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INTRODUCCTION

En una de las metrépolis mas pobl adas del mundo como 10 es
1a nuestra, uno de 1os principales problemas con los que se
enfrenta es el de la viviendag esto provoca una gran
preocupacidn entre sus habitantes, Yy una de las posibles
soluciones y a 1a cual nos referiremos en este trabajo es la

del "Condominio'.

Quizd no podamos decir que el condominio es la solucién
definitiva Yy dnica a un problema tan marcado como 1o es
éste, pero definitivamente no podemos negar que 1o soluciona
en un gran porcentaje. Aseveramos 1o anterior si tomamos
en cuenta la extensidn de nuestra Ciudad, que a pesar de ser
tan grande la infraestructura de la misma provoca una falta
de optimizaciédn de 1la comunicacidn y con el condominio
obtenemos como resultado que un gran nimero de familias
habita en un conglomerado maAs compactado y por lo mismo 1la
vya mencionada infraestructura no tiene por que expanderse

hacia lugares muy distantes.

No todo 1o mencionado lineas atris es ventaja, puesto que no
podemos pasar por alto que asi nuestra densidad de poblacion

se estd incrementando.
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El motivo por el cual desarrollamos este trabajo es
precisamente tratar de someter a juicio soluciones agui
propuestas, las cuales analizadas desde un punto de vista

mercadol bgico pueden fructificar positivamente.

Analizando 1los programas de estudio en los diferentes
centros universitarios del pals, nos encontramos con que no
se enfocan hacia el punto de vista aguil tratado las cAtedras
que se imparten relacionadas con la viviendaj y por tal
motivo sugerimos a las autoridades escolares tomaran en
cuenta, en lo posible, 1o aquil expuesto. Se debe dar por
terminado el sistema de ensefanza en base a la comparacion
con los palses altamente industrializados, en virtud de que
el alumnado debe de conocer la realidad en que se encuentran
las necesidades apremiantes de 1os paises en vias de

desarrollo, como lo es el nuestro.

En el trabajo que se expone no solamente se proponen
soluciones sino que tambi2én se incluyen sugerencias que
pudieran interesar a aquellos versados en la materia o a los
que de alguna u otra forma se encuentren involucrados en
cualquiera de los capitulos aqul contenidos y asi podremos
reforzar la conciencia social de los diversos
profesionistas (Notarios, Ingenieros, Arqui tectos,

Contadores, etc.), ayudAndoles a ver con categérica claridad
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la importancia del papel que desempeflan.

En un condominio podemos observar que al haberse éste
construido se han pasado invariablemente por una serie de
problemas de decisiobdn, originados por los costos de
construccién y no debemos de olvidar el aspecto de
comercializacidn de tal forma, que un cambio de decisidon no
vaya a repercutir en una mala soluciédn que posteriormente
sea rechazada por el mercado. Con esto se demuestra que
una situacidn sencilla, pueda crear tambieén grandes

dificultades que solventar.

De 1o anterior se deduce que es precisamente el analisis de
un estudio socio—-econdmico Y mercadolégico de la
construccion de un condominio, uno de 1los puntos+* mas
importantes que se relacionan para poder promover al estrato
social adecuado, la casa-habitacién indicada. No tratamos
de decir que somos pioneros en este ramo, ni tampoco que
este trabajo serd la Riblia del aspecto mercadolégico del
condominio, pero si nos podemos dar cuenta que un 40% de los
condominios vendidos en la Ciudad de México sobrepasaron en
casi un 100% su tiempo estimado de venta. Esto altimo pudo
haber sido por varios razones como lo son, un enfoque nNo
muy certero por parte del equipo de ventas; falta de visién

en los planes de pagos, pero primordialmente, la no adecuada
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comercializacidn en el desarrollo del proyecto.

Los antecedentes del condominio en nuestra Ciudad datan del
afo 1954, siendo el entonces Presidente de la Repdblica el
Sr. Adolfo Ruiz Cortines, quien el 2 de Diciembre de ese
afo, promulgd la Ley que se titulés: “I.ey Sobre Régimen de
Propiedad en Condominio en los Edificios Divididos en Pisos

y Departamentos, Viviendas o Locales".

Era necesario empezar a legislar en estos aspectos, ya que
en la practica se encontraban multitud de casos como el

siguiente:

Una persona dueffa de una gran finca, haclia divisiones entre
sus hijos y demds parientes, cediendo a cada heredero una

parte exclusiva de propiedad privada y zonas comunes.

De 15 affos a 1la fecha nos encontramos que existia una
demanda acelerada de promociones en condominio al grado de
que se encuentra ya la variedad de condominio horizontal.
Todo 1lo anterior ocasiond que para el affo de 1972 el
entonces Presidente de la Repdblica, Lic. tuis Echeverria
Alvarez abrogara dicha 1ley, publicandola en el Diario
Oficial como la "Ley GSobre Régimen de Fropiedad en

Condominio de Inmuebles para el Distrito Federal".
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En la antiguedad, a ralz de los problemas de sobrepoblacidn
Yy por 1la estasez de recursos naturales susceptibles de
aprovechamiento, se vio incrementada la necesidad de crear

inmuebles en forma colectiva.

Estos pueblos no tenian los problemas actuales como 1los
urbanos, etc., mads sin embargo, remontadndonos a casi dos mil
afios, ya existia esta figura en el derecho babilénico, no
anicamente como resultado de una legislacién, sino como

consecuencia de factores politico-sociales.

Otros pueblos como 1o era el romano, se encontraron con el
problema de 1la ubicacidn de sus habitantes en virtud del
desmesurado crecimiento de sus centros de poblacidn a railz
de sus conquistas y como consecuencia de ello, la wvida
urbana en sus capitales se constituyd en un problema
habitacional y é&sta en alguna medida se vio resuelta por un

régimen equivalente a lo que ahora 11amamos condominio.

Esta forma de vida no era muy atractiva en vista de los
problemas vecinales que ocasionaba, mads sin embargo se puede
asegurar que aunque los romanos ya tenfan una definicioén
clara de lo que era copropiedad, el condominio se entendia
como el derecho individual o ¢nico que tendri{a una persona

sobre un inmueble, con la salvedad de que existian zonas que
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invariablemente se debertan de compartir, debido a que eran

de uso comtn.

FPara mayor claridad se debe entender que 1la diferencia
consistia especificamente, en que la copropiedad asociaba a
varios individuos a la propiedad total de una cosa y el
condominio 1les daba propiedad indivisible sobre una cosa
determinada vy les asignaba como copropietarios sobre otras

zonas y objetos necesarios de uso comdn.

En la media se observa que esta forma de convivencia se hace
mas patente, no sdlo en 1la vida cotidiana sino en su
regulacion juridica, en virtud de que se encuentran una
serie de ordenanzas que definen y determinan de manera mas
precisa los lineamientos y objetivos del condominio; esto se
vio con simpatia ya que el seffor feudal acogia paternalmente
a todos sus vasallos, independientemente de que existlia la
mentalidad imperante de proteccidn vy coordinacidn entre
todos 1los colonos Yy en esta forma se hacia mas patente.
Como ejemplo tenemos a Francia e Italia y ciudades como 1las
de Orleans Y Milan, cuyas ordenanzas detallan
especificamente 1os lugares de uso comding asi como las
restricciones vy facultades de cada propietario, incluyendo
las disposiciones disciplinarias para la mejor convivencia y
armonta dentro del inmueble. ,M~w~“j
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Es importante sefalar que esta serie de normas se fueron
pronunciando con el tiempo e incluso pasaron a formar parte
del Cdbdigo Napolebnico, el cual influye en nuestra

legislacién.

Cabe hacer mencidn que independientemente de 1los palses
sefal ados anteriormente, nos encontramos con otros que los

imitaban e inclusive adoptaban esta forma de legislaciodn.

Con el paso del tiempo y en virtud del crecimiento
demografico esta figura llegd a tener plena aceptacion,
incluso finalizando la primera guerra mundial, en virtud de
que como en la época feudal deberia ge tomar una actitud de
proteccidn y coordinacidn conjunta y qué mejor que esta
figura para desarrollarla. También tenemos que tomar en
cuenta que existia escasez de dinero Yy para la
reconstruccidn de las viviendas se necesitaba de la unidn de

la poblacion.

Al acrecentarse 1a demanda habitacional 1a gente se dio
cuenta de que independientemente de la convivencia y 1la
proteccidn, se encontraban en el condominio beneficios

maltiples.

Ruscando una definicidon de la palabra CONDOMINIO, observamos
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qQque hasta 1los conocedores del ramo no se han puesto de
acuerdo en este sentido, pero trataremos de unificar

criterios para lograrlo.

Primero tenemos que considerar que el condominio es simple y
1lanamente un modelo de los bienes inmuebles, en donde el
propietario recibe 1los convenientes de poseer esbacin
especifico vy por otro, adquirir un interés indivisible en
las propiedades de uso comé&in pertenecientes a la total de

los conddminos.

En 1o primero, es la propiedad individual y exclusiva de
cada condémino no importando que la edificacidn se encuentre
en forma vertical, horizontal o mixta. Generalmente 1la
asignacidn de areas de carlcter individual, constituye 1la

parte mas voluminosa del conjunto.

En lo segundo, es decir, en los componentes de propiedad
coméin, varia segdn la naturaleza del condominio, si es
horizontal, vertical o mixto, ya que todos los conddminos
son duefios generales, es decir, tienen goce, uso y disfrute
de 1las instalaciones en general e insistimos que serfa un
absurdo limitar y hacer propietario de un pedazo de pasillo,
escalera o vestibulo a un departamento y a otro departamento

de otro piso.
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Es claro que los componentes de uso comin sSon consecuencia
de las propiedades individuales, pues accesoriamente se
obtienen al adquirirse éstasg se embargan, se hipotecan o
s® gravan al hacerloc @] elemento individual, ya que por
regla general debemos entender que la suerte del accesorio

sigue la suerte de lo principal.

La asignacidn de las propiedades privadas y las de uso comin
la hace el propietario original, antes de vender el inmueble

en condominio.

tLta definicidn etimoldgica de condominio nos sefflala que
proviene de las ratces latinas cum—-conjunto (unidn o

igualdad) dominus—-dominio (sefor o duefyo).

En conclusidn el condominio es €1 dominio de una cosa que

pertenece en unidn o conjunto a dos o mAs personas.

