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VALUACION INMOBILIARIA

La Valuacion Inmobiliaria
se define como el arte de
estimar en su justa medida
monetaria la deseabilidad
de poseer en propiedad,
bienes inmuebles
especificos para fines
determinados.

VALUACION:.:

Senalar el precio de algo.

Reconocer, estimar o apreciar el
valor o mérito de alguien o algo.

La palabra propiedad se aplica a
las cosas fisicas, como también
a los derechos legales
involucrados, ya sean estos
derechos tangibles o
intangibles.



VALUACION INMOBILIARIA

VALUACION:

Senalar el precio de algo.

Reconocer, estimar o
apreciar el valor o merito
de alguien o algo.



VALUACION INMOBILIARIA

Costo:

Es la suma de los gastos
involucrados en la produccién de un
bien, incluye todos los gastos
efectuados para su creacion.

El costo representa la suma pagada
por la construccién, licencias,
permisos y costo financiero en si.

Valor:

A esta cifra se le adiciona el valor de
la tierra sobre la que se va a edificar,
y asi se obtiene el costo final de la
casa (es el mas alto precio que se
puede obtener por la enajenacién del

bien)
Precio:

Es la cantidad pretendida y algunas
veces obtenida por la enajenacién de
un bien




SITUACION ACTUAL DEL MERCADO

Para poder dar un Opinién lo mas acertada posible, resulta indispensable conocer la
Situacion del Mercado generada por la Oferta y Demanda actuales.

¢, Como esta el mercado hoy?
;. Tienes mas o0 menos Cierres de Operaciones que esta misma época del aiflo pasado?
¢ Cuantas llamadas por dia, en general y por Inmueble tienes?

¢ Son acertadas y nos sirven las Guias de Precios elaboradas por los distintos portales
Inmobiliarios?.

;Las utilizas para elaborar la Opinion para tus clientes?

i Lees cotidianamente informacion sobre la situacién actual del mercado inmobiliario a nivel
local o nacional?



SITUACION ACTUAL DEL MERCADO

BBVA ‘ RESEARCH

Situacion Inmobiliaria

México
“"‘:" ’”F“ . « Elmercado hipotecario se contrae en 2013, principalmente por la
Analisis Econéemico diversificacién en el el crédito de los institutos de vivienda

La desaceleracidn frena el ritmo de crecimiento del crédito que
otorga la banca comercial, pero no lo detiene

La crisis de las desarrolladoras publicas de vivienda no impacta
en forma generalizada al resto de la industria

Para reactivar el mercado de la vivienda, potenciar la demanda
tendra mayor impacto que estimular el crecimiento de la oferta

BBVA Bancomer




SITUACION ACTUAL DEL MERCADO

BBVA I RESEARCH Situacién Inmobiliaria México
Agosto 2013
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SITUACION ACTUAL DEL MERCADO

Conclusiones

En sintesis, el volumen de crédito hipotecarios se ha venido ajustando al a baja, como resultado
de una mayor diversificacion de los productos de crédito del Infonavit. En el mercado que atiende
la banca, la desaceleracidon ha moderaco el ritmo de avance, pero tan s6lo eso. Por la parte de la
oferta, & mercado se ve afectado por la disminucion en el ritmo de colocacién de vivienda completa.
También podria influir el cambio por el que atraviesa la industria, ante |a situacidon de las empresas
publicas, que en todo caso tiene un caracter temporal. De acuerdo con las tendencias actuales, el
numero de créditos que se colocaran durante el ano por parte del sistema financiero podria ubicarse
en torno a 530 mil, y un monto ce financiamiento del orden de 250 mil millones de pesos.

De fondo sin embargo, el volumen de construccién que se reguiere para mantener el dinamismo
del mercado hipotecario viene ligado al potencial de la demanda. De establecerse las condiciones
adecuadas, ésta podria crecer en forma importante a partir de los segmentos de poblacion que
hasta ahora no se encuentran suficientemente atendidos. Con la iniciativa de reforma financiera que
ha promovico el gobierno feceral podrian comenzar a generarse las condiciones para una mayor
participacion de la banca en el mercado hipotecario. Lo importante es que impulsar el crecimiento
por el lado de la demanda tendria mayor impacto que los programas que buscan revitalizar la oferta.
Estos ditimos ceben complementar el financiamiento que otorga la banca y no competir con ésta,
ademas de que su implementacion tomara tiempo y debe evitarse el riesgo de construir por encima
de la capacidad de absorcion del mercado. Esta también el cambio en el modelo de vivienda que
busca impulsar el gobierno, y que obliga a las empresas a una planeacién adecuada en cuanto a los
procesos y mercados que mejor pueden atender. Acerca del financiamiento, debe insistirse en gue
éste no es restrictivo, y mas bien avanza al ritmo que lo requiere el mercado.

