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RESUMEN EJECUTIVO

El resumen ejecutivo tiene como objeto captar el interés de los potenciales
inversores; tal interés estara enfocado en el proyecto “Conjunto Urbano La Loma
I1”; ubicado en la localidad de Zinacantepec, Estado de México y cuya descripcion
general contempla la construccion de un conjunto habitacional de interés social,
desarrollado en una superficie de 311,224.00 m2. De los cuales el 64.19% de esta,
correspondera al area vendible con un total de 2402 viviendas con 5 diferentes
prototipos (Prototipos: Brisa, Brisa Plus, Brisa Jardin, Aries y Aries Plus). El 10.08
% se asignara a areas verdes y de recreacion, un 9.23% para instalaciones y un
16.50 % serd para vialidades y andadores.

El proyecto esta disefiado para proporcionar las expectativas de una vivienda
digna a los lugarefios, con servicios de educacion, salud, comercio y recreacion; de
tal manera que no se tenga la necesidad de desplazarse grandes distancias para la
obtencion de dichos servicios. Agregado a lo anterior, la ubicacion del desarrollo,
pues se encuentra a 20 minutos de la Ciudad Capital del Estado de México, Toluca;
Ciudad que ha crecido de manera significativa en el sector econémico — industrial.

A su vez, este Plan de Negocios, permitira al desarrollador de vivienda un
precedente para futuros desarrollos en otras regiones del Pais, donde la demanda lo
requiera; como lo es la localidad de Zinacantepec. De acuerdo al INEGI en un
periodo de 10 afios (1995-2005) la poblacion crecio un 30% (pasando de 105,556 a
136,167 habitantes), a su vez, la CONAVI estimo para el periodo de 2000-2010,
una demanda de vivienda en la localidad de 1,918 unidades contra 538 ofertadas por
los desarrolladores de vivienda. Otro factor a considerar en el proceso de decision
para el sitio del proyecto es la distribucion de poblacion de acuerdo al nivel
socioecondémico del Estado y el tipo de vivienda, que en relacién a sus ingresos,
tienen la capacidad de adquirir. El rango de ingresos en la localidad de Zinacantepec
oscila entre los 2 y 5 salarios minimos, con la posibilidad de acceso a una vivienda
de $210,00 a $500,000 y una incidencia de 89%.

En lo que se refiere al proceso de ejecucion, se realizara en tres etapas; en la

primera se trabajara en las manzanas 11, 35 al 41, 5,6,7,8,9 y 12, con un total de 802



viviendas. La segunda etapa contemplara la construccién de las manzanas 13, 17 a
la 25, con un total de 807 viviendas; y finalmente una tercera etapa que abarcara las
manzanas 1 ala4y 14 ala 16y 22, con un total de 793 viviendas (336 Brisas, 222
Brisa Jardin y 235 Brisa Plus). Asi como la 22 y 3% etapa de construccion de la
Planta de Tratamiento, con la colocacion del panel de control, posesion de
sopladores, terminacion de la obra civil e instalacion hidraulica y eléctrica; y la

construccion del Centro Urbano Regional.
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INTRODUCCION

Cuando se habla de proyectos de construccion de vivienda, uno se pregunta
(cuadnto? y ¢donde?, tanto para el inversionista, como para el comprador de esta.
En Meéxico, para el vendedor, las posibilidades de oferta de suelo legal y
urbanizado estdn determinadas en gran medida por los mecanismos de
incorporacion de suelo social, ejidal y comunal que caracteriza a nuestro pais. Y
para el comprador, por medio de los mecanismos reguladores que permiten

obtener una vivienda digna y accesible.

Para el emprendedor (inversionista) surge la necesidad de establecer los
criterios minimos para la evaluacion de proyectos de construccion de vivienda;
y se plasma a través de un Plan de Negocios, que posee los elementos necesarios
para la toma de decisiones en el afan de localizar nuevos e innovadores lugares

donde poder desarrollar vivienda.

Pero el trabajo ahi no termina, con la premisa de poder optimizar la mayor
cantidad de recursos disponibles, es necesario encontrar los instrumentos

necesarios que logre tal proposito.

El presente trabajo pretende establecer los elementos necesarios para el
desarrollo de un plan de negocios para la construccién de vivienda de interés
social en el Estado de México, y como estrategia, el uso de algunos indicadores
(financieros-econdmicos) que permitan tener una medida de rentabilidad del

proyecto congruente.
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OBJETIVO

Establecer los elementos necesarios para el desarrollo de un plan de
negocios para la construccion de vivienda de interés social en el Estado de
México, y como estrategia, el uso de algunos indicadores financieros que

permitan tener una medida de rentabilidad del proyecto congruente.

PLANTEAMIENTO Y JUSTIFICACION

En Meéxico, las posibilidades de oferta de suelo legal y urbanizado estan
determinadas en gran medida por los mecanismos de incorporacion de suelo social,
ejidal y comunal que caracteriza a nuestro pais y que suscribe a la mayor parte de la
superficie potencialmente urbanizable o urbanizada irregularmente; lo que en
muchos casos ha dado lugar al rompimiento del orden juridico, ecoldgico o

administrativo.

Si a esto se agrega la falta de planeacion de infraestructura urbana por parte de
la gran mayoria de nuestras autoridades, el problema se agrava; como ejemplo se
tiene al Distrito Federal, pues goza (por llamarlo de alguna forma) de la falta de un
desarrollo urbano y regional ordenado, donde la infraestructura, reservas territoriales,
dotacion de agua vy el interés depositado en el desarrollo de vivienda nunca fue atendidos
con relacion a las demandas del crecimiento poblacional de la Entidad. La elaboracion de
planes y programas, asi como la generacion de normas técnicas, la integracién de sistemas
de informacion geogréfica y el impulso de la obra publica, son actividades que se deben de
fortalecer para dar certeza y orden al crecimiento de dichas entidades. La aplicacion de los
anteriores puntos, tienen efecto inmediato en el interés de los desarrolladores de vivienda,

pues identifican posibles focos de inversion.

Desgraciadamente, donde quiza pudo haber resultado un buen negocio, la falta
de planeacion y deficiencias en el desarrollo nuevas estrategias para el desarrollo de
proyectos de inversion, han truncado las expectativas de las constructoras y aquellos

desarrolladores de vivienda independientes.



Localizar estrategias que proporcionen valor a proyectos de vivienda de interées
social, y mediante el uso de indicadores financieros, tener una medida congruente
de la rentabilidad de tales proyectos; esto ante la escasez de vivienda en el Distrito

Federal y con el apoyo de la herramienta de “Plan de Negocios.”

MARCO TEORICO

En el ambito de la Construccion todo y nada esta escrito, y se debe a la
problematica y las circunstancias propias de cada proyecto, sin embargo, existe algo
que no escapa a todos ellos, y mas tratdindose de vivienda, ¢cuénto seré capaz de
captar en ganancia y que tanto de lo que inverti lo produjo?. Aunado a lo anterior, la
falta de “tiempo” (o de interés) por parte de los desarrolladores de vivienda para la
elaboracion de estrategias como herramienta fundamental en el mundo de los
negocios: El Plan de Negocios. Estas dos problematicas son el centro de nuestra

atencion para la elaboracion de este trabajo.

HIPOTESIS

La parte medular a analizar en proyectos de construccion de vivienda radica, en
la mayoria de los casos, en gran medida en la parte técnica, el calculo de las
proyecciones de venta y financieras. La primera de estas, cada vez mas completa en
términos de equipamiento urbano y de una mejor planeacion en la busqueda de
espacios para construccion de vivienda, y de la problematica de la misma en el
Distrito Federal. La segunda, en funcion del la ubicacion del complejo y la ultima
involucran la busqueda de proyecciones financieras que reflejen niameros reales en
términos de ganancia; es decir, de cada unidad monetaria invertida ¢Cuanto
generara en ganancia? Ante tales circunstancias, y con la ayuda de los anélisis de
sensibilidad y corridas financieras correspondientes, se emplearon a manera de
estrategia, el calculo de algunos indicadores (RION, RIONDI y GEO), que

permitiran evaluar de una forma mas real al proyecto.



CONTENIDO CAPITULAR

La investigacion que a continuacion se presenta pretende estructurar un modelo
de plan de negocios, que permita a los desarrolladores de vivienda considerar los
minimos criterios para la evaluacion de un proyecto de construccién de viviendas
(particularmente en la modalidad de interés social). Y que a su vez, promueva
estrategias que permitan calcular utilidades reales a proyectos de construccion de

vivienda.

El capitulo 1 presenta los antecedentes de la investigacion, es decir, el que,
como y para que del manejo de un plan de negocios (particularmente en el ramo de
la construccidn) y la estructura misma de este. Asi como la resefia histérica del
comportamiento de la problematica de la vivienda en el Distrito Federal, y su
impacto en el desarrollo de nuevos proyectos de infraestructura en el Estado de
México.

Uno de los factores a considerar, antes y durante el proceso del desarrollo del
Plan de Negocios, es el comportamiento crediticio en el sector de la vivienda (tanto
para el constructor como para el adquisidor de la vivienda), y eso se abordara en el
Capitulo 2.

Una vez analizados aquellos puntos previos, pasamos a desarrollar el documento
formal que nos permitira establecer aquellos parametros de medicion, para la toma
de decisiones del proyecto: “El Plan de Negocios”; y se describird en el Capitulo 3.

Ya establecidos los lineamientos basicos del plan de negocios y habiendo
tomado las decisiones pertinentes; puesta en marcha el proyecto se procede en el
Capitulo 4 a establecer algunas estrategias, que permiten generar un valor real al
proyecto, asi como el analisis de algunos indicadores financieros que pudieran
resultar ficticios a la hora de evaluar el proyecto.

Estos cuatro capitulos daran pie a una serie de reflexiones, que a manera de

conclusiones se presentan en el Capitulo 4.



CAPITULO 1

LA PROBLEMATICA DE
VIVENDA EN EL D.F., SU
IMPACTO EN EL DESARROLLO
DE INFRAESTRUCTURA EN EL
EDO. DE MEXICO.



Objetivo particular

La necesidad de definir la problematica de vivienda en el Distrito Federal
dentro del Plan de Negocios, como contexto en la busqueda de oportunidades de
negocio, y los incentivos que han motivado a los desarrolladores de vivienda a

invertir en proyectos de vivienda en el Estado de México.

1.1 Contexto

En México, las posibilidades de oferta de suelo legal y urbanizado estan
determinadas en gran medida por los mecanismos de incorporacion de suelo social,
ejidal y comunal que caracteriza a nuestro pais y que suscribe a la mayor parte de la
superficie potencialmente urbanizable o urbanizada irregularmente; lo que en
muchos casos ha dado lugar al rompimiento del orden juridico, ecolégico o
administrativo. En particular en la Ciudad de México, entre las consecuencias mas
evidentes de tal proceso, se destacan:

* Aquellos asentamientos irregulares en suelos no aptos para la
vivienda, por ejemplo: barrancas, cafiadas, lomerios, suelo fangoso,
etc.

* Deficiencias en la prestacion de los servicios publicos, producidos
por la insuficiente cobertura institucional y por la ilegalidad de
muchos asentamientos urbanos.

* Exposicion a riesgos por inestabilidad de los terrenos, mala
disposicion de residuos y falta de control en las construcciones.

Aunado a lo anterior, existe una serie de factores que se consideraran en el

siguiente apartado.



1.1.1 Problematica habitacional en La Ciudad de México.

Desde la conformacion de la ciudad prehispanica, uno de los problemas que
afrontaron sus pobladores fue la construccidn de viviendas, ganandole terreno al lago y su
crecimiento ha sido de manera horizontal, incluso adn lo sigue siendo, no como en otras
ciudades latinoamericanas donde el mayor aporte al crecimiento urbano es de manera
vertical.

Es preciso mencionar que la ciudad de México ha sido la més estudiada de todos
los centros urbanos del Pais, por lo cual es indispensable ver de manera general su
evolucion, en el tiempo del crecimiento demografico de la misma; conforme a sus
delegaciones y municipios periféricos del Estado de México; sobre esta cuestion, algunos
establecen tres etapas de su metropolizacion; sefialando que la primera de ellas, arranca con
el inicio del siglo XX hasta el afio de 1930; la segunda, de 1930 a 1950; y la tercera, de
1950 a 1970.

En la primera, la Ciudad de México registro tasas anuales de crecimiento
demogréafico superiores a las delegaciones que la rodean. Esto lo constata, que el
crecimiento del Distrito Federal haya sido, durante esos 30 afios, de 2.6% al afio, contra el
3.3% de la ciudad central. Sin embargo, el rasgo que define a este periodo, es que el area
urbana de la Ciudad de México, casi se circunscribia a los limites de la misma. En efecto,
en 1930 el 98% de su poblacién residia dentro de los limites de la misma, el 2% restante
habitaba en las delegaciones de Coyoacan, Azcapotzalco, y contiguas a la capital.

Cuando se inicia la segunda etapa (1930-1950), es notable, por que la Ciudad de
México, como el Distrito Federal, alcanzd tasas promedio superiores a las del periodo
anterior. Las delegaciones crecieron mas rapidamente que la Ciudad de México, sobre todo
en los afios 1940-1950, lo cual propicio el inicidé de la descentralizacion de comercios y
servicios del centro hacia la periferia inmediata de la ciudad, a pesar de que hasta 1950 la
poblacién siguié aumentando en las delegaciones y varios municipios limitrofes del Estado
de México.

La tercera etapa, abarca los afios 1950-1970, en el primer afio, el area urbana de la
Ciudad de Meéxico rebasé los limites del Distrito Federal y penetrd al Estado de México,
sobre todo en las décadas de los afios 50 y 60 del siglo XX, los municipios de Naucalpan,
Ecatepec, Chimalhuacéan y Tlalnepantla registraron una importante expansion industrial,

con un notable incremento demogréfico.



Es oportuno sefialar, que debemos incorporar una cuarta etapa de la
metropolizacion, que abarca los afios de 1970 al 2000, en donde el sello caracteristico, fue
el sorprendente crecimiento demogréafico y el avance en la mancha urbana, sobre todo en la
zona conurbada del Estado de México integrada por 58 municipios (para el 2005) y las 16
Delegaciones del Distrito Federal, agudizandose los problemas de inseguridad e
insalubridad publica, el desempleo, la marginacion, la delincuencia organizada,
complicaciones de transporte, manejo de residuos de distinta especie, y otras graves
carencias sociales, para una poblacion cercana a los 20 millones.*

La concentracién y crecimiento del D.F. también es herencia del desarrollo
economico Yy politico centralizado, con tres décadas de alta intensidad como lo fueron los
afios cincuenta al setenta del siglo pasado. El espacio para construir nuevas viviendas es
cada vez mas escaso. Actualmente dicho problema se mantiene latente, pese a que la ciudad
viene expulsando poblacién, adn asi el déficit de vivienda sigue siendo grande y se agrava,
se requieren mas de medio millon de nuevas viviendas pero el déficit global resulta de poco
mas 1.5 millones, que son requeridas principalmente por grupos populares quienes
actualmente alimentan la franja de pobreza urbana de la ciudad (como ya se menciono
anteriormente). Muchas salidas a este problema por parte de ellos desembocan en
asentamientos irregulares no aptos para la construccion o en asentamientos humanos en
suelo de conservacion. Esto le imprime una particular manera de construir la ciudad y sus
espacios urbanos gque exponen diferencias al interior de su pequefio territorio, pues ocupa
solamente 150 mil hectareas como entidad territorial frente a los deméas Estados del pais y
sin embargo es una de las mayores concentraciones del planeta, este es un reto a resolver
para este nuevo siglo. Los problemas habitacionales se conjugan en dos componentes,
el primero corresponde a la tenencia de las viviendas, el segundo a la magnitud del

déficit habitacional.

El problema habitacional se convierte en un factor de reproduccién de la
pobreza en la ciudad y un alimentador de la situacién de informalidad urbana. Esta
ultima puede ser explicada por las condiciones macroecondmicas, como la falta de
empleo, la baja salarial y el consecuente empobrecimiento de la poblacion; y las
politicas del Estado y el funcionamiento de los mercados de tierra urbana y

vivienda. !

! Narciso Sanchez Gémez, Crisis Metropolitana en México, 2005, pags. 187, 188.



Aunado a lo anterior, desde mediados de los noventas a la fecha, ha
privilegiado la construccion de vivienda vertical (condominios) por el alto costo del

suelo, y en algunos casos estos se edifican sobre predios de la reserva territorial.?

Luego entonces, la vivienda en la Ciudad de México ha llegado a ser una
mercancia cara y escasa, que en un contexto socioeconémico de desigualdad como
el imperante en México, requiere de una buena intervencion estatal para “facilitar” a
través de su construccion o financiamiento el acceso a la misma, y esto se ha
realizado a través de los organismos publicos de vivienda que, en otras palabras,
configuran lo que se denomina politica publica habitacional. Empero esa politica
publica habitacional no ha sido estatica, si no que ha sufrido cambios, provocados
sobre todo por las crisis econdmicas que en la década de los ochenta y principios de
los noventa, en las cuales se puede detectar una disminucion en el impulso de la
producciéon de viviendas para sectores de bajos ingresos y su transformacion
paulatina en instituciones financieras o mejor dicho crediticias que apoyan a

beneficiarios con una relativa solvencia.®

Tales organismos (INFONAVIT, FOVISSSTE Y FONHAPOQO) en los afios
ochenta, generaron la mayor parte de las viviendas del D.F.; ain mas, los
fideicomisos, sobre todo el FIVIDESU (Fideicomiso para la Vivienda y el
Desarrollo Urbano) adquirio un papel importante a finales de los ochentas y
principios de los noventas. Por ejemplo, el organismo puablico de vivienda
encargado para atender la demanda de los no asalariados (FONHAPO), alcanzo su
mayor numero de participacion en 1988 (con 24.29% de los créditos), para que en
los afios subsecuentes cayera sin que recuperara el nivel mostrado en 1988. Aunque
en 1992 el monto de su inversion fue cercano al del FOVISSSTE 13.76% y 14.97%
respectivamente. También en el afio de 1992, el INFONAVIT no realiz6 inversion
alguna en la produccién de vivienda en el D.F., pero el FIDESU alcanz6 su nivel
mas alto ya que represento el 36.29%, esto quiere decir que en ese afio, la

modalidad crédito fue la Unica via que se tuvo para acceder a una vivienda. En el

Z La Vivienda en el Distrito Federal, Vite Pérez Miguel A. , Fundacién Rafael Preciado, pagina 11.
® La Vivienda en el Distrito Federal, Vite Pérez Miguel A. , Fundacién Rafael Preciado, paginas 5 y
6.



cuadro 1.1.1.1 se encuentran contabilizadas las acciones realizadas anualmente
segun el tipo de subprograma, de una manera agregada, en el D.F., y el
subprograma vivienda terminada fue perdiendo peso a partir de 1986, mientras las
acciones de los subprogramas de mejoramiento de vivienda y créditos crecieron; en
otras palabras, la tendencia a edificar vivienda disminuyo. * Esto ha provocado que
las instituciones de vivienda hayan tendido ahora a concentrar mas sus acciones en
los municipios conurbados y en otras entidades federativas de México, por las dos
siguientes razones: el precio del suelo y la disponibilidad del mismo.

El siguiente apartado abordara el papel que ha desempefiado el Estado

mexicano con respecto al financiamiento de la vivienda.

1.1.2 Financiamiento para viviendas progresivas en México.

El proyecto mexicano para habitaciones populares pretendia: (a) aumentar la
disponibilidad de habitaciones populares de bajo costo y (b) promover el dialogo entre el
Banco y el gobierno sobre politicas de recuperacion de costos, racionalizacion de subsidios
y reforma de las politicas para el sector. El proyecto permitié financiar una linea de crédito
para el fondo fiduciario Fondo Nacional de Habitaciones Populares (FONHAPO), a fin de
otorgar préstamos a varios subprestatarios como estados, municipios, organizaciones
sociales y de cooperativas e instituciones bancarias autorizadas para financiar la
construccion de solares urbanizados y unidades de viviendas progresivas al alcance de las
personas gque ganan menos de 2,5 veces el salario minimo. También sirvi6 para financiar un
estudio del sistema de financiamiento de viviendas para cuantificar los subsidios y
determinar las politicas para su racionalizacion. Las clausulas del préstamo exigen que

FONHAPO recupere un 50% de los costos. El proyecto fue exitoso en:

- Producir 270,000 viviendas al alcance de las familias bajo el percentil 45
del ingreso y a un 25% del costo de otros programas gubernamentales para
habitaciones populares

® La Vivienda en el Distrito Federal, Vite Pérez Miguel A. , Fundacién Rafael Preciado, paginas 18 y
19.


http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P007591

- Movilizar inversiones secundarias que en promedio costeaban el 30% del

valor de las viviendas;

- Transformar al gobierno de minorista en mayorista en soluciones
habitacionales, dado que las organizaciones fiscales contrataron solamente

el 40% del financiamiento;

- Adoptar un instrumento de crédito flexible a las perturbaciones
macroecondmicas que permitié que las tasas de recuperacion de costos se
incrementaran de 35% en 1987 a 60% en 1988;

- Producir operaciones complementarias, entre otros un segundo Proyecto
de Habitaciones Populares y un_proyecto de financiamiento de viviendas

que se baso en el estudio contratado para el proyecto.

En toda la region se implementaron proyectos de financiamiento de viviendas en un
periodo de deterioro macroeconémico, lo que causé problemas de liquidez a muchos de los
fondos fiduciarios e instituciones nacionales a cargo de ejecutar los respectivos proyectos.
Las dificultades de racionalizar los programas de subsidios y las tasas de interés también
arriesgaron la sostenibilidad financiera de las instituciones. A pesar de todo ello, la
disponibilidad de habitaciones populares se incrementd debido a los proyectos

implementados en Argentina, Chile, Ecuador y México.

En lo que se refiere al desarrollo del mercado inmobiliario en México, en
concordancia con el actual objetivo de la politica para la vivienda del Banco Mundial que
busca promover el desarrollo integral del sector, el proyecto de desarrollo del mercado
inmobiliario de México se centro en la reforma normativa, la reforma del sector de la
vivienda, una linea de crédito para el Fondo de Operacién y Financiamiento Bancario a la
Vivienda (FOVI) y estudios para sustentar la reforma. Sin embargo, sus objetivos se
centraron principalmente en el segmento de bajo ingreso del mercado inmobiliario y en
aumentar la oferta de viviendas de bajo costo, incentivar a los bancos comerciales a prestar
a compradores solventes de bajos ingresos, instruir al pablico general sobre la vivienda y su
financiamiento, mejorar el mecanismo de ajuste para los préstamos del FOVI y reformar el

sistema de ejidos. El proyecto fue positivo en:


http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P007603
http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P006002
http://web.worldbank.org/external/projects/main?menuPK=225435&theSitePK=40941&pagePK=223716&piPK=95917&query=housing%20sector&status=ALL&regioncode=&countrycode=CL&sector=ALL&majorsector=ALL&prodline=ALL&lendinstrtype=ALL&lendinstr=ALL&goalid=ALL&metathemeid=ALL&startyr=ALL&endyr=ALL&env=ALL&sortby=BOARDSORTDATE&pagesize=10&sortorder=DESC&match=all
http://web.worldbank.org/external/projects/main?menuPK=225435&theSitePK=40941&pagePK=223716&piPK=95917&query=housing&status=ALL&regioncode=&countrycode=EC&sector=ALL&majorsector=ALL&prodline=ALL&lendinstrtype=ALL&lendinstr=ALL&goalid=ALL&metathemeid=ALL&startyr=ALL&endyr=ALL&env=ALL&sortby=BOARDSORTDATE&pagesize=10&sortorder=DESC&match=all
http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P007669
http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P007696
http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P007696
http://web.worldbank.org/external/projects/main?pagePK=104231&theSitePK=40941&menuPK=228424&Projectid=P007696

- Aumentar en 160,000 unidades las viviendas disponibles para grupos
de bajos ingresos, no obstante el aumento de los costos de las viviendas
y la inflacién;

- Reducir los costos reglamentarios promedio asociados con la compra
de tierras, codigos de construccion e impuestos hipotecarios de 11,7% a
4,7% de los costos de las viviendas firmando acuerdos con 31
gobernadores de estados;

- Mejorar el conocimiento publico acerca de las opciones de vivienda
divulgando informacidn sobre la construccion de viviendas y su
financiamiento;

- Otorgar crédito a las instituciones financieras sociales para la
construccion de viviendas, en vista del lugar cada vez menor que
ocupan los bancos comerciales en el sector de las viviendas populares

desde la crisis financiera de 1994-95;

-Aumentar la sostenibilidad financiera del FOVI a traves de su
dependencia de un sistema de licitacion publica que instaurd un
mecanismo de recuperacion de costos inicial y fomentd la competencia
entre los sub-prestatarios. Es destacable que en la cartera del FOVI no
se informen pagos pendientes o atrasados;

- Demostrar que los asuntos de la tierra siguen siendo problematicos,
dado que la adopcion de una ley de reforma constitucional del sistema
de ejidos no tuvo efectos concretos, y

- Generar el proyecto de reconstruccion del FOVI que se encuentra en

etapa de implementacion y que esta orientado a promover el desarrollo
general del sector vivienda via:

- Un mayor flujo de fondos para el sector

- Fortalecimiento de los productos y servicios del FOVI para los
mercados inmobiliarios primarios y secundarios, y

- Mejorar e implementar un nuevo subsidio inicial para los pobres

basado en la demanda.®

1 http://www.ub.es/geocrit/sn/sn-146(041).htm
2 http://web.worldbank.org
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1.2 El desarrollo habitacional en el Estado de México.

1.2.1 El Desarrollo de Vivienda en el Estado de México.

El ritmo y condiciones del proceso de urbanizacion del Estado de México,
fuertemente determinado por su dindmica demografica y socioeconémica, se
manifiesta en una poblacion mayormente urbana (alrededor del 87% del total
estatal). La acelerada transformacién de la poblacion rural a urbana, ha dado lugar a
una realidad de sumo contraste: una intensa concentracion de poblacion y
actividades en dos zonas metropolitanas, que alojan a mas de 10.6 millones de
habitantes y que ejercen una gran influencia fisica, econdémica y social; en contra
sentido con el resto del Estado, donde se localizan 4,029 localidades menores de
2,500 habitantes y que se caracterizan por su dispersion, escasa articulacion entre
centros de poblacion y niveles de rezago significativos.

El proceso de urbanizacion se acentda en la entidad a partir de la década de
los cincuentas del siglo pasado, cuando la poblacidn urbana apenas representaba el
26.4%, pues entonces inicia la expansion de las actividades industriales y de las
zonas habitacionales del Distrito Federal hacia los municipios conurbados del
Estado de México. Entre 1960 y 1970 la transformacion de la entidad se hizo
evidente con la dinamica industrial y el crecimiento demografico, empezaba a
conformarse el corredor industrial Toluca-Lerma. Para 1970, casi la mitad de la
poblacion del Estado estaba dispersa en 107 municipios y el resto se concentraba en

tan s6lo 13 municipios metropolitanos.

