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Abstract

The present project leans in the statistic
analysis of the commercialization factor of houses
with capacity of complete habitability, by means of
the estimates realised by the Tecnoingenieria
Company.

The fundamental objective tries to carry
out a statistical study of the application of the
commercialization factor that relates the value of
a construction and the value of market with which
it has worked in the valuations of real estate. This
company does not count on this statistic analysis
but each case integrating some representative
data that works of isolated way they reinforce the
obtained results which is a little obstacle for the
valuator.

For their execution first samples of typical
sectors of the Metropolitan Area evaded (this
according to the experience and amount of
realised estimates), where they are classified
according to upper the social class, average or
lower middle. The way was determined by means
of statistical comparison in which these estimates
determined the factor of more probable
commercialization, given to the characteristics
and the used necessary criteria within the study
realised for each case.

This project does not try to generate
information that can indiscriminately be used and
that takes to a subvaluation or overvaluation of
properties, with this is left in clear that the criterion
of a responsible professional is not replaceable,
but is necessary for its application.

Keywords: statistic analysis, estimates
and the commercialization factor.

Resumen

El presente proyecto se apoya en el analisis
estadistico del factor de comercializacion de
viviendas con capacidad de habitabilidad
completa, mediante los avallos a cargo de la
empresa Tecnolngenieria.

El objetivo primordial pretende efectuar
un estudio estadistico de la aplicacién del factor
de comercializacion que relacione el valor de una
construccion y el valor de mercado con el que se
ha trabajado en las valoraciones de los bienes
inmuebles. Esta empresa carece de dicho analisis
estadistico y trabaja de manera aislada cada
caso para lo que integra algunos datos
representativos que refuercen los resultados
obtenidos, lo cual resulta limitante para el
valuador.

Para su ejecucién primero se sustrajeron
muestras de sectores tipicos del Area
Metropolitana (segun la experiencia y cantidad de
valuaciones efectuadas), en Ilas que se
clasifiqguen segun la clase social alta, media o
media-baja.

Se determind, por medio de comparacién
estadistica, la manera en que estas valuaciones
determinaron el factor de comercializacion més
probable, dadas las caracteristicas y los criterios
necesarios dentro del estudio aplicado para cada
caso.

Este proyecto no pretende generar
informacion que pueda ser utilizada
indiscriminadamente 'y que lleve a una
subvaloracion o sobrevaloracion de propiedades.
Queda claro que el criterio de un profesional
responsable no es sustituible, sino que se torna
necesario para su aplicacion.

Palabras claves: analisis estadistico,
valuaciones y el factor de comercializacion.
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Prefacio

La empresa Tecnolngenieria no cuenta en la
actualidad con un analisis estadistico que
muestre el comportamiento en el cual los
resultados de los avallos mas recientes estan
incurriendo segun el criterio de los valuadores.
Dicha situacion es un tanto limitante en virtud de
gue todos los dias los desarrolladores y los
vendedores de bienes raices con sobradas
razones tratan de obtener la mayor ganancia
posible al especular con precios mayores a los
gue el mercado puede pagar.

Por ello, la Empresa requiere contar con
un panorama mas actualizado de la manera en
gue se estd manejando el factor de
comercializacion; la experiencia de la empresa
esta demostrada en su trabajo y este estudio
podria convertirse en una herramienta mas para
los criterios de valuacién de viviendas.

Se apreciard, por medio de comparacién
estadistica, la manera en que estas valuaciones
determinaron el factor de comercializacién mas
probable, dadas las caracteristicas y los criterios
necesarios que se han empleado dentro del
estudio aplicado.

Ademas, como al principio de un proyecto
constructivo se elabora un presupuesto en el que
se detallan los costos (generalmente por
actividades), es necesario conocer la manera en
gue en algunas oportunidades los profesionales a
cargo inflan el presupuesto para lograr un mayor
acceso monetario y financiar de forma mas
holgada su construccion. Las implicaciones de
esta actividad fraudulenta implican una
deformacion en el mercado de la zona.

El objetivo primordial pretende efectuar un
estudio estadistico de la aplicacion del factor de
comercializacion que relacione el valor de una
construccion y el valor de mercado con el que se
ha trabajado en las valoraciones de los bienes
inmuebles.

Deseo agradecer a la  empresa
Tecnolngenieria la bondad de haberme facilitado

los documentos necesarios con la finalidad de
aplicar los andlisis correspondientes.

Extiendo el agradecimiento al Ing. Robert
Laurent, duefio de la empresa y mi profesor guia
por la gran ayuda y la atencion al aclarar mis
dudas durante el desarrollo del proyecto.
Asimismo, al Ing. Irving Pizarro Marchena, gran
compafiero y amigo quien compartio conmigo la
idea de encauzar la investigacion de este tema.

Dedico este trabajo a mis padres, a quienes,
desde que naci, me han dado todo lo humana y
econbémicamente posible para ser feliz, pero, por
sobre todo, me han brindado todo su amor y la
direccion adecuada para ser una persona util a la
sociedad y responsable de mis actos.

Ademas, y ante todo, agradezco a Dios, al
Unico e incomparable, duefio de mi vida, por su
luz, por todas las huellas que ha dejado en mi,
por su bondad de proveerme de fortaleza y
perseverancia en todos estos afios de estudio
que, finalmente, culminan con la obtencién de un
grado académico universitario logrado a base de
mucho esfuerzo y dedicacion constante.



Resumen ejecutivo

La situacion de la construccién ha crecido de
manera notable en los Ultimos afios, situacion por
la cual las empresas constructoras Yy
desarrolladoras incurren en un gran esfuerzo por
mantenerse dentro de un estilo con la consigna de
competir, para ofrecer un buen precio y calidad a
fin de establecerse en el mercado.

En la necesidad de obtener ganancias, las
empresas han utilizado un factor de
comercializacion como método para designar el
porcentaje de ganancias ante la venta de un bien.

El factor de comercializacion otorga un valor
extra al costo de construir el inmueble. El costo de
una vivienda se representa mediante un
presupuesto, este desglosa y detalla cada una de
las partes que componen el inmueble (costos
directos), junto a ello se agregan los gastos que
producen el dirigir y realizar el trabajo (costos
indirectos y utilidades).

Como parte de la investigacion, se llevo a
cabo un andlisis estadistico segun las
caracteristicas y la cantidad de informacion
obtenida en la empresa Tecnhoingenieria para
fundar el reporte segun los grupos sociales a
definir. Estos sectores sociales determinados para
el estudio son los de clase alta, clase media y
clase media-baja.

Se tomaron muestras representativas de
cada fragmento social para agrupar al menos diez
avalios lo méas recientes posible dentro del
presente afio y lograr definir el analisis del
comportamiento del factor de comercializacién.

En funcion de las caracteristicas de la zona
y la manera en que se han manifestado los estilos
de cada condominio, se centralizé en el factor de
comercializacién utilizado para las residencias del
Condominio Eco-Residencial Villa Real para el
andlisis del sector de clase alta.

Luego se reunié informacion del factor de
comercializacién para las viviendas del Residencial
Monserrat para el analisis del sector de clase
media.

De manera consecutiva se recabo
informacion del factor de comercializacién para las

viviendas de urbanizaciones dentro del sector de
Ipis de Guadalupe para el andlisis de la clase baja.

Como parte del analisis de este documento,
se puso en practica una encuesta a diversas
personas con experiencia en el campo de la
comercializacibn de viviendas de varias
desarrolladores, en busca de la opinién en cuanto
a la linea econémica més probable entre las clases
sociales definidas anteriormente.

Ademas, se establecieron en comparacion
diez presupuestos con caracteristicas semejantes
en las que se relacionaron los datos aportados por
los profesionales encargados de las obras de
construccion.

En los rubros de cada presupuesto se pudo
encontrar que existen diferencias en todos los
precios unitarios, y, aunque en realidad se puede
encubrir informacién alterada por parte de quienes
levantan los presupuestos, existen actividades que
mantienen costos entre rangos permisibles como
la actividad de las cerchas, dependiendo del tipo
de vivienda y por el tipo de materiales que se
utilicen.

Dentro de las conclusiones resaltan los
resultados de los promedios del factor de
comercializacion, donde el mayor porcentaje se
obtiene en viviendas de clase alta; en un valor
menor, pero cercano, se menciona un factor
relacionado para la clase media; y, por ultimo, casi
muy cercano a la unidad se muestra el factor de
comercializacién para clase baja.

Dentro de las recomendaciones se propuso
ampliar la investigacién para los datos analizados
respecto a los factores de comercializacion, en
otras zonas del Area Metropolitana, para sectores
de clase alta, clase media y clase baja.

Como observacion se ha procurado un
seguimiento del comportamiento en que los
desarrolladores logran atraer clientes, de manera
gque no disminuyan las ganancias obtenidas
mediante un determinado factor de
comercializacion.

El factor de comercializacion y su funcién en la valoracion de edificaciones



Introduccion

En principio, el costo de una edificacién esta muy
vinculado al presupuesto que se presente, en el
gue, de manera desglosada, se puede detallar
cada una de las partes que componen el producto
final (costos directos), aunado a los gastos que
producen el dirigir y llevar a cabo el trabajo
(costos indirectos y utilidades).

Pero, una vez que finaliza el proceso de
construccion, el valor de la edificaciébn deberia
mantenerse segun lo presupuestado, a menos
gque al inmueble no se le dé un buen
mantenimiento o, por el contrario, se le sigan
aplicando mejoras; sin embargo, el valor
presupuestado al costo no necesariamente es
aquel con el que se vendera en el mercado ante
una posible transicion.

De esta manera es que se establecen los
siguientes objetivos:

Objetivo general

v' Realizar un estudio estadistico de Ila
aplicacién del factor de comercializacion
gue relacione el valor de una construccién y
el valor de mercado con el que se ha
trabajado en las valoraciones de los bienes
inmuebles.

Objetivos especificos

a) Determinar estadisticamente, en funcion de
los valores de costo y de mercado, los datos
de comercializacion en la valoracién de
bienes inmuebles de clase alta, media y baja.

b) Determinar, por medio de una encuesta, los
valores promedios en que podrian construirse
viviendas de clase alta, clase media y clase
baja.

c) Comparar los diversos rubros en los cuales
los presupuestos de construccién en el sector
vivienda, presentados a las entidades
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bancarias pueden verse afectados por la
sobreestimacion o la subestimacion del costo.

Por esta razén, la investigacién de como y de
gué manera el mercado influye en la
determinacion del valor de una propiedad toma
relevancia y se hace necesario establecer un
factor de comercializacion que de manera critica
y objetiva aumente o disminuya el valor inicial
(presupuestado) del inmueble segln la zona y las
condiciones en que se halle.

El logro de un andlisis estadistico en que se
pueda generar una ayuda al ingeniero que calcula
la valoracion del inmueble, dada la complejidad
de definir las caracteristicas de una
infraestructura, de una zona y del criterio mismo
del profesional, forman parte de este estudio.

No se pretende automatizar ni tecnificar un
modelo de trabajo con disminucién del criterio
profesional, pero si se sugiere generar una guia
en la que se tomen en cuenta parametros Utiles
gue no se pueden obviar en la definicién de un
valor econémico.

Este estudio pretende reflejar las variables
normales entre rangos econdémicos razonables en
gue una edificacion puede encontrarse.

