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Abstract

El presente escrito describe el desarrollo de un plan de promocién para una finca ubicada en la ZMG y que cuyo

perfil de construccion y ubicacién dificultan el poder llegar a rentarla.

La situacién actual de la empresa inmobiliaria con perfil familiar minimiza la libertad de poder arrendarse con
facilidad, el caracter y perfil del duefio delimita la toma de decisiones e imposibilita el poder visualizar con mayor

libertad las opciones que el mercado busca para rentar una propiedad como Placeres.

El desarrollo y proceso de un plan de promocién acentla las debilidades y puntualiza los deberes en que se tienen
que precisar para poder llegar a establecer conexiones con un cliente en toda la extension de la palabra: las
relaciones de boca en boca establecen este puente dando por consecuencia la rentabilidad de relaciones que son
indispensables para poder competir en el mercado inmobiliario de empresas familiares en Guadalajara.

Por otro lado, la penetracion en las RRSS trae como ventaja el estar en un aparador online comunicando nuestra
presencia en medios electrénicos de actualidad y que traen consigo miles de visitantes interesados y con
posibilidad de rentar un bien inmueble como Placeres. Se llega a la conclusién de que el combinar estrategias de
marketing offline y de marketing online es lo que el mercado estd marcando como pauta para este tipo de

producto.
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Introduccion

La situacion actual que enmarca al mundo inmobiliario en la Zona Metropolitana de Guadalajara es un claro
reflejo de cdmo estd cambiando la distribucion geogréfica de la ciudad, de contar con un nimero de colonias muy
conocidas por los tapatios a tener méas de 25 desarrollos de tipo vertical y otros tantos llamados de tipo residencial
en los llamados nuevos fraccionamientos que estan ubicados en el norte y sur de la ciudad y que modifican la
estructura de las tradicionales calles y avenidas para dar paso a las vias rapidas que conectan con el Unico

Periférico que ya no encierra a la antigua Guadalajara, sino que es un anillo que la rodea.

El nivel de precios de estas nuevas propiedades modifica en parte el poder adquisitivo y el nivel de vida de sus
habitantes. De cotizar un total de metros cuadrados para venta, se pasa a cotizar de forma independiente los
metros de construccién mas los metros de terreno y a esto se le suma todavia la plusvalia de la zona y en algunos
casos el valor se da en dolares americanos. El encarecimiento de estas propiedades vuelve insuficiente la
capacidad adquisitiva para una casa, departamento o los nuevos loft, por lo que el ofrecimiento de todavia
departamentos, casas y locales con giro comercial, ganan terreno cuando no se tiene la forma de comprar una

propiedad.

Ahora bien, cuando de rentar una propiedad que por su longitud, afios de construccién y ubicacion poco
favorecida se trata, el mercado inmobiliario se vuelve mas delicado ya no es atractivo el tomar en renta
propiedades viejas (que poseen una construccién mayor o igual a 40 afios), ya que el costo de recuperacion al
momento de rentarla es bajo debido al tiempo que pasa desde que se pone en renta hasta que se encuentra

inquilino para habitarla.

El presente trabajo describe el desarrollo de un plan de promocion para una propiedad denominada Placeres por la
calle donde esta ubicada. Esta finca presenta caracteristicas como las antes escritas y aunque lleva varios meses
sin rentarse el duefio no cede en cuanto a la importancia de implementar una estrategia que no delimite el poder de
decisién en una sola persona sino que de oportunidad a la apertura de agilizar su renta mediante la aplicacion de
un plan de promocion ad-hoc que combina mercadotecnia offline y online, que es lo que busca y solicita el

mercado que pretende rentar una propiedad como Placeres.



Capitulo |

Antecedentes

En 1987 en el municipio de Guadalajara, el Sr. Don Roberto Gonzalez Martinez! abre por primera vez su
oficina en la calle de Tuberosa (sector Libertad) dedicada en su inicio a la programacion de rutas de camiones
(trailer de una y dos redilas); estos se llegaron a surtir en la entonces Compafiia Siderurgica de Guadalajara,
cargandolos de viga, Vvarilla y cortes de acero de diferentes pulgadas para la construccion, misma que se
distribuia a lo largo de 21 rutas dentro del pais.