La definicidn mas clara, pero repetimos que no es aquella

que todos 1los conocedores de la materia aceptan como mas

valida:
Condominios Agquella modalidad de la propiedad en la cual
un duefio l1lamado condbmino, ejerce en calidad de

propietario, el derecho exlusivo sobre una Area determinada
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Yy la facultad indivisible de uso, goce o disfrute, de

elementos comunes compartidos éstos con otros conddminos.
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a)

Localizacidn del terreno.

Definitivamente, uno de los aspectos que mayor
prioridad tiene en la realizacidn de un desarrollo
inmobiliario en condominio, es la localizaciédn del
terreno, debido a que es una decisidn irrevocable,
alrededor de la cual circularadn todos los aciertos vy

problemas que se presenten.

FPrimeramente se debe de definir cudl es la pretensidn
de nuestra inversion, con el objeto de decidir

adecuadamente el lote a explotar.

Toda vez que se ubique en 1o antes seffalado, es
recomendable analizar las zonas urbanas que cumplan
las caracteristicas del terreno deseado y acto sequido
eliminar aquellas Areas donde la densidad de poblacién
sea tal, que las autoridades no permitan llevar a cabo

el desarrollo de un proyecto.

Esto quiere decir, que debido al crecimiento
desproporcionado y poco controlado de nuestra ciudad,
el gobierno ha intentado por todos los medios, frenar

esta situacidn y mediante la creaciébn de un plan
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parcial de desarrollo, ha zonificado 1la Ciudad de
México, indicando en este plan qué tipo de
construccioneg (comercinl;s. industriales,
habitacionales, escolares, recreativas, etc.) son las
adecuadas para determinada zona y en lo que a nosotros
compete también se indica el namero de viviendas

permitidas en relacidn con la superficie del terreno.

FPodemos catalogar las zonas existentes en esta ciudad,
de acuerdo a las caracteristicas socioecondbmicas de
sus habitantes y esto se aprecia mejor si comenzamos
de menos a mas, es decir, mencionando aquellas donde
el ingreso per capita es menor y ast sucesi vamente

hasta llegar a las de mas alto nivel.

De 1o anterior se deduce que una construccidn en 1la
Colonia Portales debe ser diferente a una ubicada en

la Colonia Folanco.

Otro aspecto que no debe pasarse por desapercibido es
la ubicacidn, ya que no debemos de perder de vista que
las familias al pertenecer a una sociedad de consumo
desean tener cerca: centros comerciales, escuelas vy
parques y a la ve=z los suficientes medios de

comunicacién.



La vialidad existente se puede analizar desde 2 puntos
de vista, vya que puede ser positiva por el acceso al

terreno o negativa por el exceso de traAnsito y ruido.

Otro de nuestros puntos a considerar en este tema, es
la orientacion, debido a que nuestro mercado solicita
la iluminacidn y temperatura naturales. En esto
también entrarta la observacidn de la vecindad, esto
es si el predio estd ubicado junto a una fAbrica que
provocard ruidos, probablemente las 24 horas del dia,
o esté ubicado junto a un terreno baldio que causarad
insalubridad, o por el contrario tiene como
colindancia el jardin de una casa que
independientemente de provocar vista agradable se

evitard cualquiera de los problemas antes mencionados.

Se recomienda que el predio a seleccionar sea regular
en sus dimensiones y la practica nos ha enseffado que
se obtiene un mejor aprovechamiento del mismo, si su
frente equivale a un tercio de fondo. 8i obtenemos
estas dimensiones en esquina podemos decir que en este

aspecto el resultado ha sido é&ptimo.

Tomando en cuenta todo lo aqul sefhalado queremos

recalcar lo mencionado al principio de este tema en el
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b)

cual decimos que debemos de clarificar perfectamente
nuestras pretensiones econdmicas y por lo tanto no
desubicar 1l1la zona en la que se encuentre el terreno

con el tipo de mercado que se pretenda atacar.

Por altimo y ya habiendo tomado una decision definida,
se debe de adquirir el terreno no perdiendo de vista
que éste se encuentre en un precio adecuado al mercado
y se sugiere no apasionarse al grado de comprar el
terreno por capricho, no importando su costo puesto
que éste al prorratearse en el global de la
construccion, no debe salirse de 1o planeado.
Nuevamente la practica nos ha demostrado que el costo

del terreno debe encontrarse entre un 15 y un 20% del

total de la inversiodn.

Anteproyecto.
Una vez que se ha adquirido el terreno, que
previ amente se selecciond, debemos pensar en la

construccidn que vamos a desarrollar y desde luego nos
servird como base de lo planteado previamente en el

sentido de qud mercado se piensa atacar.
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La obra que se va a realizar debe de cubrir ciertas
caractertsticas de calidad, las cuales deberdn de ir
en correlacidn con el tipo de producto que se piensa
ofrecer. Esto es, si el terreno se encuentra en una
zona cuyo mercado potencial es de determinado estrato
social, no debemos de sobrepasar las exigencias de
éste en virtud de que seria una inversibn no

recuperable.

No debemos de perder de vista que en determinadas
20nas, el cliente 1o que busca es la satisfaccidn de
una necesidad en 1lo referente al namero de
habitaciones que necesita, no importando si éstas
tienen acabados de super 1lujo o superficies 1lo
suficientemente amplias que cumplan necesidades no

requeridas por ellos.

Habiendo ya definido lo anterior y combinando esto con
la superficie del terreno, la orientacidn del mismo y
el presuwpuesto destinado, podremos determinar el
namero de departamentos a construir, sus dimensiones,
el namero de habitaciones de cada uno de ellos, ndmero
de pisos y cuAntos departamentos por piso, ndmero de
cajones de estacionamiento y la dimensidn de éstos,

asli como qué tipo de servicios generales deberd de

ie



llevar tales comos capacidad de cisterna, namero de
elevadores si es que se requieren, conser jeria vy

cuartos de servicio, jaulas de tendido, etc.

Es importante que todo 1o anteriormente mencionado lo
plasmemos al papel, sin necesidad de que éste sea

un proyecto definitivo en toda la extensidn de 1la
palabra, ya que sabemos de antemano que se borrarh
sobre dicho papel en milltiples ocasiones para hacerlas
correcciones pertinentes y no tendria caso estar

erogando dinero corrigiendo proyectos definitivos.

lLleva un papel muy importante el Reglamento de
Construcci®dn ya que marca 1los lineamientos que se
deben de seguir dependiendo el ancho de la calle, el
nimero de departamentos, los ductos de ventilacidn,
etc. y en miltiples ocasiones cumplir con toda esta
serie de requisitos puede provocar la incosteabilidad

del negocio.

For todo 1o expresado anteriormente, llegar a 1a
conclusion de wun proyecto que redna todos los
registros por parte de la empresa para que sea un
negocio redituable y que cumpla con las disposiciones

de las autoridades, es un problema sumamente complejo
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c)

y lento porque debe hacerse en un gran numero de

anteproyectos y posibilidades de solucidén.

Aspectos Econdmicos.

En este inciso vamos a tomar en cuenta cudles son los
aspectos maAs importantes a considerar dentro de un
estudio econdmico, haciendo 1la aclaracidn que en

éstos, se deberd reflejar la fase mercadoldgica.

Lo primero que debemos de percibir a simple vista es
el valor comercial que tendria nuestro producto
(departamento) y qué estrato econédmico-social es

nuestro mercado potencial.

En base a 1o anterior calificaremos y cuantificaremos
el costo de todo el desarrollo.

i
En la actualidad la crisis econdbmica y de constante
inflacién por la que atraviesa el pais no nos permite

tener un alto grado de certidumbre dentro de un

Vestudio econdbmico, por tal motivo el tiempo estimado

de obra juega un papel muy importante para que se




optimice el objetivo a alcanzar.

Otro detalle que existe en nuestro tema, es el de 1la
merma de materiales ya sea éste por una falta de
control en la entrega de 108 mismos o falta de

supervisidn al ser ocupados por la mano de obra.

Lo anterior se puede evitar pidiendo nuestros
materiales a la casa comercial distribuidora de mayor
prestigio, con el objeto de que tengamos garantizados

en tiempo y cantidad nuestros pedidos.

Una casa comercial con prestigio no forzosamente es
aquella cuyos precios sean los mas altos, sino que al
contrario se distingue por su buen precio, calidad vy

puntualidad en el embarque de sus fletes.

Para poder evitar la merma que ocasionan los operarios
en 'una construccién es importante supervisar y llevar
un  control exhaustivo de todo el material a utilizar
previamente cuantificado vy exigir al operario la

utilizaciédn correcta del mismo.

Desgraci adamente en nuestro pals nos encontramos con

que la mano de obra celificades es muy escasa y por tal



motivo debemos adiestrar correctamente al personal

antes de que éste comience a laborar.

El buen aprovechamiento del material provocard que
nuestra merma que generalmente oscila entre un 10 y un

15% se reduzca a 1a mitad.

Otro punto a considerar es el lugar apropiado para el
almacenamiento del material, ya que un lugar adecuado

evita robo, extravio o descompostura del equipo.

El cambio de decisiones frecuentes es otro de 1los
obstaculos con los que se encuentra la economia de una
obraj si nosotros resolvemos instalar un muro o un
tipo de material en determinado lugar, esto tuvo que
haber sido perfectamente planeado ya que no debemos
caer en el vicio de solucionar los problemas sobre la
marcha, en virtud de que haciéndolo asi traerd como
consecuencia, pérdidas de tiempo, de material y de
mano de obra. Ello no quiere decir que cuando las
soluciones en el trabajo sean repentinas, tengan que
ser necesariamente negativas, ya que resultando en
beneficio del futuro compr ador, deber an ser
funcionales en el departamento y por lo tanto no sblo

aon aceptables sino recomendables.
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Una caracteristica importantisima que s® debe de
considerar inclusive compaginadndola con el inciso
anterior o sea el "anteproyecto', es sin duda las

dimensiones de la vivienda.

Ya mencionamos paginas atrds que se debe de construir
el departamento ma&s que nada en funcidn de la
satisfaccidn de la necesidad y no tanto en funcion de
lujo, por consiguiente debemos de aplicar acabados
que en su calidad cumplan los requisitos esenciales
del mercado potencial y en su costo no se dispare al

grado de lograr una inconveniencia en su aplicacién.

Como por ejemplo pueden ser: carpinteria, la cual es
ildgico aplicarla en cacba en zonas idbdneas para
vivienda de clase media o popular, no asi para

aquellas de lujo o superlujo.

Los acabados en baffos y cocinas, los cuales aplicando

el criterio anterior, pueden ser en maArmol o azulejo.

