


VALUACION: 
 
 
 
Señalar el precio de algo. 
 
 
Reconocer, estimar o apreciar el 

valor o mérito de alguien o algo. 
  
La palabra propiedad se aplica a 

las cosas físicas, como también 
a los derechos legales 
involucrados, ya sean estos 
derechos tangibles o 
intangibles. 

 



VALUACION: 
 
 
 
Señalar el precio de algo. 
 
 
Reconocer, estimar o 

apreciar el valor o mérito 
de alguien o algo. 

  
 



. 

 

Costo:  
 Es la suma de los gastos 
involucrados en la producción de un 
bien, incluye todos los gastos 
efectuados para su creación. 
 El costo representa la suma pagada 
por la construcción, 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 así se obtiene el costo final de la 
casa (es el mas alto precio que se 
puede obtener por la enajenación del 
bien) 

 Precio:  
 Es la cantidad pretendida y algunas 
veces obtenida por la enajenación de 
un bien 
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Para poder dar un Opinión lo mas acertada posible, resulta indispensable conocer la 
Situación del Mercado generada por la Oferta y Demanda actuales. 
 
¿Como está el mercado hoy? 
 
¿Tienes mas o menos Cierres de Operaciones que esta misma época del año pasado? 
 
¿Cuántas llamadas por dia, en general y por Inmueble tienes? 
 
¿Son acertadas y nos sirven las Guías de Precios elaboradas por los distintos portales 
Inmobiliarios?.  
 
¿Las utilizas para elaborar la Opinión para tus clientes? 
 
¿Lees cotidianamente información sobre la situación actual del mercado inmobiliario a nivel 
local o nacional? 
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Aspectos Intrínsecos: 
 
• Ubicación de la manzana (medianero, en esquina, con dos o mas frentes) 
• Dimensiones: superficie, frente y fondo 
• Topografía: plano, descendente, ascendente, accidentado 
• Forma: regular, irregular. 
• Subsuelo: rocoso, arcillas, nivel freático, etc. 
• Uso del Suelo: habitacional, comercial, industrial, mixto. 

Aspectos Extrínsecos: 
 
• Vecindad: inmediata y mediata 
• Vistas: valorizantes a desvalorizantes 
• Servicios municipales 
• Equipamiento urbano (mercados, templos, escuelas, hospitales, 
transportes públicos, vialidad, parques y jardines, cinematógrafos, centros 
comerciales, etc.) 
• Contaminación, no solo la ambiental, sino también la auditiva, olfativa, 
visual, social, etc. 
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FACTORES QUE INFLUYEN EN EL VALOR INTRINSECO DEL INMUEBLE 

    Ubicación 

Vecindad inmediata 

   Vecindad mediata 

        Características de la zona 

   Adecuación del inmueble a la zona 

      Paisaje 

   Vialidad 

    Servicios municipales y estado de éstos 

     Equipamiento urbano 

  Orientación 

 Aptitud del suelo 

   Uso del suelo 
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FACTORES QUE INFLUYEN EN EL VALOR INTRINSECO DEL INMUEBLE 

  Escuelas 

Uso del suelo 

Tianguis, Mercados sobre Ruedas Puestos Callejeros 

Eje Vial 

 Talleres mecánicos en la calle 

 Estación de metro, metrobus y paraderos de microbuses. 

Pasos a desnivel en vías rápidas (segundo piso, circuito interior) 

Estaciones de policía y Oficinas Gubernamentales 

   Inseguridad  

   Establecimiento de pandillas  

   Prostitución abierta y tolerada,  

   Cantinas,  bares y restaurantes (ej. Condesa) 
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1. VALOR FÍSICO O COSTO DE REPOSICIÓN 

 
Se determina conociendo el costo actual por m2 de la construcción, 
incluidas sus instalaciones especiales, menos el demérito por edad, 
estado de conservación y calidad del proyecto. 
Los costos de la construcción dependen de su tipo (Habitacional, 
Comercial, Industrial, etc.) y la calidad de la misma, los mas comunes para 
Vivienda son: 
 