Pasado entonces un periodo de 5 afios, desde su apertura, Don Roberto Gonzélez, se dio cuenta que el negocio
del transporte mediante trailer estaba volviéndose competitivo y por tanto los precios y ganancias estaban siendo
mas limitados, no teniendo asi el mismo margen con el que arrancé el negocio. Fue entonces que decidié vender
cada uno de sus trailer (eran 20 en total) y los fue cambiando por pequefias propiedades: unas cerca del centro,
otras mas alejadas (por Zapopan, que en ese entonces estaba a las afueras de Guadalajara); otras, cercanas a su
oficina inicial (en el sector Libertad). Pero eso si, todas con los mismos criterios de seleccién: en avenidas, o en
zonas de facil acceso; si era posible, en esquinas; con fachadas grandes, que contaran con estacionamiento, que
se vieran con una construccion firme, de preferencia un sola planta, que no contaran con ningln adeudo y sobre
todo con un precio accesible para proceder a su compra inmediata. Donde la linea de inversion a seguir siempre

era comprar barato y de inmediato buscar que se rentara para empezar a recuperar la inversion.

Se consideran estos afios, (principios de los noventas) una temporada de renta de casas a precios econdmicos con
poca demanda debido a que el negocio de bienes raices ni siquiera se oia, nadie poseia mas que su casa y si acaso
se heredaba la propiedad de los padres o abuelos, misma que se vendia de inmediato y se dividia entre los
herederos. La gente era duefia de su casa, o por lo menos de donde vivia hasta que fallecia, no se solian pedir
financiamientos, el valor de las propiedades en general era accesible por lo que el mercado era estable con precios

fijos con poca competencia?.

! Para guardar confidencialidad, se han protegido los nombres de quienes dirigen el negocio de bienes inmuebles, asi como algunos datos
financieros.

2 Recopilacion de memorias de Don Roberto Gonzélez.



En Guadalajara, habia infinidad de terrenos inhabitables, lotes baldios o bien grandes extensiones sin construir
gue a nadie le interesaban y en ocasiones representaban para la poblacion un riesgo de que algin vago se
escondiera o se convirtiera en un tiradero de basura a la larga.

Con esta vision Don Roberto Gonzélez, fue edificando lo que seria en un futuro su negocio familiar, una
pequefia empresa de bienes raices constituida con capital propio en su totalidad, con caracteristicas que serian

atractivas a un mercado que ni siquiera se imaginaba lo que cambiaria la ciudad 15 afios mas adelante.

Ahora bien, el proceso de selectividad para la adquisicion de propiedades lo daba como primer criterio la
zonificacion: la mayoria estaban ubicadas en las colonias: Jardines del Bosque, la Estancia, Jardines de San
Ignacio, Jardines de los Arcos, Vallarta San Jorge, y en el Centro (en las calles Antonio Rosales, Tuberosa,
Garibaldi y la Colonia Americana).

Como segundo criterio, la mayoria eran casas viejas pero con grandes dimensiones (apegadas a los disefios de la
época) pero también muy bien ubicadas estando en avenidas la gran mayoria. En resumen, la constancia del
duefio en conjunto con una buena administracién y una metodologia a seguir que se fue mejorando con el tiempo
es la que hizo en su momento que se llegara a establecer por completo la madurez del negocio. Porque muchos
afios sin olvidarlo, se tuvieron grandes errores en los contactos con despachos de abogados, mismos que
prometian el sacar al inquilino en caso de ser necesario, llaves que no eran entregadas al Juzgado, en fin, detalles
acompafados de errores, ya que la ley no protege al arrendador sino al inquilino. Aungue ahora han cambiado
muchos estatutos y la procedencia en la aplicabilidad de las leyes civiles son mas rapidas, si se lleva una buena

planeacién desde el principio.

1.1 El duefio

Con base en lo anterior, Don Roberto (Guadalajara, 1924) se dio cuenta de que era mejor hacer todo por cuenta
propia a depender de un despacho de abogados para se hiciera y aprendid entre otras cosas, que no era bueno
rentarle a amistades ni a conocidos de alguien, ni tampoco a familiares. Ademas, describiendo un poco de su
perfil laboral se puede decir que el duefio se encuentra obsoleto en como hace las cosas en su oficina: no emplea
para él las herramientas de comunicacion actuales como lo es la computadora o el internet, no tiene una pagina
web de su negocio, ni tampoco cuenta con un plan de promocién como los que realizan actualmente las grandes
inmobiliarias.