Durante el periodo 1980-1990 se observa una polarizacion cada vez mas
aguda entre concentracion de zonas urbanas y dispersion de regiones rurales. En
1990 en los 27 municipios de la zona metropolitana del Valle de Toluca, con sélo
cuatro municipios conurbados alcanzaba ya el 9% del total estatal. En el 2000, la

poblacién urbana ascendié a mas de 10 veces entre 1970 y 2000. En la actualidad se




asegura que mas del 81% de la poblacién se concentra en las dos zonas

metropolitanas de la entidad.

El Valle Cuautitlan-Texcoco, la region mas poblada del Estado, esta
conformado por 58 municipios que en su conjunto han experimentado una
significativa dinamica poblacional, de tal manera que la regién ha venido
incrementando cuando menos en una tercera parte su poblacion total durante cada
periodo intercensal desde mediados del siglo XX. De 1950 a 1970 se quintuplico su
poblacion al pasar de 472 mil a 2.4 millones de habitantes, mientras en la década de
los setentas se duplicé al llegar a 5.6 millones en 1980; en el siguiente decenio
crecid en un 30%, registrando 7.3 millones de habitantes en 1990; para el afio 2000,
la poblacion del Valle ascendio a 9.75 millones de habitantes, lo que representa un

incremento del 33% con respecto a diez afios atras.

La causa del acelerado crecimiento son maltiples y obedecen principalmente
a su localizacidn casi rodeando a la Ciudad de México, asi como a la aplicacion de
diversas politicas, fundamentalmente economicas, que no previeron las
consecuencias demograficas, territoriales y ambientales futuras. Como resultado,
varios de los municipios del Estado de México, se han venido incorporando a la
Zona Metropolitana del Valle de México, misma que se comparte con el Distrito
Federal y que constituye la mayor concentracion urbana y de actividades

econdmicas del Pais.®

No es de extrafiar que el Estado de México sea por el momento atractivo el
nuevo sitio de inversion en la vivienda en México, ya que en el afio 2008, ocho
entidades concentraron poco méas de la mitad de la poblacion total en el Pais (57.2
millones), el estado de México (14.6 millones de habitantes), el Distrito Federal (8.8
millones), Veracruz de Ignacio de la Llave (7.3 millones), Jalisco (7 millones),
Puebla (5.6 millones), Guanajuato (5 millones), Chiapas (4.5 millones) y Nuevo

Ledn (4.4 millones). En caso contrario, Baja California Sur (552 mil), Colima (593

® Narciso Sanchez Gémez, Crisis Metropolitana en México, 2005, pags. 174, 175.



mil), Campeche (787 mil) y Nayarit (967 mil) tienen menos de un millon de
residentes..’

En los dltimos 15 afios el Estado de México, se ha considerado como un
punto estratégico para el desarrollo de vivienda. Y del cudl, los emprendedores de

esta han visualizado oportunidades de negocios en ella.

Con sus més de 22,499.5 de kilometros cuadrados en el Estado de México se
ha convertido en tierras de grandes oportunidades, ya que se estan generando dia
con dia las condiciones propicias para la inversion del sector privado, y se mejora el
ambiente general de negocios, para que tal mercado sea mas productivo y
competitivo. Esta es la base de la Seguridad Econémica. En la vertiente Desarrollo
Econdmico, se han inscrito acciones y politicas en materia de Desarrollo Urbano, tal
y como se puede apreciar en el Plan de Desarrollo que presento el Gobierno del

Estado 2005-2011. Dentro de sus objetivos estan disefiar Ciudades competitivas.

" Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica, 11 de Juliode 2008, pag. 1.



Tales Ciudades Competitivas y Regiones de Desarrollo (Ciudades de

Bicentenario) se muestran en la Grafica 1.2.1.1.

Municipios a impulsar Ciudades del

Bicentenario

Almoloya de
Juarez

Atlacomulco

Jilotepec

Tecamac

Grafica 1.2.1.1 Distribucién de las Ciudades del Bicentenario, Estado de

México.

Todo esto a traves de las siguientes estrategias:

e Abastecimiento de las desigualdades de desarrollo y una planeacion
urbana participativa.

e Desarrollando lineas de accién que permitan nuevas opciones de
vivienda para atender las demandas de crecimiento en funcién de un

desarrollo institucional y normativo.



En tales ciudades, en conformidad con el Plan de Desarrollo, se tiene

contemplado atacar los siguientes rubros:

B Oportunidad para vivir y desarrollarse de manera integral en
ciudades que ofrecen alternativas de vivienda, empleo y acceso a
equipamientos de educacion, salud, comercio, recreacion, sin tener
que desplazarse grandes distancias

B La mezcla de usos y densidades permiten una mayor oferta de

satisfactores, bienes y servicios.

Dotacidn suficiente y oportuna de servicios publicos

Arraigo local y fomento a los rasgos de identidad

Mejoramiento en la calidad de vida

Sana convivencia con el medio ambiente

1.2.2 Incentivos para el desarrollo (Plan de Negocios) de vivienda en el

Estado de México

En el rubro de desarrollo urbano, deja ver que, en el Estado de México, el
proceso respectivo esta definido por factores demograficos; su poblacién crece a un
ritmo superior a mil habitantes diariamente, lo que provoca asentamientos
irregulares en zonas no aptas para el desarrollo urbano, deficiencias en la dotacion
de infraestructura, equipamiento y servicios, congestionamientos viales y problemas
de contaminacion ambiental, entre otros.

La wurbanizaciobn se caracteriza por una excesiva Yy desordenada
concentracion poblacional en el Valle de México y, en menor grado en el Valle de
Toluca, en contraposicion con asentamientos dispersos en el resto del Estado.

Sin embargo, el caracter integral de la politica respectiva que el gobierno
estatal impulsa, se lleva a cabo con un enfoque estratégico, donde la coordinacion
con los Gobiernos del Distrito Federal y los municipios son la base de las politicas

publicas regionales; la creacion en 1998 de la Comision Ejecutiva de Coordinacion



Metropolitana como instancia bilateral ha significado un avance sustancial, donde
se han promovido proyectos de inversion estratégicos para obras y servicios
intermunicipales y regionales con la participacion de los Gobiernos Federal, Distrito
Federal, Estado de México y de municipios conurbanos para difundir la cultura
metropolitana.

El paso esta dado, el Gobierno del Estado, a través de la Secretaria de

Desarrollo Urbano tiene como prioridad el cumplimiento de:

* Vision:

Lograr que el Estado tenga un patron territorial mas eficiente y equitativo,
un desarrollo urbano méas ordenado y sustentable y una satisfaccion mas plena de las

necesidades de suelo y vivienda.

Mision:

e El ordenamiento territorial.

e Laplaneacion del desarrollo urbano.

e Ladotacion y mejoramiento de vivienda.
e Laregulacion del suelo.

e La consolidacién de los instrumentos del sector.

Y pretende establecer las siguientes ventajas competitivas para incentivar a

los inversionistas en materia de vivienda:

e Ubicacion estratégica, en el mercado més grande del pais

e Comunicaciones terrestres y aéreas de alta capacidad

e Mano de obra calificada y calificable

e Alta oferta de instituciones de educacion tecnoldgica y superior

e Ambiente laboral estable



e Canalizacion de inversion publica para infraestructura de
cabecera

e Certidumbre legal para el uso y ocupacion del suelo

e Coordinacion intergubernamental y transparencia en tramites y
autorizaciones

e Planeacion para el desarrollo sustentable

e Ciudades competitivas y equitativas

Uno de los conductos para la adquisicion de tales viviendas es el
INFONAVIT, que de acuerdo a el ranking de las 10 entidades federativas con
mayor nimero de créditos de en los ultimos 35 afios son las siguientes: Distrito
Federal (467,905), Nuevo Leon (381,237), Estado de Meéxico (335,600),
Chihuahua (293,948), Jalisco (293,139), Tamaulipas (250,895), Coahuila (226,957),
Baja California (220,111), Guanajuato (203,982) y Sonora (193,037). Durante toda

la etapa histdrica de operacion del Infonavit hay siete entidades federativas que

ubican como las que captaron menos créditos de vivienda de interés social:
Campeche (24,118), Tlaxcala (30,493), Zacatecas (30,559), Baja Californai Sur
(31,511), Oaxaca (33,647), Nayarit (36,599) y Tabasco (36,828)%.

Cuautitlan es uno de los 125 municipios del Estado de Mexico, limita al

norte con los municipios de Teoloyucan y Zumpango, al oeste con Tepotzotlan y

Cuautitlan lzcalli, al sur con Tultitlan y al este con Tultepec, Melchor Ocampo y

Nextlalpan. Por su cercania a la Ciudad de México, el municipio se ha integrado al

area conurbada de la Ciudad de México.

Por ejemplo, de acuerdo a los resultados que presento el Il Conteo de
Poblacién y Vivienda en el 2005, en el municipio de Cuautitlan cuentan con un total
de 23,863 viviendas de las cuales 13,666 son particulares. En fechas recientes, la

explosion demografica sucedida en Cuautitlan ha sido resultado de la inmigracion

® http://www.elagora.com.mx/Destaca-Chihuahua-en-creditos-para,4415.html
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hacia el municipio por la oferta de vivienda por parte de Constructoras, que han
fraccionado terrenos dedicados desde siempre a cuestiones agropecuarias. Esto ha
traido, en algunos casos, una falta de infraestructura para cubrir las necesidades
bésicas de servicios, en especial la recoleccion de basura y el abasto agua potable.

Caso muy similar a la del municipio de Zinacantepec, dada la cercania a la
capital de ese mismo Estado, la Ciudad de Toluca. Registrando para el 11 Conteo de
Poblacion y Vivienda del 2005 un total de 135,671 habitantes y un total de 28,448
viviendas. De hecho, de acuerdo a lo registrado en el Censo de 1995 y del 2005, el

incremento de vivienda en la zona fue de un 50 % . ° (Ver cuadro 1.2.2.1).

Cuadro 1.2.2.1

Total Ocupantes
LOCALIDAD viviendas
particulares Total Hombres Mujeres
/11
Zinacantepec

Vivienda particular 28448 135671 66482 69189
Casa independiente 27301 130377 63887 66490
Departamento en edificio 73 316 143 173
Vivienda o cuarto en vecindad 93 387 182 205
Vivienda o cuarto de azotea 7 51 22 29
Local no construido para habitacion 10 38 18 20
Vivienda movil 2 15 5 10
No especificado 962 4487 2225 2262

Gréfica 1.2.21 Zona Geografica (Zinacantepec, Edo de México)

® http://www.e-local.gob.mx/work/templates/enciclo/mexico/mpios/15118a.htm
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Se presentaron para el 2005 los porcentajes de cobertura en los servicios
bésicos, conforme al Cuadro 1.2.2.2.



Cuadro 1.2.2.2 Servicios Basicos al 2005 en la localidad de Zinacantepec, Estado de

México.
SERVICIO PORCENTUAL

Agua potable 83
Alumbrado publico 95
Mantenimiento de drenaje urbano 90
Recoleccidn de basura y limpieza de las vias 95
publicas

Seguridad publica 50
Pavimentacion 60
Mercados 100
Drenaje 75
Energia eléctrica 96
Rastro (Existe 1 en el municipio) 90

Esta ponderante actividad en la zona ha traido consigo la necesidad de
mejores proyectos de inversion, que promueva el desarrollo en la infraestructura de
la entidad, y que a su vez sean nichos de captacion de capitales para los
inversionistas. Este trabajo pretende establecer por escrito una guia que evalle
todos estos aspectos, desde la parte técnica, pasando por la de mercado, economico-
financiero y de reflexion, que le proporcione al inversionista una vision mas amplia
en la identificacion de fortalezas y debilidades de proyectos de inversién en el

campo de construccién de vivienda.

El plan de negocios es un paso esencial que debe de tomar cualquier
inversionista prudente. Esta valiosa herramienta conviene utilizarla cuando se desea
la obtencion de capital y establecimiento de factibilidades de realizacion de
proyectos, en el entendido, de que es mejor prevenir a tiempo o0 en algunos casos
establecer estrategias que permitan la reduccién de riesgos y en la optimacion de

recursos.



CONCLUSION CAPITULAR |

Una de las caracteristicas de crecimiento marcadas de la Ciudad de México, desde
su conformacion, es su tendencia horizontal. Llegando a rebasar los limites de la misma en
los afios 70°s y penetrando al Estado de México.

El espacio para construir nuevas viviendas en el Distrito Federal es cada vez més
escaso. Actualmente dicho problema se mantiene latente, pese a que la ciudad viene
expulsando poblacién, aun asi el déficit de vivienda sigue siendo grande y se agrava, se
requieren mas de medio millén de nuevas viviendas pero el déficit global resulta de poco
mas 1.5 millones, que son requeridas principalmente por grupos populares quienes
actualmente alimentan la franja de pobreza urbana de la ciudad.

En conclusién, la causa de tal acelerado crecimiento son mdultiples y
obedecen principalmente a su localizacion, casi rodeando a la Ciudad de México,
asi como a la aplicacion de diversas politicas, fundamentalmente econdémicas, que
no previeron las consecuencias demograficas, territoriales y ambientales futuras.
Como resultado, varios de los municipios del Estado de México, se han venido
incorporando a la Zona Metropolitana del Valle de México, misma que se comparte
con el Distrito Federal y que constituye la mayor concentracion urbana y de
actividades economicas del Pais. No es de extrafiar que el Estado de México sea por
el momento atractivo el nuevo sitio de inversion y de nuevas oportunidades en la

vivienda en México.



CAPITULQO 2

UNA OPCION PARA EL
DESARROLLADOR DE
VIVIENDA EN MEXICO: EL
“CREDITO PUENTE”



Objetivo Particular

Analizar la situacion crediticia en México, el comportamiento de este ante la
crisis suprime y su comparacion con otras naciones; asi como algunos instrumentos

financieros para el desarrollo de proyectos de inversion en vivienda.

2.1 El comportamiento crediticio hipotecario en México, un incentivo

para los inversionistas del sector vivienda.®
211 El crédito hipotecario en México ante la crisis suprime.

Una realidad respecto al crédito hipotecario en México es que tiene bases
solidas, las cuales permiten su sostenimiento y lo seguirdn impulsando pese a la
crisis de los préstamos subprime, aun vigente en Estados Unidos. Sin duda, el
crédito hipotecario es una buena herramienta que, al final de cuentas, ayuda a
generar un ahorro y un patrimonio importante. Por cierto, a pesar de los temores
derivados de la crisis del pais vecino del norte, hoy en México tomar una hipoteca
no es tan descabellado.

El 2008 ha sido un afio con menor crecimiento en el crédito hipotecario lo cual
es importante comentar, pues no podemos hablar de una desaceleracion o un
retroceso. Sin embargo, algo presente es que el ritmo de crecimiento del crédito
respecto a los ultimos 3 afios ha sido inferior. Ahora bien, nos hacemos la pregunta:
cesto por qué sucede? La respuesta es simple, en los dltimos cuatro afios, hasta
finales de 2007 hubo una mayor oferta en los distintos segmentos de vivienda,
surgieron mas jugadores y, por ende, fue superior el nimero de créditos otorgados
durante este periodo por las distintas instituciones. Segun Gonzalo Palafox, Director
de Desarrollo de Negocios de Hipotecaria Su Casita, la burbuja que habia de
posibles compradores esperando el mejor momento para comprar vivienda, ya esta

siendo atendida. Ademas, tanto el Infonavit como el Fovissste han tenido una

10 hitp://mww.inmobiliare.com/. Revista Inmobiiliare, articulo-22-903-66.
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participaciéon mas activa en la colocacidon de crédito, lo cual ha originado que
algunos bancos y Sofoles bajen sus niveles en el otorgamiento de hipotecas, de tal
manera que de 2007 a 2008 tuvo un crecimiento de 19 mil créditos.(ver grafica
2.1.1.1)
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Grafica2.1.1.1  Créditos 2002-2008 (en miles de créditos)

No obstante, el costo de fondeo ha aumentado y en ese sentido algunas
instituciones crediticias se han visto en la necesidad de reflejar este ascenso en las
tasas de interés. Por tanto, varios organismos han ido ajustando sus productos al
alza. Conviene aclarar que no es un tema de crisis, ni estaremos viendo niveles de
tasas de interés de 15 a 20%, simplemente se han hecho ajustes de uno a dos puntos

porcentuales en los esquemas de crédito.



Asi que las perspectivas no resultan tan pesimistas si analizamos el
comportamiento de los créditos de los 70"s a la fecha y las perspectivas futuras
crediticias (ver grafica 2.1.1.2)
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Grafica 2.1.1.2 Créditos otorgados 1972-2008 vs. Derrama econdémica, y
perspectivas futuras.
2.1.2 La Banca en México, perspectivas de créditos hipotecarios ante

la crisis.

A principios de la década de los afios sesenta, la Secretaria de Hacienda y
Credito Publico (SHCP) propuso diversas reformas y adiciones a la Ley bancaria,
con el propdsito de que instituciones de crédito privadas aplicaran una parte de los
ahorros del publico al financiamiento de programas de vivienda de bajo costo. Bajo
el esquema del Programa Financiero de Vivienda (PFV), el 10 de abril de 1963, la

Derrama (millones]



SHCP cred un fondo de fideicomiso con el Banco de México, al cual se denomino

Fondo de Operaciones y Descuento Bancario a la Vivienda (Fovi)(SHCP, 1970).

En la misma fecha de constitucion del Fovi, se establecié el Fondo de Garantias
y Apoyo a los Créditos para la Vivienda (Foga), cuya mision fue la de otorgar
apoyo a los bancos privados que concedieran préstamos con garantia hipotecaria o
fiduciaria, destinado a la vivienda de interés social. Un factor importante a resaltar
fue el contexto internacional, ya que el Fovi se firmd por iniciativa de diversos
organismos internacionales (como el Banco Internacional de Desarrollo —BID- y la
Agencia Interamericana de Desarrollo —AID- los cuales enfatizaban la importancia
de la accion gubernamental en los programas habitacionales. Ambos fondos se
fusionaron en 1985 en un solo fideicomiso, el Fondo de Operacion y

Financiamiento Bancario a la Vivienda (Fovi).

El proposito del Fovi fue inducir el financiamiento privado a la vivienda de
interés social y promover su desarrollo y constante modernizacion, bajo la

coordinacioén de la SHCP.

En casi una década el Fovi pasé a ser la Institucion de Vivienda més importante
del Pais. No obstante lo limitado de su accién: entre 1960 y 1970 la accion del
gobierno representd sélo el 7.8 por ciento de las viviendas construidas hasta
entonces, con una produccion media de 20,800 viviendas al afio. El financiamiento
provino fundamentalmente de la banca privada, a través del Programa Financiero de
Vivienda. La funcion eminentemente financiera del Fovi fue posible durante estos
afios gracias a las reformas y adiciones a la ley bancaria mencionadas, que duraron
hasta 1989.

En el periodo sexenal de Luis Echeverria la politica habitacional se ejecutd
mediante la creacion de fondos para la creacion de la vivienda, los cuales entre 1971
y 1976 construyeron el 77.3 por ciento de las viviendas terminadas por el gobierno;
de estos el Programa Fovi-Banca produjo el 32.1 por ciento y los otros fondos el

45.2 por ciento de la vivienda terminada por el sector publico. Se reformo el sistema



de crédito en la etapa de aguda inflacion y, en 1984, con la banca nacionalizada, el
porcentaje de la inversion obligatoria canalizada a vivienda (encaje legal) se
incremento de 3 por ciento de los saldos de la captacién bancaria a 6 por ciento de
1987 a 1989.

Con la reprivatizacion de la banca se eliminaron las restricciones a la
fluctuacion libre de las tasas de interés. De 1989 a 1992, el Fovi, como banca de
fomento, continuaria apoyando la edificacion y mejoramiento de la vivienda y su
Infraestructura de servicios a traves de créditos puente que son subastados a los
promotores, para asignarse individualmente una vez que la vivienda es adquirida.
En 1992 promovio el proceso de reestructuracion del mercado de la vivienda con
algunas acciones en el mercado secundario de hipotecas. Desde 1995 se comenz0 a
aplicar un cobro de comision por los conceptos de administracion y cobranza por las

Sofoles.

A partir de 1997 existen dos programas: el Normal y Especial de Crédito y
Subsidio a la vivienda, también conocido como Prosavi, y desde 1999 se lanz¢ al
mercado un nuevo producto hipotecario que establece los valores de la vivienda en
unidades de inversion (UDI), con tasa de interés real competitiva y con un seguro
que respaldara a los inversionistas contra cualquier quebranto o eventualidad. En
2002 se cre0 la Sociedad Hipotecaria Federal (SHF), organismo que tiene entre sus
atribuciones la administracion de Fovi y el desarrollo de los estudios para
incursionar en el mercado de capitales, situacién que ocurrira cuando se realice la

primera emision de valores respaldados por hipotecas.

Por otra parte, para las condiciones de financiamiento se obliga a cuidar el
riesgo de las tasas de interés, ya que los recursos de los créditos de vivienda se
comprometen a plazos muy largos, de 20 a 30 afios, entonces para tener una
certidumbre sobre las tasas es muy complicado, no se puede asegurar que las tasas
actuales se van a mantener controladas de alguna forma durante 15 o 20 afios. En el
pasado no se presentaba ese problema en Fovi por que el Banco de México fijaba

una tasa sobre el fondeo y solamente se cuidaba esa tasa. Con las nuevas



condiciones no hay tasas en el mercado a plazos tan largos, por lo cual la Sociedad
Hipotecaria Federal sera muy cuidadosa al obtener recursos y en el costo de los
recursos™*. En resumen la nueva institucién no sélo tiene que dar créditos sino
buscar los recursos y la calidad de los mismos. En la actualidad, ¢cual es el
panorama para los financiamientos de vivienda en México? Aqui algunos

comentarios:

Para Luis Molina Ancona, Director de Crédito Hipotecario de Banca Mifel, el
factor que consideran mas importante relacionado con la tasa de interés es el tema
de la inflacion. En el caso de Banca Mifel no tienen contemplado subir las tasas,
pese a que el fondeo si se ha incrementado. Por otra parte, lo importante no sélo es
la tasa de interés, sino también el acceso y el costo al crédito. En tal caso, se han
enfocado mas en tener un credito muy transparente en el sentido de que el pago
mensual siempre serd el mismo. Hacen mucho énfasis a la clientela, de que sepan

cuanto van a pagar desde el primero hasta el Gltimo dia.

De acuerdo a Carlos Javier Zambrano, Director de Crédito Hipotecario de
Banorte, en la actualidad el mercado hipotecario en Meéxico tiene un
comportamiento mixto en su crecimiento, es decir, no todos los segmentos muestran
el mismo comportamiento. Por ejemplo, la vivienda pequefia trae crecimientos
importantes, impulsada por organismos como Infonavit y Fovissste. Pero, por otro
lado, en valores de vivienda mas altos los bancos y Sofoles evidencian una ligera
desaceleracion en la colocacion de sus créditos. Los clientes han cambiado, sin
dudas, las tasas de interés en el mercado mexicano siguen siendo mas altas que en
Estados Unidos y esto, por consiguiente, lleva a la afectacion de los créditos que

prestan las instituciones financieras, sobre todo porque se encarece el dinero.

Hoy dia, los bancos estan recibiendo clientes con distintas condiciones, pero
mas endeudados Yy eso limita, sin duda, el otorgamiento del crédito. Sin embargo, se

han tomado medidas mas estrictas para tomar una hipoteca de liquidez, pues éstos

1 Entre el Estado y el mercado. La vivienda en el México de hoy. Rene Coulomb, Martha
Schteingart. Pag. 239-252. UAM. Ed. Porrua.2006.



tienen una tasa de morosidad maés alta frente a los de adquisicion y por una razon

muy sencilla, al no tener un destino especifico son créditos mas complejos.

En el caso de Edwin Vega, Director de Credito Hipotecario de GE Money, la
situacién del mercado de vivienda sigue siendo activa, aunque en menor escala que
en afios anteriores, pues estan llegando clientes con un mayor endeudamiento. Por
lo tanto, su labor ha sido asesorar de manera adecuada a quien desee tomar un
crédito. El 64% de las personas que llegan, a GE Money, a tomar una hipoteca
tienen algunas deudas, y a ese tipo de clientes buscan no sobre endeudarlos y
asesorarlos en recomendaciones precisas que les permitan ir pagando otros créditos

y, en esa medida, otorgarles el crédito que estan buscando.

Los acreditados de vivienda media, residencial y residencial plus tienen una
capacidad de endeudamiento mas alta. Es decir, el hecho de que este mercado haya
podido acceder a mas créditos para el consumo ha significado una disminucion en el
numero de créditos que este afio las instituciones de crédito piensan entregar.
Enrique Margain Pitman, Director de Credito Hipotecario de Scotiabank, afirma: “el
nivel de endeudamiento de las personas es mayor, por lo cual la posibilidad de que
tengan para contratar un nuevo credito se haya venido limitando. Por tanto, hay

menos accesibilidad, y no obstante la vivienda debe seguir creciendo”.

Desde el punto de vista de Oscar Regalado, Director Banca y Productos y Banca
Hipotecaria de Banamex, este afio ha sido muy estable con un crecimiento ligero.
Sin embargo, para el Infonavit y Fovissste los niveles de crecimiento han sido muy
favorables. Asi, en México el mercado hipotecario se estd normalizando en su ritmo

de crecimiento.

Por otra parte, debe tenerse en cuenta la existencia de una demanda normal por
el crédito hipotecario, esto es, familias y jovenes que estan demandando vivienda;
esto quiere decir que para este grupo de personas hay productos especificos. No

obstante, hoy tenemos un mercado con una tasa de interés que ha subido y en



donde, realmente, las hipotecas que se estan tomando son para vivir en el inmueble

no para especular con el producto.

Frente a esta situacion y respecto al mercado de vivienda media, residencial y
residencial plus en los ultimos afios han sido sectores en crecimiento y con

dinamismo.

Y en 2008, sus niveles de incremento seran mas lentos. Por su parte, segmentos
como el de la vivienda de interés social y econdémica contaran con crecimientos

notables para este afio y asi se ha reflejado en el primer semestre.

Para José Antonio Alonso, Director de Banca de Particulares, PyMES e
Hipotecario del Banco Santander, la situacion de México comparada con la de
Estados Unidos es totalmente distinta. Por ejemplo, hoy en el vecino pais hay una
situacion critica en las adjudicaciones, ellos pasaron de 70 mil a 240 mil en octubre
de 2007 y esto ocurrié porque se abuso de politicas laxas de crédito. Ademas, la
mayoria de hipotecas otorgadas tienen una tasa ajustable en donde comienzas con
un interés comodo al inicio y después del tercero o quinto afio se dispara de manera

importante. Por eso, hoy son créditos impagables para muchas familias.