Por lo pronto, por o qgue resta de este afo y parte del siguiente, la oferta de vivienda continuara a un
paso lento. En el proceso de consolidacion por el que atraviesa la industria, lo importante es identificar
los cambios en la demanda. Los subsidios han recibido una atencion excesiva, y se dejan de lado
los temas que en verdad mueven al mercado, como el empleo, el ingreso, el nivel de inventarios,
los precios, las tasas de interés, y en general, las condiciones de financiamiento. De igual forma,
debe prestarse mas atencion a las preferencias de los consumidores. Identificarlas adecuadamente
vy atenderlas con los productos adecuacos es clave para mantener el crecimiento del mercado
hipotecario en el mediano plazo.



VALOR DEL M2 DE TERRENO

Aspectos Intrinsecos:

*Ubicacién de la manzana (medianero, en esquina, con dos o mas frentes)
Dimensiones: superficie, frente y fondo

*Topografia: plano, descendente, ascendente, accidentado

Forma: regular, irregular.

Subsuelo: rocoso, arcillas, nivel freatico, etc.

*Uso del Suelo: habitacional, comercial, industrial, mixto.

Aspectos Extrinsecos:

Vecindad: inmediata y mediata

*Vistas: valorizantes a desvalorizantes

«Servicios municipales

Equipamiento urbano (mercados, templos, escuelas, hospitales,
transportes publicos, vialidad, parques y jardines, cinematografos, centros
comerciales, etc.)

«Contaminacion, no solo la ambiental, sino también la auditiva, olfativa,
visual, social, etc.



VALOR INTRINSECO

FACTORES QUE INFLUYEN EN EL VALOR INTRINSECO DEL INMUEBLE
Ubicacion
Vecindad inmediata
Vecindad mediata
Caracteristicas de la zona
Adecuacién del inmueble a la zona
Paisaje
Vialidad
Servicios municipales y estado de éstos
Equipamiento urbano
Orientacion
Aptitud del suelo

Uso del suelo



FACTORES QUE DEMERITAN EL VALOR.

FACTORES QUE INFLUYEN EN EL VALOR INTRINSECO DEL INMUEBLE
Escuelas
Uso del suelo
Tianguis, Mercados sobre Ruedas Puestos Callejeros
Eje Vial
Talleres mecanicos en la calle
Estacion de metro, metrobus y paraderos de microbuses.
Pasos a desnivel en vias rapidas (segundo piso, circuito interior)
Estaciones de policia y Oficinas Gubernamentales
Inseguridad
Establecimiento de pandillas
Prostitucién abierta y tolerada,

Cantinas, bares y restaurantes (ej. Condesa)



FORMAS DE VALUAR UN INMUEBLE

1. VALOR FiSICO O COSTO DE REPOSICION

Se determina conociendo el costo actual por m2 de la construccion,
incluidas sus instalaciones especiales, menos el demérito por edad,

estado de conservacion y calidad del proyecto.
Los costos de la construccion dependen de su tipo (Habitacional,

Comercial, Industrial, etc.) y la calidad de la misma, los mas comunes para
Vivienda son:

Econdmica

Interés Social

Medio

Residencial

Residencial Plus



FORMAS DE VALUAR UN INMUEBLE

2.- CAPITALIZACION DE RENTAS

Definir el valor promedio de los ingresos que por concepto de alquiler
representan un capital, siendo este capital el valor del inmueble en cuestion.

Valor de Capitalizacion:

JC=(R—-d)/T

Siendo:

R: La renta bruta anual
d: Las deducciones a la renta bruta (mantenimiento, impuestos predial, etc.)
T: La tasa de capitalizacion aplicable al tipo de inmueble

Ej. un inmueble produce una renta
mensual de $10,000 con deducciones
de $2,000; (produce $96,000 al aiio) y su
valor de mercado es de $1’920,000;

la tasa de productividad es del 5%,
resultado de dividir $96,000 / $1°920,000.



FORMAS DE VALUAR UN INMUEBLE

3.- COMPARATIVO DE MERCADO, ESTIMACION DE VALOR.

Se basa en la comparacién de propiedades similares y se concluye con
una cifra “estimada de mercado”.

Es lo que vale efectivamente la propiedad, el Mercado paga o no.

Para que el método sea confiable hay que comparar propiedades con las
mismas caracteristicas, ubicacion — la zona puede ser la misma u otra
con caracteristicas similares no importando si esta una en el sur y otra en el
norte-, edad, estado de conservacion. La superficie mientras no exceda
mucho de la que estamos comparando, puede o no ser la misma ya que de
este analisis se desprenden valores por m2.