1.2 El organigrama

Dentro de la linea jerérquica se centra obviamente la figura del duefio (con 92 afios cumplidos) quien sigue
tomando decisiones y permaneciendo no sélo como observador, por lo que esto hace que los cambios 0 mejoras

sean paulatinas o en ocasiones nulas.

La empresa de bienes raices como tal (desde hace poco mas de 20 afios), cuenta con el soporte de mis hermanos
(Marcela y Roberto) y mio. Mi hermano (Roberto hijo, abogado), realiza funciones de litigios, revision de
contratos, juicios, etc. Mi hermana Marcela, es licenciada en finanzas y se encarga de revisar y firmar contratos.

Y finalmente, yo me encargo de aspectos de promocion, clientes y mercadotecnia en general.

También cuenta con trabajadores de confianza: como la secretaria principal, la Sra. Graciela Lopez quien lleva

casi 29 afios laborando® en el negocio y que controla directamente caja chica de la empresa.

En lo referente a definir una nueva estructura de personal en la organizacion o bien el evaluar si alguien mas es
necesario dentro de la empresa, se menciona que aparte de la secretaria principal, estd otra joven licenciada en
mercadotecnia de nombre Aurora, quien lleva las bases de datos de las propiedades y se encarga de tareas

menores como: mandados, depdsitos para caja chica, o lo que se requiera en ese momento.

Ademas, se cuenta con un contador freelance* que tiene un lugar de trabajo dentro de nuestras oficinas y que se

presenta siempre una semana antes de pagar impuestos para preparar todo y revisar dudas con él.

Para labores internas y externas contamos con dos trabajadores de confianza quienes saben de albafiileria,

fontaneria, electricidad, etc. y que son ellos quienes arreglan cualquier desperfecto que tienen las propiedades.

En la situacion de que llegara a faltar el duefio, todo sigue igual, ya que todos los hijos estamos al tanto de lo que
sucede internamente: por ejemplo, si un inquilino llama por algo que fall6 en su propiedad, cuando se firma un
contrato, si hay una demanda por hacer, etc. Mas no tenemos libertad en toma de decisiones mayores como si

Ilegara a faltar efectivo el pedir un financiamiento mayor; ya que quien firma para eso es sélo el duefio.

3 La Sra. Graciela Lopez comenzo a trabajar desde que la empresa se dedicaba al transporte via trailer.
4 Persona que labora por cuenta propia.



1.3 Funciones de la inmobiliaria

-Mantenimiento en las propiedades: pintura, fontaneria, electricidad, herreria, etc. Para que el negocio
sea totalmente solvente, se lleva por separado un flujo de efectivo que se auto-solventa econémicamente.

-Redaccion y adaptacion de contratos, segun sea el caso y acorde a la situacion pactada con el
inquilino.

-Aplicacion de justicia, en caso de que el inquilino viole las clausulas establecidas y aceptadas

previamente. (Llevar el caso a los tribunales del Estado de Jalisco).
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Capitulo 11

Descripcidn de la propiedad Placeres

Su ubicacion es calle Placeres, en la colonia Jardines del Bosque a media cuadra de Nifios Héroes y a una cuadra
de Ldpez Mateos, la particularidad de esta propiedad lo representa en primer lugar, su ubicacion, que aunque
buena de primer aspecto, su limitante es que no esta en avenida sino en una calle cerrada en curva con escaso

trafico y que no tiene acceso a gran numero de estacionamientos.