En México la situacion es totalmente diferente. Se aprendid de la crisis de 1995
y para tomar un crédito en el pais se debe comprobar los ingresos, hay un bur6 de
crédito y en la gran mayoria de los casos se piden enganches. Segin José Antonio
Alonso arriba de 90% de las operaciones de crédito que se hacen en México llevan
un enganche, aunque algunos participantes estén utilizando la figura de “sin

enganche”, pero aln asi debe pagarse un seguro.

Carlos Javier Zambrano, de Banorte, afirma que las tasas de referencia estan
subiendo en el pais como una herramienta del Banco de México para controlar la
inflacion. Por lo tanto, esta situacion genera mucha presion sobre los margenes
financieros de las instituciones financieras, pues en el caso de los créditos
hipotecarios son muy pequefios. Ante esto, dice el ejecutivo, probablemente

empecemos a ver pequefios incrementos en las tasas de interés. Asi, para quien



tomo un crédito a tasa fija, los incrementos en la tasa no representaran ningan efecto
sobre el monto que estd pagando. Cabe aclarar que desde hace varios afios la
mayoria de los créditos de la banca mexicana se otorgan en tasa fija. Sin embargo,
los créditos que se dan en Udis o en Salarios Minimos tendran un impacto en
funcion del incremento en la inflacion o en el aumento de los mismos salarios
minimos, respectivamente. En los creditos en tasa variable, que son los menos, los
pagos mensuales se verian afectados en tanto se vaya dando el incremento en las

tasas de referencia”.

Hoy México cuenta con un mercado atractivo y maduro en cuanto al crédito
hipotecario, pues la mayoria de financiamientos son a tasa fija y el riesgo del
mercado lo asume la entidad financiera, ademas de tener mucho cuidado con el
originen de los créditos. “A pesar de que los costos de fondeo en el largo plazo se
han venido afectando en las Ultimas semanas debido al aumento de la inflacion, el
que impacten o no a las tasas de interés de los nuevos créditos hipotecarios
dependera de los diagnosticos de cada entidad financiera, es decir, las distintas
instituciones tienen una serie de variables a mover como puede ser incrementar la
tasa activa o, también, elevar las comisiones que cobran por los créditos o tener
politicas mas restrictivas en cuanto al otorgamiento de una hipoteca. En fin, pueden
haber distintas variables que les permita solventar el costo del crédito”, afirma

Enrique Margain, de Scotiabank.

El afio pasado Santander coloc6 12 mil 906 hipotecas, lo que significa una
participacion de mercado de 20.4% a diciembre de 2007. Esta medicion la realiza
Santander frente a otros cinco principales bancos: BBVA-Bancomer, Banamex.
HSBC, Banorte y Scotiabank. “A diciembre de 2006 la participacion fue de 14.6%.
Por lo tanto, esto hace pensar que es el banco que mayor participacion de mercado
gand en 2007 y respecto al periodo de enero a junio de 2008 la participacion de la
entidad es de 22.1%, esto significa que el banco ha colocado 6 mil 805 hipotecas,
tenemos un crecimiento interanual de 18.4% cuando el mercado esta creciendo
6.1%, es decir, estamos creciendo tres veces con respecto a los demas bancos,
ademés vamos en presupuestos, este afio colocaremos 14 mil 500 hipotecas”, segun



datos de Banco Santander.
En el caso de Banamex, ellos han colocado 12% mas del nimero de hipotecas del
afio pasado y esto se debe en buena parte a que han entrado a nuevos segmentos
como el Cofinavit. El afio pasado (2007) la hipoteca promedio estaba por arriba de
los 800 mil pesos, hoy esta en unos 600 mil, es decir, no sélo estan dando mas
crédito, sino también participando en segmentos que antes no otorgaban como el de

la vivienda econémica.

Hoy Banamex, del total de créditos que otorga en el mercado mexicano 20%
son cofinanciados, tanto con Infonavit como con el Fovissste y esa cifra va en

aumento.

En este sentido, la alianza comercial que cerr6 Banamex con el Infonavit
Ilamado “Infonavit Total Banamex” le esta permitiendo a la entidad tener niveles

muy buenos de colocacidn pues es un programa que redefine el cofinanciamiento.

Este programa toma lo mejor del Infonavit, como es su manera rapida de colocar
un crédito y, por otro lado, absorbe los recursos del banco para complementar la
linea de crédito que ya otorga el Infonavit en una sola ventanilla y en un solo

crédito, lo cual revolucionara al acreditado de la economia formal.

Por otra parte, los montos a los que se refiere GE Money hablan de colocar este
2008 entre 800 mil y mil millones de ddlares en hipotecas nuevas, sin incrementar
la tasa. En el caso de Banca Mifel en cuanto al crédito individual la proyeccion es
colocar 600 millones de pesos en 2008, lo cual implicard 300% mas de lo que
colocé el afio pasado; en el caso de los créditos puente en donde Banca Mifel ha
tenido mas tiempo esperan concretar proyectos por un monto de mil 200 millones

de pesos.

Para Banorte los esquemas de Cofinavit y Apoyo Infonavit representan 38% de
su colocacion total, destacando entre los bancos como la institucion con mayor

participacion en el mercado de los esquemas del Infonavit.



En el caso de Fovissste, Banorte recientemente inicié el otorgamiento de
créditos bajo los esquemas de Alia2 y Respalda2. Seguro, en los proximos meses
estos esquemas irdn tomando mayor importancia en la colocacion de esta

institucion. Y Banorte, espera se coloquen 19 mil créditos en 2008.

Por su parte, Flavio Franyuti, Director Hipotecario de HSBC, comenta que durante
este afio piensan colocar un volumen similar al de 2007, esto es, alrededor de ocho
mil créditos. “Tenemos un gran producto y seguiremos siendo muy selectivos en su
otorgamiento. HSBC es un banco muy conservador en el otorgamiento de crédito y
es la causa por la cual nuestra cartera vencida se encuentra controlada y nos ha
permitido salir al mercado de valores bursatilizando hipotecas de alta calidad que
han tenido un extraordinario desempefio en el mercado”, concluye Franyuti.
En Scotiabank la meta de colocacion de crédito hasta el momento se ha cumplido en
el segmento de vivienda residencial y residencial plus. No en vano, esa institucion

lidera este mercado.

En Banamex tienen proyectado un crecimiento positivo para este 2008 pese
a las coyunturas de este afio, que el nimero de hipotecas colocadas entre todos los
jugadores va a crecer entre 6 y 8%, menor a los afios anteriores, pero mayor al

crecimiento de la economia.

Finalmente, los niveles de crecimiento del crédito hipotecario que afio tras
afio venian aumentando. Para este 2008, segun los expertos consultados, se espera
que sea moderado, esto es, alrededor de 8 a 10%, aunque la Asociacion de Bancos

de México, ABM, ha dicho que al cierre de este afio las hipotecas creceran 15%. "

2 http://www.inmobiliare.com/. Articulo Carlos A. Caicedo Zapata. Revista Inmobiiliare.
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2.2 El crédito en México y su comparacion con otras naciones.

En los ultimos cinco afios, el Costo Anual Total, CAT, de los créditos

hipotecarios se redujo cerca de 50%.

« Enlaactualidad, las tasas para este tipo de préstamos se ubican entre
11.95% en promedio; hace cinco afios, los créditos se ubicaban en més de
18% anual.

o Al cierre del primer semestre del afio 2008, el saldo de la cartera crediticia
total de las Sociedades Financieras de Objeto Limitado, Sofoles, ascendié a
177 mil 768 millones de pesos.

« Las tasas de interes de algunos creditos hipotecarios disminuyeron hasta
29% en los ultimos cinco afios, informo la Comision Nacional para la

Proteccion y Defensa de los Usuarios de Servicios Financieros, Condusef.

Segun datos del Fondo, México ocupo el tercer lugar después de Espafia y Chile
con un capital de prevencion que representd 194.70% de la cartera vencida que
mantienen en promedio los bancos comerciales. Ademas, la cartera vencida
promedio de los bancos de México representa 2.50% del total de los créditos en el
mercado. Este indice esta por debajo de 3.10% de Brasil, 5.30% de Italia, 6.60% de
China y 24.7% de Egipto.™

2.2.1 El crédito puente, una herramienta de inversion en México

Un proyecto puede ser técnica y economicamente viable, y sin embargo,
irrealizable, desde el punto de vista financiero. En el mundo moderno, las cosas se
compran y se venden a cambio de dinero. Se puede visualizar un “Proyecto” como
un sistema que transforma una amplia gama de elementos heterogéneos (mano de
obra, materias primas, energia eléctrica, capacidad empresarial, etc.) —combinados
en una proporcion dada — en bienes y servicios que pueden destinarse o mismo para

el consumo final que para la produccion de otros bienes. Tanto los elementos de

B http://www.inmobiliare.com/. Articulo: Datos Claves. Carlos A. Caicedo Zapata. Revista
Inmobiiliare.
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“entrada” como los de “salida” determinan dos corrientes: la primera, una corriente
real (flujo de bienes y servicios) y la otra, financiera (dinero pagado por el
comprador y recibido por el vendedor de esos bienes y servicios). El aspecto
financiero del Proyecto considera esta Gltima corriente y hace de ella su campo de

analisis. **

Para el caso particular de proyectos de desarrollo de vivienda, resulta de
primordial importancia el aspecto financiero, ya que en la mayoria de los casos, este
es el bastion para que el proyecto arranque en su etapa inicial. Dando lugar asi a una
corriente financiera de doble sentido, representada por la entrada de recursos
(“financiamiento”) como la salida productos (“viviendas”) que originaran

movimientos de dinero dentro de un sistema.®

Una de las herramientas financieras, que en los ultimos 10 afios, el
desarrollador de vivienda ha utilizado es el “Credito Puente”. Sin embargo, ¢ Qué es,

y que ventajas provee?

El "crédito puente”, como tal, consiste en un crédito obtenido como
financiacion temporal y con la garantia de un ingreso futuro del prestatario o

deudor.®

Es un credito de medio plazo que los Intermediarios Financieros otorgan a los
desarrolladores de vivienda para la edificacion de conjuntos habitacionales,

equipamiento comercial y mejoramiento de grupos de vivienda.

Pero también sirve como instrumento o tipo de producto financiero, que es
utilizado por personas que necesitan adquirir un nuevo inmueble y no disponen del
tiempo necesario para vender su actual vivienda en condiciones Optimas. En este

caso, podriamos decir que es “la mejor solucion para poder endeudarse en la

“ Proyectos de desarrollo, planificacién, implementacién y control. Banco Interamericano de
Desarrollo, Vol 1, Pag. 601.

> Proyectos de desarrollo, planificacién, implementacién y control. Banco Interamericano de
Desarrollo, Vol 1, Pag. 602.
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compra de una nueva vivienda sin haber vendido antes la antigua es solicitar
este tipo de financiacion.”*" El cliente puede solicitar a la entidad financiera que le
conceda un "crédito puente", obteniendo asi una financiacion en forma de préstamo
personal para sufragar la entrada y los pagos al promotor. Gracias a ello el

comprador dispondra de la cantidad necesaria para adquirir la nueva casa.

Este crédito se cancelard tras la obtencion de la hipoteca definitiva, ya que al
recibir la vivienda nueva el cliente suscribira una hipoteca tradicional por un

montante superior.

En la actualidad SHF no otorga los recursos directamente para la construccion
de vivienda. Lo que hace es garantizar el pago oportuno a los acreedores de los
Intermediarios Financieros respecto de los créditos destinados al financiamiento
para la construccion de viviendas en caso de incumplimiento por parte del

promotor.

Por lo anterior, el tramite, evaluacion, otorgamiento y contratacion de un créedito
puente tendra que realizarse ante algin Intermediario Financiero registrado ante
SHF.

2.2.2 En México, ; Como obtenerlo?

Para iniciar el tramite para la obtencién de un crédito puente con algun
Intermediario Financiero, se debera cumplir con algunos requisitos basicos, los
cuales constan de los documentos inherentes a la empresa y al propio proyecto a

desarrollar, siendo los principales:

o Carpeta legal.

Debera contener todos los documentos legales de la empresa, tales como:

actas, poderes, identificaciones, etc., asi como los documentos legales de proyecto:




Titulo de Propiedad, Régimen de Propiedad en Condominio, autorizaciones de

fraccionamiento y construccién, pago del predial, etc.

o Carpeta técnica.

Debera de tener los planos arquitectonicos, de lotificacion, estructurales, de
ubicacion, licencias, permisos, factibilidades de agua potable, energia eléctrica,

presupuestos, programas de obra, etc.

o Carpeta financiera.

Que contiene la informacion financiera histérica de la empresa solicitante del
crédito, asi como los flujos de efectivo del proyecto y sus premisas de elaboracion
en base a un estudio de mercado. Estos requisitos podran variar de acuerdo con el
Intermediario Financiero con el que se esté tramitando el crédito. Las condiciones
financieras de los créditos en cuanto a tasa de interés y comisiones, varian de
acuerdo a cada Intermediario. Después de autorizado el crédito puente por parte del
Intermediario Financiero, este turnara el proyecto para su registro en SHF y
obtencion de la garantia de pago oportuno. Una vez formalizado el crédito puente
generalmente se otorga un anticipo por parte del Intermediario para iniciar el

proyecto. Las demas ministraciones se dan conforme al avance de obra.

Los créditos individuales con los cuales se liquidara el crédito puente se pueden

canalizar a través de este Intermediario Financiero u otro elegido por el adquirente.



CONCLUSION CAPITULAR I

Uno de los instrumentos importantes para la adquisicion de vivienda en nuestro
Pais son los créditos hipotecarios, ayuda a generar un ahorro y un patrimonio
importante. En México, el 2008 ha sido un afio con menor crecimiento en el credito
hipotecario lo cual es importante comentar, pues no podemos hablar de una
desaceleracion o un retroceso. Desde finales del 2007 hubo una mayor oferta en los
distintos segmentos de vivienda, surgieron mas jugadores y, por ende, fue superior
el nimero de creditos otorgados durante este periodo por las distintas instituciones.
Tanto el Infonavit como el Fovissste han tenido una participacion mas activa en la
colocacion de crédito, lo cual ha originado que algunos bancos y Sofoles bajen sus
niveles en el otorgamiento de hipotecas. Tal participacién ha tenido Fovissste, que
del 2007 al 2008 se otorgaron 19 mil créditos, llegando a un total acumulado (de
1972 a 2008 ) de mas de 160 mil créditos, cin una tendencia ascendente de acuerdo

a las perspectivas de esta institucion.

Sin embargo, ¢que efecto a tenido en nuestro Pais la crisis hipotecaria
“suprime” originada en el Pais vecino? Hoy en el vecino pais hay una situacion
critica en las adjudicaciones, ellos pasaron de 70 mil a 240 mil en octubre de 2007 y
esto ocurrié porque se abusé de politicas laxas de crédito. Ademas, la mayoria de
hipotecas otorgadas tienen una tasa ajustable en donde comienzas con un interés
cémodo al inicio y después del tercero o quinto afio se dispara de manera

importante. Por eso, hoy son créditos impagables para muchas familias.

En México la situacion es totalmente diferente. Se aprendié de la crisis de
1995 y para tomar un credito en el pais se debe comprobar los ingresos, hay un buro
de crédito y en la gran mayoria de los casos se piden enganches. Arriba de 90% de
las operaciones de crédito que se hacen en México llevan un enganche, aunque
algunos participantes estén utilizando la figura de “sin enganche”, pero aun asi debe

pagarse un seguro.



Ante tales perspectivas, uno de los instrumentos que permiten la concepcion
de proyectos de inversion en vivienda, son los créditos puente, que como tal,
consiste en un crédito obtenido como financiacion temporal y con la garantia de un
ingreso futuro del prestatario o deudor.

Finalmente, resulta prescindible el control y otorgamiento de créditos, con
tal demanda, se podran incorporar al juego los diversos ofertantes, y que conlleve

un beneficio mutuo.



CAPITULO 3

“DESARROLLO
DEL MODELO DEL
PLAN DE
NEGOCIOS”



Objetivo particular

El manejo del Plan de Negocios como herramientas en la blsqueda de la
permanencia de las Pequefias, Medianas y grandes Empresas, asi como para el
fortalecimiento y mejora continla de proyectos de construccion de viviendas en
México. Y el Desarrollo del Modelo (ejecutivo, mercado, técnico, econémico-
financiero y de riesgo) del Plan de Negocios en el sector vivienda en la localidad de

Zinacantepec, Estado de México.

3.1 UNA OPCION PARA EL EXITO DE LOS PROYECTOS.

Para que la economia crezca es necesario impulsar el desarrollo de empresas
y de proyectos innovadores que permitan forjar un movimiento positivo en la
economia como es la generacion de empleos, ingresos en los hogares y permanencia
de los negocios. Las estadisticas recientes mencionan que en la apertura de los
recientes negocios, solo entre 20 y 40 por ciento de los proyectos que no se generan
en incubacién, sobreviven el 85% de las firmas que nacen dentro de una
incubadora, y se mantienen en el mercado.*®"

Habria que definir que es una “incubadora de negocios”, estos son centros de
apoyo a emprendedores que permiten y facilitan la creacion de nuevas
organizaciones mediante servicios integrales y que requieren un acompafamiento
durante su etapa de creacién y maduracion como negocio.

Esta opcion permite mantener una constante asesoria y capacitacion en las
areas que sean requeridas, también les despliega un plan de negocios con
proyeccion a futuro en donde se evalla su vialidad técnica, financiera y de mercado.
En nuestro pais existen aproximadamente mas de 25 modelos de negocios

aprobados por el consejo nacional de incubadora, de las cuales 209 incubadoras de



negocio operan 67 de manera tradicional, 132 con base tecnoldgica y 10 de alta
tecnologia.’®

Mediante el Sistema Nacional de Incubacion de Empresas, se han creado
desde 2006 mas de 1,835 empresas y se espera en un futuro 4,500 negocios
incubados. Sin embargo, no solo funge como creadora y visora de estos; también
como asesora para aquellos que ya estan funcionando, considerando que una de sus
funciones es fomentar la innovacion, el uso de la tecnologia y un enfoque de
negocios para tener compafiias competitivas y contribuir a la generacion del empleo,

que es de lo que carece la nacion.

Ahora bien, para entender que es una incubadora de negocios y como se

estructura un modelo es necesario identificar los siguientes conceptos:

Incubadora. Son centros de apoyo que te ayudan a montar tu empresa. Las
incubadoras se encargan de evaluar la viabilidad futura de un negocio o proyecto
empresarial, asi proporcionar servicios integrales en areas administrativas y de

negocios, gestion de recurso para el capital semilla, logistica y espacio fisico.*

Existen diversos tipos de incubadoras las cuales pueden ser: privadas,
universitarias y gubernamentales, todas ellas avaladas por la Secretaria de Economia en

México.

18 * Garcia S. “Modelo de negocios en México”, XVI Congreso ADIAT, México, 2005.
9 Empresas y Empresarios Mundo ejecutivo/Noticias/ Secretaria de Economia de México.
Incubadora de Negocios/conceptos y etapas de incubacion.



Tipos de incubadoras por giro: Tradicionales, de tecnologia intermedia y
Alta tecnologia. En donde las Incubadora Tradicionales canalizan su apoyo a lo
servicios y areas de comercio y algunas industrias como los siguientes ejemplos:
Farmacias, papeleria, empresas que fabrican ropa o la maquilen, tienda de comida y
cuya caracteristica es que no ocupan de una infraestructura tecnoldgica para su
implantacion y su proceso de incubacion requiere menos tiempo y es mas rapido para crecer.
Las incubadoras tradicionales por lo general, no brindan dinero en efectivo sino las
herramientas necesarias para arrancar su empresa y posteriormente le pueden ayudar a

obtener el capital de riesgo para continuar su desarrollo fuera de la incubadora.

Incubadoras de tecnologia intermedia: Bajo este esquema de incubacién se
requiere de elementos innovadores por lo que es relevante vincularse a centro e Instituciones
de Estudios, organismos que apoyen proyectos, grandes empresas o buscar la forma
estratégica de hace redes de innovacion. Este tipo de proyecto a incubar apoyo a las
empresas en la elaboracion de sistemas de software en el control de inventarios,
servicios diversos con uso de tecnologia y su proceso de incubacidn requiere mayor

tiempo de 1 a dos afios.

Incubadora de Agro negocios y Ecoturismo. Apoya a las organizaciones
apoyadas por jovenes emprendedores del sector rural, que buscan una oportunidad
viable y sustentable para desarrollarse, contribuyendo al bienestar de su comunidad, evitando
la emigracion por la busqueda de trabajos a zonas urbanas. Su orientacion esta al sector de
agro negocios y servicios de turismo sustentable (ecoturismo, turismo rural y de

aventura).

Incubadoras de Alta Tecnologia: Aqui se apoya en su proceso de incubacién a
empresas de elaboracién de software especializado, consultoria en tecnologia de la



informacién y comunicacién y en ellas se requiere mayor tiempo, una amplia
infraestructura fisica y operan de una manera especializada. EI hacer funcionar a un negocio
Y que permanezca, se tiene que pasar por varias etapas durante el proceso de incubacion y

estas se denominan de la siguiente manera, preincubacién, incubacion y post-incubacion.

La Pre-incubacion: periodo que dura seis meses y en el cual se le

brinda al emprendedor una orientacion para el desarrollo de su negocio.

Incubacion: etapa que dura un afio y medio; tiempo en que se revisa y da

seguimiento a la implantacion, operacion y desarrollo de su empresa.

Post- incubacion: proceso que va después de que se ha puesto en marcha el

negocio, con el fin de mejorarlo continuamente y se requiere de mayor tiempo.?

Aunque el proyecto “La Loma II”, nace con una inercia (es decir, dada la
experiencia de 35 afios por parte de la empresa constructora), no esta por demas

analizar algunos pasos que nos servirdn en la busqueda de mejora continda:

Para apoyar un proyecto o un negocio a incubar se requiere de una serie de pasos,
que estos pueden variar segun el organismo o el modelo de incubaciéon y son los

siguientes:

1. Planear una idea de negocio. Es decir tener en claro la idea o el tipo de bienes y
producto a comercializar (en el caso particular, vivienda tipo media y de interés
social)

2. Buscar apoyo por medio de una incubadora (Buscar apoyo, por medio de

organismos gubernamentales, en la busqueda de mejorar, Ejem. CONAVI)

3. Expresar su idea de negocio al momento de la entrevista en la incubadora para una
adecuada orientacion sobre la idea de negocio. (Aplicando al caso particular,
identificar los puntos en los que se desea mejorar a través de servicios de vivienda
innovadores)

4. Elaborar un resumen de los objetivos y la proyeccién de su futura empresa.

20 Harmon, Royal (2003) “Nueva Era de los Negocios, La Vision de las Empresas. ..Hacia la Tecnologia del siglo
XX editorial Prentice Hall Hispanoamericana, México D.F.



5. Delinear la idea negocio entre el empresario y asesor con la finalidad de elaborar
el plan de negocios. (este proceso puede llevarse de 10 a 20 dias

aproximadamente).

6. Evaluar ante un comité de seleccion de proyectos la idea de negocios a
incubarse (asignar a un representante de la empresa capaz de seguir los pasos del
asesor)

7. Se analiza el proyecto por el comité.

8. Si el proyecto tiene aprobacion por su viabilidad, se ingresa a un proceso de
incubacion inicial, o bien si este es rechazado se sugieren adecuaciones y regresa a

la elaboracion del resumen.

9. EIl apoyo y seguimiento a las empresas incubadas se otorgan asesoria en
aspectos administrativos, legales, contables, financieros, disefio, imagen,

mercado, comercializacién y otros que se requieran.

10. EIl tiempo de la incubacién puede durar desde 6 meses a 2 afios segin el caso del
modelo de incubacién. (En el caso de empresas acreditadas y con experiencia, el
tiempo se acorta a no mas de 30 dias, para el caso particular de proyectos

especificos)

Para apoyar financieramente a los proyectos a incubar, los recursos financieros que
otorgan algunas incubadoras son apoyados por fondos de la Secretaria de Economia en
México, el financiamiento que se otorga a cada emprendedor depende del tipo de
incubadora pero puede partir de los siguientes ejemplos: Para las incubadoras
Tradicionales, el financiamiento es de $100,000., Incubadoras de tecnologia
Intermedia: si su idea de negocio entra dentro de este tipo, el financiamiento que se le
otorgara serd de 350 mil pesos. Incubadora de Alta Tecnologia: financiamiento de
hasta 2 millones de pesos.

En México se cuenta con una diversidad de organismos publicos y privados que

apoyan a las Incubadoras en México.



Emprende México organizacién cuya Mision es formar emprendedores integrales
para la creacién de una nueva generacion productiva mexicana, las actividades que
realiza estan encaminada a programas de desarrollo integral empresarial donde se
generan enlaces productivos, seminarios y catedras sobre proyectos emprendedores. Siendo

una organizacion civil sin fines de lucro.

Nacional Financiera cuya mision es identificar proyectos de emprendedores, evaluar
su viabilidad y buscar los apoyos financieros necesarios para garantizar su
implementacion, mediante la formacion de inversionistas Angeles y la aplicacion de
diversos apoyos financieros complementarios (fondos de participacion que aportan
recursos en calidad de asociacién en participacion), contribuyendo de esta manera a

fomentar el espiritu emprendedor y la generacion de empleo en el pais.

Fondo Nacional de Apoyo a las Empresas de Solidaridad, siendo un organismo
de banca social cuyo objetivo es brindar capacitacidn y recursos financieros en la

incubacion de proyectos, negocios y empresas mexicanas.

Podriamos hablar de un sin fin de organismos que se han creados para apuntalar
y buscar la permanencia de las Pequefias y Medianas Empresas en México, por lo que
describir el proceso de incubacion es un factor clave para fortalecer el a las MPyMES y
refrescar aquellas que ya establecidas, en la bisqueda de la mejora continua en México.



3.2 RESUMEN EJECUTIVO
Nombre del Proyecto: “Conjunto Urbano La Loma I1”

AlLa Loma Il
Conjunto Urbano - Zinacantepec

UBICACION: Carretera Estatal Almoloya de Juarez — Toluca S/N

El resumen ejecutivo tiene como objeto captar el interés de los potenciales
inversores.

DESCRIPCION: Conjunto habitacional de interés social, desarrollado en una
superficie de 311, 224. 00 m? en los cuales se pretende construir un complejo de 2,356
viviendas, de las cuales se desprenden 5 diferentes prototipos. EI complejo cuenta con
instalaciones educativas: guarderia, jardin de nifios, primaria y secundaria, asi como una
donacidn al Municipio de area verde y zonas recreativas.