    Económica 
 
     Interés Social 

    Medio 

    Residencial 

   Residencial Plus 

 

 

   



2.- CAPITALIZACIÓN 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 cuestión. 
Valor de Capitalización: 
 

    VC= (R – d) / T 
Siendo: 
R: La renta bruta anual  
d: Las deducciones a la renta bruta (mantenimiento, impuestos predial, etc.) 
T: La tasa de capitalización aplicable al tipo de inmueble 
 
 
Ej. un inmueble produce una renta  
mensual de $10,000 con deducciones  
de $2,000; (produce $96,000 al año) 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. 

. 
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3.- COMPARATIVO DE MERCADO, ESTIMACIÓN DE VALOR. 

 
Se basa en la comparación 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 características, ubicación – la zona puede ser la misma u otra 
con características similares no importando si esta una en el sur y otra en el 
norte-, edad, estado de conservación. La superficie mientras no exceda 
mucho de la que estamos comparando, puede o no ser la misma ya que de 
este análisis se desprenden valores por m2. 
 
Asimismo afectan las condiciones de  
oferta y demanda en la zona así como la  
disponibilidad del crédito. 
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Técnica de Avaluó por Comparación de Mercado 
  
Estimación de valor de una propiedad comparando el bien que se valúa 
(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 más que el precio de 
una propiedad comparable (principio de sustitución).  
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 Los ajustes al precio de venta de una propiedad 
comparable se hacen sumando el valor de las características 
presentes en la propiedad de nuestro cliente no existentes en la 
propiedad comparable, y restando el valor de características 
presentes en la propiedad comparable, con las que no cuenta la 
de nuestra. 
 
  

 Los precios de venta que se compararon son el rango 
más probable del valor. A partir de este rango, se puede llegar a 
un estimado del valor de mercado de la propiedad en venta. 
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CRITERIO DE HOMOLOGACION DE BIENES INMUEBLES 
 
La versatilidad de un inmueble aumenta sus valorizantes 
 
Una casa habitación de las mismas características tendrá mayor 
valoración en cuanto cumpla con mayor seguridad, tranquilidad y menor 
costo de mantenimiento. Así, 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 valdrá mas que el de 2º 
niveles. Sin embargo, siempre deberá analizarse cada caso y ponderar las 
bondades de cada uno en base a su demanda 
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El valuador debe hacer un estudio de estimado físico, el que actuará como denominador 
del valor del mercado, la formula es: 

 
  Valor de Mercado 

 Fc=           ___________________ 
  

  Estimado Físico (Valor de Reposición) 
 
 
                

   El factor de comercialización es variable, afectado por la 
Ley de Oferta y la Demanda, también influye el tipo de inmueble, la zona, la ubicación, 
la colonia, el uso del suelo, la calidad del proyecto, de las construcciones, la edad de las 
mismas, etc. 
El factor de comercialización adiciona o disminuye el valor del inmueble. 
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Un inmueble tiene la posibilidad de venderse en 3 millones de pesos y el 
estimado físico (valor de reposición) arroja una cantidad de 2 millones 
trescientos mil pesos.  
 

Fc=   $3’000,000 / $2’300,000 = 1.3043 
 
 
 
En otro ejemplo (hoy en día lo mas común)… un valuador obtiene un valor 
físico 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 
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Valores que puede tener el Factor de Comercialización  
 
①  Superior a la unidad. Se observa en la mayoría de los casos, dado que por lo general 

el valor de mercado es superior al costo de reposición. Es lógico pensar que en 
condiciones normales un desarrollador venderá una vivienda en un monto superior a lo 
que le costó construirla.  

②  Igual o muy cercano a la unidad: Las razones pueden ser varias, por ejemplo: Una 
situación de crisis donde el desarrollador requiere vender lo antes posible sacrificando 
parte o la totalidad de su ganancia. Viviendas viejas o con diseños o usos muy 
particulares. Esa situación se puede observar también en las zonas rurales, donde las 
viviendas no son edificadas necesariamente con el fin de ponerlas en venta, sino que 
más bien la mayoría son construidas para satisfacer la necesidad de techo, y donde la 
relación cliente-constructor es muy cercana.  