Cuenta con 700 mt?, distribuidos en un terreno regular, adquirida como casa habitacional pero con uso de suelo
comercial por la cercania a las avenidas antes mencionadas, lo grande de sus dimensiones y ademas lo mal
disefiada internamente (demasiados desniveles, a primera vista con solo entrar se observan al mismo tiempo 3

niveles con habitaciones y amplios pasillos). Ver Anexo 1°

Estuvo rentada durante casi 11 afios, el inquilino (una empresa constructora) avisa en enero del 2016 dejara el
inmueble y que por lo tanto, no renovara contrato. Desde esa fecha permanece sin rentar, lo que equivale a dejar
de percibir un total de casi 9 meses, su equivalente a $225,000.00mn. Su renta con valor actualizado es de
$25,000.00mn mensuales, entre los requisitos® que se piden son: un mes de depoésito, un aval con propiedad libre
de gravamenes ubicada dentro de la ZMG’ que sea equivalente al valor de la propiedad a rentar y una serie de

documentos propios del arrendatario que acrediten su personalidad moral y financiera.

Cabe aclarar, que cuando un inquilino ha sido constante en sus pagos y gque permanece renovando contrato deja de
rentar, siempre lo que se busca primero es la recepcion de la propiedad en el menor plazo y en los mejores

términos posibles.

2.1 Analisis de la situacion actual

Como primer analisis, se toman en cuenta cinco opciones para rentar la propiedad:
a) Ofrecerla a otro inquilino que tenga posibilidades de rentarla y de estar dispuesto a pagar su
remodelacién basica, puesto que recibe muy deteriorada por el anterior inquilino. La cotizacién de

pintura es de $50,000.00mn aproximadamente.

5 Se muestran fotografias de la fachada, cochera e interior de la propiedad.
6 Ver Anexo 3, Check-list para posibles arrendatarios.
7 Zona Metropolitana de Guadalajara.
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b)

Ofrecerla a otra inmobiliaria, mas se tiene experiencia que debe ser bajo contrato, a la larga es
complicada la negociacién, meten a cualquier persona, se dan problemas con los depoésitos y el cobro de
comisiones por su parte es alto, en general no les importa la propiedad.

Existe un riesgo siempre en mostrar la propiedad, hay inseguridad en dar la cara por parte de la
administracion. Por lo general, se envia a otra persona a mostrarla, pero ésta no puede negociar
directamente, sino solo la muestra.

La presentacion fisica de la finca, deberia de tener una mejor apariencia, ¢Se opta por arreglarla, o no?
No olvidar que cuenta con mas de 40 afios de construida.

Encontrar un cliente que cubra este costo de remodelacion, la realidad es que buscan reducirlo o
tomarlo a cuenta de la renta y eso no es aceptable por el duefio. Lo maximo que se ha negociado a cuenta

son 2 meses de renta.

2.2 Actividades de promocion actuales

Como parte de las actividades de promocién que se realizan en la empresa de bienes raices para todas las

propiedades son las siguientes:

a)

b)

Clavar una manta de plastico de gran tamafio con informacion del teléfono y horario de atencion (que es
limitado: sélo de 9am a 2pm de lunes a sdbado) puesta al frente de la finca a rentar, no se da informacion
mediante celular o e-mail, el teléfono es de oficina y la Unica persona que brinda informacién es la Sra.
Graciela.

Insercion pagada dentro del periddico El Informador (se contrata Unicamente cuando se tiene una
propiedad en renta). Se ubica el anuncio dentro de la seccién de anuncios clasificados subdivision rentas
de casas y se anuncia hasta el momento en que la propiedad se ha recibido por el anterior inquilino y se
puede mostrar en condiciones adecuadas® para su renta. Al anunciarse en El Informador, se regalan

inserciones que aparecen los mismos dias a la semana en el periddico de distribucion gratuita EI Tren.

2.3 Forma de negociacion con los clientes

De entrada no es muy accesible (y se reconoce), la secretaria y Unica persona de contacto del cliente con

la administracion, tiene un caracter “nefasto y dificil”, siempre esta seria pero cuenta a su favor con gran

experiencia ante cualquier situacion, el duefio la apoya en todo, ya que ha sabido demostrar ser responsable y

constante en su cargo, pero.... /Es indispensable “tratar bien” o “no tratar bien” al inquilino?

8 No siempre son las 6ptimas para su uso inmediato, la mayoria de las veces se le da una “manita de gato” en pintura, fontaneria,
electricidad, siendo las mas comunes.
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Aunqgue parezca mentira, la experiencia nos ha marcado que no es indispensable, el ramo es de por si duro y los
posibles inquilinos siempre traen a cuestas situaciones no comunicadas® en su momento antes de negociar o aln

peor, después de haber firmado el Contrato de Arrendamiento.