Desde el momento en que se evidencid la
necesidad de considerar valoraciones a los
inmuebles de manera que satisficieran la
interrogante  de un valor econdémico, fue
indispensable considerar una serie de factores no
solo por los costos necesarios para reponer el
total de lo valorado. Entre ellos descuellan
factores especificos para cada inmueble segin
las condiciones en que se encuentre, tanto
estructural como arquitecténicamente, como
también el lugar donde se localice (sean para
este estudio proyectos de condominio en clase
alta, residenciales de clase media vy
urbanizaciones de clase baja), la manera en que
se acceda al sitio, la forma del lote e inmueble, y
las particularidades que afiaden y sustraen valor
a este.



Estos factores no han sido muy utilizados
pues en Costa Rica la metodologia de mayor
aplicabilidad para la valoracion de un bien
inmueble ha estado enfocada en el tema de los
costos.

Es por estas razones que dentro de los
alcances del proyecto se considera el determinar
estadisticamente la manera en que la empresa
Tecnoingenieria ha aplicado el factor de
comercializacién en las valoraciones de bienes
inmuebles y aplicar una comparacion respecto a
diversas viviendas del area metropolitana pero
con una misma clase social (alta, media, baja).

También se considera como alcance la
determinacion de las actividades constructivas
donde mas frecuentemente se lleve a cabo una
alteracion monetaria respecto a los precios
actuales del mercado nacional, en la presentacion
de documentos para la aprobacion de un
préstamo bancario.

Pero ademéas de esto se tienen limitantes
dentro del proyecto como la sensibilidad
concerniente a las caracteristicas de cada
valuacion y la heterogeneidad de los bienes
respecto a la comparacién entre valuaciones y
sus componentes (caracteristicas arquitectonicas
y constructivas).

Otra limitante es el cambio constante que
puede surgir en una zona especifica respecto de
sus caracteristicas en virtud de que los datos
recopilados seran validos para un lugar y tiempo
establecidos. Lo anterior puede generar que, con
el paso del tiempo, se lleven a cabo cambios en
las edificaciones y entornos circundantes lo que
genera aumento o disminucién en el valor.

Una limitaciéon determinante en este trabajo
es la variable de los costos de los materiales;
durante el tiempo que transcurra la investigacion
pueden surgir aumentos que modifiquen los
resultados, por lo que se delimita a un tiempo
determinado.

Este proyecto no pretende generar
informacion capaz de ser utilizada
indiscriminadamente 'y que lleve a una
subvaloracibn o a una sobrevaloracion de
propiedades. Con esto se deja en claro que el
criterio de un profesional responsable no es
sustituible, sino que se torna necesario para su
aplicacion.

4 El factor de comercializacion y su funcién en la valoracion de edificaciones



Metodologia

Con el propésito de alcanzar los objetivos
planteados se definié6 una metodologia para cada
uno de ellos. Para obtener los resultados de las
muestras de los avallos, segln la clase social
determinada, se propuso aplicar el siguiente
procedimiento:

1. Determinar los grupos sociales a los
cuales se llevard a cabo el analisis estadistico
segun las caracteristicas y la cantidad de
informacion presente en la empresa para
cimentar el reporte. Los grupos sociales
determinados para el estudio son los de clase
alta, clase media y clase media-baja.

2. Para cada sector se elige un determinado
nicho social (condominio, urbanizacién o barrio) al
cual evaluar dentro del Area Metropolitana (segin
la experiencia y cantidad de valuaciones). Para el
sector de clase alta se escogié el condominio Eco
Residencial Villa Real; para el sector de clase
media se eligi6é la urbanizacion Monserrat y para
el sector de clase media-baja, el sector de Ipis de
Guadalupe.

3. Después se considera una muestra
representativa de cada nicho social para agrupar,
al menos, diez avallos lo mas recientes posible
dentro del presente afio.

4. Una vez recolectada la informacion, se
lleva a cabo el andlisis estadistico de los factores
de comercializacion encontrados, y se determina
el rango (limites superior e inferior), el valor
promedio, la frecuencia absoluta, la desviacion
estandar.

5. Se construye un histograma con el fin de
determinar la frecuencia absoluta con los factores
de comercializacion para cada sector.

6. Se procede a escoger los presupuestos
de clase media mas recientes y cercanos entre si
para proceder al analisis.
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7. Se construye un promedio unitario base
para poder efectuar la comparacion de las
muestras.

8. Se determinan las diferencias y los
rangos en que se detallan dichas discrepancias
numéricas.



Marco tedrico

La determinacién de un valor mediante un avallo
se puede aplicar de varias maneras, entre ellas
mediante un enfoque en el costo de construccion,
y el enfoque en el mercado de la zona.

Enfoque del costo para
construcciones

Probablemente es el método mas utilizado;
consiste en estimar, a partir del costo de
reposicion de otro igual o similar, el valor de una
edificacibn tomando en cuenta, ademas, su
estado de conservacion.

Por esta razon, generalmente se analiza el
terreno y las construcciones que se hallan sobre
este de manera separada.

Valor de neto de reposicion

Se obtiene un valor sobre el terreno en
estudio, y el valor neto de reposicion (VNR) se
pretende determinar a partir del valor de
reposiciéon nuevo (VRN), pero este Ultimo se
ajusta considerando pardmetros como la edad, el
estado de conservacién y otros.

El valor de reposicién nuevo (VRN) es el
costo de reproducir un bien por otro semejante,
con el préstamo de los mismos servicios de igual
manera o similares sin que sea exactamente el
mismo.

De varias maneras se puede determinar el
valor de reposicion nuevo (VRN); entre ellas el
presupuesto detallado de la vivienda, y también a
través de parametros como tablas o cuadros con
valores promedios.

Parametros

Por otro lado, mediante parametros se
pueden relacionar caracteristicas generales para
identificar, dentro de un determinado rango de
valor, la edificacion en estudio.

Lo primero es la identificacion del tipo de
construccion, para lo cual se separan los
aposentos en que se divide el bien (cocheras,
construccion  principal, pilas, ampliaciones,
aticos...

Una de las muestras mas claras de este tipo
de propuesta lo ofrece el Colegio Federado de
Ingenieros y Arquitectos, el cual designa una
clasificacién que, de acuerdo con la informacion
gue suministran los mismos incorporados, se
actualiza constantemente para su uso.

Esta medida ofrece una ventaja considerable
por ser un elemento de uso més répido para
obras que concuerdan con los rubros existentes,
pero no concuerda con construcciones atipicas.

Vida util total

Al procederse con este tipo de calculo para
encontrar el valor neto de reposicion (VNR), se
debe afectar un parametro del cual depende, en
gran medida, el factor de comercializacién: la vida
atil total (VUT). Esta se define como la vida que
tendrd un inmueble, antes de que sea necesario
cambiarlo, o arreglarlo.

Dentro de la vida util para algunos tipos de
viviendas existen los siguientes:

6 El factor de comercializacion y su funcién en la valoracion de edificaciones



] o Vida util
Tipo de vivienda recomendada (afios)
Provisional 5
Madera y lamina 15
Interés social 50
Intermedia 60
Residencial 65
Residencial de Lujo 70

(Programa: Excel)

Cada una de estas edades se relaciona de
acuerdo con la vida probable de cada material
gue integra la obra en relacion con su costo.

Enfoque por el método del
mercado

Es la estimacién de valor por medio del
andlisis y la comparaciéon en el mercado de
ventas recientes de un bien igual o similar al
analizado, para incluirlo en el precio mas
probable de venta.

El método del mercado puede que sea una
de las mejores alternativas para un estudio del
valor de una edificacién, pero esta investigacion
debe ser apoyada con una muy buena
informacion de fuentes amplias y fiables.

De forma constante se ha mencionado que:
“cuando es factible encontrar el valor de un bien
por el método del mercado, con base en una
investigacién completa, este prevalecera sobre
cualquier otro valor encontrado™.

Existen varias condiciones que deben
tomarse en cuenta para llevar a cabo la
valoracién via mercado de un bien; entre ellas
gue el dato brindado es un valor numérico, un
precio que manifiesta una probabilidad de venta
en términos monetarios, con una fecha
establecida y condiciones determinadas de ese
inmueble.

Otro punto primordial es que el vendedor y el
comprador conocen y aceptan las condiciones en
las que se encuentra el bien, ademas de las
caracteristicas en que el mercado de la zona se
comporta; con ello ocurre un intercambio libre sin
presiéon alguna, con un tiempo razonable para
formalizar la transaccion.

! Mérques, Rafael. Criterios para valoracion de
inmuebles urbanos. 2001
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Existen otras condiciones por las cuales se
pactan transacciones que no podrian ser
aplicadas dentro del esquema del libre mercado:
remate de bienes, compra o venta de inmuebles a
precios de capricho o necesidad, y una, tal vez
menos frecuente, es la transaccion de bienes en
gque una o ambas partes desconoce las
condiciones o0 caracteristicas en ventas a
distancia, ademas de ventas con extranjeros.

Todo avalio enfocado en el método del
mercado necesita un mercado activo, en el que
se pueda definir una zona semejante para sus
caracteristicas fisicas: topografia, accesos,
servicios, panoramica...; como para el nivel
socioeconomico de los habitantes: alta, media-
alta, media, media-baja y baja; o ya sea por el
uso que se le da al sector: industrial, comercial,
residencial, mixto, rural, turistico...

Existen muchas fuentes por las cuales se
logra llevar a cabo una buena investigacion para
llegar a un resultado satisfactorio; entre ellas:

a) Ventas reales: es una fuente de gran
significado, pero en la mayoria de las
veces es de dificil acceso, puesto que el
negocio es de conocimiento solamente
de las partes involucradas en la
transaccion.

b) Antecedentes: informacion de uso publico
gue se encuentra en notarias, registro de
la propiedad, municipalidades, entre
otras. El problema es que estas
operaciones se reportan por debajo del
valor real, con tal de disminuir el pago de
impuestos.

c) Anuncios: esta informacién debe
emplearse de manera reservada; puede
variar de acuerdo con el precio que se
paga al final de la transaccién; se puede
obtener de revistas, periédicos, entre
otros.

d) Entidades financieras: generalmente los
remates de inmuebles son para cubrir el
monto del préstamo otorgado; por esto el
valor ofertado se encuentra por debajo
del real, por lo que el manejo de esta
informaciéon debe tratarse con mucho
cuidado.

e) Corredores de bienes raices: estas
personas poseen mucho conocimiento



del mercado, pero la informacion la
manejan con mucha discrecién; ademas,
no todos poseen bases técnicas sélidas
para determinar el valor de un bien.

f) Internet: es innumerable la cantidad de
informaciéon expuesta en las paginas
digitales por medio de corredores
independientes y empresas inmobiliarias,
donde se incluyen factores determinantes
como descripcion del bien y de la zona
circundante, fotografias del proceso
constructivo hasta su terminacién (en
caso de inmuebles nuevos), ademas del
valor propuesto para la venta. Este
servicio facil y rapido propicia un estudio
sin tener que desplazarse hasta el lugar,
pero ésta no necesariamente refleja el
valor real de mercado, por lo que siempre
es necesario una visita al sitio para tal
investigacion.

g) Registro de la Propiedad: en Costa Rica
el Registro Nacional de la Propiedad es la
institucidon que inscribe la titularidad de un
bien ya sea mueble o inmueble, por lo
gue es fuente primordial para conocer
informaciéon como quién es el propietario,
area del bien, ubicacion en distrito,
cantén y provincia, entre otras, toda la
informacion actualizada en la pagina web
www.registronacional.go.cr.

h) Verificacion con lugarefios: las personas
de la zona pueden ofrecer datos acerca
del movimiento inmobiliario del lugar,
pero de igual manera debe manejarse
con cuidado.

i) Base de datos del valuador: cada avallo
deberia manejarse de forma
independiente, por la probabilidad de
utilizar informacion desactualizada o
erronea de avallos aplicados
anteriormente; por lo tanto, deberia ser la
Ultima en consultarse.