③  Inferior a la unidad : Se puede observar esa situación en épocas de crisis que afecten 
el mercado inmobiliario. También puede responder a viviendas con diseños muy 
particulares o bien que se salen de lo que indica el entorno, por ejemplo una casa muy 
lujosa ubicada en una zona marginal.  
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El Criterio de Herweet para el Factor de Comercialización  
 
Después de muchos estudios, surgió una propuesta conocida en el mundo de la Valuación 
como el Criterio de “Herweet” el cual combina, la Condición de la Oferta, con la Condición 
de la Demanda, que en un momento determinado aplica a un Bien Inmueble, dependiendo 
del “Momento Económico” que viva la actividad inmobiliaria en el segmento del mercado 
especifico que aplica para el bien analizado.  
 
Dado esto, a continuación se presentan los criterios de la propuesta que involucra la 
aplicación de “El Criterio de Herweet” en la obtención del Factor de Comercialización de un 
Bien Inmueble específicamente.  
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Condición de 
Oferta 

 

Coef. Oferta  Condición de 
Demanda  

 

Coef. Demanda 
 

Exigua 1.65832  Excesiva  1.65832  

Escasa  1.44224  Considerable 1.44224  

Baja 1.26493 Alta 1.26493 

Moderada 1.11804 Regular 1.11804 

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 Comercialización (FC) = Coeficiente Oferta x Coeficiente Demanda 
 

Valor Comercial Inmueble = (FC x Valor Construcciones) + Valor Terreno 
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En la obtención 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 “Condición de la Oferta” y “Condición de la Demanda” (Exigua, Baja 
Balanceada, Excesiva, Considerable, etc. a la cual corresponde un coeficiente específico 
de acuerdo a su estado actual), pudiera generar un “Factor de Comercialización Irreal” o 
indebido pues no se corresponderia con la realidad del mercado, ya que es sumamente 
importante que la clasificación 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 
aplicación de este criterio, es sumamente importante que se sustente “La Condición” 
elegida para cada estado de la Demanda y La Oferta.  
Una vez determinado y sustentada La Condición de la Oferta y La Condición de la 
Demanda, se combinan los factores obtenidos (Multiplicándolos entre sí) para de esta 
manera, obtener según este Criterio (el de Herweet) el Factor de Comercialización más 
idóneo a aplicar al Bien en concordancia con el mercado existente para el tipo de bien en 
estudio.  
Este Factor de Comercialización se aplica para equiparar el Valor de un Bien obtenido por 
el Método del Costo de Reposición y hacerlo equiparable con el Valor de Mercado para el 
mismo. 
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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  

  

 
 
Para un valor físico de $2’000,000: 
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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 

  

 
 
Para un valor físico de $2’000,000: 
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Cuando se EVALÚA una casa, existen muchos factores que inciden en el 
valor del mercado y el precio eventual de venta de una casa: 
Localización, Estado de Conservación, Tamaño, Servicios, 
Características,  
 
El Mercado actual de bienes raíces define el precio de venta. 
 
 
 
En México la ubicación 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 pública o privada?. 
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Valor de Mercado Justo se puede definir como:  
 
 
 
• el precio más probable que un comprador esta dispuesto a pagar en un 
mercado abierto y competitivo bajo todas las condiciones requeridas para 
una buena venta;  

• el precio no se ve afectado por estímulos indebidos – urgencia de 
vender o especulación, por ejemplo. 

• el que se obtiene en un período de tiempo de comercialización normal; 

• compradores y particularmente ….. vendedores informados. 
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NO contamos con datos precisos y/o actualizados del Valor de la Tierra, ni 
de la Construcción. 
 
La Valuación es una especialidad que requiere años de preparación y 
práctica. Aunque la Valuación no es una ciencia exacta, los Valuadores son 
expertos en el tema Financiero y conocen los valores que nosotros no. 
 