Para el caso particular, el proyecto esta orientado a captar la atencion de los
inversionistas financieros y de vivienda.

El proyecto ubicado en la localidad de Zinacantepec, Edo de México, resulta
atractivo, dada la cercania a la Ciudad del Toluca, via Paseo Adolfo Lopez Mateos.

Ademaés de contar con por lo menos 4 vias de acceso, carretera Morelia, Bulevar Las



Torres Solidaridad, Carretera Almoloya de Juarez- Toluca y la Via Paseo Adolfo Lépez
Mateos.

El valor del producto resulta atractivo, pues se localiza a 20 minutos de la
Ciudad de Toluca, Ciudad que se ha caracterizado en los ultimos afios por su
crecimiento industrial y urbano.

Como se menciono en el Capitulo | de este trabajo, el gobierno del Estado ha
puesto mucho interés en disefiar y desarrollar Ciudades Competitivas (llamadas
Ciudades de Bicentenario), entre las cuales se encuentra el Municipio de Almoloya de
Juérez, lugar donde se encuentra el proyecto. Dando énfasis en proporcionar
oportunidades a los lugarefios, para el desarrollo de manera integral en Ciudades que
ofrezcan alternativas de vivienda, empleo y acceso a equipamientos de educacion, salud,
comercio, recreacion sin tener que desplazarse grandes distancias.

En si, el proyecto esta disefiado para proporcionar esa demanda, con el fin de
Ofrecer un mejoramiento en la calidad de vida

Por tanto, tal proyecto esta dirigido a aquellas personas que buscan adquirir
vivienda apropiada a sus necesidades.

Sera necesario tener bien presente los siguientes puntos:

3.1.1 MISION
Desarrollar un conjunto habitacional de interés social que le permita satisfacer
las expectativas de calidad y servicios a los clientes a un bajo costo; y que a su vez, este

comprometido a promover el respecto con el medio ambiente.

3.1.2 VISION
Establecer un prototipo de desarrollo que le permita al emprendedor de vivienda

tener una guia para proyecto futuros en otra region del Pais.



3.13

3.14

3.15

OBJETIVOS

Terminar la ejecucion del proyecto y ventas totales en un periodo no
mayor a 3 afios.

En el desarrollo y ejecucion del proyecto alcanzar la meta de venta de
220 viviendas en el primer afo, y el total de estas en el siguiente periodo
de 2 afios.

Crear cartera de clientes que permita al desarrollador generar clientes

potenciales para proyectos futuros.

FORTALEZAS DEL PROYECTO

La ubicacion del proyecto, dada la cercania con la Ciudad de Toluca, y
Almoloya de Juérez.

Dado el desarrollo de infraestructura de la regién, impulsada esta por el
Estado, la generacion de fuentes de empleo dentro del complejo, en el
sector educativo desde el nivel de guarderia hasta el nivel de secundaria.
Espacios recreativos dentro del predio.

Planta de tratamiento y reuso del agua para riego.

DEBILIDADES DEL PROYECTO

Financiamiento, dada la magnitud del proyecto.



3.2 DESCRIPCION DEL PROYECTO

3.2.1 Descripcién del proyecto y valor distintivo.

| Sitio del Proyecto
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El proyecto comprende la construccion de un total de 2,356 viviendas de interés
social en una superficie de 311,224 m?, de las cuales se desprenden 6 diferentes tipos

de vivienda y se resumen en el cuadro 3.2.1.

Cuadro 3.2.1 Prototipos de viviendas del proyecto.

Nombre de Prototipo Total de viviendas
Brisa 1,152
Brisa Jardin 224
Brisa Plus 374
Aries 522
Aries Plus 130
Total 2,402

De la superficie total del complejo, 25,544 m2 fueron donados al Municipio para
areas verdes y jardin vecinal. Asi mismo se cuentan con 36,265 m2 que serviran como

espacio para un Centro Urbano Regional.




Para darle un valor distintivo, el complejo cuenta con guarderia infantil (1,012
m2), jardin de nifios (2,698m2), primaria (3,625 m2), secundaria (5,501 m2).
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Plano de ubicacion de area educacional y recreativo.



Esto permitira captar la atencion del potencial consumidor, dada la falta de
servicios en algunos proyectos del sector vivienda; ademas se pretende que sea un
incentivo méas para que se pueda percibir la mayor cantidad de demandantes de vivienda
en la zona. Asi como un espacio recreativo de ejercicios y canchas de basketball.

3.2.2 Descripcion de servicios basicos

Como se comento en el Capitulo | de este trabajo, uno de los problemas
frecuentes es la mala planeacion de desarrollo urbano en las ciudades, en donde se
cuente con los servicios minimos basicos (agua, drenaje, alumbrado, etc.) que
proporcionen confort a aquellas personas que desean adquirir una vivienda digna.

Actualmente el municipio de Zinacantepec cuenta con los siguientes servicios y

su correspondiente cobertura de acuerdo a la Cuadro 3.2.2.1.

Cuadro 3.2.2.1 Resumen de Servicios Bésicos en el Municipio de  Zinacantepec, Estado

de México.
SERVICIO PORCENTUAL
Agua potable 83
Alumbrado publico 95
Mantenimiento de drenaje urbano 90
Recoleccion de basura y limpieza de las vias publicas 95
Seguridad publica 50
Pavimentacion 60
Mercados 100
Drenaje 75
Energia eléctrica 96
Rastro (Existe 1 en el municipio) 90

71 - — —
Fuente: Infraestructura social y de comunicaciones, Estado de México.com

El Estado pretende impulsar de manera significativa el desarrollo de los
municipios, por tanto, en la medida en que la vivienda crezca en cada uno de los

municipios aledafios, los servicios se estaran cubriendo a totalidad.

2! Fuente: Infraestructura social y de comunicaciones, Estado de México.com



Preocupados por el ambiente, se donaron al Municipio 870.80 m? para la
construccion de una planta de tratamiento.

En lo que se refiere a servicios educativos, el proyecto cuenta con instalaciones
educativas, que van de guarderia hasta secundaria, de tal forma que el consumidor, no
tenga que trasladarse grandes cantidades de distancia a los servicios educativos.

Esta planeado contar con un centro comercial y de servicios en la zona conocida
como “Centro Urbano Regional”, con esto se completaria el abastecimiento basico para

los habitantes del complejo.

3.2.3 Dosificaciéon de areas

Cabe sefialar que fueron donados al Municipio 25, 544.44 m?® para area verde y
jardin vecinal, 5,792.62 m? para area recreativa y 36,264.59 m? para el desarrollo de un
Centro Urbano Regional (Ver cuadro 111.2.3.1), siendo significativo el porcentaje de

area vendible (64.19%), en comparacion con las demas.

Cuadro 3.2.3.1 Resumen de proporcion de superficies del proyecto.
Uso Area (m?) Incidencia (%)
Vendible 199,781.77 64.19%
Areas Verdes y de recreacion 31,337.06 10.08 %
Instalaciones 28,731.97 9.23 %
Vialidades y andadores 51,373.20 16.50 %
Total 311,224.00 100.00 %




3.2.4 Vivienda Tipo

Las viviendas cuentan con un solo nivel y un rea de 40.11 m? distribuidos de la

siguiente manera, conforme a la Cuadro 3.2.4.1.

Cuadro 3.2.4.1 Resumen de areas para casa tipo (Modelo Brisa)
ESPACIOS LARGO | ANCHO (ADICIONAL| SUPERFICIE
ml ml m2 m2
SALA 3.3950 2.8500 0.0703 9.7461
COMEDOR-COCINA INTEGRADA 3.3950 2,2500 0.9110 8.5498
AREA DE GUARDADO
BANO 2.4950 0.7500 1.0200 2.8913
RECAMARA 1 3.3950 2,7000 9.1665
AREA DE GUARDADO 1.0950 0.6000 0.6570
AREA DE CIRCULACIONES 0.9000 3.9500 0.4250 3.9800
|SUPERFICIE HABITABLE (a paiios interiores) | 34.9905 |

|AREA DEMURQS (incluyendo umbrales de puertas y ventanas) | 31776

|SUPERFICIE TOTAL HABITABLE | 38.1681 |
SUPERFICIE DE VOLADOS (de acuerdo con el disefio 1.9500
arquitecténico y el clima de la localidad) i
SUPERFICIE TOTAL CONSTRUIDA (incluye volados e

el 40.1181
indivisos)

La distribucidn de areas de los demas prototipos son los siguientes:

Cuadro 3.2.4.2 Resumen de areas para casa tipo (Modelo Brisa Plus)
ANCHO LARGO | ADICIONAL| SUPERFICIE
ESPACS mi mi m2 m2
SALA 3.395 2850 0.070 9.746
COMEDOR-COCINA INTEGRADA 3.395 2250 0.911 8.550
BANO EN PLANTAALTA ( 1er nivel) 2.495 0.750 1.020 2.891
RECAMARA 1 (1er Nivel) 3.395 2.700 9.167
AREADE GUARDADO 1.095 0600 0.657
RECAMARA 2 (1er Niv el) 3.395 2700 9167
AREADE GUARDADO 1.095 0.600 0.657
RECAMARA 3 (planta baja) 3.395 2700 9.167
AREA DE GUARDADO 1.700 0.600 1.020
1/2 BANC EN PLANTA BAJA (bajo escalera) 2.155 0.800 0.513 2.237
AREA DE CIRCULACIONES (en planta baja) 0.900 3 950 0.425 3.980
AREA DE CIRCULACIONES (en planta 1er nivel)) 0.900 2.950 0.432 3.087
'AREADE ESCALERAS (en planta baja) 2.250 0.800 2.025
AREA DE ESCALERAS (en 1er nivel) 2.250 0.900 2.025
SUPERFICIE HABITABLE (a paiios interiores) 64 375
AREA DE MUROS (induyendo umbrales de puertas y ventanas) 5.200
SUPERFICIE TOTAL HABITABLE 69575
SUPERFICIE DE VOLADOS (deacuerdo con el disefio 1850
arquitectonico y el clima de la localidad) :
SUPERFICIE TOTAL CONSTRUIDA (incluye volados e indivisos) 71525




Cuadro 3.2.4.3 Resumen de &reas para casa tipo (Modelo Brisa Jardin)

ESPACIOS ANCHO LARGO ADICIONAL | SUPERFICIE
mi mi m2 m2
SALA 339 2850 0.070 9.746
COMEDOR-COCINA INTEGRADA 3.395 2250 0.911 8.550
BANO 2495 0.750 1.020 2.891
RECAMARA 3.395 2700 9.167
AREA DE GUARDADO 1.095 0.600 0.657
AREA DE CIRCULACIONES 0.900 3950 0.425 3.980
SUPERFICIE HABITABLE (a pafios interiores) 34 931
AREA DE MUROS (incluyendo umbrales de puertas y ventanas) 5200
SUPERFICIE TOTAL HABITABLE 40 191
SUPERFICIE DE VOLADOS (deacuerdo con el disefio 1950
arquitectdnico y el clima de la localidad) )
SUPERFICIE TOT AL CONSTRUIDA (incluye volados e indiv isos) 42 141
Cuadro 3.2.4.4 Resumen de &reas para casa tipo (Modelo Aries)
| RGOS [TANCHO | LARGO [ADICIONAL] SUPERFICIE]|
[ mi m [ m2 | m2 |
SALA 3.395 2.800 9.506
COMEDOR-COCINA INTEGRADA 3.395 3.550 0.798 12850
BANO EN PLANTA ALTA 2.385 1.150 2754
RECAMARA 1 3.395 2.700 9.167
AREA DE GUARDADO 1.700 0.600 1.020
RECAMARA 2 2.795 | 2.800 0.600 8426
AREA DE GUARDADO 0.600 | 1.700 1.020
1/2 BAHO EN PLANTA BAJA (bajo escalera) | 2155 | 0.800 0.513 22371
AREA DE CIRCULACIONES (en planta baja) | 0.900 | 2.300 0.076 2146
AREA DE CIRCULACIONES (en planta alta) 0.900 | 2950 0.432 3.087
AREA DE ESCALERA (en planta baja) 2.400 0.800 1.920
AREA DE ESCALERA (en planta alta) 1.860 1.700 0.619 3781
[SUPERFICIE HABITABLE (a paiios interiores) [ 57913 ]
|AREA DE MUROS (incluyendo umbrales de puertas y ventanas) I 5516 |
[SUPERFICIE TOTAL HABITABLE | 63429 |

SUPERFICIE DE VOLADOS (de acuerdo con el diseno arquitectonico y el 1425
clima de la localid ad) N

|SUPERFICIE TOTAL CONSTRUIDA (induye volados e indivisos) I 64.55 |

Cuadro 3.2.4.5 Resumen de areas para casa tipo (Modelo Aries Plus)
ANCHO LARGOD | ADICIONAL | SUPERFICIE
ESPACIOS = — 2 P

SALA 3.395 2800 9.506
COMEDOR-COCINA INTEGRADA 3,395 3550 0.758 12 50
BAND EN PLANTAALTA [2° niv &l) 2.395 1.150 2754
BANO EN PLANTAALTA ( 1er nival) 2.395 1.150 2.754
RECAMARA 1 (2" Nivel) 3395 2700 5.167
AREA DE GUARDADD 1.700 0600 1.020
RECAMARA 2 (2" Nivel) 3.395 2.700 5.167
AREADE GUARDADD 1T 0600 1.020
RECAMARA 3 [1er nivel) 3.395 2.700 5.167
AREADE GUARDADOD 1.700 0&00 1.020
RECAMARA 4 (27 nivel) 3.395 2700 9167
AREA DE GUARDADO 1.700 500 1.020
172 BANO EN PLANTA BAJA, (bajo escalera) 2 155 0800 0.513 2237
AREA DE CIRCULACIONES (en planta baja) 0.900 2300 0.076 2 146
AREA DE CIRCULACIONES (en planta Ter nivel}) 0,900 2950 0.432 3.087
AREADE CIRCULACIONES (en planta 2° nivel) 0.500 2950 0.432 3.087
AREADE ESCALERAS {en planta baja) 2400 0800 1.920
AREA DE ESCALERAS [en 1er nivel) 1.860 1700 0.619 3781
AREA DE ESCALERAS [en 2° nivel) 1.660 1700 0.61% 3.781
SUPERFICIE HABITABLE (a pafios interioses) BB B50
AREADE MUROS (incluyendo umbrales da puertas y ventanas) [REL]
SUPERFICIE TOTAL HABITABLE 94 520
SUPERFICIE DE VOLADOS {descuerdo con &l disefio 1125
argquitectinico y el clima de la lncakidad)
SUPERFICIE TOTAL CONSTRUIDA {incluye volados e indw isos) 95 945




Dichas areas seran distribuidas de la siguiente manera:

Gréfica 3.2.4.1 Plano de distribucion de areas de prototipo brisa.



Gréafica 3.2.4.2 Plano de distribucion de areas de prototipo brisa plus.



Gréfica 3.2.4.3 Plano de distribucion de areas de prototipo brisa jardin.



Grafica 3.2.4.4 Plano de distribucion de &reas de prototipo Aries.



Gréfica 3.2.4.5 Plano de distribucion de &reas de prototipo Aries Plus.



3.2.5 Especificaciones de acabados

Es prescindible determinar las caracteristicas de construccion de las viviendas,
de tal forma que sean un pardmetro en la obtencion del precio de construccion y de
venta.

Las caracteristicas de acabados para los 5 prototipos son los siguientes:

e Albafiileria

0 Muros: Se consideraran de concreto armado de 10 cm de espesor, con
acabado de pasta texturizada.

o0 Pisos: Se cuenta con losa de cimentacion en acabado fino, adecuando
sobre este loseta vinilica de 30.5 x 30.5 cm (para el caso de los
prototipos brisa y brisa jardin) y loseta cerdmica para los demaés
prototipos.

0 Losas: Estas seran de concreto armado de 10 cm de espesor en acabado

con pasta texturizada.

e Herreria:

o0 Tanto las puertas como ventanas seran de aluminio sin anodizar de 1 %2”

e Instalacion Hidraulica y de gas:
0 Todas las tuberias deberan estar forradas con plastico para evitar
corrosion. Los inodoros se consideraran para una descarga maxima de 6
litros y las regaderas y fregaderos no deberan de consumir més de 10
Ipm.
Los prototipos Brisa y Brisa Jardin estan disefiados con opcién a crecimiento,
dado que cuentan solo con la planta baja, en el futuro se podra construir un primer nivel,

e incluso un segundo nivel.



3.3 ANALISIS DEL MERCADO

3.3.1 Descripcién del mercado

De acuerdo al Instituto Nacional de Estadistica, Geografia e Informatica
(INEGI), a mediados del 2008, el Estado de México se ubico en primer lugar en
concentracion de la poblacién total del pais respecto a otros Estados, con un total de
14.6 millones de habitantes (ver apartado 1.2.1).

De acuerdo al INEGI, el crecimiento de la poblacién ha sido de 1995 con
105,566 habitantes a 2005 de 136,167 habitantes., es decir de casi un 30%.

La zona metropolitana de Toluca y sus vecindades, como lo es el Municipio de
Zinacantepec, presento para finales del 2007 (en conformidad con el documento
“Necesidades de vivienda 2000-2010 del CONAVI”) una demanda de vivienda de 1,918
unidades contra 538 unidades ofertadas por los desarrolladores de vivienda. Ver gréfica
11.3.1.1.

Grafica3.3.1.1 Demanda vs. Oferta en Toluca, Estado de México.
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Siendo la segunda localidad en demanda de vivienda, lo que hace pensar en una

necesidad de 3.5 veces lo ofertado en este sector en la localidad., por tanto existe una

oportunidad de negocio.




3.3.2 Descripcion de la demanda

Una de las prioridades del Estado es impulsar sus ciudades al desarrollo urbano e
infraestructura, y ha denominado Ciudades de Bicentenario a aquellas que se pretende
dar impulso. No es de extrafiar que la localidad de Zinacantepec se ubique en el
Municipio de Almoloya de Juarez, una de las ciudades a impulsar. De acuerdo a la
CONAVI la demanda anual de vivienda en el Estado es de 154,719 unidades, que
equivalen al 21% de la demanda nacional.

Uno de los criterios a evaluar para determinar en lugar mas conveniente para el
desarrollo del proyecto es la demanda. El proyecto se localiza en el municipio de
Zinacantepec, y la proyeccion de la tasa anual de crecimiento para este Municipio se
encuentra dentro de las tres primeras respecto a otros en la zona metropolitana de
Toluca. El Cuadro 3.3.2.1 resume las proyecciones de crecimiento de la poblacion de
algunos Municipios del Estado de México, de acuerdo a datos proporcionados por el
INEGI.

Cuadro 3.3.2.1 Proyecciones de Poblacion: Zona metropolitana de Toluca,

Estado de México

Nimero de Hahitantes

Almoloya de Juarez 110,591 126,163 135,698

Calimava 35,106 38770 42237

Chapuliepec 5,735 6581 7187

Lerma 99 870 105,578 122 285

Wl etepec 194 463 206,005 245 809

M exicalizingo § 225 10,161 11,070

Qroyoacac 49643 A 224 G0,5453

Ctzolotepec 57 583 67,611 71,246

San Mateo Atenco A9 547 GG, 740 73,957

Taluc 3 fiBG 596 747,512 752 767

Konacatldn 41,402 45374 50,491

Qnacantepec 121,850 136 167 150,790

ZM Toluca 1,451,801 1,610,786 1,724,005

Resto del Estado | 1800701 | 1942360 | 2157641 | 1.3%
ESTADO DE MEXICO [ 15,006,686 | 14,007,495 | 15744553 | 1.%%h
HACIONAL | 97483412 | 106,451,679 | 111,613,906 | 1.4%




Otro factor que interviene en el proceso de decision para el sitio del proyecto es
la distribucion de poblacion de acuerdo al Nivel Socioecondmico del Estado y al tipo de

vivienda que en relacion con sus ingresos, tienen la capacidad de adquirir. Ver cuadro
3.3.2.2.

Cuadro 3.3.2.2 Tipo de vivienda por rango de ingreso en la Zona

Metropolitana de Toluca, Estado de México.

F"h’r"z':'_'j'il'r'gr""':":' Tipo de Wivierds | Distribucidn %

hiawra 10 htayora F16 373 * F1 milldn da pesas

Def5aill De F7 A2V a $15372 |« $1 millan de pesos

O=2a3h Ce %2.075 3 %7 687 < F500 mil pesas

hdanos de 2 hdenos de F3074 < 3210 mil paszos
Total

Esta informacion es primordial, pues si el costo de la vivienda rebasara
significativamente el monto aproximado en la adquisicion de esta, el proyecto no
tendria futuro en lo que se refiere a ventas. El tipo de vivienda a construir es de interés
social y el monto de venta oscila entre los $270,000 y los $600,000.00.



3.3.3 Descripcion de la oferta

El resultado del desarrollo urbano de las ciudades se obtiene de la conjuncién de
diversos factores, tanto de la existencia de reservas territoriales como de su
correspondencia con lo planes de ordenamiento territorial, disponibilidad de
infraestructura y el tipo de vivienda proyectada.

La tendencia de desarrollo de la oferta de vivienda por su tipo en la capital del
Estado, en conformidad con la CONAVI 2007 se indica en la Gréfica 3.3.3.1.

Graéfica 3.3.3.1 Tendencia de desarrollo de vivienda 2007, capital del Estado de

Meéxico.
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El Municipio de Zinacantepec esta dentro de esta zona, y la oferta de vivienda

esta en el rango de interés medio.



Es indiscutible que actualmente la posibilidad de efectuar una proyeccion mas
certera de la oferta y la demanda es inmensamente mayor que la esperada hace algunos
afios. Un factor determinante en esta situacion lo constituye el desarrollo de sistemas de
informacién y de bases de datos que facilitan, junto con el desarrollo de los elementos
tecnoldgicos de apoyo. Una de esas herramientas, es la informacion que proporciona la
CONAVI (Comision Nacional de Vivienda), de acuerdo a la oferta aparecida en el
Boletin de vivienda (DIME) a fines de 2007 se tenia la siguiente oferta de vivienda en

funcién de su monto. Ver cuadro 3.3.3.1.

Cuadro 3.3.3.1 Oferta de Vivienda segun segmento de valor. (Unidades
a la venta), Estado de México.

Punzlplo
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De hecho, la demanda de vivienda de interés medio es la mas socorrida en el
Municipio de Zinacantepec, Edo de México.



3.3.4 Descripcion de precios

Entre los puntos que se analizaron en el apartado anterior, que se pueden
establecer como ventajas competitivas para este plan de negocios en el sector vivienda,
se encuentran la demanda y la oferta del producto. Esta relacion, en gran medida define
la cuantia de los ingresos de operacidn, como los costos e inversiones implicitos.

De hecho, el analisis anteriormente mostrado en los dos apartados anteriores,
tiene por objeto caracterizar a los consumidores actuales y potenciales, identificando sus
preferencias en este rubro.?

Ademas la demanda esta asociada a distintos niveles de precio y condiciones de
venta (que para el caso particular, este Gltimo se analizara como estrategia), entre otros
factores, y se proyecta en el tiempo, independizando claramente la demanda deseada y
esperada.

El factor precio de venta, es entonces, uno de los puntos importantes a
considerar, por tanto, a continuacién se presentan los Costos directos y Precios de Venta

por prototipo de vivienda:

Cuadro 3.3.4.1 Resumen de Costos Directos por vivienda

Prototipo Areade Precio Directo
Construccion de Construccion
Aries 64.55 $178,554.64
Aries Plus 96.83 $267,845.79
Brisa 40.11 $110,950.06
Brisa Jardin 40.11 $110,950.06
Brisa Plus 79.29 $219,327.61

22 preparacion y evaluacion de proyectos, NASSIR SAPAG CHAIN, 3° Edic., Pag. 20



3.3.5 FINANCIAMIENTO

Dada la magnitud del Proyecto, se requiere una buena fuente de financiamiento,
una herramienta util es el “Crédito Puente”, esto a través de un intermediario financiero,
que de el apoyo suficiente para arrancar el proyecto en su etapa inicial y que permita la
generacion de flujos de efectivo.

En la actualidad, las instituciones financieras que proporcionan este tipo de

créditos son:

e BANAMEX

e BANCREDITO

e SUCASITA

e GRUPO SCOTIABANK
e ING

e BBVA BANCOMER

e HSBC

Cada una de ellas, de manera general solicita la siguiente documentacion
correspondiente a la empresa y al proyecto:

e Carpeta Legal: Debera contener todos los documentos legales de la empresa,
tales como: actas, poderes, identificaciones, etc., asi como los documentos
legales de proyecto: Titulo de Propiedad, Régimen de Propiedad en
Condominio, autorizaciones de fraccionamiento y construccion, pago del

predial, etc.

e Carpeta Técnica: Debera de tener los planos arquitectonicos, de lotificacion,
estructurales, de ubicacion, licencias, permisos, factibilidades de agua

potable, energia eléctrica, presupuestos, programas de obra, etc.



e Carpeta Financiera: Que contiene la informacion financiera historica de la
empresa solicitante del crédito, asi como los flujos de efectivo del proyecto y

sus premisas de elaboracion en base a un estudio de mercado.

Estos requisitos podran variar de acuerdo con el Intermediario Financiero con el
que se esté tramitando el crédito, ademas las condiciones financieras de los créditos
en cuanto a tasa de interés y comisiones, varian de acuerdo a cada Intermediario
(para el caso particular se describirdn dichas variables en el andlisis financiero).
Después de autorizado el crédito puente por parte del Intermediario Financiero, este
turnara el proyecto para su registro en SHF y obtencion de la garantia de pago

oportuno.

34 DESCRIPCION TECNICA
El estudio técnico tiene por objeto proveer informacion para cuantificar el monto

de las inversiones y de los costos de operacion pertinentes.

3.4.1 Localizacion del proyecto

El estudio de localizacion tiene como propdsito encontrar la ubicacion mas
ventajosa, cubriendo las exigencias o requerimientos del proyecto, minimizar los costos
de inversién y los costos y gastos durante el periodo de construccion del mismo.

Ademas, dicho estudio, debe de contemplar las garantias necesarias para la
integracion del desarrollo urbano (localizacion, accesibilidad, obras de infraestructura
minima requerida y superficie de donacion), y que a su vez este comprometida con el
medio ambiente.

De hecho, la Ley Orgéanica Municipal del Estado de México establece, entre
otras cosas, en sus articulos 11 y 12, que los Municipios controlaran y vigilaran
coordinada y concurrentemente con el Gobierno del Estado, la utilizacion del suelo en
sus jurisdicciones territoriales, en términos de lo dispuesto por la ley de la materia y los
planes de desarrollo urbano correspondientes.