Aplicacion de los enfoques

La aplicacion de uno u otro de estos
enfoques se relaciona estrechamente con el
objetivo del avallo; si el estudio es de caracter

legal o de seguros, el método mas recomendable
es el de costo, pero si el objetivo es el de conocer
el valor probable de venta para hipoteca o
compra-venta, entonces seria mejor utilizar el
método de mercado.

Para condiciones normales de mercado, el
valor se encuentra por encima del valor del costo,
pero pueden existir situaciones en que los valores
sean iguales o todavia condiciones en las que el
valor de mercado se encuentra por debajo del
valor del costo.

Estas circunstancias se pueden reflejar en
inversiones de construcciones de alto costo
situadas en zonas marginales, las cuales se
encuentran en un contexto fuera de lo establecido
por el entorno, dada una situaciéon en la que se
deba vender la propiedad, muy probablemente el
precio sea inferior del costo real.

En sintesis, se podrian resumir las siguientes
comparaciones:

El enfoque del mercado pretende obtener un
valor probable de transicibn en condiciones
normales.

Se requiere de un mercado activo, o bien,
referencia de valor de inmuebles similares para
poder establecer una homologacion.

Usos: determinacién de valores probables de
compra-venta, créditos e hipotecas cuando se
desea asociar el efecto del entorno y la liquidez.

Limitaciones: responde a las condiciones del
mercado en un momento determinado y, por lo
tanto, es sensible a los cambios en la economia,
gustos y preferencias, modas, crisis, etc. Por
requerir un mercado activo no es recomendable
su aplicacion a cierto tipo de inmuebles que en
nuestro medio carecen de informacion de
mercado como templos, patrimonios historicos...

El enfoque del costo pretende obtener el
valor neto de reposicion del bien en las
condiciones actuales.

Se requiere, al menos, listados de costos de
construccion de bienes de caracteristicas
similares al bien tasado.

Usos: para financiamiento de proyectos de
construccion, estimacion en valor de reposicion
luego de que un bien es afectado por un siniestro.

Limitaciones: es deficiente en
consideraciones de tipo arquitectonico, asi como
los efectos del entorno sobre el bien valorado.
Por lo tanto, puede dejar de lado aspectos como
liquidez del bien, periodos de comercializacion,
gustos y preferencias. También considera las
ampliaciones y remodelaciones de manera
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aditiva, dejando de lado el resultado final sobre el
bien original.

Factor de comercializacion

De manera tradicional se ha venido
trabajando con una definicibn de factor de
comercializacion en el que simplemente es el
producto de dividir el valor de mercado entre el
valor de costo de un mismo inmueble.

Ecuacion: 2

FC = valor de mercado
costo de reproduccion

Sin embargo, este método resulta ser poco
efectivo pues se estaria tomando en forma
conjunta dos valores que se movilizan de manera
independiente como el valor de mercado del
inmueble y el valor del terreno.

Por lo tanto, para llevar a cabo una valoracion
del factor de comercializacion se propone “el
valor del terreno que responde a un valor de
mercado, de modo que lo razonable seria
establecer un factor de comercializacion que
considere Unicamente la construccion, y que en
términos generales responderia a la utilidad o
ganancia del desarrollador. Con ello tendriamos
la siguiente ecuacion: 3

FC = (valor de mercado del conjunto — valor
del lote) / valor neto de reposicion

Donde:

eValor de mercado del conjunto: es el valor
resultante de la suma del valor del terreno y el
valor de la construccion.

e Valor del lote: es el valor propio del terreno con
las propiedades y caracteristicas del lugar donde
se encuentra.

eValor neto de reposicién (VNR): es el valor
resultante de la resta del valor de reposicién
nuevo (es decir, lo que costaria reponer o sustituir

2 Borrero Oscar, Aval(ios de inmuebles y garantias.
(Bogoté: Multiletras Editores Ltda. 2002)

3 Laurent Robert, Tema de exposicion en el I Congreso
Costarricense de Valuacion, Noviembre 2004
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el inmueble por otro con las propiedades y
caracteristicas del bien) y el valor de
depreciacion.

Utilidad

El uso del factor de comercializacion es
recomendable para valorar un inmueble mediante
el enfoque de mercado cuando este sea
solicitado y no se dispone de un mercado activo.

Con ello, mediante el uso de homologables
con inmuebles similares en otras zonas, se puede
determinar un factor de comercializacién vy
extrapolarlo para el sector en estudio.

De esta manera, mediante el valor via costo y
multiplicado por el factor de comercializacion, se
puede estimar el valor que el mercado podria
utilizar ante una posible venta.

Sin embargo, algunas veces se quiere
realizar una aproximacién a un valor de mercado
empleando la metodologia del costo, pero
estableciendo valores de reposicion muy altos, de
manera que se genere una inflacién en los costos
de construccion.

De igual manera, algunas entidades desean
obtener resultados un poco mas conservadores
utilizando solamente el método del costo, pero en
algunos casos el resultado puede ser parecido al
enfogue de mercado.

Conviene mencionar que como el factor de
comercializacion incluye el valor de mercado,
este puede cambiar con el tiempo de acuerdo con
algunos aspectos como caracteristicas de la
oferta y la demanda de la zona, algunas
condiciones sociopoliticas y econémicas del pais,
relaciéon con el entorno respecto a la arquitectura
y los acabados presentes, tipo de desarrollo ya
sea condominio o urbanizacién, ubicacién vy
disponibilidad de servicios, uso del inmueble,
ademas de la liquidez del bien y riesgo.

De esta manera, el factor de comercializacion
puede encontrarse dentro de los siguientes
parametros:

e Superior a la unidad: es el resultado mas
frecuente, pues en condiciones normales el
duefio de un inmueble venderd en un monto
mayor a lo que costaria construirla.

e |gual o cercano a la unidad: esta condicion se
puede observar en una situacion de crisis en



la que se requiere la venta del inmueble lo
antes posible lo cual disminuye la ganancia
esperada. También resulta con edificaciones
viejas o con disefios muy particulares.

e Inferior a la unidad: en épocas de crisis
donde se afecte en gran medida el mercado
inmobiliario, asi como en viviendas con
disefios muy particulares, o también en
edificaciones que se salen del promedio en el
entorno de la zona.

Determinacion de rangos
sociales para viviendas

Dentro del conocimiento popular se ha manejado
el concepto de las clases sociales dentro de
muchos pardmetros como por ingreso familiar,
por zona, por ocupacion de la vivienda, por monto
mensual de alquiler, por tipo de materiales, etc.; y
de ello se han efectuado muchas encuestas y se
han reunido datos estadisticos para estos
estudios. Pero dentro del que nos interesa con
exactitud podemos definir lo siguiente:

El Banco Hipotecario de la Vivienda acordd,
el 29 de julio del 2008, un limite para las casas de
nivel medio y las de nivel bajo (entiéndase
viviendas de interés social).

“Para contribuir con las familias de clase
media y de escasos recursos interesadas en la
compra o construccion de una vivienda, el
BANHVI fij6 en ¢27.160.000 el tope para que una
casa sea considerada de interés social, lo que les
permitiria disfrutar de una serie de exenciones en
el pago de honorarios profesionales y permisos
municipales.

El anuncié corri6 a cargo del Dr. Ennio
Rodriguez, gerente del Banco Hipotecario de la
Vivienda, quién destacd que el ajuste en esta
oportunidad es por ¢ 2.550.000. De esta manera
el tope maximo para declarar una vivienda de
interés social pas6 de ¢ 24.610.000 a
¢ 27.160.000 (alrededor de $48.500).

El ajuste recién aprobado constituye el
segundo en lo que va del 2008. El 22 de febrero
anterior entr6 a regir la fijacion que fij6 dicho tope
en ¢24.610.000.

Rodriguez explicé que la declaratoria aplica
a casas con y sin bono de vivienda, pero
financiadas por las entidades autorizadas del
Sistema Financiero Nacional para la Vivienda

(SFNV) como Grupo Mutual Alajuela La Vivienda,
Mutual Cartago, varias cooperativas, los bancos
publicos, algunos privados y la Fundacion para la
Vivienda Rural Costa Rica Canada”.*

Segun datos obtenidos® y lo expresado por
Francisco Barquero, presidente de la Camara de
Corredores de Bienes Raices, las viviendas para
la clase media-alta del pais se encuentran con un
costo promedio sobre los $100 mil (¢55 millones).

Estos datos definen de manera bésica los
rangos econdémicos establecidos para los tres
sectores en estudio.

Presupuesto detallado

En un presupuesto detallado los costos se
desglosan; para cada actividad se especifica la
cantidad de materiales y la mano de obra por
aparte.

Es el més exacto porque proporciona la lista
de materiales necesarios y la mano de obra por
cada actividad. Este sistema posibilita un mejor
control de costos y evita el desperdicio, tanto en
materiales como en mano de obra.

En el pais existe un formato usado
generalmente por las entidades financieras, las
cuales establecen cada actividad, la cantidad
dependiendo de su unidad de medida, el costo
unitario y el costo total; ademas, se determinan
los costos directos e indirectos de manera
independiente, para encontrar el valor de la
propiedad.

Este valor es determinante, pues a partir de
él se puede obtener el valor por metro cuadrado,
simplemente dividiéndolo entre el area total
construida.

Estos datos se obtienen con una muy buena
precision, pero resulta muy lenta y costosa.

4 Unidad de Comunicaciones BANHVI, Exenciones
para la vivienda declarada de interés social y
financiada con recursos del S.F.N., julio 2008

5 Periddico Al Dia, Baja compra de viviendas, octubre
14 del 2008
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Resultados

Clase alta

Determinacion del condominio
de clase alta

En el territorio nacional se han venido
desarrollando proyectos de gran nivel en el que
los desarrolladores se enfocan en la calidad de
las viviendas mas alla de brindar solo un lugar
mas donde vivir. Ademas, persiste el enfoque de
construir un lugar integral donde se tengan
espacios de recreacibn mas cercanos a la
naturaleza y a la vez no muy lejos de la ciudad.

En funcibn de estas caracteristicas y la
manera en que han manifestado los estilos de
cada condominio, se centrara en el factor de
comercializacion para las residencias del
Condominio Eco-Residencial Villa Real. Este
condominio refleja las demandas de primera linea
de wuna clase social de altos recursos
econdémicos.

Descripcion del condominio y
sus caracteristicas:

Estas residencias se localizan en una
montafia rodeada por el bosque, dentro de un
condominio exclusivo: Eco Residencial Villa Real.
La combinacién de la vegetacion, junto con las
vistas del Valle Central, desde este sector de
Santa Ana, ha convertido el lugar en un
condominio con gran atractivo para vivir.

Los detalles en la construccion reflejan la
idea del desarrollador de las residencias, puesto
gue la zona es una montafia que posee muchas
pendientes, lo cual propicia o exige proponer a
los profesionales encargados disefios mas
complejos ante una topografia complicada.

El tipo de disefios incluye muchas terrazas;
ademas el agua es otro elemento que se utilizd

El factor de comercializacion y su funcién en la valoracion de edificaciones

para crear una atmdsfera especial con el uso de
cascadas y de fuentes.