Asimismo afectan las condiciones de
oferta y demanda en la zona asi como la
disponibilidad del crédito.



FORMAS DE VALUAR UN INMUEBLE

Técnica de Avalué por Comparacion de Mercado

Estimacion de valor de una propiedad comparando el bien que se valua
(inmueble cliente) con ventas recientes de propiedades cercanas o no,
pero similares, llamadas comparables.

El valor de la propiedad analizada esta relacionado directamente con

los precios de venta de propiedades comparables. Su meta es estimar
el valor de mercado de la propiedad.

El Asesor debe reunir, clasificara analizar e interpretar un conjunto de
datos que arroja el mercado.

Un comprador bien informado no pagara mas que el precio de
una propiedad comparable (principio de sustitucion).




FORMAS DE VALUAR UN INMUEBLE

Los ajustes al precio de venta de una propiedad
comparable se hacen sumando el valor de las caracteristicas
presentes en la propiedad de nuestro cliente no existentes en la
propiedad comparable, y restando el valor de caracteristicas
presentes en la propiedad comparable, con las que no cuenta la
de nuestra.

Los precios de venta que se compararon son el_rango
mas probable del valor. A partir de este rango, se puede llegar a
un estimado del valor de mercado de la propiedad en venta.




FORMAS DE VALUAR UN INMUEBLE

CRITERIO DE HOMOLOGACION DE BIENES INMUEBLES
La versatilidad de un inmueble aumenta sus valorizantes

Una casa habitacion de las mismas caracteristicas tendra mayor
valoracién en cuanto cumpla con mayor seguridad, tranquilidad y menor
costo de mantenimiento. Asi, tiene una mayor demanda (y valor) una
casa en fraccionamiento cerrado, que las de calles fuera del
fraccionamiento.

Un departamento en niveles superiores vale mas que los de pisos
inferiores y un departamento en planta baja valdra mas que el de 2°
niveles. Sin embargo, siempre debera analizarse cada caso y ponderar las
bondades de cada uno en base a su demanda



FACTOR DE COMERCIALIZACION

El valuador debe hacer un estudio de estimado fisico, el que actuara como denominador
del valor del mercado, la formula es:

Valor de Mercado

Fc=

Estimado Fisico (Valor de Reposicion)

El factor de comercializacion es variable, afectado por la
Ley de Oferta y la Demanda, también influye el tipo de inmueble, la zona, |la ubicacién,
la colonia, el uso del suelo, la calidad del proyecto, de las construcciones, la edad de las
mismas, etc.
El factor de comercializacion adiciona o disminuye el valor del inmueble.



FACTOR DE COMERCIALIZACION

Un inmueble tiene la posibilidad de venderse en 3 millones de pesos vy el
estimado fisico (valor de reposicién) arroja una cantidad de 2 millones
trescientos mil pesos.

Fc= $3°000,000/$2°300,000 = 1.3043

En otro ejemplo (hoy en dia lo mas comun)... un valuador obtiene un valor
fisico para un departamento de 2 millones y la realidad del mercado es que
se puede vender en 1.8 millones de pesos.

Fc= $1°800,000/$2°000,000 =0.9



FACTOR DE COMERCIALIZACION

Valores que puede tener el Factor de Comercializacion

@ Superior a la unidad. Se observa en la mayoria de los casos, dado que por lo general
el valor de mercado es superior al costo de reposicion. Es légico pensar que en
condiciones normales un desarrollador vendera una vivienda en un monto superior a lo
que le costé construirla.

@ lgual o muy cercano a la unidad: Las razones pueden ser varias, por ejemplo: Una
situacion de crisis donde el desarrollador requiere vender lo antes posible sacrificando
parte o la totalidad de su ganancia. Viviendas viejas o con disefios 0 usos muy
particulares. Esa situacion se puede observar también en las zonas rurales, donde las
viviendas no son edificadas necesariamente con el fin de ponerlas en venta, sino que
mas bien la mayoria son construidas para satisfacer la necesidad de techo, y donde la
relacion cliente-constructor es muy cercana.

@ Inferior a la unidad : Se puede observar esa situacion en épocas de crisis que afecten
el mercado inmobiliario. También puede responder a viviendas con disefios muy
particulares o bien que se salen de lo que indica el entorno, por ejemplo una casa muy
lujosa ubicada en una zona marginal.



CRITERIO DE HERWEET

El Criterio de Herweet para el Factor de Comercializacion

Después de muchos estudios, surgié una propuesta conocida en el mundo de la Valuacion
como el Criterio de “Herweet” el cual combina, la Condicién de la Oferta, con la Condicion
de la Demanda, que en un momento determinado aplica a un Bien Inmueble, dependiendo
del “Momento Econdémico” que viva la actividad inmobiliaria en el segmento del mercado
especifico que aplica para el bien analizado.