Esta Gltima, considera como zonas aptas para el desarrollo urbano la region del
Noreste del Municipio, integrada por las localidades de Zinacantepec, San Luis

Mextepec, San Cristobal Tecolit, San Antonio Acahualco, San Pedro Tejalpa, San Juan



de las Huertas, La Huerta y Santa Cruz Cuauhtenco, que limita al norte con los
Municipios de Toluca y Almoloya de Juarez. Estas presentan las condiciones edaficasm
geoldgicas y topograficas del area que permiten el desarrollo de los asentamiento
humanos.

De las localidades anteriormente mencionadas, Zinacantepec registra un avance
significativo de mas del 85% en servicios basicos, respecto a las demas (ver cuadro
1.2.2.2).

Aunado al apego de las disposiciones del Estado, se tiene como ventaja
competitiva, el precio por m? de terreno. Dada la localizacién del terreno, ubicada en la

cabecera de Zinacantepec el precio por m? es de $ 30.00 M.N.

3.4.2 Magnitud del proyecto

La demanda no satisfecha o por satisfacer, es uno de los factores que
condicionan el tamafio de un proyecto. Como de menciono en el apartado 3.3.1,
referente a la demanda de vivienda en la localidad de Zinacantepec, existe un déficit de
vivienda de poco mas de 1,500 unidades.

El tamafio del proyecto esta definido por su capacidad fisica o real de
producciones y servicios. En la determinacion del tamafio de un proyecto existen, por lo
menos, dos puntos de vista: el técnico y el economico. El primero, ya se menciono, y
define a la capacidad o tamafio como el nivel maximo, y el segundo define la capacidad
como nivel de produccién que, utilizando todos los recursos invertidos, reduce al
minimo los costos unitarios o bien, que genera las maximas utilidades.

Como oportunidad de negocio, la localidad de Zinacantepec, resulta atractivo.
Por tanto, dado que la demanda de vivienda es del orden del 80% con respecto a lo que
actualmente existe, el total de viviendas a ofertar sera de 2,356 unidades, distribuidas
en 22 manzanas y con la modalidad de 5 diferentes tipos de vivienda (Ver Apartado A,
plano de distribucion A-1).

Dada la magnitud del proyecto, repercutira de manera significativa en la parte

econdmico-financiera, que se estudiara en el siguiente apartado.



3.4.3 Manejo de los insumos.

El abasto suficiente en cantidad y en calidad de materias primas es un aspecto
vital en el desarrollo de un proyecto, asi como la localizacion de sus areas de
produccion y venta. El precio de estos no deberan ser altos, pues esto incrementaria el
monto de construccion de las viviendas y por ende disminuira nuestro margen de
ganancia.

Para el caso particular, los materiales seran obtendran mediante un distribuidor,
previo pacto de precios, ubicado en la localidad de Toluca (20 min.).

Es preciso generar un programa de distribucion de los materiales, de tal manera
que no exista carencia ni exceso en el desarrollo del proyecto. El presupuesto del
proyecto, contempla todas y cada una de las etapas de este, asi como el programa de
suministro de los insumos (Ver apartado B) En lo que se refiere a la mano de obra, esta

es disponible en la zona.

3.4.4 El proceso de ejecucion

3.4.4.1 Tramitologia

Es preciso que se realice la obtencion de las correspondientes licencias de uso de
suelo, urbanizacidn, y sus correspondientes servicios basicos, como lo son: agua, luz y
drenaje y permisos de comercializacion; asi como los correspondientes estudios de

Impacto Ambiental y de Mecanica de Suelos.

3.4.4.2 Carpeta ejecutiva
Ingresar los documentos correspondientes al Municipio, en lo que corresponde a

los planos de las viviendas y la solicitud de licencias de construccion.
3.4.4.3 Trabajos de urbanizacion
Corresponde a la construccion de la infraestructura necesaria para poder iniciar

los trabajos en cada una de las viviendas, asi como del equipamiento (Escuelas y

centros recreativos)



3.4.4.4 Trabajos de construccion de las viviendas.
Estas se pretenden atacar en tres etapas:

Primera Etapa

Los primeros trabajos se realizaran en la parte Nor-este del predio, que da a la
carretera Estatal Almoloya de Juarez-Toluca, donde estardn ubicadas las oficinas de
recepcion y ventas, asi como las primeras viviendas muestra (Brisa, Brisa Plus, Brisa
Jardin, Aries y Aries Plus) en las manzana 11, en los lotes 35 al 41. Y continuara la
construccién de estas, en las manzanas 12, 9, 8, 7, 6 y 5; con un total de 802 viviendas
(415 Brisas, 103 Brisas Plus, 152 Aries, 130 Aries Plus) y 2 Brisa Jardin).

Sequnda Etapa

En esta etapa se realizara la construccion de las instalaciones de los servicios
educativos en la manzana 13, asi como las viviendas en las manzanas 20, 21, 23, 24, 25,
18, 19 y 17; con un total de 807 (401 Brisas, 370 Aries y 36 Brisas Plus). Tambiéen se
realizaran los primeros trabajos en el equipamiento, como las areas verdes, area de
ejercicios, multicanchas y la primera etapa de construccion de la Planta de Tratamiento
(50% de obra civil, colocacion de bombas y empaqgue Bio-Cascada.

Tercera Etapa
En esta se realizaran los trabajos de construccion de viviendas en las manzanas

22,14, 15, 16, 4, 3, 2 y 1; con un total de 793 viviendas (336 Brisas, 222 Brisa
Jardin y 235 Brisa Plus). Asi como la 2% y 3? etapa de construccion de la Planta
de Tratamiento, con la colocacion del panel de control, posesion de sopladores,
terminacion de la obra civil e instalacion hidraulica y eléctrica; y la construccién

del Centro Urbano Regional.

La descripcion del programa de obra, en conformidad con las entapas

anteriormente mencionadas, se muestra en la el apéndice C.



3.5  Descripcién Econdémica-Financiera

Los aspectos relacionados con la ingenieria del proyecto son probablemente los
que tienen mayor incidencia sobre la magnitud de los costos e inversiones que deben
efectuarse en la implementacion del proyecto. De ahi la importancia de estudiar con un
especial énfasis la valoracion econdmica de todas las variables técnicas del proyecto.

El estudio de ingenieria del proyecto debe llegar a determinar la funcién de
produccion optima para la utilizacion eficiente y eficaz de los recursos disponibles para
la produccion del bien o servicio deseado, que en el caso particular se trata de

viviendas.?®

3.5.1. Andlisis del flujo de efectivo

Toda la informacién que se obtiene del analisis de los estados de produccion y

los ingresos se resume en el flujo de caja o flujo de efectivo.

La evaluacion del flujo de caja para el analista financiero es de vital importancia
para el estudio de la empresa, ya que toma en cuenta el entorno general econdmico de la
industria y la influencia que este pueda tener en la empresa que esta analizando. Para el
caso particular, el flujo de efectivo (ver cuadros: 3.5.1.1, 3.5.1.2 y 3.5.1.3) de la
empresa Grupo Gadol, S.A. de C.V. se calculo en base a las expectativas aproximadas
de venta, que en su momento tuvo la empresa para la construccion del desarrollo La
Loma I; y esto se realizd, debido al poco interés y facilidades de la informacion por los
responsables del proyecto La Loma II.

Con base en dichas expectativas, se realizo el Programa de Obra, y con este se
calculo de flujo de efectivo, y poder estar en condicion de determinar el monto
econdmico necesario para solicitar el crédito.

Este andlisis debe ir de la mano de los diferentes indicadores dinamicos, que
tiene el fin de evaluar el valor del dinero en el tiempo. Este se detalla en los dos

siguientes apartados.

2 Preparacion y evaluacion de proyectos, Nassir Sapag Chain, Reinaldo Sapag.



3.5.2 Indicadores Dindmicos

3.5.2.1 Valor presente neto (VPN)

Platicaremos brevemente de este método, dado que en el capitulo siguiente lo

analizaremos maés a fondo.

El Valor Presente Neto (VPN) representa al valor monetario que resulta de restar
la suma de los flujos descontados a la inversion inicial. Dicho valor monetario
(retribucion), se vera representada por medio de un diagrama, que toma para el estudio u

horizonte de tiempo. En la tabla 111.5.1 se calcula este indicador.

3.5.2.2 Tasa Interna de Rendimiento (TIR)

Es “la Tasa de Descuento por la cual el VPN es igual a cero”.?* Es decir, es la
tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.

Es preciso mencionar que toma ese nombre, por que supone que el dinero que se
gana afo con afo se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de
rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa, por medio de la
reinversion. Nuevamente, este indicador se abordara con mas detalle en el capitulo
siguiente. En los cuadros 3.5.1.1, 3.5.1.2 y 3.5.1.3 se calculan estos indicadores, tanto
la TIR como el VPN.

El calculo de estos dos indicadores arrojo los siguientes resultados:

* Para el modelo financiero Optimista

VPN = $141, 752, 731. 78

TIR= 134.65%

?* Formulacion y evaluacion de proyectos, Baca Urbina Gabriel, Pag. 216



* Para el modelo financiero Medio

VPN = $119, 822, 555. 73

TIR= 101.09 %

* Para el modelo financiero Pesimista

VPN = $97, 759, 096. 78

TIR= 75.77 %

¢ COmo saber si el proyecto se acepta 0 no?,

* Dado que el Valor Presente Neto fue positivo, el proyecto se acepta.

3.5.2.3 Tasa de Rendimiento Esperada Minima Aceptada (TREMA)

La tasa interna de retorno debe superar a la Tasa de Rendimiento
Esperada Minima Aceptada (TREMA).

La Tasa de Rendimiento Minima Aceptada por la empresa es del orden de

8.25% (que es lo minimo que esperan obtener los socios como ganancia).

Para este proyecto en particular el calculo de la TREMA se realizo de la

siguiente manera:

TREMA = (Tasa de interés CETES a 28 dias) + (Tasa de Inflacién) + (Tasa de
Ganancia de los Inversionistas), donde:

Tasa de Interés CETES (28 dias) =7.44

Tasa de Inflacion anual = 4.25



Tasa de Ganancia de los inversionistas = 12%

Por tanto la TREMA =7.44 + 4.25 + 12 = 24 % anual

* Dado que la TIR >> TREMA para los tres casos anteriores, el proyecto es

rentable.

3.5.2.4 Periodo de Recuperacion de la Inversion (PRI)

El periodo de recuperacion de la inversion (PRI), es uno de los métodos que en
el corto plazo puede tener el favoritismo de algunas personas a la hora de evaluar sus
proyectos de inversion. Por su facilidad de calculo y aplicacion, el Periodo de
Recuperacion de la Inversion es considerado un indicador que mide tanto la liquidez del
proyecto, como también el riesgo relativo pues permite anticipar los eventos en el corto
plazo.

De acuerdo a los cuadros 3.5.1.1, 3.5.1.2 y 3.5.1.3 para el célculo de flujo de

efectivo, se tendrian los siguientes PRI:

* Para el modelo financiero Optimista

En el primer afo se logra, en el segundo periodo (en el segundo semestre
del primer afio) :
Inversion: $14, 252, 440.00
Flujo de efectivo(al 2° Semestre del primer afio): $ 32, 484, 081.44

* Para el modelo financiero Medio

En el primer afo se logra, en el segundo periodo (en el segundo semestre
del primer afio) :
Inversion: $14, 252, 440.00
Flujo de efectivo(al 2° Semestre del primer afio): $ 16, 015, 889.59

* Para el modelo financiero Pesimista

En el segundo afo se logra, en el primer periodo (en el primer semestre
del segundo afio):
Inversion: $14, 252, 440.00
Flujo de efectivo(al 1er Semestre del segundo afo): $28, 932, 708.16



3.5.3 Indicadores Estaticos

Estos indicadores se basan en el costeo operativo para poder construirse y
alimentarse de datos, con ellos se puede conocer, por ejemplo, la cantidad de viviendas
que deben de venderse para que la empresa pueda, por lo menos, gquedar como
coloquialmente se dice “tablas”, no gane ni pierda. Ademas, este indicador no considera

el valor del dinero en el tiempo, dentro de los mas comunes, tenemos los siguientes.

3.5.3.1 Relacion Beneficio-Costo

La relacion Beneficio-Costo toma  los ingresos y egresos presentes netos del
estado de resultado, para determinar cuales son los beneficios por cada peso que se

sacrifica en el proyecto.

Tomando los valores correspondientes a los cuadros (3.5.1.1, 3.5.1.2 y 3.5.1.3),

la relacion beneficio/costo, para cada uno de los casos sera:

* Para el modelo financiero Optimista

Relacion Beneficio / Costo = 40.43 %

* Para el modelo financiero Medio

Relacion Beneficio / Costo = 32.35 %

* Para el modelo financiero Pesimista

Relacion Beneficio / Costo = 24.88 %



3.5.3.2 Punto de Equilibrio.

El punto de equilibrio es una herramienta financiera, que permite determinar el
momento en el cudl las ventas cubriran exactamente los costos, mostrando ademas la
magnitud de las utilidades o pérdidas de la empresa, cuando las ventas excedan o caigan

por debajo d ese punto.

Punto de equilibrio= costos fijos totales / (Precio - Costo por unidad)

* Para el modelo financiero Optimista

Cuadro 3.5.3.2.1 Costos Fijos (Caso Optimista).

Tramitologia, proy. Y ejecucion $ 1,079,820.00
Gastos de Administracion $ 18,745,700.20
Publicidad $ 277,200.00
Costos Financieros $ 21,823919.40
Terreno $ 9,336,720.00

Total de Costos Fijos = $ 51,263,359.60

Cuadro 3.5.3.2.2 Costos Variables (Caso Optimista).

Urbanizacion $ 90,505,239.55
Comisién por ventas (3%) $ 26,510,670.00
Construccion de Viviendas (2,402) $ 362,721,289.68

Total de Costos Variables = $479,737,199.23

Costo Variable por unidad = $ 479,737,199.23 / 2,402 = $ 199,724.06

Punto de Equilibrio

P.E.= $ 51, 263, 359.60 /($416, 300.00 - $ 199, 724. 06 ) = 237 viviendas




* Para el modelo financiero Medio

Cuadro 3.5.3.2.3 Costos Fijos (Caso Medio)

Tramitologia, proy. Y ejecucion

$ 1,079,820.00

Gastos de Administracion

$ 18,745,700.20

Publicidad $ 277,200.00
Costos Financieros $ 21,823919.40
Terreno $ 9,336,720.00

Total de Costos Fijos =

$ 51,263,359.60

Cuadro 3.5.3.2.4 Costos Variables (Caso Medio)

Urbanizacion

$ 132,824,501.20

Comision por ventas (3%o)

$ 26,510,670.00

Construccioén de Viviendas (2,402)

$ 362, 721,289.68

Total de Costos Variables =

$ 522,056,460.88

Costo Variable por unidad = $ 522,056,460.88 / 2,402 = $ 217,342.41

Punto de Equilibrio

P.E.=$ 51, 263, 359.60 / ($416, 300.00 - $217, 342. 41) = 258 viviendas.

* Para el modelo financiero Pesimista

Cuadro 3.5.3.2.5 Costos Fijos (Caso Pesimista).

Tramitologia, proy. Y ejecucion

$ 1,079,820.00

Gastos de Administracion

$ 18,745,700.20

Publicidad $ 277,200.00
Costos Financieros $ 21,823919.40
Terreno $ 9,336,720.00

Total de Costos Fijos =

$ 51,263,359.60

Cuadro 3.5.3.2.6 Costos Variables (Caso Pesimista).

Urbanizacion $ 178,895,753.40
Comisién por ventas (3%0) $ 26,510,670.00
Construccién de Viviendas (2,402) $ 362,721,289.68

Total de Costos Variables = $568,127,713.07

Costo Variable por unidad = $ 568,127,713.07 / 2,402 = $ 236,522.78

Punto de Equilibrio

P.E.=$ 51, 263, 359.60 /($416, 300.00 " - $236,522.78) = 286 viviendas




Debido a que los precios de las viviendas varia (5 modelos diferentes), so tomo el
precio promedio de estas, es decir, ($414,500+$597,500+273,500+$296,500+$499,500) / 5
=$416,300. M.N.

Cabe resaltar que en los cuadros (3.5.1.1, 3.5.1.2 y 3.5.1.3) de proyeccion de

flujo de efectivo durante el periodo de tres afos, para los tres casos (optimo, medio y

pesimista), se pretenden vender en el tan solo el primer afio las siguientes unidades.

Cuadro 3.5.3.2.1 Unidades vendidas en el primer afio (Para los tres casos).

Estimacion Unidades vendidas en el ler afio
Optimista 658

Medio 602
Pesimista 553

Es decir, si llegase a presentarse el caso extremo en que Unicamente se vendieran
286 (caso pesimista) viviendas durante los tres afios, que dura el proyecto, no se
tendrian pérdidas, pero tampoco ganancias. Aun asi, las expectativas para las tres
estimaciones de ventas rebasan las minimas esperadas en un solo afio (y este se logra en
el primer semestre), en comparacion con las 286 correspondientes al punto de equilibrio

en un periodo de tres afios.




3.5.4 Andlisis de Riesgo

En concreto, el equilibrio es el punto en el negocio cuando las ventas e ingresos
igualas a los egresos, que es lo que se analizo en el apartado anterior; sin embargo, es
evidente que dicho punto solo representa casi el 10% del total de las viviendas a
construir, por tanto, es preciso que dichas ventas se mantengan pues estas son la razén
de ser para la continuidad del proyecto, en pocas palabras, dependemos de las ventas
para poder seguir construyendo. Ahora, queremos saber que tan sensible son las
expectativas (TIR) si el precio de venta de las viviendas subieran o bajaran, en tanto se
mantengan las demas variables constantes. En la tabla siguiente incrementaremos y
disminuiremos un 2% el precio de cada una de las viviendas, para ver que tan sensible
se muestra la TIR.

Cuadro 3.5.4.1 Variacion de la TIR vs. Precio de Venta (Caso Optimista).

Variacion (%) Precio de Venta TIR (%)
-2.00 $407,974.00 126.23
-1.00 $412,137.00 130.43
0.00 $416,300.00 134.65
1.00 $420.463.00 138.89
2.00 $424,626.00 143.15
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Cuadro 3.5.4.2 Variacion de la TIR vs. Precio de Venta (Caso Medio).

Precio en miles de pesos ($)

Variacion (%) Precio de Venta TIR (%)
-2.00 $ 407,974.00 93.65
-1.00 $412,137.00 97.35
0.00 $416,300.00 101.09
1.00 $ 420.463.00 104.86
2.00 $ 424,626.00 108.67

Grafica 3.5.4.2 Precio de Ventavs. TIR (Caso Medio)
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Cuadro 3.5.4.3 Variacion de la TIR vs. Precio de Venta (Caso Pesimista).

Variacion (%) Precio de Venta TIR (%)
-2.00 $407,974.00 69.47
-1.00 $412,137.00 72.60
0.00 $416,300.00 75.77
1.00 $ 420.463.00 78.97
2.00 $ 424,626.00 82.19

Grafica 3.5.4.3 Precio de Venta vs. TIR (Caso Pesimista)
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De acuerdo a los resultados presentados anteriormente, notamos que ante los
cambios posibles (£ 2%) en los precios de venta, la TIR varia en promedio desde un
4.23 % (optimo), 3.35% (medio) y 3.06 % (pesimista). Lo que indica una sensibilidad
mayor para el caso optimista, dada las perspectivas que presenta; por lo que se debe de
tener mucho cuidado en el caso de que se requieran hacer descuentos o incrementos del

precio de las viviendas, y si existiesen, estos de deben de realizar de una manera

racional.
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3.5.5 Andlisis FODA

Una vez realizados los estudios de mercado, técnico y econdmico-financiero,

procedemos a hacer un analisis FODA. Este analisis considerara los factores internos y

externos que inciden sobre el quehacer del proyecto, y resultara ser una herramienta

esencial que nos proporcionara la informacion necesaria para la implantacion de

acciones y medidas correctivas.

a) Fortalezas

Facilidad de acceso al complejo, dada la cercania con la ciudad de Toluca,
capital del Estado de México.

Desarrollo inmobiliario innovador en instalaciones educativas y de servicios.
Variedad en prototipos de viviendas, con opcion de crecimiento en aquellas
con menores areas de construccion.

Disefio del complejo con areas de recreacion y esparcimiento para la
convivencia comunal.

Manejo de planta de tratamiento para reuso del agua residual y pluvial

b) Oportunidades

Tendencia de desarrollo de vivienda de interés social a medio en el
Municipio de Zinacantepec, a través del apoyo del gobierno del Estado, por
medio de las Ciudades del Bicentenario.

Dada la cercania a la capital del Estado, y en particular con la zona
industrial, el mercado de demanda de vivienda de interés social y medio
crece.

Competitividad de precios con respecto a lo que ofrecen otras empresas.

c) Debilidades

Financiamiento dada la magnitud del proyecto.

d) Amenazas

La incertidumbre ante el comportamiento econdmico local y mundial.



CONCLUSION CAPITULAR 111

Como se menciono en este capitulo; para que la economia crezca es necesario
impulsar el desarrollo de empresas y de proyectos innovadores que permitan forjar un
movimiento positivo en la economia como es la generacion de empleos, ingresos en los
hogares y permanencia de los negocios. Grupo Gadol, posee 35 afios de experiencia en
el ramo de la construccion de viviendas, y preocupada por generar innovacion y el uso
de la tecnologia en la busqueda de la competitividad, el desarrollo el complejo La Loma
Il ofrece como producto viviendas con servicios innovadores (servicios educativo y
recreativos) en el desarrollo; sin embargo, no esta por demas tener presente en un futuro
cercano, incluir en sus planes de negocios actividades que permitan un desarrollo
integral empresarial, donde se generen enlaces productivos con organismos publicos y
privados que los puedan asesorar en la busqueda de una mejora continla para ser
innovadores y competitivos. En ese sentido, es de destacar el hecho de que la Secretaria
de Economia posee la facultad de apoyar a aquellas empresas y proyectos en todos los
niveles (tradicional, tecnologia media y alta tecnologia) otorga a cada emprendedor un
financiamiento de hasta 2 millones de pesos en la busqueda de formar emprendedores
integrales para la creacién de una nueva generacion productiva mexicana.

Hablando especificamente en negocios puesta en marcha, como lo es el caso, se
debe de tener mayor atencion en la etapa de post-incubacion. Es decir, darle un
seguimiento de una manera més interactiva en los departamentos de administracion,
legal, contable, financiero, disefio, imagen, mercado comercializacion y otros que se

requieran.



CAPITULO 4

“ESTRATEGIAS Y
REFLEXION DEL
PLAN DE
NEGOCIOS,
PROYECTO EN
MARCHA”



Objetivo particular

Establecer lineas estratégicas que lleven a la reflexion, en la busqueda de
generacion de valor y la optimizacion de los recursos.
41 ESTRATEGIAS DE MERCADO

4.1.1 Que hay en la actualidad

Al dar un vistazo al mercado vienen a la mente preguntas como las siguientes:

¢Quién compra?

¢ Cuanto?

¢A quién?

¢Por qué medio?

¢ Qué necesitan y valoran los consumidores?

Entre otras, que por claridad conviene organizar en tres areas:

1. Situacion del producto y/o servicio (Oferta)
2. Caracteristicas de los compradores (Demanda)

3. Canales y puntos de ventas (comercializacion)

Y se pueda contar con un panorama que permita ubicar piezas de estudio, a la vez
que por su amplitud pueda servir de base para identificar oportunidades y traer a la
imaginacion nuevas ideas.

Por otra parte, la busqueda del disefio de un plan de mercadotecnia, en primera
instancia permite identificar las oportunidades que se presentan al incursionar en el

desarrollo de los nuevos mercados y conocer a la competencia.



La mercadotecnia se ha convertido en un elemento central de las estrategias de
las empresas, de manera que el uso de ésta puede ser Gtil para el empresario en los
siguientes aspectos:

1) Saber como definir y segmentar un mercado y cémo colocarse sélidamente
por medio de la elaboracion de productos y servicios que satisfagan las necesidades de
los segmentos seleccionados.

2) Definir el precio de sus productos y administrar a los intermediarios para que
sus productos lleguen al publico, y

3) Saber como promover y publicitar sus productos, de tal manera que los

clientes los conozcan y los requieran.

Para el punto 1, en el apartado 3.3 se presento una descripcion detallada de la
demanda y la oferta de vivienda en su modalidad de Interés Social en la localidad de
Zinacantepec, asi como la tendencia de desarrollo de vivienda, que mediante Planes de
Desarrollo el Estado a impulsado, y que se ve reflejado en la localidad por medio de el
desarrollo de infraestructura urbana.

Las empresas que hoy en dia no utilizan la mercadotecnia como elemento
importante para su crecimiento corren el riesgo de que la competencia utilice mejores
estrategias y se apodere de la mayor parte del mercado. Por eso las empresas deben ser
lo suficientemente flexibles para instrumentar los cambios que sean necesarios para

mejorar su desempefio y atraer a nuevos clientes, asi como retener a los que ya tienen.

Un elemento importante a considerar son los precios de las viviendas a ofertar;
seria casi imposible ofertar en la localidad de Zinacantepec vivienda de tipo residencial,
pues la tendencia de desarrollo de vivienda del Estado que presento para el 2007 (ultimo
dato del INEGI del Estado de México) fue de caracter social a medio.

Ademas, mas del 50% de la poblacion podria adquirir una vivienda del orden de
$210,000.00 M.N, por lo que los precios deben tener dicho cobro como indicador
importante, de tal manera que, mediante el uso de alguno de los instrumentos
financieros en la adquisicion de vivienda, el cliente tenga acceso a ella. Para el caso
particular, los precios oscilan del orden de los $296,500.00M.N. a los $597,500.00.

La determinacion del canal de ventas es también decisivo a la hora de darse a

conocer entre el publico objetivo de la promocion. Hay que valorar en cada caso, en



funcién de la ubicacion de la obra y nimero de competentes a la venta, si es
conveniente instalar un centro de venta en la misma (para el caso particular del proyecto
si se cuenta con este) o decidirse por un canal de mayor alcance o una mezcla de ambos.

En las promociones con expectativas de que se vendan sobre plano, es
obligatorio el cumplimiento de la elaboraciéon de una carpeta (dossier) de presentacion
esmerada, con planos decorados y a color y una buena calidad de papel utilizado. Debe
de figurar en el mismo la memoria de calidades, asi como un plano de ubicacion de las
casas (para el caso particular del proyecto existe este ultimo). Pensemos en que cuando
un comprador potencial recaba informacion sobre distintas promociones de su interes,
cuando tranquilamente lo analiza es muy probable que ponga toda la informacion
obtenida sobre la mesa. El se imaginara su futura casa observando los planos que se le
habra proporcionado y los de la competencia. Lo que se imagina de su casa es lo que
nosotros le entregamos, de ahf su importancia.®

El conocimiento del mercado nos permitira definir cuales seran las estrategias de
penetracion en el mercado de vivienda. Es comun, a recientes fechas, encontrar en los
accesos de las ciudades y poblados del México, propaganda estatica (mediante anuncios
espectaculares, propaganda en paradas de autobus, etc.) de venta de vivienda en todas
sus modalidades. Desde mediados del siglo pasado en adelante, era comun encontrar
espectaculares anunciando productos y servicios, entre los cuales se encontraba el sector
vivienda, en esos tiempos, los instrumentos de comunicacion entre los ofertantes y los
demandantes de productos y servicio era minima, la falta de informacion de los
productos repercutia en la toma de decisiones de los clientes, a tal grado de indiferencia
de este Gltimo.