Por lo general, se utilizan acabados de alta
calidad, que se pueden observar en las puertas
de madera solida, los muebles con maderas de
alta calidad, los tipos de marcos de ventana y el
material en aluminio, asi como los techos, en su
mayoria de teja de barro; en la cocina los
muebles en gran parte son de granito y en los
cuartos de baflo se manejan tendencias
arquitectonicas diferentes e innovadoras con
grifos, fregaderos y piezas de bafio de muchos
estilos de primera calidad.

En promedio, las residencias cuentan con
un garaje incluso para tres vehiculos, una sala y
comedor, terrazas, balcones, una oficina, una
cocina con un desayunador y una bodega, un
dormitorio principal, sala de TV, entre otros, todo
con diversos cambios, dependiendo de los gustos
y de la capacidad financiera del propietario.

Estilo de vida
o 5 r -

Figura 1. Frélchﬂa‘d;a' de una de las residencias tipo del
Condominio 6

(Programa: Paint)

& www.crluxuryresidences.com
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Localizado en el Condominio Eco
Residencial Villa Real, se sitla en Santa Ana. Las
residencias, con diversos detalles finos, se
dividen, en muchos casos, en dos niveles
principales mas un sétano. En el primer nivel se
identifica el ambito social de la casa, ademas de
un pasillo principal, un comedor formal, la cocina
con su despensa y una terraza que lleva a la
piscina, los pisos de traventina o las camaras del
ladrillo a través de la residencia. En el nivel
inferior se localiza el dormitorio de huésped con
un cuarto de bafio completo. Esta Ultima area se
compone de un dormitorio, un area de tendido y
un cuarto de lavanderia.

El area privada del compartimiento esta
situada en el segundo nivel; en el dormitorio
principal se localiza un cuarto de bafio con
jacuzzi. Ademas, en este nivel hay tres
dormitorios secundarios, dos cuartos de bafio,
una sala de TV y dos balcones. La visidn es otro
detalle favorable que ofrece. Como complemento,
el condominio ofrece seguridad, areas comunes
en las cuales practicar tenis, baloncesto y cuenta
con una piscina.

Lote 24-P, Condominio Eco Residencial Villa Real
- Santa Ana, San José

Caracteristicas:
A) Sétano

B) Primera planta

1. Garaje (3 automoviles)

. Sitio de bomba

. El tanque del depésito

. Cocina con comedor informal
Comedor formal

. Sala de estar

. Una terraza

. Despensa

. Oficina o dormitorio de huésped
10. Cuarto de bafio

11. Pértico

12. Pasillo

13. Area de servicio (dormitorio, cuarto de bafio,
sitio colgante del pafio, lavadero)

C) Segunda planta

1. Dormitorio principal, cuarto de bafio principal
(incluye el torbellino), vestidor

2. Tres dormitorios secundarios

3. Dos cuartos de bafio secundarios

4, Salade TV.
5. Dos balcones

D) Otros

. Maderas de alta calidad

. Fuentes

. Bovedas de ladrillo

. Muebles de granito y de marmol

. Azulejos espafioles e italianos

. Pisos de travertino o porcelanato

. Pisos de madera

. Grifos importados.

Los tanques de agua caliente, bomba y el
tanque del depésito

10. Sistema de alarma.

11. Vista del Valle Central

12. La piscina, el campo de baloncesto y los
campos de tenis, las zonas verdes y la seguridad
proporcionados por el condominio.

13. Lote 24-P, chalet - Santa Ana - San José -
Costa Rica

14. Duefio: Uno S.A. de Corporacion DM.

15. Plan registrado SJ-599418-99

16. Area de porcién 1.376.72 m2

©CONOUAWNR

E) Oferta $1.490.000.00 usd (sugerido en
septiembre del 2008)

Figura 2. Cocina de una de las residencias tipo del
condominio.

(Programa: Paint)

12 El factor de comercializacion y su funcién en la valoracion de edificaciones



Figura 3. Terraza de una de las residencias tipo
Condominio.

(Programa: Paint)

Clase media

Determinacion del residencial de
clase media

Dentro de los proyectos mas numerosos
gue han comenzado a construirse en el pais
resaltan los desarrollos de proyectos de un nivel
medio donde los desarrolladores se enfocan en el
sector de clase media de la poblacién. Alli las
viviendas brindan un lugar agradable donde vivir
con las expectativas de confort y habitabilidad,
pero, ademas, se introducen con un enfoque de
construir un residencial donde se tengan servicios
mas cercanos en el mismo lugar y, a la vez, cerca
de la ciudad.

En funciébn de estas caracteristicas y la
manera en que se han mostrado las condiciones
propias de cada residencial, se centrara en el
factor de comercializacion utilizado para las
viviendas del Residencial Monserrat. Este
residencial refleja las solicitudes de una clase
social de recursos econémicos de nivel medio.

Descripcion del residencial y sus
caracteristicas:

Estas viviendas se sitGan en Concepcién de
La Unién de Cartago, dentro de un sector urbano
cercano a la capital. Este residencial tiene la
particularidad de que brinda una mejoria en el
aspecto del lugar circundante y con ello ha
convertido el lugar en un residencial de gran
atractivo.

Los detalles en la construccion reflejan la
idea de cada constructor de las residencias. Se
mantiene un estilo constante del nivel medio, pero
sin un estilo arquitecténico propio que identifique
0 haga sobresalir al residencial, pues no se
maneja como un condominio de clase media
donde las viviendas son de uno o varios estilos
definidos.

Por lo general, se utilizan acabados de
buena calidad, pero a la vez econémicos; estos
se pueden observar en las puertas de madera,
los tipos de marcos de ventana en madera o
aluminio y los techas en lamina de zinc y zinc-
teja. En el interior se manejan acabados sencillos
como cielos de gypsum, paredes de
mamposteria, pisos de ceramica, con una
arquitectura simple que atrae a los posibles
compradores.

Estilo de vida

Figura 4. Fachada de una de las residencias tipo del
residencial.

(Programa: Paint)
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Figura 5. Cocina de una de las residencias tipo del
Residencial.

(Programa: Paint)
En promedio las residencias tienen:7

A) Primera planta
1. Sala
2. Comedor
3. Cocina con desayunador
4. Bafio de visitas
5. Cochera (dos vehiculos)
6. Terraza
7. Corredor
A) Segunda planta
1. Dormitorio principal, vestidor y bafio con
tina
2. Dos secundarios con closet
3. Bafio compartido
4. Cuarto de pilas

Figura 6. Dormitorio de una de las residencias tipo del
residencial. (Programa: Paint)

7 www.constructoradeleste.com

Clase baja

Determinacion de la
urbanizacion de clase baja

En el pais existen sectores que en
determinada época (mas 0 menos unos
veinticinco afios), fueron de los primeros lugares
en establecer centros urbanos ligados
directamente para la  construccibn  de
urbanizaciones con viviendas para un sector
menos privilegiado que los dos anteriormente
vistos. Pero, de igual manera, tendian a cubrir las
necesidades béasicas de sus habitantes.

Dentro de los proyectos mas numerosos en el
gran area  metropolitana  resaltan las
urbanizaciones de algunos sectores de
Guadalupe, Moravia, Sabanilla, Tibas, Hatillo...
donde los proyectos eran de un nivel medio, con
un estilo predominante del periodo en que se
construyeron y donde las viviendas brindaban un
lugar agradable donde vivir, aunque un poco
estrecho si con las expectativas de cercania con
la ciudad.

Poco a poco y con el paso de los afios, el
mantenimiento de estas infraestructuras resulto,
en muchos casos, nulo, lo cual de manera
colectiva degradé el sector por lo que decayd en
estética y en estructura. Esta situacién condujo a
un cambio social en el que la mayoria de los
habitantes son familias de bajos recursos
econémicos.

En funcibn de estas caracteristicas y la
manera en gue se han mostrado las condiciones
de cada urbanizacion, el objeto se centrara en el
factor de comercializacion utilizado para las
viviendas del sector de Ipis de Guadalupe.

Esta urbanizacion refleja las solicitudes de
una clase social de recursos econdmicos a nivel
medio-bajo, los cuales cada dia comienzan a ser
mas comunes en los alrededores del lugar.

Descripcion de la urbanizacion y
sus caracteristicas

Estas viviendas se localizan en Ipis de
Guadalupe, dentro de un sector urbano muy

El factor de comercializacién y su funcién en la valoracion de edificaciones
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cercano a la capital. Sus urbanizaciones
evidencian una muy notable desmejora, lo que da
paso a una constante caida tanto del aspecto
estético de las viviendas, como del nivel socio-
econémico de las personas que viven en ese
sector.

En términos generales, el nivel de ingresos
de los habitantes de esta zona limita un adecuado
mantenimiento a los bienes, lo cual se refleja de
gran manera en el valor final de los bienes.

Los detalles en la construccion muestran
la falta de un mantenimiento constante en las
viviendas. Esta particularidad se debe a la falta
de recursos de las personas de este sector, y el
preocupante aumento en la falta de funcionalidad
de las viviendas. Asimismo, no se mantiene un
estilo constante del nivel medio (para el cual fue
creado), sino que tiende a convertirse en
peligrosos indicios de pobreza, por lo que, al
empeorar, expresa la falta de recursos de la
region sin un estilo arquitectonico que identifique
0 motive a sobresalir el residencial.

Por lo general, se utilizan materiales de
calidad baja, que se deterioran rapidamente y no
brindan un mejor aspecto al inmueble. Este
detalle se puede observar en las puertas de
madera (plywood), en los marcos de madera de
las ventanas y los techos de laminas de zinc sin
pintura y sin recubrimiento. En el interior se
manejan acabados aun maéas sencillos como
azulejos y ceramica de tipo econémico, cielos de
fiborocemento, madera o dupanel, paredes de
madera y/o mamposteria con una arquitectura
simple.

Estilo cje vida

Figura 7. FBchaa tipo de una de las viviend'tipo de las
urbanizaciones de ipis. (Programa: Paint)
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Figura 8. Fachada de una de las viviendas tipo de las
urbanizaciones de Ipis. (Programa: Paint)

En promedio las residencias tienen:s

A) Primera planta
1. Sala-comedor
2. Cocina
3. Bafio (de dos piezas)
4. Cochera (en algunos casos y con espacio
para un vehiculo)
5. Dormitorio principal
6. Uno o dos dormitorios secundarios
7. Area de pilas

= M
das tipo de las
urbanizaciones de Ipis. (Programa: Paint)

8 Datos de Tecnoingenieria, AvalGos periodo 2008
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Encuestas

Como parte del analisis de este documento se
aplicara una encuesta a diversas personas con
experiencia en el campo de la comercializacion
de viviendas de diferentes desarrolladores. El
propésito consiste en la busqueda de la opinién
en cuanto a la linea econémica mas probable
entre las clases sociales definidas anteriormente.

Es determinante el conocimiento de la vision
gue agentes de venta pueden ofrecer, para
obtener un panorama mas claro del mercado en
el que se desenvuelven, puesto que la intuicion y
la experiencia de muchos o pocos afios en el
negocio de la comercializacion de bienes puede
llegar a definir el estilo de un sector social v,
ademas, establecer un estilo de clientes a los
cuales dirigir el producto a desarrollar.

De esta manera se procede a recabar
apreciaciones respecto al tipo de viviendas que
comercializan, la experiencia que poseen en
cantidad de afos dedicados a este tipo de labor,
con el fin de aclarar un poco el juicio de las
respuestas obtenidas en las preguntas sucesivas.

La segunda seccibn de la encuesta
analizara la materia relacionada con las ofertas
promedio que se manejan para los sectores
principales: clase alta, clase media y clase baja,
con el fin de establecer lineas divisorias entre los
promedios que se generen en este estudio y la
comparacion con los datos hallados segln los
expertos en el tema.