Dado esto, a continuacion se presentan los criterios de la propuesta que involucra la
aplicaciéon de “El Criterio de Herweet” en la obtencién del Factor de Comercializacion de un
Bien Inmueble especificamente.



CRITERIO DE HERWEET

Exigua 1.65832 Excesiva |.65832
Escasa |.44224 Considerable |.44224
Baja 1.26493 Alta 1.26493
Moderada |.11804 Regular |.11804
Balanceada 1.00000 Balanceada 1.00000
Regular 0.8944 Moderada 0.8944
Alta 0.79056 Baja 0.79056
Considerable 0.69337 Escasa 0.69337
Excesiva 0.60302 Exigua 0.60302

Factor de Comercializacion (FC) = Coeficiente Oferta x Coeficiente Demanda

Valor Comercial Inmueble = (FC x Valor Construcciones) + Valor Terreno



CRITERIO DE HERWEET

En la obtenciéon del Factor aplicable de este criterio, se debe tener sumo cuidado, y
extremado profesionalismo y experiencia, pues un uso indebido de las clasificaciones que
correspondan a “Condicion de la Oferta” y “Condiciéon de la Demanda” (Exigua, Baja
Balanceada, Excesiva, Considerable, etc. a la cual corresponde un coeficiente especifico
de acuerdo a su estado actual), pudiera generar un “Factor de Comercializacion Irreal” o
indebido pues no se corresponderia con la realidad del mercado, ya que es sumamente
importante que la clasificacion coincida con la realidad local y que refleje el verdadero
Mercado (Oferta-Demanda) para bienes similares al estudiado.

Para atenuar o mitigar la existencia de las distorsiones que puede generar la mala
aplicacion de este criterio, es sumamente importante que se sustente “La Condiciéon”
elegida para cada estado de la Demanda y La Oferta.

Una vez determinado y sustentada La Condicion de la Oferta y La Condicion de la
Demanda, se combinan los factores obtenidos (Multiplicandolos entre si) para de esta
manera, obtener segun este Criterio (el de Herweet) el Factor de Comercializacion mas
idoneo a aplicar al Bien en concordancia con el mercado existente para el tipo de bien en
estudio.

Este Factor de Comercializacion se aplica para equiparar el Valor de un Bien obtenido por
el Método del Costo de Reposiciéon y hacerlo equiparable con el Valor de Mercado para el
mismao.
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Si tuvieramos un Departamento en una zona con una Oferta Considerable y una
Demanda Normal, basandonos en la tabla de Herweet:

coef. oferta considerable= 0.69337
coef. demanda normal= 1.00000

Fc=0.69337 * 1.00000= 0.69337

Para un valor fisico de $2°000,000:

Valor de Mercado o Comercializacion =
$2°000,000 * 0.69337 = $1°386,700 + Valor del Terreno



CRITERIO DE HERWEET

Si tuvieramos un Departamento en una zona con una Oferta Escasa y una
Demanda Alta, basandonos en la tabla de Herweet:

coef. oferta escasa= 1.44224
coef. demanda alta= 1.26493

Fc=1.44224 * 1.26493= 1.82433

Para un valor fisico de $2°000,000:

Valor de Mercado o Comercializacion =
$2°000,000 * 1.82433 = $3°648,665 + Valor del Terreno



ESTIMACION DE VALOR. Orientacion al
vendedor.

Cuando se EVALUA una casa, existen muchos factores que inciden en el
valor del mercado y el precio eventual de venta de una casa:
Localizacién, Estado de Conservacion, Tamano, Servicios,
Caracteristicas,

El Mercado actual de bienes raices define el precio de venta.

En México la ubicacion es un factor que

los propietarios no consideran que afecte

el valor de su propiedad, sin embargo vale

la pena preguntarse: ;vale lo mismo una casa en
calle tranquila que una que tiene enfrente

un tianguis, una escuela publica o privada®?.



ESTIMACION DE VALOR. Orientacion al
vendedor.

Valor de Mercado Justo se puede definir como:

el precio mas probable que un comprador esta dispuesto a pagar en un
mercado abierto y competitivo bajo todas las condiciones requeridas para
una buena venta;

¢l precio no se ve afectado por estimulos indebidos — urgencia de
vender o especulacion, por ejemplo.

el que se obtiene en un periodo de tiempo de comercializacion normail;

scompradores y particularmente ..... vendedores informados.



PORQUE LOS ASESORES NO HACEMOS 'AVALUOS'

NO contamos con datos precisos y/o actualizados del Valor de la Tierra, ni
de la Construccion.

