1 

(189.870) 11 
(672.222) (672271 (672.222) 672.222) (672.222) (672.222) (672,222) 672,222 672222) 672.222) 12.100,000 1 
734,163) 109,163)  (268.325) 
(72,652) (85.015) 94.373) 103.0-42 7142501 727,2991 (139.575) 152.839 168.030 7,292.357 1 
(3.870) (3.810) (3.070 (3.610) (3.870 3.810) (3.810) (3.870) (3,810 3.810) (3.870 (3.810 100.000 1 
(3.361) (3361 (3.361 (3.361) (3.361) (3361 (2,361) 3.361 (3,361 (3.361 (3.361) J1L (50.500)1~ 

(23.550) (47.100) 18 

(1.030,591 908,761 (918958 919.606 991910 927,702 (930.878) 936,004 1,736081 707.751 JB 41.227 19600 56 

(6,743688 6,743.688 
7,000,000 (3,849.165) (6,849,165 2 

7 978.257 (077 _ - 

100036

. 

 100 000 100 600 100 000 100 000 100 000 100 000 100 000 4 078 257 3 431 680 3 424 077 
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