Lo que a continuacidn se menciona es a nuestro sentir
el aspecto econdmico mAs importante a tomar en
consideracidn en el desarrollo de wna obra y es

definitivamente la superficie del inmueble.
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Aunque parezca reiterativo pero 1o necesitamos volver
a mencionar, el futuro cliente busca la satisfaccidn
de sus necesidades 1as cuales deberdn de estar al
alcance de su presupuesto. Compaginando ambas cosas
observaremos que si un padre de familia busca una
vivienda, é&sta deberd de contar basicamente con las

habitaciones minimas que &1 requiera.

En otras palabras si en 100 m2 se puede construir un
departamento de tres recamaras con dos bafos, seria
ilédgico que se desperdiciara superficie en pasillos y
vestibulos, sacrificando para éstos una recamaraj
ahora bien, si se pretende instalar esos pasillos vy
vestibulos y ademds las tres recamaras, la superficie
de este departamento podria llegar a tener 120 m2, lo
cual indudablemente repercutiria en aproximadamente
20% de elevacidn en su precio de venta con relacidn al
otro departamento Yy el ‘ padre de familia
definitivamente preferird no sangrar su patrimonio a

cambio de pasillos y vestlbulps que @1} de antemano

considerara indtiles.

No se pretende malinformar al lector indicandole que
construya habitaciones pequefas que se conviertan en

antifuncionales, pero desde luego sabemos que esta

I e e
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d)

Como

idea que esbozamos se aplicard con un amp;to criterio.

En resumen sabemos que otro futuro cliente se
inclinard primordialmente por el aspecto econdbmico en
relacidbn con la satisfaccion de su necesidad y por 1lo
tanto es indispensable minimizar al mAximo los costos
con el objeto de obtener un mayor rendimiento de 1la
inversidon, pero equilibrandolos con la calidad, ya que
de todos es sabido que la palabra "BARATO" no es

sindbnimo de econbmico.

Proyecto Definitivo.

Este inciso es sin duda el mAs importante del capitulo
"En 1la Construccidn' debido a que vamos a plasmar en

21, el resultado de los incisos anteriorecs.
Tendremos que evitar cualquier error debido a que como
su nombre lo indica, es la conclusidn definitiva y no

acepta cambios.

en el inciso "Anteproyecto", ast como en el de

"Aspectos Econdmicos”, analizamos todas las alternativas

R
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para nuestro desarrollo, el resultado de cada una de éstas
serd 1o manifestado en este tema que compagina dicho
resultado con 1los lineamientos legales correspondientes con
el objeto de no incurrir en alguna infraccioén que
posteriormente provoque una ercgacidn mAs costosa para su

solucidn.

Debemos recordar que el proyecto definitivo es el que se
presentarad ante 1las autoridades correspondientes para su
aprobacidn y es de nosotros conocido que las autoridades
trataran de obstaculizar una adecuada agilizacidon en 1la
obtencidn de las licencias respectivas y para tal efecto se
sugiere conocer detalladamente nuestro proyecto y 1las
razones por 1las cuales se tomd la decisidn, esto debe

incluir hasta el mas minimo detalle.
Todo lo anterior nos evitara tosto y tiempo desperdiciados.

Para que 1la elaboracidn de la construccidn sea lo mas
aproximada .al "Proyecto Definitivo" y programa de obra, es
recomendable que en el juego de planos seamos 1o mis
explicitos posible en lo referente a medidas, proporciones,

instalaciones, acabados, etc.

A continuacidn y con el objeto de hacer mAs entendible 1lo

mencionado anteriormente, se ilustra con un juego de planos.
e T
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ANEXO 1.~

El error marcado en escaleras es debido a que 1la
reparticidon de huellas no corresponde al proyecto, vya
que cada huella es de 0.17 m y nos daria un desarrollo
mayory O sea que la escalera quedaria mAds alta que el

pasillo.

ANEXO 2.-

El error marcado en el cubo del elevador es por no
considerar las dimensiones libres del claro, o sea que
Nno entrarfa la cabina en este cubo y serfa necesario
ampliarla a especificaciones marcadas por la compafhia

de elevadores.
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a)

Determinacidn del Promotor.

Este inciso es sin duda uno de los mas importantes de
todo desarrollo inmobiliario, debido a que el pronotor
es la persona que va a lograr llevar a un resultado

&bptimo lo previamente planeado.

De 1lo anterior sacamos en conclusidn que de nada
servira haber realizado un excelente proyecto si éste

no es encaminado adecuadamente a su consumidor.

Existen 2 fmaneras de promover el inmueble

desarrollado.

El propio inversionista puede instalar una oficina de
informes en el departamento cuya construccidon esté mas
avanzada Yy dicha oficina puecde ser atendida por un

empleado o conocido del inversionista.

Esta persona mostrarad la vivienda y tratara de
convencer al futuro cliente argumentando las
caracteristicas y calidad de los materiales con que se
construyd. Incluso esta persona puede ser algdn
corredor de bienes ralces individual, es decir, que no

~TTESIS CON ‘\
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pertenezca a ninguna compafMia promotora y esto dard
por resultado que la experiencia con la que cuente
podrd ser enfocada a una labor de convencimiento mas

profunda sobre el posible cliente.

Cualquiera de 1las 2 personas mencionadas renglones
atras sélo desempeffard su labor dGnica y exclusivamente
hasta haber convencido al comprador de adquirir el
bien; pero debido a que el inversionista es 1la
persona mas interesada en la contratacién, éste
elaborard la redaccidn de un contrato de compraventa y
llegarad a un acuerdo con el adquirente para la firma

de dicho contrato.

La consumacion de la operacidn serd cuando el
cliente tome posesidn del inmueble a su entera

satisfaccion.

La otra opcidbn que tenemos para 1la promocidn de
nuestro "Condominio” es la contratacidn de una empresa

especializada en dicha actividad.

Esta compafta instalard una oficina de informes en el
desarrollo, la cual estarad atendida por un agente de

ventas, el cual fue previamente capacitado para poder




llevar a cabo adecuadamente una 1 abor de
convencimiento con el prospecto y hacer de éste un

cliente.

Este agente de ventas no trabajard solo, puesto que
reportard a la empresa para la que trabaja todo
aquello que en cuanto a visitas y clientes potenciales

se refiere.

En caso de que el agente asignado no cumpliera con los
resul tados esperados, sus superiores lo permutaradn con
otro compaftero. Esto provocard que la promociédn del
edificio no se verd estancada en cuanto a vendedor se

refiere.

Dehido a que una empresa de esta naturaleza cuenta con
una cartera de clientes suficientemente basta, la

captacidn de mercado potencial se agilizara.
En virtud de 1la experiencia en el ramo, de una
compaft a, podemos tener confianza en que el contrato

de compraventa cubrira al maximo en su clausulado,

cualquier imprevisto que pudiese ocurrir.

Las entregas de las viviendas también las realizard la
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compafiia contratada, mediante un acta de recepcidn

firmada por el adquirente.

De todo lo anteriormente enunciado podemos emitir las
siguientes ventajas y desventajas de uno y otro
sistema, las cuales nos permitirdn con mayor claridad
hacer una evaluacidon para poder determinar de acuerdo

a los intereses que persigue el promotor.

VENTAJAS Y DESVENTAJAS.

En 1la instalacidn de 1la oficina de informes el
propietario deber& hacerla con sus propios recursos,
pudiendo é&sta rebasar 1los limites de presentacidn que
s€e requieran. Una empresa ya cuenta con el equipo

idoneo.

Un vendedor autdnomo puede hacer una excelente 1labor
de convencimiento, pero no cuenta con el apoyo de una

gerencia que lo respalde.
El namero de visitantes al desarrollo es mayor si la
promocidn la realiza una empresa, debido a la cartera

de clientes con la que cuenta.
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La contratacion definitiva puede no cubrir un
clausulado que ampare cualqﬁier anomalia que se
presente en lo futuro, asi éste s elaborado por el
propietario, debido a que no se pusede comparar el
namero de casos que se le han presentado a éste con

los de una empresa.

Si es un vendedor autdtnomo el que realiza la promocidn
se corre el riesgo de que éste no termine todas las
ventas Yy como no cuenta con un respaldo, el
propietario debera buscar otro. En cambio con una
enpresa se realizarta un compromiso formal mediante un

Contrato de Comisibn Mercantil.

No debemos de perder de vista que si la promocidbn la

hace una compahta, el costo de la misma serd superior

en comparacidn con la otra forma. También nos
podemos encontrar con empresas  qQue carezcan de
seriedad para lo cual recomendamos hacer una

investigacidn de la misma.

Con todo 1o expuesto creemos haber dado una panoramica
mas amplia para que el lector pueda formar su propio
criterio y hacer uwuna eleccidn mAds acorde a 1los

objetivos que se persigan. |
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b)

PUBL ICIDAD.

Sabemos que e] arma de mayor efectividad para lograr
la adecuada comercializaciédn de un producto, es la
publicidad, pues de nulo resultado seria planear
adecuadamente la elaboracidn si cuando se pretende
lanzar al mercado, Nno se cuenta con una campafia
publicitaria que respalde 1las caracteristicas del

producto.

En el Aarea de los bienes ralces vy en especial del
condominio en el D. Fa.y también se debe de planear
adecuadamente la publicidad que sge va a 1levar
a cabo, ya que no vamos a exponer una inversion
de varios millones de pesos como 10 es la construccidn
de un edificio y permitir que una persona con
poca experiencia sea la responsable de nuestra

inversibn.

L.a publicidad debe de ser dirigida hacia aquel sector
que tenga posibilidad de adquirir un bien raiz como el
nuestro, por consiguiente debemos de atacar a ese
mercado potencial en los medios de difusidn de mAs

penetracidn para dicho mercado.
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Consideramos que el 17 del valor de venta de nuestro
producto es una cantidad adecuada para ser invertida
en publicidad, por consiguiente no recomendamos medios
publicitarios caros, como son la televisidn o revistas
altamente calificadas que aunque sean leidas por

nuestro mercado potencial, su resultado es casi nulo.

Se recomienda distribuir ese 1% ens

b Periddicos.

(Se debe de analizar cudl es el de mayor
penetracion y que tenga una seccidn exclusiva para
inmuebles y aflos de experiencia, lo cual nos
demostrara que tiene efectividad), pero no gastar
nuestro presupuesto en una campaffa inmedi ata
porque no debemos de pasar por desapercibido que
el tiempo de duracidbn de venta de nuestro
desarrollo puede durar 6, 8, 10 meses o maAs y no
es conveniente agotar nuestros recursos en un

inicio.

Es recomendable modificar los anuncios
periddicamente con el objeto de no perder 1la

penetraci dn adecuada en el mercado.