La Valuacion es una especialidad que requiere anos de preparacion y
practica. Aunque la Valuacion no es una ciencia exacta, los Valuadores son
expertos en el tema Financiero y conocen los valores que nosotros no.

Un Avaluo en términos generales se requiere para otras aplicaciones:
Préstamos Bancarios, Pago de Impuestos o Derechos en una Transaccion
Inmobiliaria, Determinacion de Valor Catastral para pago de Impuesto
Predial, etc.



PORQUE LOS ASESORES PODEMOS DAR UNA MEJOR
OPINION O ESTIMACION DE VALOR.

Asi como nosotros no somos expertos en Valuacion, los Valuadores no los
son en Comercializacion, nosotros si.

Aun siendo cierto que no existen registros confiables en cuanto a los Valores
de Venta o Cierre de los inmuebles, los Asesores Inmobiliarios conocemos
los Precios Finales de nuestras propias operaciones o de las de los

companeros Corredores. Tradicionalmente es informacion que los expertos
en Valuacion no conocen o no incluyen en su apreciacion.

Los aspectos o elementos que hacen mas o menos comercial a un Inmueble
los manejamos cotidianamente.

La Oferta o Demanda especifica para una zona o inmueble en particular, la
obtenemos directamente de los involucrados, es decir comprador y
vendedor.



QUE INCLUIR EN UN ANALISIS
COMPARATIVO DE MERCADO

Un buen Analisis Comparativo de Mercado debe incluir detalles
completos de la propiedad comparable, como:

preferentemente que la hayamos visitado o al menos obtenido datos
suficientes como para considerarla similar.

que la informacién de precios de la mayoria de tipo de propiedades sean
efectivamente comparables.

considerar como fundamental los precios de CIERRE. (Base de Datos).

proporcionar al propietario informacién calificada y ayudarlo a determinar
un precio recomendado (o de Salida) y concientizarlo respecto al precio de
venta estimado (o de Cierre).

Al no existir dos propiedades realmente idénticas, se puede considerar a este
como el método mas fiable de obtener un valor de mercado estimado para su
propiedad.



ANALISIS COMPARATIVO DE MERCADO DESDE EL
PUNTO DE VISTA DEL ASESOR INMOBILIARIO

Es un punto de partida para determinar el valor de una casa. EI 'ESTIMADOQO'
se calcula a partir de los datos encontrados siendo ideal que el agente de
bienes raices inspeccione fisicamente la casa y tome nota de las
caracteristicas especiales, Ia ubicacion y las condiciones del mercado.

El rango de valores nos muestra los valores maximos y minimos estimados
de una vivienda (por ejemplo , el valor estimado puede ser

$2'550,000, mientras que el margen de valores puede ser tan amplio como
$2'000,000 a $3'500,000). El rango de valores puede variar en magnitud
dependiendo de nuestra capacidad histérica (base de datos) para estimar
viviendas similares . Una gama mas amplia indica menos datos disponibles
0 una mayor volatilidad en ellos. Un rango de valores mas pequefos
significa que tenemos un montén de informacién para ayudar a calcular el
valor estimado asi como su rango.



ANALISIS COMPARATIVO DE MERCADO DESDE EL
PUNTO DE VISTA DEL ASESOR INMOBILIARIO

Si el valor es demasiado bajo o demasiado alto . ;Qué pasa?

Como se menciono anteriormente, el 'ESTIMADQ' es un punto de partida
para averiguar el verdadero valor de una casa, sin embargo la cantidad de
datos que tenemos afecta a la precision de nuestro estudio . Si los datos de
origen son incorrectos o no tenemos suficientes, habra que buscar en
fuentes alternativas.

No sabemos acerca de las actualizaciones o remodelaciones, por lo que son
elementos que no se utilizan en los calculos. Mientras nosotros contamos
por parte del vendedor con datos que son medibles, (por ejemplo, las
ampliaciones, renovaciones de acabados, sustitucion de banos, cocinas o
instalaciones, etc.) no hay forma de recopilar y verificar el tipo de
remodelacion o construccion de los otros.

Recuerda, el ESTIMADO u OPINION DE VALOR es un punto de partida y no

tiene en cuenta todas las complejidades del mercado que pueden determinar
el precio ne que una casa se vendera .



QUE NO AFECTA EL VALOR DE MERCADO DE
UNA PROPIEDAD.,

Los propietarios cuestionan las recomendaciones sobre los precios y el valor
estimado de mercado. Sus dudas, sin embargo, no deben tener ningun impacto sobre
nuestra opinién. Veamos algunas de ellas...

EDAD.-
El precio de hace uno, tres, cinco o diez aios atras no
tiene nada que ver con el valor del inmueble hoy en dia.