Un Avalúo en términos generales se requiere para otras aplicaciones: 
Préstamos Bancarios, Pago de Impuestos o Derechos en una Transacción 
Inmobiliaria, Determinación de Valor Catastral para pago de Impuesto 
Predial, etc. 
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Así como nosotros no somos expertos en Valuación, los Valuadores no los 
son en Comercialización, 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 
compañeros Corredores. Tradicionalmente es información que los expertos 
en Valuación no conocen o no incluyen en su apreciación. 
 
Los aspectos o elementos que hacen mas o menos comercial a un Inmueble 
los manejamos cotidianamente. 
 
La Oferta o Demanda específica para una zona o inmueble en particular, la 
obtenemos directamente de los involucrados, es decir comprador y 
vendedor. 
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Un buen Análisis 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 información de precios de la mayoría de tipo de propiedades  sean 
efectivamente comparables.  
 
considerar como fundamental los precios de CIERRE. (Base de Datos). 
 
proporcionar al propietario información 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 más fiable de obtener un valor de mercado estimado para su 
propiedad. 
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Es un punto de partida para determinar el valor de una casa. El 'ESTIMADO'  
se calcula a partir de los datos encontrados siendo ideal que el agente de 
bienes raíces inspeccione físicamente la casa y tome nota de las 
características especiales, la ubicación y las condiciones del mercado.  
 
 
El rango de valores nos muestra los valores máximos y mínimos 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 histórica (base de datos) para estimar 
viviendas similares . Una gama más amplia indica menos datos disponibles 
o una mayor volatilidad en ellos. Un rango de valores más pequeños 
significa que tenemos un montón de información para ayudar a calcular el 
valor estimado asi como su rango. 
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Si el valor es demasiado bajo o demasiado alto . ¿Qué pasa? 
  
Como se mencionó anteriormente, el 'ESTIMADO' es un punto de partida 
para averiguar el verdadero valor de una casa, sin embargo la cantidad de 
datos que tenemos afecta a la precisión 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 cálculos. Mientras nosotros contamos 
por parte del vendedor con datos que son medibles, (por ejemplo, las 
ampliaciones, renovaciones de acabados, sustitución de baños, cocinas o 
instalaciones, etc.) no hay forma de recopilar y verificar el tipo de 
remodelación o construcción de los otros. 
 
Recuerda, el ESTIMADO u OPINIÓN 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 ​​venderá .  



Los propietarios cuestionan las recomendaciones sobre los precios y el valor 
estimado de mercado. Sus dudas, sin embargo, no deben tener ningún impacto sobre  
nuestra opinión. Veamos algunas de ellas… 
 
EDAD.- 
El precio de hace uno, tres, cinco o diez años atrás no  
tiene nada que ver con el valor del inmueble hoy en día. 
 
Un Inmueble pudo haber sido comprado por  
3 millones de pesos hace tres años, y hoy puede tener  
un valor de 3’150 mil.  
Hace cinco años 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 economía, 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 raíces aumente, permanezca estable o quizás caiga en diferentes 
períodos de tiempo.  
 

. 



 
 Todos los propietarios desean obtener el precio que ‘sienten’  
por su casa. En este ‘filin’ interviene una carga emocional difícil 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 está dispuesto a pagar. Es por esta razón por la cual 
debemos contar con valores de cierre de ventas al establecer el valor de 
mercado, y no basarnos en las emociones  o necesidades personales . 
 

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

Sin embargo debemos recordar siempre que una inversión en bienes 
raíces es el más valioso tipo de inversión y probablemente la mejor 
inversión que puede hacer la gente a largo plazo. 
 
 
 

. 



MANTENIMIENTO, MEJORAS O REPARACIONES. 
 

  Si bien es cierto que una casa con buen mantenimiento se venderá a 
  mejor precio que el de una casa que necesita actualización y 
  reparación, 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 raíces. Las reparaciones y 
  mejoras o el mantenimiento son cosas diferentes.  
  