.
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Publicidad de Zona.

Esta es sin duda la que mds debemos de cuidar, ya
que es costumbre de 1los posibles compradores
buscar su futuro hogar fisicamente y no a travées
de anuncios o fotografias en periddicos o
revistas, es decir el cliente va a la colonia de
su agrado Yy rastrea la misma hasta encontrar 1lo

deseado.

Es recomendable poner letreros alusivos al
condominio en 1a zona, de preferencia en las
avenidas de mayor afluencia (esto estd prohibido
por las autoridades, pero es conveniente lograr un
intercambio con ellos a fin de que nos

proporcionen el permiso).

Desputés de haber instalado letreros en lugares
estratégicos, es comdn colocar banderolas sobre la
fachada, ya que sabemos que esto indica que un

bien inmueble se encuentra en venta.
Es conveniente observar desde varias manzanas a la
redonda si se ve el condominio, con el objeto de

poder colocar anuncios visibles en los costados,
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para que a distancia considerable se
pueda localizar el conjunto v a través de los
letreros mencionados en el pArrafo anterior,
guien al posible prospecto al lugar donde nos

encontramos.

Todo lo anterior es con el fin de captar clientela
que frecuentemente no circula por el lugar donde

estad uwbicado el predio.

Volante o Folleto.

Se pueden mandar a imprimir folletos que nho sean
muy ostentosos Y tengan basicamente las
caracteristicas generales de los departamentos que
se ofrecen, es decir, namero de recamaras, nhamero
de bafos, servicios con los que cuenta ast como si
se puede adjuntar una fotografia de la fachada vy

un plano de localizacidn serfa mAds conveniente.

La distribuci®dn de estos volantes tendrdA que ser
supervisada para que se+ entregada a aquellos
clientes potenciales que puedan ser incluidos

dentro de nuestro mercado.
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c)

Todos los medios publicitarios seffal ados
anteriormente son aquellns‘en los cuales se puede
obtener mejor resul tado, pero no debemos de perder
de vista un detalle que enumer aremos a

contipuacion:

8i nosotros vya tenemos un prospecto que visitd
nuestra propiedad, es necesario orientarlo hasta
donde esté el departamento muestra, es decir si
existe una distancia considerable entre la puerta
principal del edificio y el departamento muestra,
forzosamente tendremos gue instalar seffalamientos
que indiquen donde esta la oficina de informes vy
ventas para que el cliente no tenga dificultad en

llegar a 1a misma.

Exhibicidn del Inmueble.

Para 1llevar a cabo una adecuada promocﬁbn y concluir
positivamente 1la misma, se requiere forzosamente
mostrar el articulo que se va a ofrecer al posible

comprador.

Lo anterior nos permitird tener un resultado mis




1

efectivo en nuestra labor de ventas debido a que el
comprador visualizard todas y cada una de lps

caracteristicas con que cuenta el bien ratz.

Existen vari as formas de poder exhibir los
departamentos Yy 1o que aqul se propone consideramos
que es la mejor forma para obtener una mayor

redituabilidad.

Algunos desarrollos se muestran medi ante maqueta
y en dicho sistema se pueden analizar las ventajas vy

desventajas que se presenten y son las siguientes:

Ventajas.

El exhibir el inmueble mediante maqueta quiere decir
que adn no se ha empezado, O la etapa en la que se
encuentra no estd lo suficientemente avanzada como
para que en caso de ser mostrada no sea de 1la total
comprensidbn del cliente. Debido a lo anterior el
resultado de 1la "Fromocibn" gque se obtenga de esta
etapa permitird autofinanciar el desarrollo y por
consiguiente la inversidn no tiene que ser propia en

su totalidad.
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Desventajas.

La imagen que se crea el comprador respecto al
inmueble no queda muy clara debido a que no podemos
comparar 1o visto a 1o imaginado y esto en el momento
de la conclusidn del desarrollo y entrega del bien,
provocaria problemas por estar en desacuerdo 1los

compradores aunque esto se derive solamente de un mal

entendido.
Pueden existir problemas con 1los proveedores de
determinado acabado ya sea por inexistencia o

descontinuidad del producto o también por existir

problemas con dicho proveedor.

El precio que se le dara al comprador debera de
encontrarse dentro de los parametros'de un  mercado
competitivo y al desconocerse por razones obvias el
costo real y definitivo, se corre el riesgo de que
dicho costo sea igual o mayor al precio que se le dio
al comprador durante esta etapa de promocién y ante

tal situacidn la utilidad prevista no se realizard.

Este sistema en el dltimo lustro ha sido utilizado por

maltiples inmobiliarias en la Ciudad de México y se

[ o
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2)

3

observa que cuando mucho wun 10% de éstas se ha

acercado al objetivo deseado.

Otros desarrollos utilizan el sistema de promocion
mediante folleteria vy planos, es decir, cuando el
terreno en el cual se piensa edificar se encuentra
todavia en grefa (o sea que ni siquiera se ha
comenzado con 1la limpieza del mismo) se pretende

comenzar con la promocidn.

Este sistema es utilizado por los constructores cuyos
recursos no son suficientes para llevar a cabo 1la

edificacion y pretenden comenzar con la promociodn.

Esta forma de exhibicidn del inmueble es muy parecida

a la anterior, pero sus desventajas son mads marcadas.

La forma mas comdn para exhibir el inmueble es aquella
en la cual existe departamento o casa muestra. FPara
este sistema no se requiere que el condominio esteé
terminado en su totalidad, pero si definitivamente que
el departamento esté con todas y cada wuna de 1las
caracteristicas que en definitiva se van a incluir, [=)
sea que se encuentre listo para su ocupaciédn, az=1 como

también se requiere un acceso adecuado para llegar al
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mismo.

Este método permitird al vendedor llevar a cabo una
labor de venta mads eficaz debido a que el cliente no
se esta imaginando el departamento, tanto en
caractertsticas como en dimensiones sino que lo estd
viendo y 1la @nica decisi®dn que deberd tomar es si
satisface o no sus necesidades de estética, de espacio

y econdmicas.

Existe un vicio de 1los constructores que pretenden
inclinarse por esta forma y es el de apresurarse al
salir a la venta, cuando el departamento muestra se
encuentra casi terminado y s&lo falta la colocacidn de
muebles de baflo o alfombra (por poner un ejemplo).
La recomendacidn de nosotros es que si el constructor
ya se inclind por este sistema, que 1lo lleve a cabo
adecuadamente y no exista una precipitacion que puede

ser contraproducente.

Esta manera de exhibicién del bien se puede reforzar
si se amuebla y decora, porque asi los problemas de
espacio pasaran desapercibidos y ademas si la
decoracidn se hace con buen gusto 1lamard mAds 1la

atencidn y se podran inclinar mads hacia nosotros que
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a la competencia.

Dentro de las ventajas de este sistema tenemos que se
vender& a un precio que serd el real, debido a que el
;nmueble estA casi terminado vy podemos saber
perfectamente nuestros costos, ast como qué utilidad a

percibir mas realista.

La siguiente ventaja es que no vamos a tener presiones
de tiempo de entrega, asi como tampoco tendremos
problemas para cumplir lo ofrecido ya que esto era lo

existente en el departamento muestra.

Como desventaja tenemos, que al ser visitado otro
inmueble por infinidad de prospectos, tendremos que
reparar los dafNos ocasionados por éstos, pero 1la
experiencia nos ha marcado que el costo de dicha

reparacion es el mtnimo.

Por @&ltimo se sefala como desventaja el que si durante
el proceso de la "Fromocidn®” los inmuebles no pudieron
ser adquiridos por algdn comprador, la inversidn sera
deficiente en cuanto a costo, puesto que es diflcil
que en nuestro siguiente desarrollo, por ser éste

distinto, se pueda acoplar.
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d).

A)

B)

Plan de Ventas.

Debemos de considerar que todo nuestro esfuerzo vy
dedicacibn depositados en un proyecto inmobiliario,
tienen que redituar fondos positivos y es aqul en este
inciso doqd- nos daremos cuenta si @]l resultado es el

esperado.

No podemos perder de vista que antes de pensar en 1lo
estético del condominio, debemos de enfocarlo a un
panorama comercial ya que por mAs bonito que esté el
proyecto, si no se encuentra en una posibilidad
econdmica de nuestro mercado potencial, este

desarrollo se puede considerar un fracaso.

El precio de venta se deberd determinar en base a los

siguientes conceptos:

Un estudio socic-econbmico y competitivo de 1a zona.

Nuestro costo financiero y real.

Cabe aclarar que no se debe de tomar en cuenta 1la

situacidn econdmica de nuestro pais para efectos del

Costo de Reposicidn, porque de lo contrario estariamos

fuera de mercado.
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Primeramente tenemos que ubicar al condominio dentro de 1la

piramide de mercado, la cual se ejemplifica a continuacions

P Pobl acion con ingresos
« superiores a 10 veces
salario minimo.
«— Foblaci®dn con ingresos de
\\ 4.1 a salario minimo.
<& \ Poblaciédn con ingresos de 1
\\ a 4 veces salario minimo.
\ Poblacién con ingresos
& AN minimos.
M

Después de haber realizado 1o anterior, nos daremos
cuenta de cudl es la erogacidbn mensual que puede hacer
nuestro cliente potencial en base a sus ingresos.
Como punto de referencia podemos tomar los estudios
realizados por Banco de México en 1los cuales nos
refleja que de un 25 a I0%Z del ingreso familiar debe

ser destinado a la casa habitacién.

Obvio es pensar que este sector del mercado cuenta con
algdn patrimonio inicial, el cual podrd ser destinado

al enganche.

Combinando 1o anterior con otras necesidades de flujo

Tisls GoN
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de efectivo, podremos determinar las facilidades
que se dardn para el pago del enganche como para el

saldo.

De este OGltimo podemos aprovechar el apalancamiento
financiero que nos ofrecen las instituciones
nacionales de crédito, las cuales aplican un
refinanciamiento por e)] monto de los intereses no
cubiertos en los primeros afos y debido a que el pago
mensual se ve incrementado proporcionalmente al
incremento porcentual del salario minimo vigente en el
Distrito Federal, dicho refinanciamiento es cubierto

en los altimos alos del mismo.

A partir de 1984 el Banco de México cred cinco tipos
de créditos de refinanciamiento y que abarcan todos
los sectores sociales, especialmente los de escasos
recursos medios. Estos créditos van proporcionales
al valor del inmueble y se otorga un financiamiento

hasta el 90% del valor total del mismo.