Un Inmueble pudo haber sido comprado por

3 millones de pesos hace tres ainos, y hoy puede tener
un valor de 3’150 mil.

Hace cinco ainos se pudo haber comprado una casa
muy similar por 2.5 millones y hoy tener un valor
idéntico a la anterior.

Son las condiciones del mercado inmobiliario, los créditos, la economia, el
empleo, los tipos de interés hipotecario y la oferta y demanda los que
generan los cambios en el mercado inmobiliario y provocan que el valor de
bienes raices aumente, permanezca estable o quizas caiga en diferentes
periodos de tiempo.



QUE NO AFECTA EL VALOR DE MERCADO DE UNA
PROPIEDAD.

Todos los propietarios desean obtener el precio que ‘sienten’
por su casa. En este filin’ interviene una carga emocional dificil de
cuantificar para el valuador y sin valor para el comprador.

Su casa vale lo que vale (lo que dice el mercado) y ese es el precio que
un comprador esta dispuesto a pagar. Es por esta razon por la cual
debemos contar con valores de cierre de ventas al establecer el valor de
mercado, y no basarnos en las emociones 0 necesidades personales .

Un vendedor con veinticinco anos de propiedad de la
vivienda y con mucho apego o costumbre, tiene el
mismo derecho al valor justo de mercado que un
propietario con sélo tres anos de propiedad de la
vivienda y tal vez poco o nada de sentimiento por esa
propiedad.

Sin embargo debemos recordar siempre que una inversiéon en bienes

raices es el mas valioso tipo de inversién y probablemente la mejor

inversion que puede hacer la gente a largo plazo.



QUE NO AFECTA EL VALOR DE MERCADO DE UNA
PROPIEDAD.

MANTENIMIENTO, MEJORAS O REPARACIONES.

Si bien es cierto que una casa con buen mantenimiento se vendera a

mejor precio que el de una casa que necesita actualizacion vy
reparacion, el costo real de hacer reparaciones y mejoras no debe
ser igual al aumento del valor en el mercado. ;Por qué? El costo no
es necesariamente igual al valor en bienes raices. Las reparaciones y
mejoras o el mantenimiento son cosas diferentes.

Una reparacién corrige algo que esta roto o que no funciona correctamente, y
no agrega necesariamente valor a una casa cuando se repara. Algunos arreglos se
consideran necesarios. Una llave goteando, ventanas rotas, los desagues obstruidos,
pintura en mal estado, entre otros, son ejemplos de ello.

Son consideradas como de mantenimiento diferido o reparaciones menores. Facilmente
percibidas por los compradores, llaman la atencion y se convierten en un impacto
negativo en la comercializacion de una casa, que a su vez luego tendra un efecto
negativo sobre el valor de mercado. Al reparar o arreglar, este tipo de reparaciones hacen
una casa mas comercializable, no necesariamente mas valiosa.



QUE NO AFECTA EL VALOR DE MERCADO DE UNA
PROPIEDAD.

Sdélo porque las reparaciones cuesten $50,000, no significa que han

aumentado el valor de la vivienda en la misma proporcién. Lo que es un

hecho es que si no se reparan, podria resultar en una pérdida de valor

mayor que el costo de reparacion y, quizas lo mas importante, la pérdida

de posibles compradores, ya que sienten que la casa necesita demasiado
inversion y reparacion.

La edad cronolédgica de una casa puede ser muy
diferente de su edad efectiva. Una casa de 50 aiios de
edad puede tener una edad efectiva de 20-30 ainos
cuando ha tenido un muy buen mantenimiento.

En lo que respecta a mejoras importantes en una casa,
con demasiada frecuencia, las mejoras se hacen para beneficio y disfrute
del propietario,

jno soélo para recuperar la inversion total. !




EN RESUMIDAS CUENTAS....

Tradicionalmente un propietario le pone precio a su casa sobre alguna de estas
premisas:

Tiene una hipoteca y su casa vale el monto de la hipoteca

mas otro tanto. El valor de mercado de su casa vale lo que

vale. El valor de mercado no tiene nada que ver con el saldo

de hipotecas.

Planea mudarse a otra casa. Lo que tiene que gastar para su

proxima compra no tiene un efecto sobre el valor actual de su

casa. Su casa vale lo que vale, independientemente de que se esté mudando a una
casa mucho mas costosa. El valor de mercado no tiene nada que ver con la cantidad
que el propietario requiere para comprar otra casa.