 Una reparación corrige algo que está 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 desagües obstruidos, 
pintura en mal estado, entre otros, son ejemplos de ello.  

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

. 
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Sólo porque las reparaciones cuesten $50,000, no significa que han 
aumentado el valor de la vivienda en la misma proporción. Lo que es un 
hecho es que si no se reparan, podría resultar en una pérdida de valor 
mayor que el costo de reparación y, quizás lo más importante, la pérdida 
de posibles compradores, ya que sienten que la casa necesita demasiado 

   inversión y reparación.  
 

  La edad cronológica de una casa puede ser muy  
  diferente de su edad efectiva. Una casa de 50 años de 
  edad puede tener una edad efectiva de 20-30 años  
  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,  

¡no sólo para recuperar la inversión total. ! 
 
 



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  
próxima 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 más 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 cuánto vale un hogar para ellos, no en la cantidad que el vendedor está pidiendo 
o cuánto necesita el vendedor. Los compradores buscan y comparan muchas casas 
hoy en día. Piden ver propiedades comparables y basan su oferta en lo que el 
mercado inmobiliario dice del valor de la vivienda. En la mayoría de los casos, un 
comprador no va a pagar más por una casa que lo que le cueste encontrar otra en 
condiciones similares y con servicios similares, comúnmente conocida como el 
"principio de sustitución".  
 

. 



. 



. 



. 



. 
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La Valuación no es una ciencia exacta por lo que solo la experiencia, el 
conocimiento del mercado, un agudo sentido de la observación y un análisis a 
fondo, pueden coadyuvar a emitir una opinión calificada. 
 
En lo que cabe la opinión técnica y certificada de los Peritos Valuadores es 
imprescindible para apoyos especializados.  
 
Es conveniente contar con la opinión de un valuador para saber exactamente hasta 
donde se puede ajustar un Avalúo. 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 
escrituración. 
 
Adicionalmente debemos apoyarnos en un Avalúo Bancario antes de firmar un 
Contrato Privado de Compra Venta, para evitar sorpresas tales como que el Banco 
o Hipotecaria  prestará menos y por ende  al comprador simplemente ya no le 
alcanza. 
 
Un Valuador registrado como Perito ante la Tesorería también nos puede auxiliar 
para bajar el Valor Catastral de una propiedad y por ende pagar menos Impuesto 
Predial. 



¿Que se requiere para el éxito en Bienes Raíces? 
 
Análisis financiero – los inmuebles son siempre una inversión. 
 
Carácter – para poder decirle al propietario lo que efectivamente 
vale su casa. 
Si el propietario es quien determina  unilateralmente el precio y 
este esta fuera de mercado, tenemos dos opciones: 
 
Rechazarlo o ….. 
Tomarlo a sabiendas de que es casi imposible venderlo pero 
con la intención de colgar letreros y asi promover otros 
inmuebles a traves de este. 
 
 
 



Siempre hay que hacer ….. 
¡Mucho análisis comparativo de mercado!!!. 
 
  El tema del precio junto con la promoción es uno de los dos 
factores fundamentales para obtener resultados. 
 
Precio + Promoción = Éxito en Bienes Raíces 
 
Debemos decirle a un propietario no solo en cuanto debe 
vender sino en su caso si debe o no hacerlo. 
Orientarlo en su siguiente Inversión 
 
Poner en venta un inmueble es una cosa....... y otra muy distinta 
es ¡venderlo!  
 
 
 





. 