Sabemos que una persona que visita un condominio estA
interesada en la adquisiciédn del mismo, pero depende
del agente de ventas el poder ubicar a la misma de

acuerdo a sus posibilidades vy por esto nos permitimos

i
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dar algunas recomendaciones que el agente puede

aplicar al encontrarse frente a un posible :ompridor.
BREVE ORIENTACION PARA UN VENDEDOR DE CONDOMINIOS.

Es importante que 1la persona que se va a encargar de 1la
atencidn a clientes en el condominio, no va a ser
exclusivamente un informador sino un profesional en la venta

de los bienes ralces.
Aspectos generales que todo vendedor debe tomar en cuenta:s

lo. S& td mismo.
Siempre hay algo mas que lograr.

Confianza en ti1 mismo.
Personalidad propia.

al Aceptando cualidades.
b) Aceptando defectos.

c) Criticas constructivés buenas y malas.

20. Hay que soffar pero también actuar.

TS G081
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El

JIo.

Cada ser humano es dnico en el mundo, no hay

otro igual.

La mente es monoideista, no atiende 2 ideas a la

vez, sdlo hablar cuando se le preste atencion.

Debemos dar cabida dentro de nosotros a las

mayores virtudes: amor, amistad.

Ver las virtudes de uno y acrecentarlas.

Ver los defectos de uno y corregirlos.

No comparar a los demas, sino conocerlos Yy
tratar de adaptar sus virtudes a nosotros vy |

evitar adquirir esos defectos.

Todos somos vendedores (de servicios, imagen,
bienes muebles, bienes inmuebles, duraderos y no
duraderos, de tranquilidad, etc.,) para
reafirmar lo anterior se pueden analizar los 10
pergaminos de 1a obra de 0Og* Mandino: "El

Vendedor mas Grande del Mundo”.

cliente es la persona mds importante para todo vendedor,
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por lo que @s indispensable conocer las siguientes reglass

- El cliente es la persona mas importante que hay en

el establecimiento.

- El cliente no depende de nosotrosjg sino por el

contrario, nosotros dependemos de é&l.

- El cliente no interrumpe nuestro trabajo,

precisamente trabajamos para él.

B No le estamos haciendo ningdn favor al servirle,
&l es quien nos hace favor de preferirnos y nos da

la oportunidad de servirle.

. El cliente no representa para nosotros una cifra
determinadaj cualquiera que sea la cuantlia de su
compra, debemos procurar captar y satisfacer su

gusto y su criterio.

. El cliente no es una persona con quien nosotros
debemos discutir, aunque no tenga razén, porque
esto no habria de acarrearnos mas que

dificul tades.

TESIS CON |
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a)

b)

El cliente es el que nos ofrece sus necesidades y

l1a oportunidad de servirle.

- Nuestro deber por lo tanto, es trabajar para que
nuestro cliente obtenga utilidad en sUs

transacciones al igual que nosotros mismos.
Principios que todo vendedor debe tener.

. Firmeza mental (seguridad de uno mismo).
- Control de mercado (producto).

. No fatiga.

- FPuntualidad.

. No darse por vencido (20. esfuerzo).

~

ASPECTOS GENERALES PARA DESEMPENAR BIEN UNA VENTA.

Una sonrisa sincera, es la primera venta que hacemos,

una sonrisa es la llave que nos abre, con cualguier

persona, la puerta para que exista comunicacidn entre

los seres humanos Sonrisa Sincera.

La presentacidn debe ser intachable.
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c)

a)

un Vendedor Profesional debe cuidar su aspecto

personal, bien rasurado, la camisa muy 1limpia, el
traje bien planchado, los zapatos boleados, las uffas
limpias, de otra manera el cliente tal vez nos tenga
lastima y 1o mas prpbable es que no nNOS compre.
Desastre. Esto nos bajard la moral vy menos

venderemos. Seamos Profesionales vy no ofendamos a

los clientes con un aspecto desagradable a su vista.

Capacidad Intelectual.

Es muy aconsejable leer buenos libros para que nos
ayuden a sostener una conversacion interesante y no
quedar en un nivel cultural mads bajo que el cliente,
pero sin caer en el vendedor que "sabe todo” y tratar
de opacar al cliente, esto puede ofenderle Y
No Comprarnos. Desastre. Se nos cayd una venta
;;:;-—:;;_;—;Dsotros tenemos la culpa, 1o achacamos a

la mala suerte? de ning&nn modo, cuidemos pues de no

cometer este error.

Nunca temer a decir NO.

8i el cliente nos pide cosas que no estadn a nuestro

alcance, Nunca tener miedo a decir No (por no perder

S1



e)

£)

q)

la venta) es mejor ser sincero con ellos, ya que asi
nos evitaremos problemas posteriores y que los
clientes tengan confianza en nosotros. Este es otro

de los pasos muy importantes para llegar a ser

Profesionales.

Respeto a la confianza del cliente.

La falta de veracidad, autenticidad vy sinceridad,
siempre es percibido por el cliente y eso nos resta

Profesionalismo y perderemos su confianza, con lo cual

también perderemos nuestra posible venta No cometamos

tampoco tremendo error, Mentirle al Cliente.

Satisfacer el o los deseos del cliente.

Hasta donde mas podamos prestandole el mejor servicio,

pero teniendo cuidado de no extralimitarnos.

Ser tolerantes.

La tolerancia con algunas impertinencias de los
clientes es muy importante, pues es imposible que
todos pensemos y actuemos igual, ser tolerantes con

nuestros clientes es a la postre el sequro para cerrar
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h)

i)

3

una venta. Si discutimos con ellos tratando de
imponer nuestra voluntad lo mAs fAcil es que no 1le
vendamos a ese cliente, tengamos paciencia, Seamos

Profesionales, aceptar 1llamadas de atencion

sin repercutir en futuras actitudes con el que 1la

11 amod.

Arte de distribuir nuestro tiempo.

Esto es de mucho valer en nuestra profesidn, pues
pensemos que del uso que hagamos de puestro tiempo

sera el éxito o fracaso que logremos.

Conocer nuestra mercancla.

Es factor decisivo en un vendedor VENDEDOR PROFESIONAL

conocer a fondo la mercancia que vamos a vender. Es

decir primero haberla compradp (imaginariamente) para
estar totalmente convencidos de que es 1o mejor y ast

podérselo transmitir a nuestroicliente.

Seguridad en si mismo.

Al conocer nuestra mercancia a fondo podemos tener una

fuerte seguridad en nosotros mismos, al contestar

s3




k)

L)

m)

al cliente las preguntas que nos hacen sobre nuestra
mercancta, sobre nuestra empresa, sobre las ventajas

de obtener 1o que les ofrecemos.

Postura al hablar con el cliente.

Gestos, ademanes y entonaciones de la voz adecuados,

tono de voz, énfasis, velocidad regulada.

Conocer el prospecto.

Fara 1lograr esto, es muy importante dejar que el
cliente hable para as! poder interpretar sus deseos,

necesidad potencial de adquisicidn, etc.

Vender una idea.

En realidad al efectuar una venta 1o que hacemos
es "Vender una ldea" puesto que, creamos en la
mente de nuestro prospecto la "Idea de Compra®”

o 1a reafirmamos, ya que en nuestro negocio la
totaxlidad de contactos que hacemos son con los
clientes que 1llegan a 10s edificios con una ligera
"ldea", démosle «l cliente un "empujoncito" para que

s docida,
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n)

o)

P)

qQ)

r

Tenacidad.

o e it 1 s i e S

No dejar que el cliente se desanime. Debemos seguir
atendiéndolo. Si di jo el vendedor "le hablo maffana",

efectivamente mafana le hablo.

Informaciédn completa.

Gastos, Impuestos, para que no se sienta defraudado.

ObstaAculos a eliminar.

Ayudemos a nuestros prospectos con nuestras propias
ideas a eliminar los obst&culos que encuentre para

decidirse a comprar.

Estimulos a la accién.

Estimulemos la accidn del cliente al haberse presentado
a visitar los departamentos, por qué 1o hizo? fue por

idea propia o a iniciativa de otra persona.

Impulsar la reaccidn.

Durante nuestra plaAtica con el prospecto si 1o

S5



s)

t)

u)

v)

w)

escuchamos atentamente, captaremos alguna reaccidn al

estimulo de la acciédn que tuvo al visitar el edificio.

No supongamos.

Investiqguemos.

Aseguremos.

FPor convencimiento propio, digamos siempre la verdad

sin titubear (completa la informacién).

Abrir la mente.

Demostrando buena razén, crear confianza.

Visitemos los edificios.

Tomemos notas, revisemos, grabemos en nuestras mentes
las caracteristicas de todos los edificios,

aprendamos.

Seamos Frofesionales.

Aplicando ésta a cualquier actividad o diversidad de °



x)

y)

z)

mercancias, en todos 1o0s actos de nuestra vida, Seamos

- —— -

Profesionales, hagamos todo pensandolo bien antes de

tomar una decisidn en nuestra vida, pensemos 2 veces.

Seamos Frofesionales, no levanta-pedidos (ser

puntuales).

Intercambio de ideas.

Si yo tengo una idea y ta tienes otra son 2 ideas,
pero si yo te comunico mi idea y t& me comunicas 1la
tuya vyo tengo 2 ideas y td tienes 2 ideas, vya son 4

ideas que entraran en accion.

Al cliente se le justifica ei precio (si es que 1lo

objeta) con la calidad del proHucto.

El vendedor debe tomar la iniciativa en la venta.

No menospreciar al cliente por su aspecto y lo
debemos de tratar bien para que se sienta
halagado (si no compra, hablarA bien Y nos

recomendara).
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10.

11.

12.

13.

14,

15.

EXCUSAS QUE SE DEBEN DE EVITAR.

Esta es la forma en que siempre 1o hemos hecho.
No sabia que esto urgia.

Este no es mi departamento.

Nadie me dijo que lo hiciera.

Estoy esperando el visto bueno.

Cobmo iba a saber que esto era diferente?

Ese es su problema, no el mio.

Espere a que el jefe regrese y pregantele a &l.
Lo olvide.

No pensé que esto era muy importante.

Estoy tan ocupado que todavia no lo he hecho.
Crel que se 1o habia hecho.

No fui contratado para hacer eso.

En ese momento no estaba ahti.

Todos lo hacen.

s8




TECNICAS PARA CERRAR UNA VENTA.

Lo debe de hacer forzosamente el vendedor.

El cierre es la meta de las actividades donde se ven

realizados todos los esfuerzos hechos con anterioridad.

La conviccidn es lo mas importante en ese momento.