El manejo de informacion impresa, también fue y ha sido de gran utilidad en el
mercado del sector vivienda, este ha evolucionado de tal forma que los impresos cada
vez son mas coloridos y los disefios son cada vez mas sofisticados (volantes, tripticos,
separadores, calendarios, carteles y articulos de papeleria como lapices, plumas, reglas,

entre otros) en el arte de cautivar a los clientes.

2> Gestién de Promociones Inmobiliarias, 2007. Patricia Montoya Mateos. P4gs. 58 y 59.



4.1.2 Mas alla de lo habitual en publicidad de ventas de viviendas

En un mundo globalizado y con herramientas tecnoldgicas. Para ello sera
necesario crear sitios en Internet que permitan el acceso a la informacion suficiente de
los productos (que en este caso son viviendas), de tal manera que logren captar la
atencion del cliente y cautivarlo a través de este medio electronico.

Internet brinda nuevas oportunidades a las agencias inmobiliarias locales para
alcanzar a una audiencia multinacional sin necesidad de involucrarse en los costes de
una red de ventas propia. De los escaparates inmobiliarios, se ha pasado a los
buscadores de inmuebles capaces de filtrar los datos segun criterios introducidos por los
usuarios. Actualmente, los portales inmobiliarios se centran en una gran pro-actividad,
atendiendo la demanda no satisfecha y descubriendo las tendencias del mercado a través

de la explotacién de la conducta de sus usuarios.

También Internet ha permitido ademas a empresas de pequefia dimension estar
presentes en otros mercados, y la identificacion de perfiles de publico con necesidades
de servicio e informacion completamente diferentes ha llevado a estas empresas a
adaptar su presencia on-line para satisfacer cada vez en mayor medida estos
requerimientos. Como ejemplo, las empresas especialistas en el disefio de paginas web
y programacion ofrecen hoy en dia:

Hosting (Dominio .com 6 .mx, e-mails.

e Alta en principales buscadores (Como Google, Yahoo, etc)

e Publicidad en e-mails masivos.

e Mapas de informacion

e Espacios interactivos (servicio en linea)

Actualmente, el posicionamiento en buscadores y el andlisis del trafico permite
lograr incrementos espectaculares de trafico cualificado y la adopcion de una actitud
proactiva redunda en la obtencion de informacion estratégica capital no sélo para la

actuacion on-line de las empresas, sino también en el mundo real.



Dentro de esta evolucion, podemos identificar varias fases, de las cuales sirven

como punto de partida para las estrategias de venta de nuestras viviendas:

1. Exposicion

El uso de la red se limita a copiar el modelo de escaparate de la propia agencia
inmobiliaria. Se expone de forma estatica la oferta de productos con el objetivo de
llegar a un perfil de publico distinto y complementar la comunicacién en medios
tradicionales: folletos, revistas, radio... La interaccion con el usuario es
practicamente nula: el comprador potencial apenas obtiene mas informacion en la
web que la que obtendria viendo el escaparate de la agencia. De igual forma, la
empresa no recibe informacion alguna sobre los intereses de su clientela. Aqui sera
importante mencionar que la pagina de la empresa que oferta las viviendas en la
localidad de Zinacantepec, cuenta con un espacio portal que sirve de contacto entre

el cliente y un asesor, via:

e Lada sin costo

e Correo electronico

e Chaten linea

Estas tres herramientas, han permitido que la empresa pueda conocer mas a la

clientela, y saber sus inquietudes.

2. Internacionalizacién

Aunque en México existen numerosas promotoras presentes en el mercado de
vivienda desde hace muchos afios, ha sido en la ultima década cuando esta
tendencia se ha extendido también a empresas de menor tamafio animadas por las

nuevas posibilidades que les abre la tecnologia, como por ejemplo:

a. Riesgo: el comprador procedente de un pais mas o menos lejano, que en
ocasiones desconoce el idioma, los usos y procedimientos legales para acometer una
compra de gran envergadura, como es una vivienda en un pais extrafio, percibe

siempre un gran riesgo. Por ello, se incluyé en los portales inmobiliarios



informacion legal sobre los métodos de pago, las garantias y avales necesarios, los
usos y procedimientos habituales en México e informacion sobre los gastos e
impuestos que gravan los procesos de registro, compra-venta y escritura de una
propiead inmobiliaria, a través de alguno de los instrumentos para la adquisicion de
vivienda en nuestro pais, como lo son : Infonavit, Sociedad Hipotecaria Federal,
FOVISSSTE, Hipotecaria Nacional y al CONAVI (Consejo Nacional de Vivienda).
De tal forma, que nuestros clientes puedan ver una cartera amplia de posibilidades
en la adquisicion de vivienda. Para el portal del proyecto, no cuenta con esta
informacién primordial. Otros desarrolladores (Grupo Ara, Geo), incluyen en sus
paginas espacios informativos referente a los distintos instrumentos de

financiamiento, antes mencionados, y sus caracteristicas.

b. Desconocimiento del entorno: al ampliar su ambito de accion, los portales
deben atraer al cliente potencial no s6lo por las virtudes del producto ofrecido sino
ademas, y principalmente, por las del entorno. Identificando sus intereses y
aficiones, la informacion de cada vivienda se complementa con la localizacion de
areas deportivas, campos de golf, parques naturales, centros comerciales,
municipios turisticos, artesania, monumentos histéricos, clima, playas, etc. El
proyecto cuenta con algunas de esas caracteristicas, pero no las muestra; que bien

pudiera ser atrayente en el portal.

c. Lejania: es evidente que una compra de una vivienda no se decide por
Internet. Se hace necesario establecer un contacto que permita comprobar in situ la
calidad del producto. Los portales comienzan a facilitar la tramitacién de los
“inspection flight”: se trata de invitar al cliente potencial a desplazarse a la localidad
para elegir finalmente su vivienda, a traves de visitas a nuestras casas muestra. En
esta fase, el aprovechamiento que se hace de Internet se limita a su acceso
practicamente universal. De un modo genérico, se identifican segmentos de
mercado y se adaptan los idiomas y contenidos necesarios para atender
adecuadamente las nuevas demandas. El nivel de informacion que obtiene el
comprador potencial del producto es mayor. La mayoria de los portales aun no
cuentan con este tipo de servicio, no estamos acostumbrados como compradores a
adquirir un producto tan importante (como lo es una vivienda) por medio de visitar

solo un portal. Solo algunas desarrolladoras de vivienda (Grupo Ara, Casas Geo)



incluyen material de video, pero solo para mostrar algunas caracteristicas de la

empresa.

3. Interaccion

Internet nos puede servir para interactuar con los clientes potenciales y fidelizar
a los actuales. En esta fase, en la que se encuentran todavia muchos portales
inmobiliarios en la actualidad, se desarrollan formas mas sofisticadas de que los
usuarios encuentren lo que buscan mediante el uso de los buscadores inmobiliarios.
Mediante la introduccién de unos simples criterios que sirven para definir el tipo de
vivienda, la zona preferida y el dinero que se esta dispuesto a desembolsar, la web
interactiva es capaz de hacer una consulta contra una base de datos y filtrar los
resultados, de forma que nos muestre solo aquellos que responden a esos criterios.
Se busca también la participacidbn como prescriptores de los propios usuarios,
mediante invitaciones a enviar por e-mail a amigos y conocidos de las paginas de

descripcion de la vivienda que puede ser de su interés.

La interaccion esta presente también en la inclusion de paginas capaces de
calcular las cuotas de amortizacidén de un préstamo, realizar una simulacion de los

gastos aparejados a la compra.

En esta fase, la estructura de la web ya no se compone de paginas estaticas, sino
de paginas dindmicas que se alimentan de los contenidos servidos desde una base de
datos. ElI mantenimiento de estos contenidos los realizan las propias empresas
mediante sistemas de gestion de contenidos (CMS) desde una intranet. Al no
depender de un proveedor externo, la gestién de contenidos se hace mas sencilla,
facil y econdémica de forma que los portales inmobiliarios incluyen secciones de

noticias, recomendaciones y consejos en la compra, etc.

Al mismo tiempo, una estrategia que bien pudiera utilizarse acerca de la
informacidn sobre los propios productos, es que esta crezca y se complemente con
memoria de calidades, mas fotografias, tour virtuales, planos, imagenes de la
evolucion de las obras (es decir, el cliente pudiera ver el avance de su vivienda sin

necesidad de estar en el sitio. informacion del entorno... (localizacion de las casas).



Otra estrategia de mercado es la adquisicion de informaciéon de la vivienda
dentro del portal de la empresa, donde el cliente tenga la posibilidad de obtener
informacion adicional referente a la construccion de su vivienda sin necesidad de
viajar al sitio. Como por ejemplo: el avance de obra, en que etapa va de la
construccion, incluso pudiendo descargar los planos de esta (arquitectonicos,
instalaciones eléctrica, sanitaria, etc. Incluso se pueden aceptar cambios sobre la
marcha. Esto aplicaria en los casos en que el cliente decida adquirir un lote y pida
que se construya la vivienda a su gusto, o también en aquellas viviendas en los
cuales ya se tiene un modelo establecido, pero donde el cliente quisiera hacer

cambios (siempre y cuando dichos cambios no afecten la parte de seguridad).

Esta fase interactiva se completa con el desarrollo de extranets®, donde se presta
a los usuarios registrados servicios adicionales. En ocasiones, el acceso es exclusivo

para los compradores de vivienda.

En esta fase en que comenzamos a interactuar con los clientes, es cuando
realmente estamos empezando a aprovechar todo el potencial de Internet como
herramienta de marketing y el flujo de informacion aumenta en ambos sentidos,
tanto la que obtiene el usuario de la empresa y el producto como la que la empresa

obtiene de él.

En esta etapa, el proyecto no cuanta con dichas caracteristicas; solo incorporan
en su portal un espacio para tener contacto en linea con un asesor y correo

electronico.

4. Pro-accion.

La primera decision dentro de una actitud proactiva (en el caso particular se
cuenta con el servicio de contacto on-line) para un portal inmobiliario pasa por
ocupar los primeros puestos en los buscadores de Internet para sus conceptos clave,
aquellos que identifiquen adecuadamente su nicho de mercado. Habitualmente, estas
frases incluiran conceptos genéricos —“apartamento, vivienda o villa”- junto a otros

de localizacién geogréafica. Los buscadores de Internet son hoy el primer punto de

2 En la red privada virtual donde se utilizan protocolos de comunicacién, donde se comparte de forma
segura parte de la informacién de la vivienda.



contacto entre el cliente potencial y nuestra web. Lograr y mantener un puesto entre
los diez primeros resultados para aquellas busquedas relevantes para nuestro
producto o servicio, es vital (uno de ellos el Google, localiza el proyecto por medio
de la palabra clave La loma Il; otro portal: Metroscubicos.com, localiza el proyecto
por palabra clave: Zinacantepec, Edo. De México) . Y a diferencia de la publicidad
on-line, el posicionamiento en buscadores es una estrategia a largo plazo que se
puede desarrollar de forma sostenible. La web ya no espera las visitas de los
potenciales compradores: se sitda alli donde los interesados es mas probable que la

busquen.

Los buscadores de propiedad se hacen méas sofisticados, y ofrecen un mayor
namero de criterios de blsqueda. La actitud proactiva también se hace patente en
que, cuando no existen propiedades que se ajusten a los criterios definidos, el
usuario puede programar su propia “alerta inmobiliaria” que le avisara en su e-mail
cuando exista alguna propiedad que cumpla sus especificaciones. De esa forma, un
namero antes indeterminado de busquedas que podian concluir con un simple
mensaje de “Lo sentimos, no tenemos ninguna vivienda que se ajuste a su busqueda
en estos momentos”, puede resultar ahora en una peticion de unas caracteristicas
determinadas y, finalmente, en una venta. A partir de una expresion de la demanda,

es el portal el que adopta el papel proactivo de comunicar su oferta al interesado.

Por otro lado, el analisis de esta informacion permite a la empresa predecir la
evolucion del mercado: preferencias en tipo de vivienda, caida o incremento en la

demanda de distintos barrios, precios que se esta dispuesto a pagar...

En ocasiones, el comprador potencial de una vivienda necesita vender su
propiedad anterior. Los portales inmobiliarios le prestan también este servicio,
pudiendo inscribir su vivienda actual para ser ofertada por el propio portal, de forma

que un obstéculo se convierte en una oportunidad de venta cruzada.

La gestion de inmuebles se realiza de forma integral sobre el propio soporte de
internet pudiendo las diferentes sedes de una misma empresa trabajar con datos en
tiempo real contra una Unica base de datos de inmuebles en oferta en un servidor

centralizado.Complemento imprescindible en esta etapa es el control y andlisis del



trafico de la web, mediante el que podemos descubrir la evolucion y procedencia de
los visitantes, rutas de navegacion, secciones “calientes” y “frias” asi como los
referentes: de qué buscadores proceden y con que frases de busqueda nos
encontraron. Esto nos guia en la adopcion de decisiones de marketing y en el

desarrollo de nuevas secciones y funcionalidades de la web.

4.1.3 Conclusion

El marketing inmobiliario en la Red ya ha vivido cuatro grandes etapas de
evolucion, pero estd muy lejos de haber alcanzado su madurez. Se vislumbran ya
técnicas aun maés sofisticadas que, mediante el empleo de los terminales telefonicos
moviles, PDAs (Asistente Digital Personal) y la aplicacion de sistemas GIS (Geographis
Information Systems) de marketing geografico abrirdn nuevas oportunidades de
interaccion y servicio. Los sistemas de gestion de contenidos cada vez mas sencillos e
intuitivos animan a las empresas a generar mas y mejores contenidos para sus websites
y el andlisis de todos estos datos mediante sistemas CRM (Customer Relationship
Management) permitira afinar la actividad de las agencias en el mercado a través de un
conocimiento mas profundo de la evolucién de la demanda.

Con lo anterior, podriamos definir la promocién inmobiliaria como el conjunto
de acciones y gestiones, en un ambito multidisciplinar (y de los cuales ya se
mencionaron algunos en los anteriores parrafos de este apartado), cuya finalidad es la
realizacion de edificaciones (viviendas) con el objeto de su venta y entrega a terceros.

Pensemos en aquella persona que logra vender en un solo dia su desarrollo
inmobiliario “gran merit¢”, alguien pudiera pensar. Indiscutiblemente este promotor
sera conocido en su ambito de actuacion y seguro gozard de buena reputacion.
Indiscutiblemente, ademads, ha acertado en el producto (vivienda) que ha sacado al
mercado, en cuanto a superficies, distribucion y calidades. Todo esto son meritos
reconocidos de su profesionalidad. Pero se ha equivocado en uno de los aspectos mas
importantes, se ha equivocado en el precio de venta. No ha realizado una buena gestion
de la promocién. No ha maximizado el beneficio. Si una promocion inmobiliaria se
vende en un solo dia, indudablemente se ha vendido demasiado barato. En resumen, el
promotor ha dejado de ganar dinero.

Pero, ¢cual debe ser el ritmo adecuado de ventas? Como norma general se podria
decir que el ritmo adecuado es el que va a la par con el ritmo de construccion, de tal



manera que cuando se acabe la obra, las viviendas estén vendidas en su totalidad. Parece
gue este es el ritmo adecuado, en el que ni se vende demasiado caro, ni se vende
demasiado barato. Cuando, pongamos por caso, se ha construido el 40% de la obra, se
ha vendido el 40% de la misma.

No obstante, pueden darse coyunturas en las que el promotor le interese actuar de
otra manera. Pensemos en una situacion del sector inmobiliario con elevadas tasas
anuales de incremento en los precios. Al promotor le podria interesar no sacar a la venta
sus viviendas hasta que la obra esté acabada, puesto que en el periodo de la construccién
las viviendas que promueve se revalorizan mas que cualquier otro activo. Se evitaria esa
frase lapidaria para los promotores: “Ha ganado mas el comprador de mis viviendas sin
asumir ningun riesgo, que yo asumiéndolos todos”. Esta forma de actuar tiene dos

grandes inconvenientes:

v Tiene un alto costo de oportunidad, puesto que permanecen inmovilizados hasta
el final de la promocién una elevada cantidad de recursos financieros que

podrian rentabilizarse muy bien iniciando otras obras.

v Dada la dificultad de predecir el cambio de ciclo dentro del sector, el promotor
asume el riesgo elevado, puesto que si este cambio se produce mientras dura la
construccion, la viabilidad de la promocién peligra y los ingresos por venta

disminuyen.

Si parece mas razonable que en una coyuntura como la descrita el promotor se
reservase, y no sacase a la venta, aquellos componentes de mayor demanda hasta que el
resto de unidades estén vendidas, o incluso, hasta que la obra esté proxima a entregarse.
Esta actitud disminuye en gran medida los dos inconvenientes descritos anteriormente y
posibilita obtener un mayor rendimiento a la promocién.

Otra politica de ventas usual entre los promotores es establecer, previamente al
inicio de la comercializacion, un calendario de incremento de precios en funcion del
porcentaje vendido, de tal manera que, cuando se ha vendido, por ejemplo el 40% de la
obra, se incrementan un 10% los precios, cuando se llega al 60% de ventas, se
incrementa otro 10%, y asi sucesivamente. No existe una norma consensuada entre los
promotores para determinar qué porcentaje de incremento de precios se debe adoptar

ante un determinado nivel de ventas, es una decision que se debe tomar en cada caso



dependiendo de las circunstancias particulares de cada promocion y del ciclo por el que
atraviese el sector.

Una nueva politica de ventas que ha surgido recientemente (2007 a la fecha) al
amparo de los varios afios que se llevan de fuerte demanda inmobiliaria es construir
listas de espera de compradores. Se inicia la publicidad de la promocién informando de
ubicacion, superficies, memoria de calidades y precios, y se comienza a confeccionar
una lista de compradores interesados. Cuando hay registrados, con nombres y nimeros
de teléfono, el mismo numero de interesados que viviendas a la venta se incrementan
los precios y se sigue elaborando la lista, cuando se dobla en nimero de interesados se
vuelven a subir los precios, y asi sucesivamente. Cuando el promotor observa que el
ritmo de incremento de posibles interesados es muy lento se cierra la lista y se comienza
a comercializar la promocién, empezando a contactar con los que mas tarde se
incorporaron, ya que son los que estan dispuestos a pagar un precio mas alto.

De todas formas, como norma general, el promotor deberia, una vez estimada la
cuenta de resultados de la promocidn, vender a los precios que hacen cumplir esa cuenta
de resultados, eso si, evaluando en qué parte del ciclo inmobiliario se encuentra y
modificando los precios si el ritmo de ventas se aleja mucho del ritmo de la
construccion.

Teniendo en cuenta estas consideraciones, parece evidente que es el ritmo de ventas
el que determinard la decision de realizar promociones sucesivas o simultaneas. Es
decir, ante un alto porcentaje de ventas realizadas en la promocion en curso, el promotor
podria decidir a partir de ese momento, y solo entonces, si inicia alguna nueva
promocion, costeando unas obras con otras. En cualquier caso, esta decision debe
tomarse con un exhaustivo conocimiento de la tesoreria que generan las distintas

promociones.”’

2" Gestién de Promociones Inmobiliarias, 2007. Patricia Montoya Mateos. P4gs. 26-28.



4.2 Estrategias Técnicas

4.2.1 Los tiempos de construccién y su impacto en el proyecto.

Una de las preocupaciones latentes en la construccion de desarrollos urbanos son
los tiempos. Parece evidente que el mejor ritmo de construccién es aquel que es mas
rapido, siempre y cuando esta rapidez no vaya en detrimento de la calidad. Ahora bien,
todos conocemos obras que se han retrasado, tres, cuatro o cinco meses, incluso mas de
un afio. Cumplir los plazos debe ser una de las prioridades del promotor puesto que

refleja:

e Credibilidad ante los compradores
e Disminuye las reclamaciones
e Ahorra gastos financieros

e Permite adelantar la realizacion de los beneficios del promotor.

La mayoria de los promotores piensa que lo mas perjudicial de todas estas
consecuencias del retraso de la obra es el incremento de los costos financieros. No
es asi. Sin lugar a dudas la consecuencia mas perjudicial es el retraso en la
realizacion de beneficios. Cualquier tipo de empresa gana dinero por el margen
comercial y por la rotacién que da a sus productos. Para el promotor el producto es
la vivienda, cuanta mas rotacion, mas beneficio. Pensemos en un promotor que
realiza obras cuyo periodo optimo de ejecucidn son dieciocho meses. Si se retrasa
seis meses en cada una de sus obras, en seis afios habra concluido tres promociones.
Si realiza las obras a tiempo, en el mismo periodo de seis afios habra financiado y
entregado cuatro promociones. Por tanto, el costo de su retraso habra sido el
beneficio de una promocion entera, muy superior al incremento de los costos
financieros producidos, mucho mas cuando nos encontramos en un entorno de tipos
de interés bajos. Y todo ello aportando los mismos recursos propios en ambos

casos.?®

%8 Gesti6n de Promociones Inmobiliarias, 2007. Patricia Montoya Mateos. P4gs. 29 y 30.



Es evidente que para la realizacion de edificaciones (en este caso viviendas)
comprende, tanto la compra del terreno, la construccion, la contratacion de técnicos, la
obtencion de financiacion la realizacion de los tramites notariales y registrales
pertinentes, la contratacion de los seguros necesarios y la comercializacion, entre otros.
No obstante, en una primera aproximacion a la promocién inmobiliaria se pueden
determinar, de una manera simplificada, cuatro masas que integran el precio de venta.
Estas son: el precio del terreno, el importe de la construccion, el resto de los gastos
(aqui se integran los financieros, los correspondientes a los impuestos a excepcion del
de sociedades, los de comercializacion, los honorarios técnicos, etc.) y el beneficio antes
de impuestos.

Estas masas guardan, orientativamente, cierta proporcion entre ellas, de tal
manera que al beneficio se le atribuye el 20 % del precio de venta y al resto de gastos el
10%. El 70% restante se divide entre el precio del terreno y el costo de la construccion.
Logicamente, cuanto mejor ubicado esté el terreno mayor proporcion supondra sobre el
precio de venta. El costo de construccion no varia ante distintas ubicaciones del terreno
(salvo aquellos casos en que los costos de traslado de materiales asi lo requieran). Para
idéntica memoria de calidades, cuesta los mismo realizar una obra en la calle méas
céntrica de la ciudad que en la méas periférica. Se podria concluir, por tanto, que el
terreno sobre el precio de venta supone en torno al 35-40% si se trata de zonas
periféricas, y entre un 50-60% si se trata de zonas de ubicacion privilegiada. De igual
forma, el costo de la construccion supondria el 30-35% del precio de venta para las
zonas periféricas y el 20-10% para las ubicaciones privilegiadas. Aclaramos que si bien
el costo de la construccién en términos absolutos no varia significativamente, incluso es
mayor en las zonas céntricas debido a la exigencia de una mejor memoria de calidades,
en términos relativos el porcentaje que supone la construccion sobre el precio de venta
es menor cuanto mas céntrico sea el terreno. Dicho de otra forma, cuanto mas alto sea el
precio de venta del m?, menos porcentaje supondra la construccién y mas el terreno, y

viceversa.



En cualquier caso, el promotor debe conocer, 0 al menos tener una idea
aproximada, de cémo se van a distribuir sus ingresos entre estas cuatro

“macrovariables”.

Para un desarrollo tipo, donde el terreno disfruta de una buena ubicacion, se

puede establecer un grafico de distribucion del precio de venta

Grafica 4.2.1.1 Estructura del precio de venta.
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4.2.2 El equipamiento urbano, un lujo necesario.

En esta parte del plan de negocios del proyecto es donde mas se requiere
de ingenieros, en el sentido de las personas que utilizan su ingenio para resolver los

problemas.

Una vez que se ha comprobado la viabilidad para introducir el proyecto en el
mercado local, se deben identificar los aspectos técnicos y los costos asociados que
implican la realizacion del mismo con el fin de determinar su factibilidad técnica y

economica.?®

En este apartado nos ocuparemos del primer aspecto, la parte técnica. Podemos
comenzar mencionando que los equipamientos urbanos constituyen uno de los
elementos sobre los cuales se fundamenta la calidad de vida de los asentamientos

urbanos y la organizacion de la vida comunitaria.

Son, en términos generales, instalaciones que sirven de apoyo a las actividades
residenciales y productivas de una ciudad. Por otra parte, son una expresion de la
socializacion del espacio urbano, ya que la existencia deficiente de los mismos indica la
inversion del capital social en lo urbano, explica la insuficiencia de esta inversion y su

direccionamiento social selectivo.

En este sentido, los procesos de planificacion y construccion de equipamientos

urbanos son materia de interés publico resultan primordiales.

La definicion puntual y aislada de los estandares de servicio en cada poblado o
en cada unidad residencial no considero la interaccion de los sistemas urbanos y la
complementacién en la prestacion de los servicios que se deriva de esta relacion. Era
comun, encontrar unidades habitacionales en donde los servicios basicos para sus

pobladores se encontraban a distancias considerables. En los afios noventa del siglo

2 Formulacion y evaluacion de proyectos, Gabriel Baca Urbina, Pag. 84.



pasado, la mentalidad cambio, y los desarrolladores de vivienda empezaron a
preocuparse, pues la mayoria de las personas que buscaban vivienda, dejaron de tener
interés, pues la falta de equipamiento y sobre todo por que la mayoria de los servicio

basicos se encontraban a mas de 40 minutos de los hogares.

El impulso que el Estado de México esta dando a los municipios en este milenio,
mediante acciones y politicas en materia de desarrollo urbano a través del disefio de
Ciudades competitivas y regiones de desarrollo llamadas Ciudades de Bicentenario,

han permitido oportunidades de negocio a los desarrolladores de vivienda.

4.2.3 El equipamiento educativo, esencial para el crecimiento social.

Tales oportunidades han sido aprovechadas mediante la implementacion de
equipamiento urbano, como lo es el caso particular del proyecto “La Loma II”. Que a
diferencia de aquellos proyectos que durante los noventa se realizaron en localidades
como Cuahutitlan Izcalli , Ecatepec, Atizapan, entre otros (que contaban solo con
guarderia y kinder); este proyecto cuanta con servicios educativos que involucra los

siguientes niveles educativos:

e Guarderia
e Jardin de nifios
e Primaria

e Secundaria

La estrategia contempla la necesidad de tener los servicios necesarios para el
buen vivir, y que los traslados del residente desborden el concepto tradicional de los

radios de influencia de los centros de servicio educativos.