 
Para ayudar  a los propietarios a obtener un valor de mercado estimado 
para su Inmueble, los Asesores Inmobiliarios contamos hoy con 
Información suficiente y abundante en Internet por medio de las Bolsas 
Inmobiliarias, gracias a las cuales podemos ofrecer un Análisis 
Comparativo de Mercado (comúnmente 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 información de lo que en realidad se están  
  cerrando las operaciones. Es un Precio Pretendido, son 
  expectativas NO Realidades 

 
 



. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 



. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 



. 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 

Trato&
Directo Inmueble Alfaclave Operación Calle Colonia Municipio Estado Precio Moneda m2&Terreno m2&Construcción Edad Cuartos Baños Autos Gas
NO Casa&Sola ME0GL4V003KA Venta Cormoran Lomas&De&Las&Aguilas Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,000,000.00 P 188 257 15 3 2.5 2
NO Casa&Sola CE0194V003WD Venta Lomas&del&Convento Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,600,000.00 P 192 282 35 3 2 1
NO Casa&Sola IN2TU4V000G8 Venta Av.&Loma&De&Guadalupe Lomas&De&Guadalupe Alvaro&Obregón Distrito&Federal $3,800,000.00 P 342 249 37 3 2.5 2
NO Casa&Sola CE0KN4V000KL Venta Calz.&de&las&Águilas&1432 Lomas&De&Las&Aguilas Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,200,000.00 P 240 406 28 3 3.5 2
NO Casa&Sola CO0LE4V001M6 Venta Calz.&de&las&Águilas Lomas&De&Axomiatla Alvaro&Obregón Distrito&Federal $3,700,000.00 P 300 300 36 4 2.5 4
NO Casa&Sola II0064V001XJ Venta LOMA&CHICA Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,100,000.00 P 300 350 15 3 3.5 2
NO Casa&Sola IN0JP4V003AJ Venta LOMAS&ANAHUAC Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,200,000.00 P 180 193 15 4 2.5 2
NO Casa&Sola CR0NM4V00004 Venta Cormoran Lomas&De&Las&Aguilas Alvaro&Obregón Distrito&Federal $3,700,000.00 P 322 210 18 2 2 1
NO Casa&Sola CR0NM4V00003 Venta Agamenon Villa&Verdún Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,200,000.00 P 194 313 28 4 3.5 1
NO Casa&Sola AR0GV4V001JT Venta Temis&1 Bosques&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $3,800,000.00 P 460 289 1 3 35 4
NO Casa&Sola RE01K4V002EF Venta Loma&Perpetua Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,200,000.00 P 190 291 30 3 3.5 2
NO Casa&Sola RE0HV4V001ZC Venta Halcones&204 Lomas&De&Guadalupe Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,500,000.00 P 227 361 25 3 2 5
NO Casa&Sola ME0GL4V003AQ Venta Retorno&de&Tolosa Villa&Verdún Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,160,000.00 P 190 220 20 3 2.5 2
NO Casa&Sola MA0024V009NY Venta LOMA&CHICA Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,500,000.00 P 201 340 10 3 3.5 2
NO Casa&Sola MA0024V00AC6 Venta LOMA&ESCONDIDA Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $3,750,000.00 P 272 260 30 4 3.5 2
NO Casa&Sola RE0HV4V002YS Venta ABADEJOS&169 Lomas&De&Las&Aguilas Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,250,000.00 P 360 320 35 4 2.5 2
NO Casa&Sola LO0YZ4V003XA Venta Loma&Escondida&23 Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $3,800,000.00 P 266 344 33 3 2.5 3
NO Casa&Sola CO0M54V001LI Venta LOMA&DEL&CONVENTO Lomas&De&Tarango Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,100,000.00 P 198 307 9 3 3.5 3
NO Casa&Sola GR0X94V00006 Venta Halcones&164 Lomas&De&Guadalupe Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,200,000.00 P 251 300 34 3 3.5 2 No
NO Casa&Sola EL00H4V001SO Venta Picagregos,&Calle&con&Vigilancia Lomas&De&Las&Aguilas Alvaro&Obregón Distrito&Federal $4,600,000.00 P 250 350 15 3 3.5 5



La Opinión de Valor debe incluir: 
 
ü  Precio Pretendido de los Inmuebles 

Homologados con tiempo de exposición en el 
Mercado mayor a 6 meses. 

 
ü  Precio Pretendido de los Inmuebles 

Homologados en el Mercado  Actual. 
 
ü  Precio Final de Cierre o Escrituración (Base de 

Datos Propia o de Colegas). 
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