Las fallas en el cierre pueden ser:

a) For causas imputables al vendedor.

b) For causas imputables al prospecto.

c) For falta de madurez.

a) CAUSAS IMPUTARLES AL VENDEDOR.

al. Temor a no cerrar.

az. Falta de confianza, hay que intensificarla,

concentrarla.

asS. Falla en 1la actitud.
(evitar charla excesiva)
(evitar desviacidn objetivo)

(proyectar entusiasmo)

b) CAUSAS IMFUTAELES AL PROSFECTO.
bi. Temor a emplear mal su dinero.
b2. Temor a emplear mal su esfuerzo.
b3. Temor a ser criticado.
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Estos

NECESITA CONFIRMACION.

Fueden ser ] For la palabra.
Por la actitud.

FPor la reconfirmacidn de pruebas.

Esto se hace H Facilitando la comprensidn.

Proyectando entusiasmo, conviceciobn,

nuevos testimonios, etc.

c) FALTA DE MADUREZ.

cl. @ Prematuro.
c2. Oportuno NO

c3. Tardio.

PARA EL. CIERRE ESTAN.

Signos Verbales
Si no presenta objeciones
Yy
Si presenta actitud de compra
Activos

son signos de compra que el vendedor debe de saber vy

es cuando el prospecto acepta comprar sin haberlo expresado.

P .
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S8IGNOS ACTIVOS

Se relaja.

Abre o cierra y se frota las manos o la barba.

Se inclina hacia el vendedor o el producto.

DE CIERRE.

Adopta expresidn pensativa.

Asiente movimientos afirmativos de cabeza.

Vuelve a examinar el producto.

Examina l1a hoja del pedido.

Cruza y descruza las piernas.

Se pone a leer folletos.

SIGNOS VERBALES DE CIERRE.

El prospecto dices

y vale?
cudntos meses?
qQueé interés cargan?

qué servicio tienen?

suponiendo que lo tomara .....

tendré que consultar

cuando 10 entregan?

TESIS CON
LFALLA Db OKIGEN
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6.

7.

?.

10.

11.

en el precio esta 1nclu1Qo también?
tiene garantia®?

(si estd con alguien) td que opinas?

CIERRE TECNIA.

Solicite el pedido.

Confile en obtenerlo.

Guardar un argumento de reserva.

Insistir lo suficiente (tomando criterio).

Use palabras "comprobadas®

(nuevﬁ, ahora, permi tame, veamos, cooperacibdn,

tenemos, como, verdad).
TIENE VALOR FPSICOLOGICO ADICIONAL.

No ponga tensidn en este momento.
Haga inofensivo el impreso (block de pedidos).
Cuide los momentos finales.

No decir firme aqui, utilizar otra palabra,

ejem. s De su visto bueno.

El anticipo también debe de perder importancia

y se le pide normalmente.

Retirarse del lugar donde estA el prospecto.

TUmSBOON
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TODO VENDEDOR DEBE SER ORDENADO.

Llevar control de sus cotizaciones.
Por zonas

Por ingresos
Llevar control de sus clientes Por caracteris-—

ticas del depar
tamento. -
Conocer mercancia constantemente.
Revisar su cartera de clientes constantemente.
No empapel arse intatilmente, tirar listas
obsoletas.
Trabajar en un 1lugar limpio vy ordenado, ahorra
tiempo.
Hacer una labor de post venta adecuada para que

el cliente pueda recomendarlos.

TESIS CON |
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e)

Solicitud de Compra y Contrato de Compraventa.

Se entiende por solicitud de compra aquel documento en
el cual como su nombre lo indica, el adquirente

solicita comprar el inmueble deseado.

En este documento se especifican las condiciones de
pago tanto en el enganche como en el saldo y se
garantiza el deseo de adquirir mediante una cantidad

en depobsito.

Esta solicitud debe de especificar claramente que estA
sujeta a la aprobacién del propietario del inmueble y
en caso de ser asi la cantidad entregada se aplicard
al precio, pero en caso de ser rechazada, dicha

cantidad se devolverd al solicitante.

Se tiene que contar con la asesorfa de un abogado para
la redaccidn adecuada ﬁe dicha solicitud, la cual no
debe de perder el espiritu de voluntad unilateral, con
la cual se rompe cualquier compromiso para el

propietario.

En el contrato de compraventa tenemos que

SIS CON !
BALLA D ORIGEK
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egspecificary primeramente 1o que se va a vender y de
ser posible poner 1os antecedentes legales de la

misma.

En el clausulado tenemos que observar que ya es un
contrato definitivo tanto para el comprador como para
el vendedor y debido a que es de todos sabido que 1a
formalidad dé la compraventa serd hasta que se eleve
la misma a escritura pﬁbliqa ante notario, este
contrato tendrad 1la caractergstica de privado de
compraventa. Se debe de de?erminar el precio y las
condiciones, o©obligaciones y dérechos de ambas partes,
causas de rescisidn de contraté y consecuencias, asi
como en su caso la existencia de una pena convencional
sin necesidad de demanda, 1a declaracidn de ambas
partes de obligatoriedad, asi como la competencia ante

las autoridades correspondientes.

A continuwacion presentamos formas de solicitud de
compra y contrato de compraventa que pensamos pueden
cubrir 1los requisitos anteriormente sefialados, pero
insistimos en 1l1la asesoria de un abogado para 1la

redacci®dn de los mismos.
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SOLICITUD DE COMPRA

NOMBRE TEL. oo DOM. 3

SOLICITO comprar bajo régimen de propiedad en condominio el
Dto. No. _____ del inmueble ubicado en:

PRECIO DEL BIEN: % ¢ )
que en caso de ser aprobada mi solicitud cubriré como sigues
ENGANCHE: % ¢ )
Pagadero en 1a forma siguiente: ( )

que anexo a la presente.
El resto 1o cubrireé

El saldo o sea la cantidad de ¢ en pagos los
primeros ____de $ _________ a partir del de _—
de 19___. Los altimos ____ . _ _ _ de $ ___ _.___ e ® el cual

incluye intereses.

Estoy conforme en que la presente solicitud guede sujeta a
la aprobacion del propietario del inmueble y en caso de que
no sea aceptada sdlo existird la obligacidbn a cargo de
ustedes de reintegrarme 1o que hubiere entregado por
concepto de apartado. '

El contrato de comapraventa 1o celebraré en un plazo que
vencerad el _____ de __ _ _ _ de 19 ___ y en caso de que
no lo formalice dentro del mismo, quedan ustedes en libertad
de considerar sin valor esta solicitud unilateral.

Para garantizar el cumplimiento de las obligaciones que
acepto a mi cargo, entrego a ustedes la cantidad de $______
Si se aprueba la celebracidn de la compraventa, esta suma
serd aplicada como parte del precio.

Si por causas imputables a mi la operaciédn es aplazada o
cancelada perderé a favor de ustedes por concepto de
indemnizacidn el 3% del valor total del inmueble.

Los gastos y honorarios que cause la operacidn de
compraventa, seran exclusivamente por mi cuenta.
Cualquier convenio verbal gue se haga, estoy de acuerdo en

que Nno sea reconocido si no es autorizado por escrito por la
Direccion de la Empresa.
Estoy conforme en el caso de que exista un error en el
precio o en 1os cadlculos, que se hagan las correcciones
necesarias.

México, D. F., a de _ de 19

SOLICITANTE

NOMBRE COMPLETO FIRMA

T OO
BALLA DE ORI




CONDOMINIO ..cccecnuvcncncnscsnanvsncsnnncavensas DPTO. conceces
CONTRATO FRELIMINAR DE COMPRAVENTA QUE EN L.OS TERMINOS DE

LOS ARTICULOS 1792, 1793, 2243, 2244 Y RELATIVOS DEL CODIGO
CIVIL VIGENTE CELEBRAN POR UNA PARTE .cccccccsvecssncsancnas

A BUIEN (ES) EN EL CURSO DE ESTE CONTRATO EN CONSUNTO SE
DENOMINARA "EL VENDEDOR" Y FOR LA OTRA ccccvavcncrcasncacnce

A QUIEN (ES) EN LO SUCESIVO Y EN CONJUNTO SE DENOMINARA "EL
COMFPRADOR", Al. TENOR DE L0OS SIGUIENTES ANTECEDENTES Y
CLAUSULAS:

ANTECEDENTES

I.-— Por Escritura Nim. ...cce:2. de fecha cccececee
seasssess.0torgada ante la fe del Notario Pdblico Nam. .....
LiC. wetcuensoccacasnaonenosnasnascsssesnanasssasosnsaaccnannscss
inscrita en el Registro Fablico de 1a Fropiedad ......c000a0

II.- Las partes han convenido en celebrar este
instrumento cuyo objeto es el Dpto. No. ....... del edificio
citado en el antecedente anterior. Expuesto lo anterior

las partes se someten a las siguientes

CLAUSULAS

PRIMERA.~ "EL VENDEDOR" vende a "EL COMFRADOR"
quien adquiere el departamento en condominio citado en el
antecedente Il incluyendo su parte proporcional de propiedad
comdin.

TTRSIS CON
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SEGUNDA.- El1 precio del departamento en cuestién
es la cantidad de $ ...cccvcesvcnceccnsssncsancansnananssssce
® a8 e e oo sVaedeoassoseer st eCeNNSsEnEsErePESEtsEsNsURasssSESRS

que "ELL. COMPRADOR" pagard en la siguiente forma:

ale— Un engan:ha e ® .ccovcecoscncasnsossvearonccans

--a--a ) (v..’».li-ll.lI.l.lll.-...l..ll
2" P & 89 SO N PSS s se 0 are
secssmwsaes

cvseoceace

'.‘“........

LR BN BB B O
sesesmnas

l‘;ll‘vllllli‘.l‘ -.--.~--------n
..v'-.»..-.v-......--'.-...-’...............

CRCIC I BN B R A ]

b).~— El saldo del precio, o0 sea la cantidad

de $ ..crvaseessracosesannaccncrsansacsnasanneasesssennnsncas
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"EL. COMFRADOR" suscribird pagarés por el monto de
cada uno de los pagos que deba hacer a cuenta del enganche,
Yy por el saldo del precio, en los cuales se consideraran
incluidos 11los 1intereses pactados y la amortizacidn del
capital. Estos pagarés los recibe "EL VENDEDOR" salvo buen
cobro y la entrega de los mismos no obliga a éste a otorgar
la formalidad de la escritura de compraventa
correspondiente, sino hasta la liquidaci®dn total del adeudo
y en su caso la de los accesorios legales correspondientes,
© hasta que se establezca el crédito hipotecario que
posteriormente se detalla. :

TERCERA.— En caso de que "EL COMPRADOR" no cubra
oportunamente 1los pagos a que se obliga en este contrato,
debera pagar por el simple retraso el ....7% mensual sobre el
total de la cantidad en mora, computada desde la fecha de
incumplimiento hasta el momento en que cubra totalmente su
adeudo. Los intereses moratorios seran preferentes en
cualquier pago que haga "EL COMFRADOR" y tales pagos se
aplicaran por orden de antiguedad al adeudo.