4.2.4 El equipamiento en vias de comunicacion

Ademas de contar con vias de comunicacion que permiten el acceso al complejo,
esta se ubica en la periferia de la Ciudad de Toluca (estando a no méas de 30 minutos), lo
cual se sale de los standares de algunas Ciudades como el Distrito Federal, en donde las
fuentes trabajo y trabajadores se encuentran a distancias considerables, y por ende los
tiempos se extienden a mas de 2 horas. El plano de localizacion indica los puntos de

comunicacion con el complejo.
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Grafica 4.2.3.1 Plano de vias de comunicacion al complejo La Loma 1l



4.2.5 Lavivienda ecoldgica, una opcion futura.

La sustentabilidad en relacion con la vivienda tiene un lugar primordial toda vez
que —coinciden los expertos— debe apostarse por el aprovechamiento inteligente de
los recursos naturales y la preservacion del medio ambiente a favor de las generaciones
futuras.

Los hechos saltan a la vista: El entorno en el que nos desenvolvemos los
habitantes de la Tierra es muy diferente al que existia hace apenas 200 afios. Hoy,
acudimos al encuentro con una debacle sin precedentes que nos enfrenta a
cuestionamientos severos sobre nuestra conducta. Quiza, todo se resuma en la siguiente
pregunta: ¢Por qué los seres humanos nos comportamos como si fuésemos la

ultima generacion sobre el planeta?

Si desmenuzamos el asunto, veremos que los desarrolladores de vivienda estan
cada vez més convencidos de la necesidad de adoptar sistemas que optimicen el uso de
aguas recicladas o de lluvia, al igual que métodos alternativos para la obtencion de
energia y el calentamiento del agua, como los basados en celdas fotovoltaicas, por
ejemplo. En el rubro energético, el aprovechamiento se establece desde el proyecto
original ya que hay que cuidar aspectos como la orientacion, ventilacion, aislamiento
térmico y acustico, asi como el sombreado adecuado. Si se cuida el disefio de la obra se
podra, asimismo, tener un ahorro en la cantidad de desperdicios durante la construccion
inicial y se reducira la necesidad de realizar modificaciones posteriores

La sustentabilidad es un tema que tiene entre nosotros aproximadamente 20
afos, ha cobrado tal importancia que la ONU vya esta interesada en ver cuéles son los
parametros de una vivienda para que pueda considerarse como habitable.

Asi lo establece la arquitecta Evangelina Hirata Nagasako, subdirectora general
de Fomento al Crecimiento del Sector Vivienda, perteneciente a la Comision Nacional
de Vivienda (CONAVI), quien agrega que “el nuevo urbanismo estd enfocado a la
sustentabilidad, lo cual implica una serie de aspectos que parecen muy teoricos pero que

en la vida real serian facil de conseguir”.



Lo que hay que hacer es certificar este aspecto en términos de cudnto dura la
vivienda y el mantenimiento que tiene, para luego incorporar esos parametros a la
plusvalia del inmueble. En pocas palabras, la eco-tecnologia para la vivienda

sustentable:

e Materiales térmicos aislantes

e Focos ahorradores de energia

e Aprovechamiento de energia solar

e Microsistemas para tratamiento de aguas grises

e Sanitarios ecoldgicos

e Captacion, almacenamiento y re-uso de aguas pluviales
e Calentadores de agua

e Analisis de radiacion térmica e indicadores climatoldgicos

La mayoria de nosotros consideramos a este tipo de elementos de alta tecnologia
aplicada a la vivienda sustentable tiene un alto costo, sin embargo, si existiera mas

demanda, por ende mas competencia y por tanto serian mas baratos.

La arquitectura bioclimatica, tema por demas fundamental, es muy importante
que desde el principio se realice bien el proyecto, lo que implica que la orientacion de la
vivienda sea la adecuada, que se designe correctamente donde se colocan las ventanas y

ddnde los alerones, y de esta manera evitar la colocacion de aire acondicionado.

Un ejemplo de ello son algunas casas en Acapulco y Monterrey, que fueron
construidas de acuerdo con este principio pero al que, ademas, se sumo la eleccion del
material mas adecuado, porque hay lugares en donde el concreto es lo ideal, mientras

que en otros lo serd el tabique o la combinacion de ambos.



El siguiente cuadro resume los beneficios a largo plazo:

Cuadro 4.2.3.1 Comparacion de costos de vivienda tradicional y vivienda sustentable

Tipo de vivienda Tradicional | Sustentable Ahorro
sostenido

Valor del inmueble $500,000 $625,000

Financiamiento $450,000 $562,000

Mensualidad $5,698 $7,122

Gastos de la vivienda anual $10,230 $7,456 27%

(Total)

Luz $2,460 $1,722 30%

Gas LP $2,890 $1,734 40%

Agua $2,880 $2,400 17%

Mantenimiento $2,000 $1,600 20%

El ejercicio toma en cuenta una tasa de 11.75%, un plazo a 15 afios y un

financiamiento del 90%. Simulacion para una vivienda de 100 m2.

Fuente: Asociacién de Bancos de México (ABM).

Fuente®: Revista del IMCYC, Junio de 2007, pag 2

Ahora existe, por ejemplo, la pintura anti-reflejante, que es dos pesos més cara
que la tradicional y que bien vale la pena aplicar en estas zonas en donde queremos
bajar la temperatura. Sabemos que el problema principal de estas viviendas en México
es el calor, mas que el frio; entonces, hay ciertos elementos que no cuestan mas y
podemos utilizarlos. En el mismo sentido, se pueden disefiar cubos para que haya

ciertos cruces de ventilacion o aplicar impermeabilizantes que tienen una capa aislante-

Colocar focos ahorradores que, por supuesto, no implica cambiar la instalacion
eléctrica, y economizar en el uso del agua mediante la instalacion de inodoros de dos
pasos, cuyo costo es solamente 10 pesos mas caro que los de tipo estandar. Si el cliente
desea hacer una vivienda media, tiene mayor capacidad de poner mayor tecnologia, por
ejemplo calentadores solares o celdas fotovoltaicas, un sistema que en México es muy

caro pero que un tiempo medio beneficiara al ahorrar en el recibo de la luz.

% Revista del IMCYC, Junio de 2007, pag 2.



Al respecto, hay que decir que el Fideicomiso para el Ahorro de Energia
Eléctrica (FIDE), de manera conjunta con el Instituto del Fondo Nacional para la
Vivienda de los Trabajadores (INFONAVIT), disefiaron un Programa Piloto para
fomentar la construccién de viviendas con ahorro de energia eléctrica. El proyecto
contempla la aplicacion de aislamiento térmico en techos, la instalacion de luminarias
con lamparas fluorescentes compactas, aire acondicionado de alta eficiencia y ventanas
térmicas de doble cristal.

Pronto estara disponible el plan Hipoteca Verde (ecoldgica), que permitird a los
derechohabientes que adquieran una vivienda con caracteristicas ecoldgicas acceder a
un crédito mayor. El director general de INFONAVIT, ha manifestado que los
desarrolladores de vivienda empiezan a conocer los pormenores del programa, por lo
que muy pronto lo contemplardn en  sus  nuevos  proyectos.
Los criterios ecoldgicos para estas viviendas empezaran con mecanismos sencillos,
como calentadores solares y ahorradores de agua, y en la medida en que madure el
concepto los desarrolladores comenzaran a incorporar dispositivos de otro tipo. El
programa se impulsa en el norte del pais, sobre todo en Baja California y Sonora, con la
aplicacion del aislamiento térmico, que permite un menor uso del aire acondicionado y
con ello un ahorro de energia eléctrica.

El otorgamiento de Hipotecas Verdes se efectuara en todo el pais, pero seran los
estados de climas mas extremos los que tengan posibilidades de tener mayores ahorros
de energia eléctrica (lugares calidos) y de gas (zonas frias). EI concepto es simple,
prestar un poco mas para que se puedan adquirir este tipo de dispositivos que van a
generar un ahorro a futuro. El plan de Hipoteca Verde debe entenderse como una
vivienda diferente a la tradicional, pero que tiene que ser competitiva porque de lo
contrario el comprador buscara el plan mas barato y con menor tasa de interés, en lugar
de observar que al paso del tiempo ahorraran en forma consistente en su recibo de luz.

Dentro de poco el desarrollo de este tipo de proyectos sustentables serad
sumamente competitivo, y quien esté alli en ese momento hara un gran negocio.

Mientras tanto, como estrategia para el desarrollo sustentable del proyecto sera
la construccion de la Planta de Tratamiento, que permita el reuso del agua para las areas

verdes y servicios.



4.3 Estrategia Econdmica-Financiera.

4.3.1 Laimportancia del valor del dinero en el tiempo.

Habiendo concluido y definido algunas estrategias correspondientes a la
parte de mercado y técnica, existe un campo potencial por cubrir y que
tecnoldgicamente no existe impedimento para llevar acabo el proyecto: la parte de
analisis economico —financiera. La primera pretende determinar cual es el monto de los
recursos econdémicos necesarios para la realizacion del proyecto, cual sera el costo total
de la operacion. La segunda esta directamente relacionada con los intereses que se
deben pagar en relacion con capitales obtenidos en préstamo.®*

Asi pues, el estudio de la evaluacion econdémica es la parte final de toda la
secuencia de andlisis de la factibilidad de un proyecto. Si no han existido contratiempos
(que en la construccidn son el pan de cada dia), se sabra hasta este punto que existe un
mercado potencial atractivo; se habra determinado un lugar 6ptimo para la localizacion
del proyecto y el tamafio mas adecuado para este ultimo, de acuerdo con las
restricciones del medio; se conocera y dominara el proceso de produccion de
produccion, asi como todos los costos en que incurrird en la etapa productiva; ademas,
se habra calculado la inversion necesaria para llevar a cabo el proyecto. Sin embargo, a
pesar de conocer incluso las utilidades probables del proyecto durante los primeros afios
de operacion, ain no se habrd demostrado que la inversion propuesta sera
econdmicamente rentable.

En este momento surge el problema sobre el método de analisis que se empleara
para comprobar la rentabilidad econdmica del proyecto, a parte de los que ya se
mencionaron en el capitulo anterior.

Se sabe que el dinero disminuye su valor real con el paso del tiempo, a una tasa
aproximadamente igual al nivel de inflacion vigente. Esto implica que el método de
analisis empleado deberd tomar en cuenta este cambio de valor real del dinero a través

del tiempo.

3! Formulacion y evaluacién de proyectos, Baca Urbina, Gabriel. Pag. 160-165.



La estrategia a emplear sera analizar las ventajas y desventajas de los métodos
de analisis, que en la mayoria de los casos los desarrolladores de vivienda, no toman en

cuenta.

4.3.2 EIVPN y TIR su utilidad en la evaluacién econémica.

4.3.2.1 El Valor Presente Neto.

Valor Presente Neto (VPN): “El Valor Monetario que resulta de restar la suma
de los flujos descontados a la inversion inicial”

Para cualquier inversionista, independientemente si tiene conocimientos
econdémicos-financieros, 1o que mas interesa es saber cuanto le sera retribuido una vez
que el “negocio 6 proyecto” este en marcha o incluso finalice.

Dicha retribucion se vera representada por los Flujos Netos de Efectivo (FNE),
y que pueden ser representados por medio de un diagrama, que toma para el estudio u

horizonte de tiempo. Y esta representada por el siguiente modelo matematico:

VPN =-P + FNE + ... . ... + FNE Ecuacion 4.3.2.1
(1+i)! (1+i)N

Donde:

P = Representa la inversion inicial

FNE = Representa el Flujo Neto de Efectivo (Flujo en caja)
i = Representa la tasa de interés

N = El numero de periodos capitalizables.

Esta expresion nos permite pasar cantidades futuras al presente, y se usa una tasa
de descuento (llamada asi por que descuenta el valor del dinero en el futuro a su
equivalente en el presente). Es decir, sumar los flujos descontados en el presente y restar
la inversion inicial equivalente a comparar todas las ganancias esperadas contra todos
los desembolsos necesarios para producir esas ganancias, en términos de su valor

equivalente en este momento o tiempo cero.



Es claro que para aceptar un proyecto las ganancias deberan de ser mayores que

los desembolsos, lo cual dara por resultado que el VPN sea mayor de cero.

Es preciso, que para poder determinar el VPN, se utilice el costo de capital o TMAR

(Tasa Minima Aceptable de Rendimiento). Esta nos indica los siguientes escenarios:

Si la tasa de descuento aplicada en el calculo del VPN fuera la tasa inflacionaria
promedio pronosticada para los préximos cinco afios, por ejemplo, las ganancias
de la empresa solo servirian para mantener el valor adquisitivo real que ésta

tenia en el afio cero, siempre y cuando se reinvirtieran todas las ganancias.

Con un VPN = 0 no se aumenta el patrimonio de la empresa durante el horizonte
de planeacion estudiado, si el costo de capital es igual al promedio de la
inflacién en ese periodo. Pero aunque un VPN=0, habrd un aumento en el
patrimonio de la empresa si la tasa de descuento aplicada para calcularlo fuera

superior a la tasa inflacionaria promedio de ese periodo.

Por otro lado, si el resultado es VPN > 0, sin importar cuanto supere a cero ese
valor, esto sélo implica una ganancia extra después de ganar la tasa de descuento

aplicada a lo largo del periodo considerado.

Es de destacar que en la expresion 4.3.2.1, el valor del VPN, es inversamente

proporcional al valor de la i aplicada, de modo que como la i aplicada en la TMAR,

si se pide un gran rendimiento a la inversion (es decir, si la tasa minima aceptable es

muy alta), el VPN facilmente se vuelve negativo, y en ese caso se rechazaria el

proyecto.



De tal forma que la relacion VPN vy la i puede representarse graficamente como

se muestra en la siguiente figura:

VN

TMARE o Costo de Copltol

Grafica 4.3.2.1 VPN vs. TMAR

Ademas, en al ecuacion 4.3.2.1 se puede observar que al ir aumentando la

TMAR aplicada en el calculo del VPN, éste disminuye hasta volverse cero y negativo.

Como conclusiones generales acerca del uso del VPN como método de analisis

es posible enunciar lo siguiente:

a) Se interpreta facilmente su resultado en términos monetarios

b) Supone una reinversion total de todas las ganancias anuales, lo cual no sucede
en la mayoria de las empresas.

c¢) Su valor depende exclusivamente de la I aplicada. Como esta I es la TMAR, su
valor lo determina el ““evaluador”.

d) Los criterios de evaluacion son: Si el VPN > 0, “acepte la inversion”;

Si el VPN < 0 “rechacela”.



Aqui habria que mencionar lo siguiente, una vez establecida la naturaleza de los
ingresos y egresos, asi como las proyecciones a futuro, y habiendo seleccionado la tasa
de descuento derivada del analisis del negocio y del riesgo mismo, la cual es
SUBJETIVA, y que aunque pudieran representar la realidad en cuanto a las diferentes
oportunidades de negocio de inversion del capital disponible o el costo en el mercado de
este, NO indica OBJETIVAMENTE la diferencia entre el dinero propio y el ajeno, lo
que es lo mismo, se considera la misma tasa de actualizacion tanto para los ingresos
como para los egresos, es decir, no se considera diferencia alguna entre las tasas activas
y las pasivas, ni se analiza el mercado por lo que la utilidad que se tiene es virtual.*?

Esto explica la gran importancia que tiene seleccionar una Tasa Minima Aceptable
de Rendimiento adecuada.

Por tanto, es necesario como apoyo para el analisis econdémico financiero, el
calculo de la Tasa Interna de Rendimiento (TIR), que sera punto de analisis del siguiente

apartado.

4.3.2.2 La tasa Interna de Rendimiento (TIR), ventajas y desventajas

Es “la Tasa de Descuento por la cual el VPN es igual a cero”.* Es decir, es la

tasa que iguala la suma de los flujos descontados a la inversion inicial.

Es preciso mencionar que toma ese nombre, por que supone que el dinero que se
gana afio con afo se reinvierte en su totalidad. Es decir, se trata de la tasa de
rendimiento generada en su totalidad en el interior de la empresa, por medio de la
reinversion.

Por ejemplo, ¢cuando saber si se acepta 0 no un proyecto de inversion una vez
qgue se obtiene el valor de la TIR?, primero se deberian establecer las siguientes
preguntas:

e ;Cual va a ser mi TMAR estimada? ¢La determino por medio de un
andlisis minucioso del sector?

o (EIl VPN es positivo? ¢Basta con que lo sea?

%2 Innovacion en la valuacion de negocios en marcha, un enfoque financiero-econémico, Servot Benitez
José Raul, Centro de Investigaciones y Estudios de Posgrado, Facultad de Arquitectura.
%% Formulacion y evaluacién de proyectos, Baca Urbina Gabriel, Pag. 216



Y maés importante aun:
e Cual es el valor real del rendimiento del dinero en esa inversion?

Para responder a esta Ultima, cabria igualar P (inversion inicial) con los flujos

obtenidos en los siguientes afios para dicho proyecto; y dejar como incdgnita a | dela

ecuacion 4.3.2.1. Es decir, hacer variar la | hasta que satisfaga la igualdad con P.

Con el criterio de aceptacion que emplea el método de la TIR:

e Si esta es mayor a que la Tasa Minima Aceptable de Rendimiento
(TMAR), se acepta la inversion; es decir, si el rendimiento de la empresa
es mayor que el minimo fijado como aceptable, la inversion es

econdmicamente rentable.

Sin embargo, un punto que se debate en la evaluacion de proyectos es la forma
de trabajar con el estado de resultados para obtener los FNE y calcular con ellos la TIR.
Existen dos formas basicas de hacerla: considerar los FNE del primer afio como
constantes a los largo del horizonte de planeacion, y considerar los efectos
inflacionarios sobre los efectos inflacionarios sobre los FNE de cada afio.

Es evidente que un célculo de TIR con FNE constantes, y con FNE inflados,
hard variar en gran medida el valor de la TIR. Entonces, ¢cuél es el procedimiento
correcto? Hay que considerar que es poco probable, al menos en México, que padece
altas tasas de inflacion y devaluacién monetaria, que un costo de operacién permanezca
constante por lo menos durante un afio y que a partir de ahi este aumente. Suponer lo
contrario, seria inadecuado.

Mejor aun, si el proyecto es financiado, como lo es caso, por alguno de los
instrumentos financieros de nuestro pais. Es evidente que los FNE cambian de una

situacion sin financiamiento a otra con financiamiento.

Al hacer la determinacion de la TIR habiendo pedido un préstamo, habra que

hacer ciertas consideraciones:



e Cuando se calcula la TIR y hay financiamiento, sélo es posible utilizar el
estado de resultados con flujos y costos inflados, ya que estos se
encuentran definitivamente influidos por los intereses pagados (costos
financieros).

e Dado que la tasa de préstamo depende casi directamente de la tasa
inflacionaria vigente en el momento del préstamo, seria un error usar
FNE constante (inflacion cero) y aplicar a éstos pago a principal y costos
financieros, alterados con la inflacion.

e Sera importante para calcular la TIR, que la inversion considerada no es
la misma. Ahora es indispensable restar a la inversion total la cantidad
que ha sido obtenida en préstamo.

e Y finalmente, otra consideracion importante es que ahora la nueva TIR
deberd compararse contra una TMAR mixta. Y debera calcularse, del
capital propio como del préstamo, un promedio ponderado de ambos

capitales para obtenerla TIR mixta.

Sin embargo, en el presente siglo, caracterizado por una globalizacién de
mercados y una creciente competitividad, que demanda una nueva cultura de trabajo,
tanto en organizaciones productivas como de servicios, creando vinculos cada vez mas
estrechos entre las diversas actividades sociales, econdmicas y juridicas, tanto en los
sectores publicos y privados en la produccién de bienes y servicios, es necesario que el
proyecto se analice y valle mediante otra herramienta, que permitan determinar la
rentabilidad financiera-econdémica. Desde otro enfoque financiero. Esto se puede lograr
haciendo uso del GEO (Generacion Econdémica Operativa) y el RION (Rendimiento de
la Inversion Operativa Neta), tema que se abordara en el siguiente apartado

En el caso particular, en el céalculo de estos dos indicadores y para los tres
escenarios (pesimista, medio y optimista), se rebasan las expectativas (ver cuadros
3.5.1.1,3.5.1.2 y 3.5.1.3).



4.3.3 EIGOE Yy el RION, otro enfoque al analisis econdmico-financiero.

Para este modelo, la capacidad de generacion de valor de una empresa puede ser
medida de forma eficiente con el indicador GEO (Generacion Economica Operativa), el
cual ha sido utilizado en una enorme cantidad de analisis para fundamentar
estadisticamente la recomendacion que de él hacen sus creadores, desde el IPADE, el
actuario Miguel Ochoa Torres, M.E., el actuario Guillermo Quiroz Abed, M.E.D.E., y el
Ingeniero Raul Velarde Drabrowski, M.E.D.E., en su libro RION, GEO y Valores. Tres
instrumentos para generar valor®*. Existen tres ingredientes fundamentales para calcular
el GEO. Comenzaremos hablando de unos de los indicadores que nos serviran para el
calculo del GEO: el Rendimiento Sobre la Inversion Operativa (RION).

4.3.3.1 El Rendimiento Sobre la Inversion Operativa Neta (RION).

Llamaremos RION (Rendimiento sobre la inversion Operativa Neta) a la
relacion entre la utilidad de operacion (UO), y la inversion operativa neta (ION). Este
indicador resume, con elocuencia y fidelidad, el rendimiento que se asocia,
intrinsecamente, a la operacion de un negocio. Algebraicamente se expresa por el
cociente:

EIOMN = TQ Ecuacién 43241
IoM

El célculo de este indicador, sobre todo una vez que se ha comparado con el
costo de capital (k) del negocio de que se trate, manifiesta la capacidad que éste tiene

para aprovechar, con eficiencia, los recursos disponibles.

Mientras mas alto el valor numérico del RION respecto al costo de capital,
mejor. Si el RION fuera inferior al costo de capital, el negocio estaria en condiciones

precarias, pues no podria resarcir a sus accionistas su costo alternativo por el uso del

34 Miguel Ochoa Torres, Guillermo Quiroz Abed y Raul Velarde Dabrowski, RION, GEO y Valore. Tres instrumentos
para generar valor, IPADE, Universidad Panamericana, pp.12-33.
% Ibid, p. 70.



dinero invertido. A la larga, quiza tampoco podra restituirlo. Para incrementar el RION

solo hay tres caminos:

e Aumentar el numerador mejorando la utilidad de operacion.

e Disminuir el denominador <<adelgazando>> el negocio (que es algo muy
recomendable sobre todo si la tasa de interés es elevada y si esto lo ejecuta
una persona que tenga criterio, prudencia y vision de largo plazo).

e Una combinacion de ambas posibilidades.

El RION es mejor en la medida que la utilidad de operacion, UO, restituya el

costo de la inversion requerida para generarla, mientras mas alta la utilidad, en relacién
a los invertido, mucho mejor.
Por ejemplo, al aumentar el numerador equivale a encontrar el mejor modo de hacer
crecer la utilidad de operacion: vender mas, gastar menos, o una mezcla de ambas. Esto
evidentemente exige atencion, lealtad, puntualidad, servicio, innovacion, entre otras;
pero para el caso particular, estos dos ultimos fueron dos aspectos en los cuales se tuvo
especial cuidado. Dadas las exigencias que se tienen en el sector vivienda, se
implementaron como estrategias la inclusion de elementos que comunmente no se
habian encontrado en este tipo de complejos; como lo son: servicios educativos en los 3
primeros niveles, asi como areas significativamente amplias para uso recreativo (36,
265 m?) vy jardines (25,544 m?), que muy escasamente se encuentra en complejos
inmobiliarios en el Estado, y mas aun en el Distrito Federal por la falta de espacio.

Ademas de que el RION resulta ser un indicador valioso; conviene analizarlo
con mayor detalle, y desglosar sus componentes, esta herramienta ofrece un poder de
diagnostico y de control todavia mayor. Que en la mayoria de los casos no se toma en
cuenta, por que al gerente de proyecto, una vez iniciado este, se le da mas prioridad al
avance y se preocupa mas por terminar en tiempo (que no esta mal que lo haga) y deja
aun lado el origen de los posibles problemas con el objeto de poder corregirlos. Para
lograr esto Gltimo, conviene re-expresar el RION, buscando que dentro del cociente de

la ecuacion 4.3.2.4.1, haciendo intervenir explicitamente el factor ventas, es decir:



Uo

_ VENTAS
RION = ION

VENTAS

Expresion que puede tomar una forma equivalente que ayuda a mejorar la

interpretacion:

Iy - Y f
RION = o | VENTAS |
LWENTAS )l ION )
El manejo de esta ultima, tiene una interpretacion financiera més trascendental

para la toma de decisiones.

Expresado simbdlicamente:

RION = (MARGEN)(ROTACION)

En otras palabras, equivale a decir que el rendimiento sobre la inversion

operativa neta (RION), depende basicamente del producto de dos factores:

e Laoperacion que se consiga de cada peso de venta (Margen)
e La rotacion sobre ventas, es decir, del rendimiento que el negocio logre, en
términos de venta, respecto de los recursos permanentes que tienen costo

explicito.

Para el caso particular, se manejaron tres posibles escenarios (Optimista, Medio y
Pesimista), en cada uno de ellos se realizo un analisis econdmico-financiero, mediante
el método de la proyeccidn de flujos de efectivo, estos arrojaron cantidades que en el
capitulo 3 se comentaron a mayor detalle. En este apartado, retomaremos algunos datos

que se obtuvieron en dicho capitulo, y los compararemos con el anélisis de RION.

Habria que mencionar que el método RION-GEO, representa un serio problema en

México, ya que la mayoria de las empresas (y en particular del ramo de la construccion)



no utiliza un sistema contable sofisticado, Unicamente utilizan entradas y salidas de
efectivo. De hecho desconocen el monto de la inversion. Por lo general, la mayoria de
las empresas, el sistema contable sirve Gnicamente para cumplir con las exigencias
fiscales y tal vez para obtener un crédito.

Dadas estas circunstancias y al hermetismo presentado por los encargados de la
empresa Gadol S.A. de C.V., no se pudo indagar a mayor cabalidad con la informacién
financiera del proyecto, pero trataremos de “imaginar”, de acuerdo a los escenarios,
cuales serian los posibles numeros en un balance general (periodo: Noviembre 2008),
que nos servird para hacer un comparativo del método de proyeccion de flujos de
efectivo y el RION-GEO.