Nosotros no hemos necesitado de herramientas de internet (debido al perfil del duefio) aun cuando se busco
rentar una propiedad de mayor nivel, ni tampoco de los vendedores del ramo inmobiliario que te ofrecen “las
ayudas”: (jtengo un cliente,.... dame comision!) la verdad es que no es cierto, es el puro gancho, nunca tienen
cliente; entonces, s6lo andan viendo a ver quién cae y te complican mucho y terminas mejor haciéndolo td

mismo, ya que de otra forma tienes que ser tolerantes con sus horarios.

2.4 Ventajas de la estructura interna

Debido a que la estructura jerarquica es pequefia, la toma de decisiones es muy rapida. La seleccion del cliente va
en una sola linea: se piden documentos, pero sobre todo se eval(a la calidad moral del cliente. Se le solicita al
futuro inquilino: pago del predial del afio en curso para saber qué tan responsable es con sus bienes ademas de
otros documentos que representen su identificacién personal. Y como punto final, al contar con una cita agendada
para mostrar la propiedad y antes de recibirle cualquier documentacion, se analiza al posible inquilino bajo un
Check list® elaborado a base de experiencia que se presenta en la Tabla 1.

Puntualidad.

Aspecto personal y su medio de transporte.

Si acude a la cita solo 0 acompafiado.

Mascotas.

Respetar y seguir y firmar el Contrato de Condéminos, cuando lo haya.
Anélisis de situacion marital.

Educacién y buenos modales.

Informacion del inquilino.

. Informacion de requisitos para empezar el proceso de seleccién.!

10. Valor de la renta.

© o NOoGRAWNRE

Uno de los aspectos a resaltar de los requisitos es la propiedad que se pide como aval, cabe aclarar que como no

existe en laley, el que te de la libertad de tomar ese bien inmueble que el fiador presenta como suyo puesto que

9 Tales como divorcios en proceso, matrimonios con bienes mancomunados, deudas atrasadas personales, etc.

10 ver Anexo 3, donde se explican con detalle cada uno de los conceptos que comprende esta bitacora.

11 Proceso que dura de 1 a dos semanas ya que se analizan los documentos dejados como prueba y se acude al Registro  Publico de la
Propiedad, que siendo oficina de gobierno maneja horarios mas reducidos que en ocasiones retrasa este tiempo de respuesta al futuro
arrendatario por encontrarse sus oficinas cerradas.
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no se trata de una hipoteca, entonces, a lo que uno concluye es que importa mas la calidad moral, ya que de otra
forma puedes consignar al fiador demandandolo, o metiéndolo a la cércel si no llegara a pagar. Ver como

referencia Codigo Civil del Estado de Jalisco dentro del Anexo 22y el Diario Oficial de la Federacion.

12 Articulos del Cddigo Civil del Estado de Jalisco que amparan el contrato de arrendamiento.
14



Capitulo 111

Plan de Promocion para caso Placeres

Para desarrollar un plan de promocidn es necesario contar con una vision general del mercado actual de bienes

inmuebles en la ZMG, por lo que se toman en cuenta los lineamientos siguientes:

3.1 Andlisis del mercado inmobiliario de propiedades habitacionales

En la actualidad se cuenta con una oferta inmobiliaria en la ZMG de los siguientes tipos:
e Residencias de lujo dentro de Fraccionamientos Privados con estilo: Eco, Green, Sustentable y/o
Inteligente.

e Propiedades ubicadas a pie de calle’®, en Venta y Renta: Que debido a su ubicacién en avenidas o
en zonas permitidas, son rentadas como comercio y son precisamente en las que se enfoca la

investigacion de campo.
e Propiedades de tipo residencial dentro de Fraccionamientos para su Venta y Renta.
e Departamentos de Lujo en Renta y Venta.

e Departamentos: nuevos sin acabados de lujo, usados y remodelados en Venta y Renta.