Por dltimo, la encuesta pretende identificar
los tiempos més frecuentes en que una vivienda
de clase alta, media y/o baja pueden
comercializarse; con ello también visualizar la
rapidez y la capacidad de los agentes de venta de
comercializar las viviendas.

En tanto, también se efectud la encuesta a
profesionales en el area de la valuacién de la
empresa Tecnoingenieria, en virtud de la
experiencia de méas de quince afios en el campo,
por lo que resulta determinante el conocimiento
adquirido para este trabajo.

Con ello se podran comparar las respuestas
respecto a quienes comercializan y quienes
valoran las viviendas en cuestion.
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Presupuestos

Dentro de los datos que se presentan a las
entidades financieras para la aprobacién de los
créditos para construccién, se cuentan la copia de
los planos constructivos y el presupuesto
detallado de las actividades por cumplir.

Se concede énfasis al documento del
presupuesto, el cual debe ser el instrumento
econémico principal en que se detallan los costos
unitarios de cada actividad.

Pero este no es precisamente uno de los
métodos mas confiables en la actualidad para
visualizar el costo de una obra, no porque no sea
confiable, sino porque dentro del desglose existen
actividades que se modifican respecto al valor
correcto para lograr un determinado resultado,
muchas veces mayor al que se esperaria en
realidad.

En muchos casos se ha logrado determinar
como en algunos rubros del machote principal
con el que muchas entidades financieras operan,
se acomodan valores de costo para aumentar el
costo total de una obra.

Con este tipo de practicas se pretende
satisfacer un financiamiento completo del
proyecto a desarrollar, por el hecho de que los
bancos no financian el cien por ciento de los

proyectos.
Existen varios rubros a los cuales
generalmente se les aplican estas

modificaciones; entre ellas se pueden mencionar:
Cimientos de placa corrida

Paredes en bloques de mamposteria
Contrapiso de concreto

Vigas y columnas

Cubierta metdlica de zinc

Cerchas metalicas

Cielos de gypsum

Repellos

Pisos de ceramica

ASANENENENENENENEN

Para estas secciones se establecieron, en
comparacion, diez presupuestos con
caracteristicas constructivas semejantes para
relacionar los datos aportados por los
profesionales encargados de la obra, para
viviendas de clase media.
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Analisis estadistico

Estadistica y resultados de las
muestras

Tanto para el condominio Eco Residencial
Villa Real, el residencial Monserrat y las
urbanizaciones de Ipis de Guadalupe, se tomaron
muestras representativas de diez propiedades a
las cuales Tecnoingenieria les aplico un avallo
completo del conjunto, tanto para la
determinacion del valor del terreno como del valor
de la propiedad.

Eco Residencial Villa Real

Las propiedades del Condominio Eco
Residencial Villa Real poseen caracteristicas con
variables notables como el tamafio y la forma
tanto del terreno como de la construccion. Al
contar con una considerable extension no se
definieron, por parte del desarrollador y del
constructor, de manera tipica (rectangular, como
generalmente ocurre en la segregacion de un
terreno y por ende en la construccion de las
viviendas), el tipo de materiales empleados tanto
en la parte exterior como en la interior. Tampoco
las caracteristicas adicionales que posee
naturalmente el lugar (el clima, el bosque
circundante, entre otras), o las que ofrece el
condominio dentro de su valor agregado del
condominio (seguridad, areas de recreacion...).

El factor de comercializacion identificado en
las muestras para las viviendas de clase alta son
las siguientes:

Cuadro 1. Factor de
Comercializacion Clase Alta
# Muestra F.C.
1.300
1.300
1.300
1.335
1.350
1.350
1.465
1.487
1.500
10 1.550

(Programa: Excel)

O|O|N [O| T WIN|F

En esta tabla se puede observar como los
valores hallados en las muestras poseen una
variacién significativa entre 1.3 y 1.55, valores
muy diferentes entre viviendas de un mismo
lugar.

A continuacion se puede observar
gréficamente la tendencia del factor de
comercializacion de dichas muestras:

DETALLE DE MUESTRAS CLASE ALTA

1.600
1.550
1.500
1.450
1.400
1.350

1.300
1.250 1 1 —1 1
1.200 1 —1 —1 1
1.150

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Nimero de muestra

Factor de Comercializacion

Figura 10. Detalle grafico de las muestras y el factor de
comercializacion correspondiente para los avallos de clase

alta. (Programa: Excel)

Al aplicar el andlisis estadistico para el
agrupamiento de las muestras se obtiene:
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Cuadro 2. Analisis Estadistico para muestras
de Clase Alta
Datos
Redondeado
1 |NUmero de datos: 10
2 |Rango "R™ 0.25
3 |[NUumero Clases "K": 4.300 4
4 |Intervalo de clase "C": 0.0625 0.063
5 |Rango Propuesto "Rp": 0.252
6 |Diferencia "d": 0.002
7 |Diferencia Media "d/2": 0.0010 0.001

(Programa: Excel)

De esta manera el factor de
comercializacion se puede agrupar en cuatro
grupos o clases, los cuales contienen los
siguientes rangos:

Cuadro 3. Detalle de rangos

para muestras de Clase Alta
Li1: 1.2990| (Ls1: 1.3620

Li 2: 1.3620]| [Ls2: 1.4250

Li 3: 1.4250] |Ls3: 1.4880

Li 4: 1.4880| [Ls4: 1.5510
(Programa: Excel)

Donde:
Li: limite inferior del rango.
Ls: limite superior del rango

Por lo tanto, con estos datos se puede
determinar la frecuencia con que el factor de
comercializaciébn se presenta en los datos
propuestos respecto a las caracteristicas propias
de cada vivienda.

Cuadro 4. Frecuencia de datos segun
cada grupo de Clase Alta

Frecuencia |Frecuencia [Frecuencia [Frecuencia
Clase |Absoluta [Relativa 223::?;2% ifllj?g\tljada
1 6 60 6 60
2 2 20 8 80
3 0 0 8 80
4 2 20 10 100
2 10 100

(Programa: Excel)
La desviacion estandar de estos datos
corresponde a

on-H=\ [ (xi-x)/ (n-1)}

o(n-1): 0.096103
(Programa: Excel)
Donde:

o(n-1): desviacién estandar.

Xi: factor de comercializacion de la muestra.

X: promedio de la sumatoria de las muestras
dividido por la cantidad de muestras en estudio.

n: nimero de muestras.

HISTOGRAMA DE FC CLASE ALTA

FRECUENCI A ABSOLUTA
(=)
L]

O = W s 0D =

1.299 1.362 1425 1488 1.551

RANGOS DE FACTOR DE COMERCIALIZACION

Figura 11. Detalle grafico del histograma de los rangos del
factor de comercializaciéon y la frecuencia correspondiente
para los avallos de clase alta.

(Programa: Paint)
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Residencial Monserrat

Las propiedades del Residencial Monserrat
poseen caracteristicas mas semejantes entre si,
a causa de que los tamafios de los terrenos son
muy parecidos tanto en su forma (generalmente
rectangulares), como en su extensién por metro
cuadrado. De igual manera se puede destacar la
vivienda en si, pues la distribucién arquitecténica
no es muy variada y las diferencias se concentran
generalmente en la cantidad de habitantes del
grupo familiar, basicamente para el criterio del
namero de habitaciones.

El factor de comercializacion en las
muestras para las viviendas de clase media son
las siguientes:

Cuadro 5. Factor de
Comercializacion Clase Media
# Muestra F.C.
1 1.300
2 1.300
3 1.325
4 1.326
5 1.330
6 1.335
7 1.350
8 1.355
9 1.357
10 1.366

(Programa: Excel)

De la tabla se puede apreciar como los
valores encontrados en las muestras poseen una
variacion mas corta entre 1.3 y 1.366, valores
mas cercanos entre si para las viviendas del
residencial.

A continuacion se puede observar
graficamente la tendencia del factor de
comercializacion de dichas muestras:

DETALLE DE MUESTRAS CLASE MEDIA

1.370
1.360
1.350
1.340
1.330
1.320
1.310

1.300
i IEE
1.280 T T T T

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Factor de Comercializacién

Nimero de muestra

Figura 12. Detalle grafico de las muestras y el factor de
comercializacion correspondiente para los avallios de clase
media.

(Programa: Excel)
Al aplicar el andlisis estadistico para el
agrupamiento de las muestras se obtiene

Cuadro 6. Analisis Estadistico para muestras
de Clase Media
Datos
Redondeado
1 [Numero de datos: 10
2 |Rango "R": 0.066
3 |NUmero Clases "K": 4.300 4
4 |Intervalo de clase "C": 0.0165 0.017
5 |Rango Propuesto "Rp": 0.068
6 |Diferencia "d": 0.002
7 |Diferencia Media "d/2": | 0.0010 0.001

(Programa: Excel)

De esta manera el factor de
comercializacibn se puede agrupar en cuatro
grupos o clases, los cuales ofrecen los siguientes
rangos:

Cuadro 7. Detalle de rangos
para muestras de Clase Media
Li 1: 1.2990( |Ls1: 1.3160
Li 2: 1.3160| |Ls2: 1.3330
Li 3: 1.3330| |Ls3: 1.3500
Li 4: 1.3500( |Ls4: 1.3670
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(Programa: Excel)

Donde:

Li: limite inferior del rango.
Ls: limite superior del rango

Por lo tanto, con estos datos se puede
determinar la frecuencia con que el factor de
comercializacion se presenta en los datos
propuestos respecto a las caracteristicas de cada
vivienda:

Cuadro 8. Frecuencia de datos segun cada grupo
de Clase Media

Frecuencia |Frecuencia [Frecuencia Frecuencia

Clase [Absoluta  |Relativa  [posoMa Relatva
1 2 20 2 20

2 3 30 5 =)

3 2 20 7 =5

4 3 30 10 100

2 10 100

(Programa: Excel)
La desviacion estdndar de estos datos
corresponde a

Oon-H=V X xi-x)T/ (n-1)y

G(n-1): 0.02290657
(Programa: Excel)
Donde:

o(n-1): desviacioén estandar.

Xi: factor de comercializacién de la muestra.

X: promedio de la sumatoria de las muestras
dividido por la cantidad de muestras en estudio.

n: nimero de muestras.

HISTOGRAMA DE FC CLASE MEDIA

=)

FRECUENCIA ABSOLUTA

O = h W B 3 =0 D

1.299 1.216 1333 135 1.267

RANGOS DE FACTOR DE COMERCIALIZACION

Figura 13. Detalle grafico del histograma de los rangos del
factor de comercializacion y la frecuencia correspondiente

para los avallios de clase media. (Programa: Paint)

Urbanizaciones de
Ipis de Guadalupe

Las viviendas de la urbanizacion en Ipis de
Guadalupe, al igual que en el residencial de clase
media, poseen caracteristicas parecidas en los
tamafios de los terrenos. Generalmente son
rectangulares, y con una extensién parecida, tal
como se puede observar en las muestras de los
anexos. Con las propiedades sucede una
situacion diferente: el tiempo de construidas y en
muchos casos los diferentes duefios que ha
tenido el inmueble, originan una serie de
remodelaciones, ampliaciones o cambios en su
parte interna o externa. Dicha situacion conduce
a recolectar muestras muy heterogéneas que no
coinciden en un estilo arquitecténico de vivienda
comun, sino que, en muchos casos, se pueden
encontrar casas hasta con mas de cinco
habitaciones  construidas con  materiales
diferentes y de diversos tamafios, incluso con
areas pequefias dentro del inmueble destinadas a
labores de trabajo.