Dichos intereses moratorios se computaran por meses
completos, aun cuando "EL COMFRADOR" sdlo haya incurrido en
mora por una fraccidn del mes.

CUARTA. — “EL COMFRADOR™ deberad efectuar los
pagos a que se obliga mediante este documento, sin necesidad
de previo Cobro €N c.cceseseccsrecasssssnanssansaacssnsssnsctsnse

L R R R R R R R I R I B N R R R R A N I R R B B R N R Y B R NI S R RN ]

domicilio que para tal efecto seffala "EL VENDEDOR" o0 en el
domicilio que éste indique, previa notificacidn por escrito
a "EL COMFRADOR", "EL COMFPRADOR" sefMala como domicilio para
oir notificaciones asl como para recibir toda clase de
documentos en 1los términos del Articulo 34 del Cédigo Civil
vigente el departamento objeto de este contrato.

QUINTA. ~ "EL VENDEDOR" autoriza a "EL COMPRADOR"

SR Lol g
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a efectuar abonos a capital anticipadamente, incluso el
saldo total de la operaciodn, bonificaAndole 1los intereses
correspondientes sin que 1o anterior implique modificacidn a
lo pactado. La amortizaciédn de capital se hard por
semestres naturales, si el inmueble en cuestidbn estA afecto
a crédito hipotecario.

SEXTA. -~ "EL COMPRADOR™" se obliga a
proporcionar, en un plazo no mayor de 30 dias naturales a
partir de 11la fecha en que se le soliciten 1los datos vy
documentos necesarios, incluso deudor solidario solvente a
satisfaccidn de la Institucidn Hipotecaria a fin de tramitar
el Crédito Hipotecario o Sustituci®n de Deudor de que habla
el presente contrato, en la inteligencia de que cuando dicho
crédito o sustitucidn de deudor se encuentre otorgado, se
obliga a presentarse en la notaria correspondiente en un
plazo no mayor de quince dias naturales, a partir de 1la
fecha en que se le indique, a efecto de que se firmen 1las.
escrituras, siendo por cuenta de "EL COMPRADOR" todos los
gastos, honorarios e impuestos que cause este contrato asi
como la escrituracidn calculados sobre avaldio practicado en
la fecha mas proxima a 1la misma y con vigencia y aceptaciodon
legal, asl como la apertura y uso de crédito hipotecario la
cual serd obligatoria en todo caso y en el de sustitucidn de
deudor 1l1lo serd aun en el supuesto de que el crédito

mencionado no sea utilizado. La escrituracidn se hard ante
el notario que designe "ELL VENDEDOR"” o 1la instituciéon
hipotecaria que otorgue el creédito. LLa hipoteca mencionada

anteriormente comenzarad a amortizarse en el momento en que se
establezca ante la institucidn hipotecaria correspondiente,

acredi tandose o cargadndose en su caso al saldo en 2o. lugar

el capital insoluto que se hubiere pegado por concepto de la

la. hipoteca hasta esa fecha.

Si el creédito hipotecario otorgado no cubriese el
total del adeudo, "E{ COMFRADOR" se obliga a garantizar el
saldo del adeudo mediante hipoteca en segundo lugar sobre el
inmueble objeto de este contrato a favor de "EL VENDEDOR"”, o
de la persona filsica o moral que eéste designe. Esta
hipoteca causarad por concepto de apertura de crédito el
S sobre el monto de
la misma, a cargo de "EL COMFRADOR".

La hipoteca en primer lugar a que se refiere 1la
presente clausula, se encuentra sujeta a cambios tanto en
monto como en plazo y tipo de interés de acuerdo a 1la

-u-—-r.-—--
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reglamentaci®dn de la Comisidn Nacional Bancaria y el Banco
de México, S. A. La 2a. Hipoteca se encontrard sujeta a
cambios en monto y tipo de interés, pues &ste serd de un dos
por ciento mads que el de las hipotecas bancarias.

Se conviene que aungque no se haya otorgado 1la
hipoteca en primer lugar y la hipoteca en segundo lugar en
Su Caso, los intereses que se establecen sobre los pagos
del saldo del precio del inmueble a que se refiere el inciso
b) de 1la Clausula Segunda de este contrato, causardn las
variaciones a que se refiere esta clausuwla o sea estardn
sujetas a los cambios que establezca la Comisiédn Nacional
Bancaria y Banco de México, S. A.

Ambas partes convienen en que al Ffirmarse las
escrituras correspondientes se harada 1l1la devolucion del
presente contrato y documentos que estén por vencer.

Se conviene gque "EL. COMPRADOKR" pagard a la persona
que intervenga en la operacién respectiva el dos por ciento
del monto del crédito hipotecario por concepto de gastos por
investigacion vy tramitacidn del mismo, ast como tramite de
escrituracion, este pago se hard forzosamente si el crédito
fue tramitado, aunque no fuese empleado.

SEPTIMA.— A partir de 1la fecha de toma de
posesidn  “EL COMFPRADOR", se obliga a cubrir 1la parte
proporcional de la pdliza de seguro que "EL VENDEDOR" haya
aceptado designando como beneficiario de dicho seguro al
acreedor hipotecario, por todo el tiempo que dure el
crédito, este seguro deberd cubrir rilesgos contra incendios,
temblor vy otros que dicho acreedor hipotecario requiere vy
en la cantidad que éste fije y con la compafiifa de seguros
que designe la institucién de crédito.

OCCTAVA. - YEL VENDEDOR" dara posesidon a "EL
COMPRADOR" del departamento objeto de este contrato, dentro
de un plazo que vencerd el

El plazo estipulado podrd ser prorrogable, en
previsidn de cualquier retraso involuntario en el acabado
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final del inmueble, para lo cual “EL COMPRADOR" podrd elegir
entre recibir el departamento en el estado en que se
encuentre permitiendo al personal que designe "EL VENDEDOR",
hacer 1la terminaciétn de dichos detalles o esperar el tiempo
prorrogado para que "EL VENDEDOR" lo realice. En este
&ltimo caso, el tiempo que hubiera para hacerle la entrega
del departamento a "EL. COMFPRADOR", no se considerard como
incumplimiento de "EL VENDEDOR", ni serd motivo para que "EL
COMPRADOR" deje de cumplir con las obligaciones pactadas.

NOVENA . — A partir de 1la fecha en que "EL
COMFRADOR" reciba la posesidn del departamento, objeto de
este contrato, contribuird con los gastos de administracién
y conservacidn del condominio, de acuerdo con su indiviso y
pagarad los gastos, impuestos, derechos o servicios que cause
la posesidn o el uso de los bienes que reciba.

DECIMA. - "EL. COMFRADOR", familiares, sirvientes
y demads personas que ocupen el inmueble materia de este
contrato, se obligan a cumplir con 1las obligaciones
establecidas en el "REGLAMENTO DE CONDOMINIO Y
ADMINISTRACION" del edificio del cual forma parte 1la
dependencia objeto de este contrato.

DECIMA FPRIMERA.- "EL VENDEDOR" confiere a “EL
COMPRADOR" poder especial tan amplio como en derecho sea
necesario, para que concurra a las asambleas de
copropietarios del edificio, representando el porcentaje de
su  indiviso. El poder conferido en esta clausula no

producirad efecto legal alguno cuando "EL COMFRADOR", esté
incumpliendo alguna de las obligaciones a su cargo.

DECIMA SEGUNDA. - A partir de la fecha en que
"EL COMFRADOR" reciba la posesidn material de la dependencia
objeto de este contrato, asume a $u cargo los riesgos que

sufra su propiedad privada vy 1la propiedad comiin del
edificio en condominio del que forma parte el departamento
objeto de este contrato incluyendo el terreno vy la

construcci dn, aunque dichos riesgos se deriven de causa
fortuita o fuerza mayor.

DECIMA TERCERA.- "EL. VENDEDOR" <se obliga a
reparar por su cuenta todos los defectos que resulten en la
construccién anicamente durante 1los Q0 dias naturales
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contados a partir de la fecha en que "EL COMPRADOR" tome
posesidn del departamento materia de este contrato.

DECIMA CUARTA. - En caso de que "EL COMFPRADOR"
decida traspasar el departamento objeto de este contrato vy
se le autorice, pagard el 4% del valor de venta por
concepto de "DERECHOS DE TRASPAS0".

DECIMA QUINTA. - "EL. COMFRADOR" no podrad ceder,
rentar, enajenar, gravar Yy en manera alguna traspasar los
derechos que adquiere en virtud de este contrato, sino con
el consentimiento previo y por escrito y la comparecencia de
“"EL. VENDEDOR", el cual sb6lo puede concederse si “EL
COMFRADOR"” ha cumplido todas y cada una de las obligaciones
a sSu cargo. Los gastos e impuestos que en sSu caso causen
los actos mencionados en esta clausula, seraAn por cuenta de
“"ELL COMPRADOR".

DECIMA SEXTA.— "EL VENDEDOR" podra rescindir
este contrato y/o dar por vencido anticipadamente @1 plazo
para el pago de la cantidad insoluta, en cualquiera de los
casos siguientess

a) For falta de pago oportuno de algtn (os)
documento (s), del enganche estipulado en el inciso a) de 1la
Clausul a Segunda.

b) For falta de pago oportuno de dos
mensual idades consecutivas, del saldo del precio, como se
estipula en el inciso b) de 1a Clausula Segunda, o alguno de
los pagos anuales estipulados como parte del precio, en su
caso.

<) Por falta de pago oportuno de dos meses
consecutivos de las cantidades que 1le corresponden de
acuerdo con la ClaAusula Novena.

d) FPor incumplimiento del contenido en 1la
Clausula Sexta de este contrato.

e) Si gravare, enajenare, rentare, traspasare
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o cediere los derechos a favor de terceras personas, sin el
consentimiento de "EL VENDEDOR".

) Por no tomar posesiodon del departamento en
la fecha en que esté listo para su ocupacibdn.

qg) Por incumplimiento de cualquiera de 1las
clausulas de este contrato.

h) GQue se encuentre en cualquiera de 1los
casos en que de acuerdo con el Cédigo Civil Vigente, por lo
que respecta a las obligaciones a plazo se hace exigible
anticipadamente el cumplimiento de éstas.