Es frecuente encontrar que la metodologia ocupada para evaluar un proyecto o
negocio, toma en cuenta unicamente el (k) costo de capital 0 Tasa de Rendimiento
Minima Aceptable (TREMA), la cual es una tasa subjetiva propuesta por el evaluador y
gue aunque pudiera representar la realidad en cuanto a las diferentes oportunidades de
inversion para el capital disponible o el costo en el mercado de este, no indica
objetivamente la diferencia entre el dinero propio y el ajeno. Se evalia puntualmente la
generacion de efectivo, procedente de un estado de resultados y de diferenciales de
balances, para obtener y validar flujos futuros, los cuales se descuentan y dan como
resultado el valor de la empresa, negocio o proyecto, el cual el virtual.

Al inversionista le interesa saber cuanto va a obtener y en cuanto tiempo; por
otra parte, saber el verdadero valor de un negocio o proyecto brinda fortaleza a la hora
de buscar nuevos inversores 0 socios estratégicos. EI modelo que se pretende utilizar lo
hace de manera objetiva y sin auto engafio, lo cual puede brindar enormes beneficios
para entender algunos aspectos claves del negocio.

Es evidente que en un Balance General todos los activos se involucran en la
operacion; sin embargo, existen activos no involucrados, como podria ser el Exceso en
Caja, el cual se define como aquella cantidad de dinero que, estando en la tesoreria del
negocio, no se requiere para la operacion del mismo.

Puede estar ahi por varias razones, pero no debemos olvidar que el efectivo en
caja tiene un costo y el pensar que se esta obteniendo cierta rentabilidad por estas
inversiones suele ser un espejismo. Es decir, si en verdad ese dinero no se requiere para
la operacidn, deberia entregarse a los acreedores con costo, es decir, se deberia utilizar
para pagar deuda y/o repartir dividendos, si no se hace, suele ser por razones de liquidez

o financieras, siempre ajenas a la operacion. Si logramos identificar el exceso en caja,



para calcular el RION deberiamos sustraerlo del total de los activos y entonces asi
obtendriamos la inversion operativa. Es decir, la inversion con la cual se consigue
generar la utilidad de operacion.
Dicha inversion operativa, puede estar financiada de diferentes formas, y para
ello veamos los siguientes balances:
Cuadro 4.3.3.1 Balance General 1

Caja Financiera [Pasivo sin costo explicito
|Pasivo con costo explicito
Capital contable

Inversion operativa

En este primer balance, se observa que la inversién operativa esta financiada por
tres diferentes fuentes de recursos (pasivos sin costo explicito, pasivos con costo y
capital contable).

A continuacién veremos que se reparte en primer lugar al fisco v,
posteriormente, a los pasivos con costo explicito y al capital contable.

Primero la utilidad de operacion debera de contribuir con la tasa de impuestos y
PTU que corresponda. Asi el remanente, después de haber pagado impuestos, se
repartira entre los que lo hicieron posible, es decir, los pasivos sin costo explicito, los
pasivos con costo y el capital contable. Sin embargo, los pasivos sin costo explicito
(ejem. Proveedores) no obtienen nada de utilidad de operacion. Ellos esperan que se les
pague a tiempo y se les siga comprando, pero no esperan explicitamente una tasa de
interés de por medio.

En cambio, los pasivos con costo, esperan una compensacion, que suele llamarse
tasa de interés o costo de la deuda. Y que decir del capital contable, que desde luego
espera una retribucién por haber dejado invertido el dinero en la empresa; sin embargo,
cabe mencionar, que los pasivos con costo y el capital contable son quienes se reparten
la utilidad de operacion neta; el primero en forma de intereses, y el segundo en forma de
utilidades netas. De esta manera, a los activos totales, después de sustraer el exceso en
caja, les debemos también quitar los pasivos sin costo explicito, ya que estos no

esperan, de la utilidad de operacion, ninguna rentabilidad.

Cuadro 4.3.3.2 Balance General 2



Caja Financiera

Equivalente Pasivo con costo

Inversidn operativa neta

Pasivo con costo explicito

Capital contable

Esta Ultima depuracion responde a criterios financieros mas que a criterios

operativos, que es fundamental para medir la rentabilidad de la operacion.

Para los diferentes escenarios tenemos:

Cuadro 4.3.3.3 Balance General (Ejercicio Noviembre 2008) Caso Optimista.

Balance General

Ejercicio: 2008

Periodo: Noviembre 2008

| Octubre de 2008 Noviembre de 2008 Octubre de 200§ Noviembre de 2008]
|CONCEPTO CONCEPTO
Activo Pasivo
PSCE $378,322.10 $278,455.30
Circulante $11,999,455.25 $13,317.190.40 Corto Plaze | $1.900,556.70 $1,744,332.12]
Exceso en Caja $3,500,322.50 $4,814,567.35
Fijo $12,400,567.50 $12,997.123.90 Largo Plazo | $3,865,301.23 $3,658,000.00
. Otros Activos DIFERIDOS $1.465.876.24 $1,779.123.65 Patrimonio o Capital Social | $19.721.718.96 $22,412,650.53|
Total de Activos $25,865,898.99 $28,093,437.95 Total de Pasivos | $25,865,898.99 $28,093,437.95

Cuadro 4.3.3.4 Balance General (Ejercicio Noviembre 2008) Caso Medio.

Balance General

Ejercicio: 2008

Periodo: Noviembre 2008

Octubre de 2008 Noviembre de 2008 Octubre de 2008 |Noviembre de 2008
CONCEPTO CONCEPTO
Active Pasivo
PSCE| _ §975,344.50 §850,444.50
Circulante 56,111,245 55 $9.368.632 35 Corfo Plazo $2.275.999 00 52.044.799 00}
Exceso en Caja $2,350,550.10 $3.100.225 90
Fijo $12,136.939.00 512.997.123.90 Largo Plazo 54,345 .990.00 54 122 45050
QOiros Achvos DIFERIDOS 5925 897.21 51.250.600.00] Patnmonio o Capital Social| $11,578,748.26 $16.598.662.25
Total de Activos §19,176,081.76 $23,616,156.25 Total de Pasivos| $19,176,081.76 §23,616,356.25
Cuadro 4.3.3.5 Balance General (Ejercicio Noviembre 2008) Caso Medio.
Balance General
Ejercicio: 2008
Periodo: Noviembre 2008
Octubre de 2008 Noviembre de 2008 Octubre de 2008 |Noviembre de 2008
CONCEPTO CONCEPTO
Activo Pasivo
PSCE §790,500.00 $625,500.00
Circulante 5115,684.74 $231.369.47 Corto Plazo $2,590,125.00 $2.300,100.00
Exceso en Caja £30,200.00 $120,500.00
Fijo $12.138,939.00 §12,997,123.90 Largo Plaze|  $3.875.422.00 $3.640,300.00
Otros Activos DIFERIDOS 3475450 50 $610,975.00| Patrimonio o Capital Social $5.474 027 .24 §7,273 568.37
Total de Activos $12,730,014.24 $13,839,468.37 Total de Pasivos| $12,730,074.24 $13,839,468.37




Para el caso optimista (y para los demas casos), utilizamos como circulante el
flujo de efectivo calculado en el capitulo 3 (ver cuadros 3.5.1.1, 3.5.1.2 y 3.5.1.3); que
para noviembre de 2008 fue de $13,317,190.40. Si sustraemos de este el exceso en caja

($4,814,567.35) y aplicamos lo anteriormente mencionado a los activos tenemos:

Cuadro 4.3.3.6 Calculo del Rendimiento de Inversién Operativa Después de
Impuestos (RIONDI) Caso Optimista.

____________ RIONDE
o ____ NOVIEMBRE _ _ _ _ _ _
________ L
- _|o:_| _____ AT -Caja:,  _ _ $23,278,870.60
_______ ION::  10-PSCE:' $23,000,415.30
- R_ION_DIE ___ _UoDI/ION:! ~ — ~ B565%
| |
[ _ _ _nterpretacion:] _ _ _ _ _ _ _ _I_ _ _ _ _ _ _ _
_ _ _ _ _ _ RIONDI:, _ (UO)/(VENTAS) _ (VENTAS)/(ION)_ _
RIONDI: | 0.12 : 4.82

Lo que da como resultado la rentabilidad neta (después de impuestos) que se
obtuvo en la operacion; es decir, la razon de ser del negocio, respecto al total de los

recursos con costo en el negocio.

En ocasiones existen confusiones respecto a la division entre recursos con costo
y sin costo; tal vez sirva agregar que los pasivos sin costo también suelen llamarse
pasivos operativos 0 espontaneos, se generan por la operacion del negocio y, mientras
se sigan operando, se renuevan constantemente. En cambio, los pasivos con costo deben

negociarse, tienen un vencimiento determinado y, por tanto, un costo explicito.

Al desglosar el RION mediante los cocientes (UO/VENTAS) y (VENTAS/ION)
de acuerdo a la Tabla 4.3.3.6, tendra una doble ventaja; no sélo su manejo algebraico
resulta mas sencillo, si no que la interpretacion financiera tiene mucho mas significado

y trascendencia a la hora de tomar decisiones.

Equivaldra a decir que el rendimiento sobre la inversion operativa neta (RION),
depende basicamente del producto de dos factores:

e La utilidad de operacidén que se consiga de cada peso de venta, es decir: EL
MARGEN.



e Y de la ROTACION sobre las ventas; es decir, del rendimiento que el negocio

logre, en términos de venta, respecto a los recursos permanentes que tienen costo

explicito.

Esto ofrecera dos posibles rutas para identificar oportunidades de mejora:

+« Vigilar el margen para hacerlo crecer, y

+ Vigilar la rotacion con el objetivo de incrementarla

De acuerdo al Cuadro 4.3.3.6 (caso optimista), tenemos un RIONDI del 55.65%,

que comparado con el costo de capital (k) de 8.25%, resulta demasiado atractivo; esto se

traduce en una mayor capacidad de generar valor econdmico afiadido. Aun asi habria

gue hacer algunas reflexiones respecto al Margen y a la Rotacion:

» Habria que hacer crecer el primer cociente (Margen), dado que estan

vinculadas con las ventas, el costo de la venta y los gastos, poniendo
especial atencidn a los gastos de administracion y ventas, dado que los de
constriccion estan de alguna forma intrinsecamente relacionados con los
tiempos y avances en la obra, los cuales son un poco mas dificiles de
manipular.

Para el proyecto resulta atractiva la Rotacion de los recursos, dado que
estan vinculadas con la estructura del balance, sobre todo con las cuentas
por cobrar, los activos fijos, los pasivos sin costo explicito, asi como las
ventas.

El proyecto, por su concepcion, es demasiado dependiente de la
reinversion del RION, por tanto, se debe de tener constante atencion a las

ventas, que en serian la esencia del negocio.

Comparemos ahora el RIONDI, si no se hubieran descontado: el exceso en caja,

impuestos y pasivos sin costo explicito; tendriamos lo siguiente:

Cuadro 4.3.3.7 Calculo del Rendimiento de Inversion Operativa Antes de

Impuestos (RION) Caso Optimista.



| _ _ _ _ 1 _ _ _ _ NOVIEMBRE_ _ _ _ _|

_____ N [

CC C TNt T T T T T T " T 280034379
RION T Uo7I0N: T 92%

El proyecto estaria obteniendo un 92% de Rendimiento, solo que, este de alguna
forma estaria siendo un tanto virtual, por que lo que intervino en la generacion de este
estan involucrados algunos activos que nunca aportaron nada; es decir, la diferencia
entre el RIONDI (Cuadro 4.3.3.4) y el RION (Cuadro 4.3.3.5) es del 36.01 %, dicho
porcentaje es el que contribuyo con el compromiso correspondiente a la Tasa de

Impuestos y el PTU.

En resumen, se tendrian para los diferentes escenarios los siguientes valores:

Cuadro 4.3.3.6 Resumen RION vs. RIONDI
Caso RION (%) RIONDI (%) DIF.(%)
Optimista 91.66 55.65 36.01
Medio 109.04 45.01 64.03
Pesimista 32.32 -2.18 34.5%

Otro indicador es el GEO (Generacion Econdémica Operativa), que nos servird

para poder medir la capacidad de un negocio para generar valor, de este hablaremos en

el siguiente apartado.




4.3.3.2 El GEO (Generacion Economica Operativa).

El GEO, Generacion Econdmica Operativa, es el indicador fundamental para

medir la capacidad de una empresa para generar valor.

Para calcularlo es preciso disponer de tres ingredientes: el costo de capital, k ; la
inversion operativa neta, ION, y el rendimiento sobre ésta, RION. Para calcular el GEO

se compara el valor del RION despues de impuestos (RIONDI) con el costo de capital.

GEO = [RIONDI -K] * ION Ecuacion 4.3.2.3.1

En general, el GEO sirve para poder determinar el valor de un proyecto y por
ende el valor de una empresa o0 negocio en marcha, y que pueda brindar asesoramiento
de manera estratégica al cliente (inversionista) para que desarrolle y haga crecer el
negocio y que genere valor, que sea atractivo para una futura venta, adquisicion o
fusion, y asi obtener el mayor y mejor valor de mercado.

En lenguaje coloquial, afirmamos que el rendimiento sobre la inversion
operativa neta es mejor en la medida que la utilidad de operacion, UO, restituya el costo
de la inversion requerida para generarla. Numéricamente, mientras mas alta la utilidad
en relacion a lo invertido, mejor.

Nuevamente realizaremos, a manera de ejemplo, el célculo de este indicador a
partir de los datos obtenidos en el Estado de Resultados (Cuadros 4.3.3.3, 4.3.34 y

4.3.3.5), para cada uno de los escenarios.

Cuadro 4.3.3.7 Resumen Generacion Econdémica Operativa (GEO).
CASO GEO, con RION (%) GEOQO, con RIONDI ($) Diferencia (%)
OPTIMISTA $23,852,767.63 $10,902,561.14 45.71
MEDIO $15,608,791.67 $7,229,118.27 46.31
PESIMISTA $3,392,851.91 -$1,365,936.67 -40.25

La generacion economica operativa es un indicador de la creacion de riqueza. El
RION (neto) proporciona la rentabilidad que genero el ION (Inversién Operativa Neta),
es decir, los recursos con costo por la operacion, y el costo porcentual promedio del
capital (WACC) proporciona el costo de la Inversion Operativa Neta (ION); es decir, lo

que se debid generar, y asi, la diferencia entre ellos nos sefiala si se consiguié mas o




menos rentabilidad de lo que costaban los recursos. Esta diferencia porcentual se
multiplica por el ION para obtener el monto de los recursos que sobraron después de
haber cumplido con los compromisos de la empresa o el monto de los recursos que
faltaron para cumplir con los acreedores y los inversionistas.

Ahora revisemos el escenario pesimista, en el calculo del GEO, sin haber
descontado a la utilidad de operacion los impuestos (es decir, Utilidad Operativa Neta),
tendriamos una generacion econdémica de $3,392,851.91; sin embargo, la realidad es
otra, para noviembre lejos de haber obtenido ganancia significativa, (que de acuerdo al
analisis en la proyeccion de flujos de efectivo, en noviembre de 2008 se obtuvieran
$231,369.47) el analisis con el GEO indica que se tuvieron perdidas por un monto de
$1,365,936.67.

Esto es de subrayar, por que en proyectos de este tipo, uno de los elementos
esenciales para la supervivencia del mismo (y para la mayoria de los negocios) es
precisamente la generacion de recursos monetarios. Y a su vez, estariamos engafiando a
los inversionistas y a nosotros mismos con ganancias ficticias.

Finalmente, un GEO igual a cero, significa que el inversionista recibio por sus
recursos lo que él esperaba, y como ya se comento, lo que esperaba era una rentabilidad
gue tomara en consideracion el riesgo al cual estaba expuesto. Si no hubiera tenido
invertido su dinero en el negocio, lo habria invertido en otro, con riesgo similar que le

rindiera lo que el esperaba.



CONCLUSION CAPITULO IV

En el establecimiento de lineas estratégicas, en el mundo de los negocios, la
mercadotecnia se ha convertido en un elemento central de las empresas, de manera que
el uso de ésta puede ser util para el empresario en lo que tiene que ver con las
herramientas tecnoldgicas. Aunque el sistema de captacion de clientes para el desarrollo
de la Loma Il posee su sitio de Internet, con servicio de chat y correo electrdnico, sera
necesario crear sitios en Internet mas atractivos, facilitando la tramitacion de los
“inspection flight”: se trata de invitar al cliente potencial a desplazarse a la localidad
para elegir finalmente su vivienda, a través de visitas a nuestras casas muestra on-line,
de tal manera que logren captar la atencion del cliente y cautivarlo a través de este
medio electrénico.

Internet brinda nuevas oportunidades a las agencias inmobiliarias locales para
alcanzar a una audiencia multinacional sin necesidad de involucrarse en los costes de
una red de ventas propia. De los escaparates inmobiliarios, se ha pasado a los
buscadores de inmuebles capaces de filtrar los datos segun criterios introducidos por los
usuarios. Actualmente, los portales inmobiliarios se centran en una gran pro-actividad,
atendiendo la demanda no satisfecha y descubriendo las tendencias del mercado a través

de la explotacion de la conducta de sus usuarios.

Ahora bien, en la lectura del andlisis financiero, en ocasiones existen
confusiones respecto a la division entre recursos con costo y sin costo; tal vez sirva
agregar que los pasivos sin costo también suelen llamarse pasivos operativos o
espontaneos, se generan por la operacién del negocio y, mientras se sigan operando, se
renuevan constantemente. En cambio, los pasivos con costo deben negociarse, tienen un
vencimiento determinado y, por tanto, un costo explicito. Por tanto se manejo el RION,
RIONDI Y GEO (ver glosario), me permitié ver explicitamente de cada unidad
invertida, cuanto fue capaz de generar ganancia, y no estariamos engafiando a los

inversionistas y a nosotros mismos con ganancias ficticias

Y finalmente, el constante cambio y la escasez de los recursos en el planeta,
llevara al uso de la tecnologia en lo que se conoce como “vivienda sustentable”, que

permitird el manejo apropiado de los recursos naturales.



“CONCLUSIONES”



Como se menciono al inicio de este trabajo, un Plan de Negocios, mas que un
documento fundamental donde se plasman aspectos relevantes de un proyecto, es una
“herramienta de reflexién” que sirve como punto de partida para el desarrollo

empresarial.

Es preciso que el inversionista de vivienda conozca bien la estructura de un plan
de negocios, ese fue uno de los objetivos de este trabajo, y que pueda utilizarla como

herramienta para futuros proyectos, con sus respectivas caracteristicas.

El éxito de cualquier desarrollo empresarial (a través de proyectos), no sélo
depende de una buena idea, también del analisis de varios factores que permita al
emprendedor ser “reflexivo”, es decir, ir mas alla de la parte cuantitativa (numérica). A
la vez que permita al inversionista identificar algunas estrategias que generen valor al

proyecto y por ende a la misma empresa.

PRIMERA

La experiencia de haber concluido el proyecto en la Loma I, de magnitudes
similares, y un estudio del mercado dio pie a este nuevo proyecto. Se dio la oportunidad
de negocio en dicha localidad, ya que cerca del 90% de la poblacion, demanda una
vivienda que oscile entre los 210 mil pesos y los 500 mil pesos; monto que los 5
prototipos ofertaron. Sin embargo, hay algo en lo que ponemos poca atencion, siendo
Grupo Gadol una de las empresas ya reconocidas dentro del mercado inmoviliario, se
escapa que algunos de estos negocios no logran maximizar su potencial, si poder
desarrollar servicios innovadores que el sector demanda en la medida que la tecnologia

avanza.

Para muestra, las estadisticas recientes (Congreso ADIAT 2005) mencionan que
la apertura de recientes negocios solo entre 20 y 40 por ciento de los proyectos que no
se generan en incubacién sobreviven el 85% de las firmas que nacen dentro de una
incubadora, y se mantienen en el mercado; aun para aquellas empresas ya en
funcionamiento, es recomendable que se mantenga una constante asesoria Yy

capacitacion en las areas que sean necesarias, en la basqueda de mejorar los servicios de



vivienda en Meéxico, y particularmente en zonas de aprovechamiento de terreno
urbanizable (como lo es el Estado de México). Existen en el Pais diversidad de
organismos publicos y privados (Nacional Financiera, Fondo Nacional de Apoyo a las
Empresas de Solidaridad, CONAVI Programa Nacional de Vivienda 2008-2011) que
apoyan a las incubadoras en México y a aquellas empresas que permitan apuntalar y
buscar la permanencia de empresas que quieran innovar sus servicios. Estos permitiran
un mejor panorama en el planteamiento de aquellos Planes de Negocios del sector

vivienda.

SEGUNDA

En el aprovechamiento de ideas innovadoras en el servicio de vivienda, El
complejo La Loma Il, posee las caracteristicas técnicas y de ingenieria que
complementan el usufructo de las viviendas, pues fue disefiado con los requerimientos
educativos (guarderia infantil, jardin de nifios, primaria y secundaria), esparcimiento
(&reas de estancia familiar, de juegos y areas verdes); ademas del equipo necesario para
la sustentabilidad del complejo (planta de tratamiento de agua pluvial y residual).

Con el fin de apostar por el aprovechamiento inteligente de los recursos
nacionales y la preservacion del medio ambiente a favor de las generaciones futuras, se
recomendaron en este trabajo de tesis, algunas estrategias para incorporar al sector
vivienda elementos de alta tecnologia aplicada a la vivienda sustentable, de tal forma
gue se manejen desde ahora materiales (térmicos, focos, sanitarios, calentadores, etc.),
de tal manera que se comercialice mas, exista mayor competencia y por ende los costos
se minimicen. Hasta el 2007 la Asociacion de Bancos de México emitié un ejercicio
comparando una vivienda construida con materiales comunes con aquella de materiales
ahorradores y aprovechadores de energia, resultando un incremento en el costo del
orden del 25% de la vivienda sustentable respecto a una comun. Este mismo ejercicio
arrojo un ahorro sostenido en promedio del 30% en el uso de servicios de la misma.

Valdré la pena, pues en un futuro no muy lejano, lo exigiran las nuevas generaciones.



TERCERA

Dada la creciente competitividad en el sector vivienda, es preciso que se tenga
una nueva cultura de trabajo, tanto de las organizaciones productivas como de servicios.
En el presente trabajo se manejo el método (RION-GEQ), para una mejor evaluacion
del negocio mediante la determinacién de flujos de efectivo, pero centrado en el valor
financiero-econémico que tal inversion lo genero.

Cabe mencionar que dichos flujos de efectivo, se tuvieron que proponer, debido
a que las autoridades del proyecto decidieron no proporcionar la informacion necesaria,
que permitiria realizar los célculos de flujos de efectivo futuros. Sin embargo, los que se
utilizaron estan basados en datos de venta que se lograron conseguir respaldados en el
proyecto la Loma I.

El método RION-GEO utilizado para evaluar el negocio, fue con el fin de poder
medir la rentabilidad financiera-econdmica, por medio de la GEO (Generacion
Econdmica Operativa). Indicador de facil obtencion y céalculo, que no solo permitié
evaluar el negocio si no que también nos dio una vision amplia para sacar algunas
conclusiones con la premisa de asesorar de manera estratégica al cliente (desarrollador
de vivienda) de tal manera que él pueda tomar decisiones a tiempo y logre hacer crecer
el o futuros proyectos.

Uno de los primeros indicadores a obtener fue el Rendimiento de la Inversion
Operativa Neta (RION) y su correspondiente aportacion de impuestos (es decir, el
RIONDI), con el cual se puedo establecer la rentabilidad que provino de la operacién,
es decir, de la razon de ser del negocio. Este se calculd dividiendo el resultado de la
operacion o utilidad de la operacion entre la inversion operativa neta (ION). En este
nivel (previo al calculo del GEO), lo que nos interesa es identificar la inversion
involucrada  en la operacion, para obtener una medida de rentabilidad del proyecto
congruente.

Mientras mas alto sea el valor numérico del RION respecto del costo de capital,
mejor. Es de destacar, para los tres escenarios, lo fundamental que resulto la rotacion de
los recursos; estando por encima de la unidad, fueron los que le proporcionaron mayor
rendimiento al negocio, en términos de venta, respecto a los recursos permanentes que
tienen costo explicito. No tanto asi el margen, que se mantuvo para los tres escenarios
por debajo de la unidad; dado que estan vinculadas con las ventas, como el costo de

éstas y los gastos. Debido a que las ventas estimadas fueron, por decirlo de alguna



manera, “significativas™ (en los tres casos), se deberia de poner mucha atencién en los
gastos.

Finalmente, el calculo del GEO, nos dio un mejor panorama del elemento que
esté involucrado en la generacion de valor ($ ), y poder ser més especificos a la hora de
determinar el porcentaje que proporciono la rentabilidad a mi proyecto, extraido de la

Inversion Operativa Neta.

Dando como resultado:

CASO GEO, con RION (%) GEOQO, con RIONDI ($) Diferencia (%)
OPTIMISTA $23,852,767.63 $10,902,561.14 45.71

MEDIO $15,608,791.67 $7,229,118.27 46.31
PESIMISTA $3,392,851.91 -$1,365,936.67 -40.25




GLOSARIO



Plan de Negocios:  Herramienta de reflexion y punto de partida para el desarrollo
empresarial.

Proyecto: Conjunto de actividades coordinadas e interrelacionadas que buscan
cumplir con cierto objetivo especifico.

Puesta en marcha de un proyecto: Conjunto de actividades que se desarrollan en los
primeros periodos de tiempo del proyecto, y que apuntan a crear las condiciones para su
correcto funcionamiento.

Metropolizacién: Es una nocion forjada por extension del término “metropoli”, para designar a
un proceso de transformacidn cualitativa, a la vez funcional y morfoldgico, de las ciudades muy
grandes.

PYMES: Pequefias y medianas empresas. Empresas con caracteristicas distintivas, con
dimensiones limitadas ocupacionales y financieras.

Bursatilidad: Mide la dinamica de una accion basada en el grado de facilidad para
comprarla o venderla en el mercado secundario.

Tasa de interés: Es el porcentaje al que esta invertido un capital en una unidad de
tiempo, determinando lo que se refiere como el precio del dinero en el mercado
financiero.

Flujo de efectivo: Cantidad neta de dinero generada por una sociedad con su actividad
comercial y otros ingresos, es decir, la diferencia entre los ingresos y los pagos.

Costo Directo: Cualquier costo de produccion que es directamente identificable en el
producto final.

Costo Fijo: Son aquellos costos que no son sensibles a pequefios cambios en los niveles
de actividad de una empresa.

Costos Variables: Es aquel costo que se modifica de acuerdo a variaciones del
volumen de produccion.

Marketing: Es el proceso social y administrativo, por el cual los grupos e individuos

satisfacen sus necesidades al crear e intercambiar bienes y servicios.
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COSTOS DIRECTOS POR PROTOTIPOS

Concurso Urbano "LA LOMA NI”

Oeperdencia
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FLUJOS DE EFECTIVO DIFERENTES ESCENARIOS
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