Todo ello implica que, a la hora de estudiar
las caracteristicas del lugar, se dispondra de una
mayor amplitud de factores por analizar.

El factor de comercializacion en las
muestras para las viviendas de clase media-baja
son las siguientes:

Esta actividad incluye:

Cuadro 9. Factor de
Comercializacion Clase Media-Baja
# Muestra F.C.
1 1.000
1.000
1.000
1.000
1.000
1.100
1.140
1.150

1.200
1.200

[(o] Woe] NN o)} [S2 1 IN-N] [OV) IV

=
o

(Programa: Excel)

De la tabla se puede observar como los
valores encontrados en las muestras poseen una
variacion entre 1.00 y 1.20, méas estrecha que en
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el Condominio Villa Real pero mas amplia que en
el Residencial Monserrat, valores que abren una
brecha entre los tipos de vivienda de la
urbanizacion.

A continuacion se puede observar
graficamente la tendencia del factor de
comercializacién de dichas muestras:

DETALLE DE MUESTRAS CLASE BAJA

1.250
1.200
1.150 —1
1.100 1 1
1.050 1 1 1

1.000
S THHAHHAAA AL
0.900 T T T T T T T T T

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

NUmero de muestra

Factor de
Comercializacion

Figura 14. Detalle grafico de las muestras y el factor de
comercializaciéon correspondiente para los avalios de clase

media-baja. (Programa: Excel)

Al aplicar el andlisis estadistico para el
agrupamiento de las muestras se obtiene

Cuadro 10. Anédlisis Estadistico para muestras de
Clase Media-Baja
Datos
Redondeado
1 NUmero de datos: 10
2 Rango "R™ 0.2
3 Numero Clases "K": 2.300 3
4 Intervalo de clase "C": 0.0667 0.07
5 Rango Propuesto "Rp™ 0.210
6 Diferencia "d": 0.010
7 Diferencia Media "d/2": | 0.0050 0.005

(Programa: Excel)

De esta manera el factor de
comercializacion se puede agrupar en tres grupos
o clases, con los siguientes rangos:

Cuadro 11. Detalle de rangos para
muestras de Clase Media-Baja
Li 1: 0.9950 Ls1: 1.0650
Li 2: 1.0650 Ls2: 1.1350
Li 3: 1.1350 Ls3: 1.2050
(Programa: Excel)
Donde:

Li: limite inferior del rango.
Ls: limite superior del rango

Por lo tanto, con estos datos se puede
determinar la frecuencia con que el factor de
comercializacion se presenta en los datos
propuestos respecto a las caracteristicas de cada
vivienda:

Cuadro 12. Frecuencla de datos segun cada grupo
de Clase Media-Baja
Frecuencia |Frecuencia |Frecuencia Frecuencia
Clase |Absoluta_|Relativa  lcoruass |acumuiscs
1 5 50 5 50
2 1 10 6 60
3 4 40 10 100
> 10 100

(Programa: Excel)
La desviacion estandar de estos datos
corresponde a

on-n=V{[Z xi-x7T7 (n-1)f

[G(n-I): | 0.0879962]
(Programa: Excel)
Donde:

G(n-1): desviacion estandar.

Xi: factor de comercializacion de la muestra.

X: promedio de la sumatoria de las muestras
dividido por la cantidad de muestras en estudio.
n: nUmero de muestras.
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HISTOGRAMA DE FC CLASE BAJA

o

FRECUENCIA ABSOLUTA

O =MW D® D =

0.895 1.060 1135 1.20%

RANGOS DE FACTOR DE COMERCIALIZACION

Figura 15. Detalle gréafico del histograma de los rangos del
factor de comercializacién y la frecuencia correspondiente a

los avaliios de clase media-baja. (Programa: Paint)

Encuestas

Los resultados, segun las preguntas planteadas a
los agentes de bienes raices, son los siguientes:

1. ¢Cuénto tiempo tiene de experiencia en
el campo de la comercializacion de viviendas?

Distribucion segun experiencia en
afios
0%
30%
oo-5
B Entre5- 10
O Entre 10- 20
60% O méasde 20
10%

Figura 16. Detalle grafico de la experiencia promedio.
(Programa: Excel)
2. ¢(Cuél es el tipo de vivienda que
comercializan?

Distribucién por clase de vivienda

11%

O Alta
E Media
O Baja

Figura 17. Detalle gréafico de los rangos promedio laborados.
(Programa: Excel)

3.1 ¢Cudl es la oferta que manejan en
promedio para viviendas de clase alta?

Oferta para viviendas de Clase Alta
10% (o
30% 0%

60%
O Entre $50.000 - 100.000 = Entre $100.000 - 250.000
0O Entre $250.000 - 500.000 O Méas de $500.000

Figura 18. Detalle gréafico de los valores promedio para clase
alta.

(Programa: Excel)
3.2 ¢Cual es la oferta que manejan en promedio
para viviendas de clase media?

Oferta para viviendas de Clase Media
22%

78%

O Entre $50.000 - 100.000
B Entre $100.000 - 250.000

Figura 19. Detalle gréafico de los valores promedio para clase
media.

(Programa: Excel)
3.3 ¢(Cudl es la oferta que manejan en
promedio para viviendas de clase baja?

Oferta paraviviendas de Clase
Baja
33%
67%
O 0 - $50.000
@ Entre $50.000 - 100.000

Figura 20. Detalle gréafico de los valores promedio para clase
baja.

(Programa: Excel)

41 ¢Cudl es el tiempo promedio de
comercializacion para viviendas de clase alta?

22 El factor de comercializacion y su funcién en la valoracion de edificaciones



Comercializacién para viviendas de
Clase Alta

O 0-3meses

30% 30%
B 3-6meses
0O 6- 9meses
0 9- 12mesed

10%

30%

Figura 21. Detalle grafico de los valores promedio para los
tiempos de comercializacion para clase alta.

(Programa: Excel)

4.2 ¢Cual es el tiempo promedio de
comercializacién para viviendas de clase media?

Comercializacion para viviendas de
Clase Media

00-3meses

20%

30%

B 3- 6 meses

0 6-9meses

50%

Figura 22. Detalle grafico de los valores promedio para los
tiempos de comercializacién para clase media.

(Programa: Excel)
43 ¢Cudl es el tiempo promedio de
comercializacién para viviendas de clase baja?

Comercializacién paraviviendas
de Clase Baja

O0-3meses

11%

B 3- 6meses

0O Méasde 12

33% 56% meses

Figura 23. Detalle grafico de los valores promedio para los
tiempos de comercializacion para clase baja.

(Programa: Excel)

Los resultados, de acuerdo con las preguntas
planteadas a los valuadores, son los siguientes:

1. ¢Cuanto tiempo tiene de experiencia en
el campo de la valoracion de viviendas?

Distribucion segun experiencia en

afnos
8% O% O Entre0-5
B Entre5- 10
O Entre 10- 20

50% O méasde 20

42%

Figura 24. Detalle gréfico de la experiencia promedio.
(Programa: Excel)

2. ¢Cudl es el tipo de viviendas que ha
valorado?

Distribucién por clase de vivienda

O Alta
E Media
O Baja

36%

Figura 25. Detalle gréafico de los rangos promedio laborados.
(Programa: Excel)

3.1 ¢Cudl es la oferta que manejan en
promedio para viviendas de clase alta?

Oferta para viviendas de Clase Alta
0%

54%

O Entre $100.000 - 250.000
B Entre $250.000 - 500.000
O Mas de $500.000

Figura 26. Detalle gréafico de los valores promedio para clase
alta.

(Programa: Excel)
3.2 ¢Cudl es la oferta que manejan en
promedio para viviendas de clase media?
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Oferta para vivien&i&s de Clase Media
(1]

46%

54%

O Entre $50.000 - 100.000
B Entre $100.000 - 250.000
O Entre $250.000 - 500.000

Figura 27. Detalle grafico de los valores promedio para clase
media.

(Programa: Excel)

3.3 ¢Cual es la oferta que manejan en
promedio para viviendas de clase baja?

Oferta para viviendas de Clase Baja

21%

79%

O Entre 0 - $50.000
B Entre $50.000 - 100.000

Figura 28. Detalle grafico de los valores promedio para clase
baja.
(Programa: Excel)

41 ;Cual es el tiempo promedio de
comercializacion para viviendas de clase alta?

Comercializacién para viviendas de
Clase Alta O 3-6meses
0% 8% B 6-9meses
38% 09- 12meseg
0O Masde 12
meses
54%

Figura 29. Detalle grafico de los valores promedio para los
tiempos de comercializacion para clase alta.

(Programa: Excel)
4.2 ¢Cual es el tiempo promedio de
comercializacién para viviendas de clase media?

Comercializacion para viviendas de Clase
Media 0 3-6meses
31% 31%

B 6-9meses

09- 12meseq

38%

Figura 30. Detalle grafico de los valores promedio para los
tiempos de comercializacion para clase media.

(Programa: Excel)

4.3 ¢Cual es el tiempo promedio de
comercializacion para viviendas de clase baja?

Comercializacién paraviviendas

de Clase Baja
0% O 0-3meses

25%

25%

B 3-6meses
0 6-9meses

0 9- 12 meses|

50%

Figura 31. Detalle grafico de los valores promedio para los
tiempos de comercializacion para clase baja.

(Programa: Excel)
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Presupuestos

Para el analisis comparativo de los presupuestos
se muestran los datos completos (véanse
anexos), pero de mayor interés solo se analizaran
los nueve rubros en los que mas facilmente se
logran observar alteraciones.

De acuerdo con el cuadro #13 se obtiene

Cuadro 13. Rangos de costos de Presupuestos

Actividad Rango de Valor |[Un
Placa corrida ¢70000 - ¢355000 | M°
Paredes de Blogues ¢4500 - ¢60000 | M?
Contrapiso ¢4000 - ¢37417 | M?
Vigas y columnas ¢25000 - ¢353642 | M°
Cubierta metalica de zinc| ¢5000 - ¢30162 | M?
Cerchas metalicas ¢6500 - ¢8500 M?
Cielos de gypsum ¢4763 - ¢11154 | M?
Repello Afinado ¢1400 - ¢6000 | M?
Pisos de ceramica ¢4000 - ¢12000 | M°
(Programa: Excel)

Estos datos representan los rangos

encontrados para los presupuestos analizados.

Cuadro 14. Promedio de los datos
Actividad Promedio Un
Placa corrida 188,125 |M°
Paredes de Blogues 21,954 M2
Contrapiso 15,483  [M?
Vigas y columnas 175,627 |M°
Cubierta metdlica de zinc| 12,589  |M°
Cerchas metalicas 6,771  |M?
Cielos de gypsum 8,952 M2
Repello Afinado 2,396 M?
Pisos de ceramica 8,544 M*

(Programa: Excel)

De acuerdo con los rangos hallados en los
datos del cuadro anterior, se establecen los
promedios entre los que se establecen los costos
de las actividades de los presupuestos recibidos.

Cuadro 15. Promedios Propuestos

Actividad Promedio Un
Placa corrida 160,000 |M®
Paredes de Bloques 15,000 M2
Contrapiso 7,500  |M?
Vigas y columnas 160,000 |M®
Cubierta metalica de zinc 8,000 [Mm?
Cerchas metalicas 8,000 [Mm?
Cielos de gypsum 7,000 M2
Repello Afinado 1,750  |M?
Pisos de ceramica 8,000 M*
(Programa: Excel)

Segun la experiencia de la empresa

Tecnoingenieria, se proponen los datos promedio
aproximados para su comparacion.
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Analisis de resultados

Como se ha afirmado lineas atrds, el factor de
comercializacion consta de tres elementos
fundamentales: el valor del lote, el valor neto de
reposicién de la construccion y el valor de
mercado del conjunto completo. Construccién y
lote, por lo tanto, se pueden analizar con respecto
a estos pardmetros como los rangos resultantes
encontrados.