DECIMA SEPTIMA.-— En caso de incumplimiento de
“"EL. COMFRADOR" que amerite la rescisiédn del contrato, éste
devolverad a "EL VENDEDOR" la posesidn del departamento,
desocupandolo vy entregandolo en las condiciones en que 1lo
recibid con las mejoras que haya hecho si las hay, sin 1la
obligacidn de "EL VENDEDOR" de hacerle ninguna compensaciodn
por dichas mejoras, libre de toda responsabilidad con
terceros, inclusive por arrendamiento, en un plazo de
treinta dias naturales siguientes a la fecha en que ocurra
el incumplimiento.

DECIMA OCTAVA.- En caso de rescisidn de este
contrato, tanto forzosamente como por mutuo consentimiento,
las partes convienen en:

“"EL. COMPRADOR" pagara los gastos de administracidn
y otros adeudos a cargo de la dependencia objeto de este
contrato para devolverla a "EL VENDEDOR" libre de adeudos,
gravamenes Yy cargos fiscales. En caso de que "EL
COMFRADOR"” no cumpla oportunamente con lo estipulado en el
parrafo anterior, dentro del plazo que establece 1la Clausula
Décima Seéptima, autoriza a "EL VENDEDOR" a realizar 1los
pagos que implique el incumplimiento v a que éste los
retenga, compensandolos con las cantidades que le
correspondan de acuerdo con los incisos siguientes:

1. “"EL. COMFRADOR" pagara a "EL VENDEDOR" una
renta mensual que se fijard pericialmente, por el uso que
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haga del departamento, calculada dicha suma a partir del dila
en que se ponga dicha dependencia a disposicion de “EL
COMPRADOR" y hasta la fecha en que desocupe el inmueble.

2. Igualmente "EiL. COMFRADOR", pagard a “EL
VENDEDOR" 1la cantidad que le corresponda por el deterioro
que sufra el departamento, objeto de este contrato, por todo
el tiempo de 1la ocupacion, deterioro que se precisard
pericialmente.

3. A su vez "ELL VENDEDOR" devolverad a "EL
COMFRADOR" las cantidades que éste le hubiere cubierto por
concepto de capital, mas los intereses legales

correspondientes, en términos del articulo 2311 del Cddigo
Civil.

DECIMA NOVENA. - La operacidbn objeto de este
contrato se hace considerando el departamento en cuestion y
sus copropiedades ad-corpus y no ad—-mesuram, por lo que
cualquier diferencia gue resulte en las medidas expresadas
fuere en Mas O MENOS, no dard lugar a reclamacion entre las
partes o al ajuste en el precio.

VIGESIMA. — FPor cualquier violacién a este
contrato, conviene "EL COMPRADOR" y en su caso su deudor
solidario pagar a “EL VENDEDOR" a titulo de pena

convencional el 15% del valor del inmueble, materia del
presente contrato, sin perjuicio del ejercicio de las
acciones que el incumplimiento genere.

VIGESIMA FRIMERA.— "EL COMFPRADOR" manifiesta que
ha 1leido este contrato, que lo ha entendido y que conviene
en comprometerse a sus términos y condiciones. AsSimi smo,

conviene en que el presente contrato es la completa y total
declaracion de las obligaciones entre las partes y deja sin
efecto todas las propuestas o contratos previos, orales o
escritos vy todas las demds comunicaciones entre las partes
relacionadas con el asunto de este contrato.

Las partes declaran gue son mayores de edad, capaces de
obligarse y que en este contrato no existe error, dolo, mala
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fe, violencia o 1l1lesidn; que el precio es el justo vy
equitativo vy se someten expresamente a los Tribunales de la
Ciudad de México, D. Fea para todo 1o relativo al
cumplimiento e interpretacidn de este contrato, que se €firma
en 1a Ciudad de México, D. F.y, @ 10S cceseeecee. dilas del mes
€ ..ccecnvesssnsnaconnes O Mil NOvecientoS.ceecrcecassscane

“El. COMPRADOR" "EL VENDEDOR"
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Escrituraciodn.

Los aspectos mercadoldgicos a considerar dentro de la
escrituraciébn son relativamente pocos debido a que
éste es un proceso por medio del cual se logra

perfeccionar la compraventa.

Podemos argumentar gque puede ser atractivo para el
el comprador adquirir el departamento a un precio "x"
Yy al pagarlo de contado el propietario no le
exige 1l1la escrituracién dé inmediato si es que al

haber liquidado el departamento carece de recursos.

También encontramos que si el comprador va a liquidar
por medio de un credito hipotecario, la escritura se
efectuaria simul taneamente con dicho crédito.

El atractivo que nos da el Fisco de deducir de S a B8

veces el salario minimo anual del monto de l1la base vy
sblo gravar impuesto por adquisicién de inmuebles
sobre la diferencia, puede ser otro aspecto a

considerar.
Analizando 1la escritura de compraventa deducimos que
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ésta emana de 1la del Régimen de PfPropiedad on
Condominio Y ésta Qaltima por ser de voluntad
unilateral del propietario, puede ser importante vya
que es aqul en donde a juicio del duefio se puede
redactar de tal forma tanto en su reglamento como en
sus descripciones que llegue a beneficiar al

comprador.

La forma mAs coman en donde se encuentra lo mencionado
anteriormente es en el estacionamiento ya que si éste
se vende como propiedad comin con derecho a uso no se
le incrementaran al cliente sus gastos de escrituras
debido a que por ser de propiedad coman, va implicito
el derecho de uso en su parte proporcional al adquirir

el bien.

Caso contrario ocurrirta si el estacionamiento fuese
propiedad privada vya que se tendria que escriturar
éste como tal y provocaria una erogacion al

adquirente.

Dentro de la escrituracidon podemos también mencionar
que ésta se hace al valor mds alto que el notario

detecte dentro de 1los 3 siguientes valores:
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- Valor catastral (en base a la boleta predial).

L Valor de avaldao (normalmente es un 80% del valor
comén) .
e Valor de venta.

Debido a que sobre el valor mas alto de 1los 3
mencionados anteriormente, servird como base para el
calculo de los impuestos, podemos hablar de que el
valor de venta sea mds bajo al real de comdn acuerdo

con el comprador.

Todos 1os aspectos mencionados anteriormente pueden
ser de utilidad, tanto para el promotor como para el
compr ador Y logran disminuir el costo de las

escrituras y por ende el pago de los impuestos.

~
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CONCLUSIONES

Después de haber dado una breve orientacidn acerca de
fundamental para tomarse en cuenta en la promocidn de
condominio en el1 Distrito Federal, quisiéramos resumir

siguientes puntos:

Primero que todo se debe entender que aquella
persona que intente incursionar en este negocio
debe de tomarlo como tal y no como si fuere un
entretenimiento o distraccidbn para los recursos
excedentes, es por eso por 1o que hacemos énfasis
en los aspectos mercadoldgicos a considerar y 1la

forma de aplicarlos.

Recordemos el principio de que en todo negocio el
objetivo principal es el lucro, por consiguiente
para poder realizar dicho objetivo es necesario no
perder detalle en la mejor forma de comercializar

un bien o producto.

Si analizamos a fondo lo descrito nos encontramos
con que antes de desarrollar el inmueble tenemos

que buscar el mercado que se pretende atacar, ya

IS,
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que de nada seviria tener el mejor condominio de
la ciudad i no estd al alcance del mercado

potencial pretendido.

Tomamos en cuenta muchos factores dentro de 1los
cuales estan: el momento de idiniciacién del
negocio, el flujo de recursos con que se puede
contar, el tiempo estimado del desarrollo de 1a
obra, el lapso considerado para la venta vy 1la

forma de recuperacidn de inversion y utilidad.

Es importante gque analicemos todos y cada uno de
los pasos a seguir para que no cometamos el error
de que vya habiendo emprendido la edificaciédn se
tengan que hacer modificaciones o dar marcha
atras, por 1lo tanto lo que se pretende en este
trabajo es hacerle hincapi@é al lector sobre 1a
necesidad de la conviccidn en 1la toma de
decisiones. Sabemos que en la Ciudad de México se
tienen todos los elementos para llevar a cabo un
desarrollo inmobiliaric adecuado como son: una
planificacidn urbana, asl como legislacidn sobre
la misma, recursos econbmicos para incrementar la
inversién y 1o mads importante que es un mercado

cauwtivo en potencia, que le urge satisfacer (=10}
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necesidad de vivienda y que cuente con el auxilio

de las Sociedades Nacionales de Crédito para poder

adquirirla.

Definitivamente nos damos cuenta que las
autoridades vya han tomado cartas en el asunto vy
constantemente estlAn ideando sistemas para 1a
obtencidn de créditos hipotecarios al alcance de
las personas de medios y bajos recursos y hoy por
hoy somos testigos de que el problema que es
palpable, si bien no se soluciona por completo, al

menos no 1o hace mas aparatoso.

Por altimo, el sector privado debe de tomar
conciencia que no sdlo estad la solucidn en las
manos de las autoridades y es indispensable que se
haga coparticipe del problema. y que colabore con
éstas exigiéndoles soluciones vy no creando
fideicomisos o instituciones que lo dnico que
provocan es burocratizar el sistema y crear una
permisologla que provogque desaliento en los

particulares.

Ranco de México a través de 1l1las Sociedades

Nacionales de Crédito ha provocado una competencia
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sobre éstas que ha logrado que se creen dia con
dia nuevos sistemas de recurﬁos, pero con el
objeto de que dichos recursos vayan adecuadamente
encaminados, estas sociedades cuentan con un
departamento técnico que asesora al inversionista
y que dicha asesoria no siempre es enfocada a 1la
adecuada promocibn y solamente se limita a revisar
y corregir 1las fallas para cumplir con los
reglamentos. Esta situacidn no es muy detectable
ya que esta carencia de asesoria promocional se
suple con su excelente sistema de crédito
hipotecario que 1logra que los pagos estén al

alcance de la capacidad econbmica del adquirente.

Con todo lo anterior queremos insistir que si se
conjugan los sistemas crediticios, reqlamentarioé
y técnicos con los aspectos mercadoldgicos a
considerar que en este trabajo sefalamos, se puede
lograr resolver en mayor pohcentaje el problema de
la vivienda Yy que no existan construcciones
inconclusas en su edificacidon como en sSuU
promocion, por no haber logrado amalgamar todas

las herramientas con las gque se cuenta.
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