Los compradores de inmuebles realizan sus decisiones de precio de compra basadas
en cuanto vale un hogar para ellos, no en la cantidad que el vendedor esta pidiendo
o cuanto necesita el vendedor. Los compradores buscan y comparan muchas casas
hoy en dia. Piden ver propiedades comparables y basan su oferta en lo que el
mercado inmobiliario dice del valor de la vivienda. En la mayoria de los casos, un
comprador no va a pagar mas por una casa que lo que le cueste encontrar otra en
condiciones similares y con servicios similares, comunmente conocida como el
“principio de sustitucion".



EN RESUMIDAS CUENTAS....asi ve su casa el vendedor.....
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EN RESUMI

DAS CUENTAS....asi la ve el valuador...







CONSIDERACIONES FINALES.

La Valuacién no es una ciencia exacta por lo que solo la experiencia, el
conocimiento del mercado, un agudo sentido de la observacién y un analisis a
fondo, pueden coadyuvar a emitir una opinién calificada.

En lo que cabe la opinién técnica y certificada de los Peritos Valuadores es
imprescindible para apoyos especializados.

Es conveniente contar con la opinién de un valuador para saber exactamente hasta
donde se puede ajustar un Avaluo. El valor del mismo no debe SUPERAR el 10%
del precio pactado, de forma que el comprador no tenga que pagar ISR por comprar
‘barato’ . También lograremos que el comprador obtenga un menor costo de
escrituracion.

Adicionalmente debemos apoyarnos en un Avaluo Bancario antes de firmar un
Contrato Privado de Compra Venta, para evitar sorpresas tales como que el Banco
o Hipotecaria prestara menos y por ende al comprador simplemente ya no le
alcanza.

Un Valuador registrado como Perito ante la Tesoreria también nos puede auxiliar
para bajar el Valor Catastral de una propiedad y por ende pagar menos Impuesto
Predial.



CONSIDERACIONES FINALES.

¢ Que se requiere para el éxito en Bienes Raices?
Analisis financiero — los inmuebles son siempre una inversion.

Caracter — para poder decirle al propietario lo que efectivamente
vale su casa.

Si el propietario es quien determina unilateralmente el precioy
este esta fuera de mercado, tenemos dos opciones:

Rechazarlo o .....

Tomarlo a sabiendas de que es casi imposible venderlo pero
con la intencién de colgar letreros y asi promover otros
inmuebles a traves de este.



CONSIDERACIONES FINALES.

Siempre hay que hacer .....
iMucho analisis comparativo de mercado!!!.

El tema del precio junto con la promocién es uno de los dos
factores fundamentales para obtener resultados.

Precio + Promocion = Exito en Bienes Raices
Debemos decirle a un propietario no solo en cuanto debe
vender sino en su caso si debe o no hacerlo.

Orientarlo en su siguiente Inversion

Poner en venta un inmueble es una cosa....... y otra muy distinta
es jvenderlo!
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INFORMACION EN INTERNET - ACM

Para ayudar a los propietarios a obtener un valor de mercado estimado
para su Inmueble, los Asesores Inmobiliarios contamos hoy con
Informacion suficiente y abundante en Internet por medio de las Bolsas
Inmobiliarias, gracias a las cuales podemos ofrecer un Analisis
Comparativo de Mercado (comunmente conocido como ACM).

Sin embargo debemos tener cuidado con los valores que vamos a tomar de
listas en Internet o en Revistas especializadas, estas tradicionalmente
contienen ya un valor adicional propicio para el regateo

NO es la informacién de lo que en realidad se estan
cerrando las operaciones. Es un Precio Pretendido, son
expectativas NO Realidades




Guia de Precios

Con base en un andlisis del equipo de metros cibicos, te presentamos los precios promedio de la
vivienda nueva y usada, asi como la informacién mas importante que necesitas para elegir la zona
donde quieres elegir tu casa o departamento.

Aunque las cantidades no son oficiales, esta informacién te servira de parametro para que puedas
hacer la mejor eleccién; sin embargo, te recomendamos consultar a un profesional inmobiliario antes
de tomar una decision.

Guia de precios en Del Valle Centro, Benito Juarez.

' Benito Juérez ¢[[n] | Detvalie centro e

Megusta 0 Twittear (O 0 Poterest 0 [oglCompartic 0 Emall  Imprimir



Cuanto cuesta vivir en la colonia Del Valle Centro

Muestra Tamano Promedio Promedio por m2 (pesos)

(Unidades) (m2c) Promedio Maximo  Minimo
Casa Sola 5 512.80 18,040.29 22,419.27  13,661.30
Departamento 61 149.58 25,745.20 31,989.49  19,500.91
Casa en Condominio 1 240.00 30,000.00 30,000.00  30,000.00

Cuanto ganan quienes habitan en la colonia Del Valle Norte

Precios por edad de la vivienda en la colonia Del Valle Centro
B No recibe ingresos