Los profesionales, en el ejercicio de la
valoracién basan el criterio en determinar el factor
de comercializacion para cada caso, en los
cuales es diferente segln las caracteristicas de
las variables (terreno y vivienda), tal y como se
puede apreciar en las muestras de los anexos,
con las caracteristicas que definieron el valor
elegido en la investigacion.

Eco Residencial Villa Real:

Para las muestras del Condominio Eco
Residencial Villa Real se puede observar que
estas tienen una amplitud de rango que
representa la variabilidad del tipo de tamafio en
los terrenos y las caracteristicas segun la
ubicacion y la topografia. Por otro lado y como
complemento, las viviendas construidas en el
lugar muestran un estilo que posibilita observar la
complejidad de la construccion misma y su
variedad de acabados, en asocio con los gustos
de cada cliente.

Estas caracteristicas relacionan la variacion
entre 1.3 y 155 de las diez muestras
representativas consideradas en un periodo de
enero a agosto del 2008. Las viviendas se
pueden relacionar con las particularidades
referentes al entorno, aunque no asi en los
estilos, a causa de la variedad de estos, es decir,
se puede relacionar un valor del terreno para la
mayoria de los casos, pero no de igual manera
para el valor por metro cuadrado de las viviendas
del condominio.

Segun el estudio estadistico, las muestras
se dividieron en cuatro rangos: las primeras seis

muestras se encuentran entre el rango 1.299 y
1.362. Estas representan la mayoria de los
ejemplares con un 60%.

La relacion de las muestras expresan un
promedio de 1.394, donde éste se encuentra por
encima del rango de la mayoria; es decir, existen
datos por encima con valores muy particulares.

Pero la diversidad de las caracteristicas en
el condominio abre brechas entre los factores de
comercializacion, lo cual se observa en el rango
#3 (1.425 y 1.488), donde no existen muestras
dentro mismote este. Con ello se demuestra lo
diverso de los estilos tanto constructivos como de
los detalles en los acabados utilizados, todo
unificado en un producto final y en la manera
(entiéndase tiempo de venta y mercado probable
al cual se dirige) en que se podria comercializar.

En el dltimo rango se puede entender no
como viviendas de mucho lujo en que los detalles
son de la mejor calidad y de un gran valor
monetario, sino como casas en las que, por su
disefio tanto interno como externo, por su
ubicacion y por las facilidades de aceptacién ante
el mercado actual y las necesidades que éste
presenta, poseen un apetecido estilo entre los
compradores potenciales.

Con respecto a la precision de las muestras,
la desviacion estandar expresa una oscilacion de
0.096, la cual es aceptable ante el margen de
0.25 que se maneja entre los datos, por lo que se
mantiene dentro del rango.
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Residencial Monserrat

Para las muestras del Residencial
Monserrat se puede observar que estas ofrecen
una amplitud mas pequefia que representa la
semejanza en el tipo y el tamafio de los terrenos
y las caracteristicas segun la ubicacién y la
topografia. Ademas, las viviendas construidas en
el lugar tienen un estilo muy parecido con lo que
se logra observar la similitud de la construccion
misma y la de los acabados utilizados, por las
caracteristicas en que el residencial se esta
desarrollando.

Esas caracteristicas relacionan la variacion
entre 1.3 y 1366 de las diez muestras
representativas consideradas en un periodo de
marzo a setiembre del 2008. Las viviendas se
pueden relacionar con las particularidades
referentes al entorno, de igual manera en el estilo
de las construcciones, pues los materiales
utilizados son los de mayor uso en la actualidad.

Segun el estudio estadistico para las
muestras, estas se dividieron en cuatro rangos
también, pero con una mejor distribucién donde
los rangos con mayor cantidad de muestras se
identifican entre 1.316 y 1.333 y entre 1.35 y
1.367. Estas representan la mayoria de las
muestras con un 30% cada uno, pero los otros
dos rangos no se quedan rezagados puesto que
poseen dos ejemplares cada uno.

La relacién expresa un promedio de 1.334,
lo cual ilustra la manera en que las viviendas
construidas representan un estilo ya establecido y
deducido tanto por el desarrollador como por el
cliente.

La poca variedad de las caracteristicas en el
Residencial hace logico lo expresado en las
muestras; las diferencias de rango alcanzan
apenas 0.066, lo que brinda de manera muy clara
una visién de las caracteristicas en conjunto del
residencial. Con ello se expone lo semejante de
los estilos tanto constructivos como de los
mismos detalles en los acabados. Por ello, el
factor de comercializacion comprueba el tiempo
de venta probable, el mercado al cual se dirige, y
el periodo en que se podria comercializar.

En la precision de las muestras, la
desviacién estandar expresa una oscilacion de
0.023, la cual es aceptable, porque se mantiene
dentro del margen de 0.066 expresado en el
parrafo anterior.
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Urbanizaciones de Ipis de
Guadalupe

Dadas las muestras de las urbanizaciones
de Ipis de Guadalupe en este estudio, se puede
observar que poseen una amplitud casi tan ancha
como la del condominio, pero en este caso lo que
representa es la variabilidad no en el tipo de
tamafios en los terrenos y las caracteristicas
segln la ubicaciobn o topografia, sino en las
viviendas construidas en el lugar propiamente,
donde estas tienen un estilo simple, con lo cual
se logra observar la simplicidad de la
construccion y la variedad de los acabados
utilizados, ante las necesidades de cada
habitante.

Estas caracteristicas relacionan la variacion
entre 1.00 y 1.20 de las diez muestras
representativas consideradas en un periodo de
febrero a setiembre del 2008, donde las viviendas
se pueden relacionar con las particularidades
referentes al entorno, aunque no asi en los estilos
constructivos, a causa de su variedad, por las
condiciones en que se hallan estas viviendas.

Segun el estudio estadistico las muestras se
dividieron en tres rangos: las primeras cinco
muestras se encuentran entre el rango 0.995 y
1.065. Estas representan la mayoria de las
muestras con un 50%, lo cual podria reflejar el
hecho de que, en caso de venta, estas viviendas
no generarian ganancia alguna pues su uUnico
valor es el del terreno y los materiales que
integran el domicilio.

La relacion de las muestras expresa un
promedio de 1.079, el cual estd levemente por
encima de la mayoria; existen datos mayores con
valores muy patrticulares para la zona en que se
encuentran (la vivienda con mejores condiciones
de habitabilidad y el terreno con mejor situacion
dentro de la urbanizacibn con mayores
probabilidades de venta), y el entorno que lo
rodea.

Pero las caracteristicas de la urbanizacion
originan una brecha entre los factores de
comercializacion.

Asi se observa en el rango #2 (1.065 y
1.135). Solo existe una muestra con lo cual
podria deducirse que, en la clase alta, lo diverso
de los estilos tanto constructivos (en la variedad
de materiales como: bloques de mamposteria,
sistemas de muro seco como gypsum, tablilla de
madera o de laminas de hierro galvanizado), asi
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como de los detalles en los acabados utilizados,
demuestra la dificultad de comercializar los
inmuebles y obtener ganancia. Sin mencionar el
deterioro que han sufrido por el paso del tiempo y
el pobre mantenimiento, unificado en el producto
final para wuna vivienda compatible con
condiciones de habitabilidad (entiéndase
habitabilidad como lugar donde se pueden
proporcionar los servicios basicos.

Con respecto a la precision de las muestras,
la desviacién estandar expresa una oscilacion de
0.088, la cual es aceptable ante el margen de
0.20 que se maneja entre los datos; muy parecida
si la comparamos con la desviacion estandar del
condominio.

Encuestas

En las encuestas se traté de tomar la mayor
cantidad de opiniones posibles de parte de
agentes y vendedores de bienes raices de
diversas partes del Gran Area Metropolitana para
reunir una muestra lo mas heterogénea posible.

Dentro de las muestras se encuentran
agentes de sectores como condominios,
residencias y urbanizaciones. Estas, a la vez,
geograficamente se localizan en sectores de
Heredia como San Isidro y Mercedes Sur, La
Aurora, adem@s del sector de Santa Ana y Tres
Rios.

En estos lugares se han desarrollado
proyectos urbanisticos donde prevalecen los de
clase alta y clase media.

Se puede mencionar que, segun la figura
#16, el 60% de los encuestados poseen una
experiencia entre los 10 y los 20 afios, lo cual
respalda de manera acertada y valida las
opiniones de estos  expertos en la
comercializacién de viviendas.

En ese tiempo laborado la gran mayoria ha
comercializado viviendas de clase alta y clase
media con un 45% y un 44%, respectivamente,
mientras que solo un 11% corresponde a la venta
de viviendas de clase baja.

Dentro de los parametros mas notables en
gue se basa la encuesta, estan los criterios de los
entrevistados sobre los rangos de valor
econémico en que se pueden clasificar las
viviendas.

Segun la figura #18, para el rango de
ofertas la clase alta se sitla entre los $250 000 y
los $500 000 con un 60%, pero al ser un rango

para la clase superior en cuestién, se puede unir
con el rango siguiente donde se encasilla un valor
superior a los $500 000 con un 30%.

De manera semejante, en la siguiente figura
se determiné un valor para las viviendas de clase
media entre $100 000 y $250 000 con un 78%, lo
gue muestra un consecutivo aceptable entre
estos dos rangos superiores.

Luego se puede mencionar el
comportamiento que se produce para la
clasificacién en la clase baja; la figura #20 ofrece
un criterio en el que las viviendas de este rango
oscilan entre $50 000 y los 100 000, lo que da
lugar a una interpretacion que describe como
viviendas que se podrian considerar dentro de un
nivel intermedio pasan a ser parte de una clase
socioeconomica baja.

Resulta apropiado mencionar que existen
traslapes entre los rangos mencionados, los que
se pueden considerar de “transicion”. Es
frecuente cuando se tratan de enmarcar lineas
divisorias entre rangos muy grandes, aln cuando
se sabe que estas se pueden subdividir en otras
aun mas pequefias como clases baja-media,
media-baja, media-alta, alta-baja, alta-alta, entre
otras.

Para los pardmetros anteriores se observd
que existen valores predominantes como un
criterio coman digno de exaltar por parte de los
encuestados.

Pero los datos del tiempo de
comercializacion para las viviendas de clase alta
en la figura #21 demuestran la variabilidad con
gue estas pueden encontrarse ante el periodo de
ventas, donde los periodos entre 0 y 3 meses, 6 y
9 meses y entre 9 a 12 meses poseen un 30%
cada uno, y el espacio entre 3 y 6 meses con solo
un 10%.

Estos resultados podrian reflejar dos
tiempos probables en que las viviendas de nivel
alto pueden colocarse. Se puede entender que
las viviendas se estan vendiendo de manera muy
rapida, tal vez en preventa mostradas como
anteproyectos, o, por el contrario, existen otras en
gue su tiempo de comercializacion es dificil y
duran mas de seis meses, hasta mas de un afio.

El resultado obtenido para los inmuebles de
nivel medio muestra una tendencia un poco mas
definida pero de igual manera que la anterior: no
existe un dato que sobresalga del todo; pero se
tomaria como vélido un tiempo de
comercializacion promedio entre los 3 y los 6
meses, el cual posee el 50%, segun la figura #22.
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Por dltimo, dentro del criterio aportado por
los encuestados ante viviendas de nivel bajo, el
tiempo de comercializacién predominante esta
entre los primeros 3 meses con un 56%. Puede
ser valido: es claro que la mayoria de las
viviendas se comercializan a precios muy
accesibles entre los mismos habitantes del lugar,
lo que impide problemas o atrasos en las
transacciones, papeleos que demoren la entrega
del inmueble y, en muchos casos, el cliente se ve
apresurado a trasladarse dada la necesidad del
duefio por vender e irse.

Todos estos resultados son muestras de
personas que dia a dia trabajan en el negocio de
la comercializacién de viviendas en los tres
niveles sociales definidos para este estudio.

En contraste con ello, la encuesta a los
valuadores quiere comparar los panoramas entre
estos y los agentes de ventas; ambos lados son
de vital importancia para el control del mercado
inmobiliario, lo que brinda parametros en los
cuales basar los estudios de una zona Yy
encontrar un valor o costo permitido ante un
mercado fundamentado en la oferta y la
demanda.

Para los datos obtenidos por los valuadores
podemos detallar que la experiencia de estos se
encuentra entre los 0 y 5 aflos con un 50%, y
entre los 5 y 10 afios con un 42%, lo cual hace
referencia a una cantidad de afios que no puede
demeritar conocimiento en el campo.

Segun la figura #25, los ingenieros de
tecnoingenieria han valorado de manera
semejante tanto para clase alta, clase media y
clase baja con porcentajes entre 29%, 36% Yy
35% respectivamente, lo cual proporciona
criterios muy consecuentes, y tal vez hasta mejor
fundados para los rangos mencionados. Se han
estudiado muchos de los tipos de vivienda
(obviamente dentro de los rangos establecidos)
posibles que se pueden encontrar en el Area
Metropolitana.

Comparando los criterios respecto a la
oferta probable para los inmuebles de clase alta,
se obtiene un razonamiento semejante respecto a
que los valores mas altos entre $250.000 y
$500.000, y méas de $500.000 obtienen el 50% y
el 43%, respectivamente, del total.

Para los resultados encontrados en la figura
#27, se obtienen dos rangos semejantes que
definen los valores para clase media entre los
$50.000 y $250.000; a diferencia de los datos de
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los vendedores de bienes raices quienes
redujeron el rango a partir de los $100.000.

Consecuentemente a estos datos, para la
determinacion de la oferta para clase a nivel bajo
se presenta una mayoria de criterio en el rango
entre $0 y $50.000, con un 79%. Con esta
informacion se puede apreciar un razonamiento
mas general entre la sensibilidad de los
habitantes de los sectores estudiados.

En la Ultima parte de la encuesta, respecto a
los tiempos de comercializacion probable, se
puede establecer que para las viviendas de clase
alta existe un criterio un poco menos optimista,
pues la figura #29 designa un 50% para tiempos
de comercializacion entre los 9 y 12 meses,
ademés de un 38% para tiempos mayores a los
12 meses.

En el caso referente para el nivel medio,
existe una pequefia diferencia del 7% a favor de
los tiempos entre los 6 y 9 meses de
comercializacién, a diferencia de los agentes de
ventas que consideran un rango probable entre
3 a 6 meses. De este modo los valuadores son de
nuevo mas conservadores en su criterio al
considerar probable también entre los 3 meses
inferiores y superiores al rango mencionado.

Como punto final de las comparaciones, se
logra observar en la figura #31 cémo los
valuadores presentan un rango mas largo como
foco principal para la venta de las viviendas a
nivel bajo, proyectando entre 3 y 6 meses, siendo
el doble de lo probable para tiempos entre los
primeros 3 meses (el cual fue escogido por los
agentes de bienes raices como el mas probable),
y entre los 6 y 9 meses.

Los datos descritos en las encuestas
podrian describir como los valuadores tienen una
mejor nocién de los precios mas probables para
la comercializacion de viviendas, dada la variedad
de casos con que los ingenieros de
tecnoingenieria trabajan. Pero no se puede
desvalorizar el hecho de que los agentes de
ventas conocen muy bien acerca de los tiempos
mas probables para comercializar las viviendas
de los diferentes sectores sociales.

Ademas, se evidencia como el BANHVI
posee una vision semejante de las diferencias
para los estratos sociales bajo y medio, pues de
manera aproximada y cercana se empatan los
valores encontrados en las encuestas y el dato
externado por tal entidad, el cual se acerca a los
$50.000.
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Pero, por otro lado, el valor brindado por el
presidente de la Camara de Corredores de
Bienes Raices resulta un poco corto respecto al
encontrado segln las encuestas; las expectativas
para el sector medio-alto y alto tendrian una
division cercana a $100.000, y las encuestas
proponen un limite aproximado a $250.000.

Presupuestos

Para los presupuestos en analisis de
comparacion se puede observar cada uno de los
rubros necesarios para obtener el producto
terminado; en este caso, una vivienda de clase
media.

En el rubro de cada presupuesto (ver
anexos) se puede encontrar que existen
diferencias en todos los precios unitarios. De ello
se inflere que no se pueden encontrar
presupuestos iguales y que, por la cantidad de
materiales de construccibn y de acabados
disponibles en el mercado, no hay manera de
localizar abusos en el valor total de las obras
constructivas.

Pero, en realidad, aunque se puede encubrir
informacion alterada por quienes disefian los
presupuestos, existen algunas actividades que
mantienen los costos entre rangos permisibles
dependiendo del tipo de vivienda, las condiciones
del terreno y obviamente por el tipo de materiales
gue se utilicen.

El tipo de vivienda propuesto para el estudio
es del tipo de residencia para nivel medio, el cual
posee uno o dos niveles, con areas promedio
entre los 150 metros cuadrados y no superiores a
los 250 metros cuadrados.

Para la comparacion se estudiaron solo las
actividades en que se puede establecer un valor
promedio real, como se mencioné en la seccién
de resultados.

De acuerdo con los datos recopilados, se
tomaron los precios para la actividad de la placa
corrida, donde el rango de costos encontrado
oscila entre los ¢70.000 y ¢355.000, y el
promedio de ellos es de ¢188.125 por metro
cubico.

Este rango es extenso; para viviendas con
caracteristicas semejantes demuestra una

cantidad cuantiosa de dinero que no se esta
considerando, o, por el contrario, esta
suponiéndose un valor mayor al que actualmente
se necesita para llevar a cabo la actividad.

Para la actividad de las paredes de
mamposteria, se obtuvo un rango de diferencia
de ¢55.500, el cual supone una gran
contradiccion aunque tenga un rango menor al
anterior.

Construir paredes de mamposteria es una
actividad basica y vital dentro de una obra
constructiva como la que se encuentra en
andlisis, donde no deberia existir una variacion de
costos tan elevada; el promedio se sitla en
¢21.954, y se posiciona por encima del promedio
propuesto por casi ¢7.000 por metro cuadrado.

De igual manera sucede con los costos para
el contrapiso; la diferencia de precios unitarios no
facilita el analisis respecto a la obtencion de un
rango probable real.

Por el contrario, el unico valor que podria
brindar una idea cercana del valor es el rubro
propuesto para la actividad de las cerchas
metalicas, la que posee un rango de diferencia de
¢2.000, el cual podria ser representativo del costo
en el mercado.

Estos resultados demuestran el poco
profesionalismo a la hora de presentar un informe
ejecutivo del valor de una obra constructiva.

El formato ofrecido por las entidades
financieras para recopilar la informacién referente
a los detalles de costos es un poco diferente a los
formatos de presupuestos utilizados
cominmente, pero esto no significa que sea
molesto o tedioso completarlo.

De hecho, este formato detalla de manera
resumida las actividades de la obra, y estas
diferencias ponen en evidencia el poco interés
mostrado por los profesionales para brindar
informacion completa en el proceso de
aprobacién de un crédito bancario.
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Conclusiones

v" Dentro del andlisis aplicado al condominio
Eco Residencial Villa Real, se pudo constatar que
los valores de comercializacion en las muestras
poseen un promedio de 1.394, el cual demuestra
una expectativa alta de venta, caracteristico de
esta clase social.

v' Para el rango de valores en el Residencial
Monserrat, se puede comprobar un rango menor
entre los valores pero, traslapado entre los datos
del condominio, el promedio es de 1.334, lo cual
demuestra un criterio mas uniforme en la
comercializacion de los inmuebles de este sector
social.

v" De acuerdo con los datos en las muestras de
las urbanizaciones de Ipis de Guadalupe, se
demuestra que el promedio de comercializacion
para esta clase de viviendas se halla en 1.079,
con lo cual se establece la menor de las
expectativas de comercializacion.

v Se determina que para viviendas de clase
social alta, podria ubicarse dentro de un rango de
valor superior a $250.000, con un tiempo de
comercializacion para los corredores de bienes
raices entre corto, mediano y prolongado,
mientras que para los ingenieros valuadores
sobrepasa los doce meses de comercializacion.

v' Para viviendas de clase social media podria
instalarse dentro de un rango de valor entre
$50.000 y $250.000; ademas, se observa un
tiempo probable en la venta de estos entre los
tres y seis meses segun los corredores de bienes
raices y entre los seis y nueve meses segun los
valuadores.

v' Asimismo, para viviendas de clase social
baja, podria posicionarse dentro de un rango de
valor inferior a $50.000, con un tiempo de venta
probable entre los primeros tres meses.
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v" Segln los datos obtenidos para los rangos y
promedios en los que los presupuestos
presentados a entidades bancarias se
encuentran, se puede concluir que la mayoria de
los rubros que contiene el informe son utilizados
en la gran mayoria simplemente para rellenar
espacios y lograr que los datos se ajusten de tal
manera que el costo total de la obra sea el mismo
hallado en los célculos mediante otros métodos.
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Recomendaciones

Con base en las apreciaciones expuestas, y en
concordancia con la informacién recopilada, se
recomienda lo siguiente:

Que la empresa amplie la investigacion para los
datos analizados con respecto a los factores de
comercializacion, en otras zonas del Area
Metropolitana, sea esta tanto para sectores de
clase alta, clase media como clase baja, y asi
pueda obtener un panorama de comparacién
entre los condominios, urbanizaciones, entre
otras, de un mismo nivel socioeconémico.

Podria resultar de gran ayuda ampliar los
estudios referidos a los valores por metro
cuadrado para las actividades relacionadas con la
construccion, en el formato en el que las
entidades bancarias lo solicitan, y mantenerlo
actualizado para uso continuo en las revisiones
de los documentos constructivos.

Ademas, se recomienda que se tomen mas en
serio los documentos extendidos para registro de
los proyectos financiados por los entes bancarios,
y con ello un mayor profesionalismo de los
expertos encargados de las construcciones.

Existe mucha oferta de proyectos habitacionales
y la crisis actual ha detenido el otorgamiento de
créditos hipotecarios para la construccién. Por
ello podria ser determinante procurar darle un
seguimiento a la forma en que los desarrolladores
lograran atraer clientes, de manera que no
disminuyan las ganancias obtenidas mediante un
determinado factor de comercializacion.
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Anexos

Anexo |. Detalle de las muestras para el analisis
de los avallos de clase alta.

Anexo Il. Detalle de las muestras para el andlisis
de los avallos de clase media.

Anexo lll. Detalle de las muestras para el analisis
de los avallos de clase baja.

Anexo IV. Detalle de las muestras para el andlisis
de los presupuestos de clase media.
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