Departamento B Menos de 1 hasta 1 s.m.
Promedio Maximo Minimo [l Més de 1 hasta 2 s.m.
De1aSah 08433 O 2510 B Mas de 2 hasta menos de 3
1a5afios 4 7 104
18.8% 16.5% s.m.
De 6 a 20 afios 21,667 26,840 16,495 M De 3 hasta 5 s.m.
Nuevo 30,404 34,650 26,158 M Més de 5 hasta 10 s.m.
B Méas de 10 s.m.
B No especifico




Trato

INFORMACION EN INTERNET para realizar un ACM

Directo  Inmueble

NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO
NO

Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola
Casa Sola

Alfaclave
MEOGLAVOO3KA
CE0194V003WD
IN2TU4V000G8
CEOKNAVOOOKL
COOLEAVOOIM®
110064V001X)
INOJPAVOO3AJ
CRONMAV00004
CRONMA4V00003
AROGVAVOOLIT
REQ1K4VOO02EF
REOHVAV0012C
ME0GLAV003AQ
MAQO24VO09NY
MAQO24V00ACh
REOHVAVO02YS
LOOYZAVO03XA
CoomS4vooull
GROX94v00006
ELOOHAV00150

Operacion
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta
Venta

Calle

Cormoran

Lomas del Convento
Av. Loma De Guadalupe
Calz de las Aguilas 1432
Calz de las Aguilas
LOMA CHICA

LOMAS ANAHUAC
Cormoran

Agamenon

Temis 1

Loma Perpetua
Halcones 204

Retorno de Tolosa
LOMA CHICA

LOMA ESCONDIDA
ABADEJOS 169

Loma Escondida 23
LOMA DEL CONVENTO
Halcones 164
Picagregos, Calle con Vigilancia

Colonia

Lomas De Las Aguilas
Lomas De Tarango
Lomas De Guadalupe
Lomas De Las Aguilas
Lomas De Axomiatla
Lomas De Tarango
Lomas De Tarango
Lomas De Las Aguilas
Villa Verddn

Bosques De Tarango
Lomas De Tarango
Lomas De Guadalupe
Villa Verdin

Lomas De Tarango
Lomas De Tarango
Lomas De Las Aguilas
Lomas De Tarango
Lomas De Tarango
Lomas De Guadalupe
Lomas De Las Aguilas

Municipio

Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregon
Alvaro Obregon
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregon
Alvaro Obregon
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn
Alvaro Obregdn

Estado

Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal
Distrito Federal

Precio
§4,000,000.00
§4,600,000.00
§3,800,000.00
§4,200,000.00
§3,700,000.00
§4,100,000.00
§4,200,000.00
$3,700,000.00
§4,200,000.00
$3,800,000.00
§4,200,000.00
§4,500,000.00
4,160,000.00
§4,500,000.00
$3,750,000.00
§4,250,000.00
$3,800,000.00
§4,100,000.00
§4,200,000.00
§4,600,000.00

Moneda
P

P
P
P

m2 Terreno
188
192
kY]
pL|
300
300
180
n
194
460
19
0
19
01
m
360
266
198
51
250

m2 Construccion
257
28]
29
406
300
350
193
20
33
28
291
361
0
30
260
30
34
307
300
350

Edad
15
3
37
28
3
15
15
18
28
1
30
5
20
10
30
3
3
9
k7
15

Cuartos

[ I — Y R S e O O L = I~ S E R e S E R 7 C I 9%

Bafios
25
2
25
35
25
35
25
2
35
3%
35
2
25
35
35
25
25
35
35
35

Autos

Gas

No



La Opinion de Valor debe incluir:

v

Precio Pretendido de los Inmuebles
Homologados con tiempo de exposicion en el
Mercado mayor a 6 meses.

Precio Pretendido de los Inmuebles
Homologados en el Mercado Actual.

Precio Final de Cierre o Escrituracién (Base de
Datos Propia o de Colegas).

(e
=
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IT
>

FERBEIER

803

838

834

o
A

. Calle
Calr do s
Arcodas

GLACIAR

Gacar

17 CAMINOG A

350

303

208

SANTAFE

DESIERTO DE
LOS LECNES

Z2da.cermada
Prolangacon
Abascio

Camino Real 8
San Andres

$ 2.000,000

$ 2,700,000

$ 2,700,000

$ 2,190,000

$ 2,150,000

$ 1,500,700

$ 1,550,000

W
-4

135
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ARQ SALVADOR A.VAZQUEZ BADER
COACHING & MENTORING INMOBILIARIO
http://svazquezbader.wordpress.com/
svazquezbader@gmail.com
56.64.35.35
(04455)13.33.65.53