3.2 Realizacion de Benchmarking

Para analizar el mercado actual que rodea a la finca Placeres, se realiza una investigacion de campo recorriendo
la zona de Jardines del Bosque buscando propiedades similares que presentan letrero de “se renta”. Ya que se
busca comparar el valor de renta, tamafio de la propiedad, condiciones fisicas (imagen de fachada) y sobretodo
su ubicacion, con el objeto de saber si el valor de renta ofrecido estd en mercado y observar qué ventajas o

situaciones por mejorar hacen faltan para promover mejor la vivienda.

Las propiedades que se encuentran al realizar la investigacion de campo son dos, mismas que se detallan en la
Tabla 2 y se muestra el comparativo con la propiedad Placeres. Se aclara que al dia 2 de octubre, ambas
propiedades mostradas en la Tabla 2, siguen sin rentar y se concluye que también otros propietarios y/o empresas

de bienes raices estan teniendo el mismo problema con este perfil de casas con més de 40 afios de construccion y

13 Tipo de propiedades mostradas en la revista Busca y encuentra...casas y terrenos, edicion mensual, 15 de Julio del 2016.
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de grandes dimensiones ofrecidas con giro comercial, ademas que al mercado no le estan interesando fincas con

estas caracteristicas para su renta.

Tabla 2. Investigacion de campo

1 mes de renta + un

Av. de la 6 hab. 5 bafios completos, mes de deposito. Renta
Arboleda # 2 estacionamientos para casa habitacién o
677, esquina | 420mts? internos, alberca, jardin $22,000.00mn | para comercio. Contrato
Nifios Héroes. amplio, dos pisos. Sin factura. | minimo por un afio.
Fiador no grabable en
la ZMG, NO Fianza.
Cuenta con | Pintada por fuera, frente en Contrato minimo por un
Placeres 676 497.50mts2 | forma de curva por la linea afio, incrementos
(Otra propiedad | de terreno vy | de la calle, portdn anuales: IPC méas 3
gue también se | 524.75mt2 automatico, 4 $34,000.00mn | puntos, un mes por
acaba de poner | de cajones de mas IVA adelantado y depdsito
en renta en la | construccion. | estacionamiento, dos de garantia (2 meses de
misma calle). plantas, 6 bafios, cocina renta).Fiador no
integral, patio techado. grabable en la ZMG,
NO Fianza.
Fachada con aspecto Contrato  minimo un
Propiedad descuidado, paredes afio, 4 puntos de
Placeres: descarapeladas, portén con incremento anual sobre
Ubicada en imagen vieja. 6 cajones de inflacién, un mes por
calle  placeres estacionamiento interno, adelantado, un deposito
casi esquina con 700mt? cuenta con 3 niveles: un $25,000.00mn | de garantia. Fiador con

Niflos  Héroes
en Jardines del
Bosque.

subnivel, un intermedio y
una primera planta, cocina,
4 bafios, 7 oficinas, terraza,
amplios closet de madera,
tragaluz interno, piso de
marmol.

bien inmueble en la
ZMG libre de
gravamenes, No Fianza.
Cubrir  requisitos de
check-list y 300 pesos
no reembolsables para
investigacion en el
Registro Publico de la
Propiedad.

14 Ambas propiedades en Jardines del Bosque al dia 29 de Septiembre permanecen sin rentar.
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3.3 Investigacién Bibliografica: ¢Qué propiedades ofrecen las revistas de giro
inmobiliario?

Se opta por elegir publicaciones recientes dedicadas a los bienes raices que tienen distribucion en la ZMG,
como lo son las revistas Busca y encuentra...casas y terrenos y la revista Casas.com, ambas circulan de forma
impresa mensualmente y cuentan con portal web para aumentar la cobertura de su publicidad.

Los resultados de esta investigacion se ven reflejados en la Imagen 1, en la cual se observan dos locales
comerciales encontrados en la edicion del mes de julio del 2016 en la revista Busca y encuentra...casas y
terrenos®®, ubicados ambos dentro de la zona de Jardines del Bosque Yy que nos sirven como parametro de

precios en cuanto a que estan cerca de la propiedad aunque su tamafio no sea similar.

Imagen 1. Fotografia de locales ubicados cerca a la propiedad Placeres

Local # 1 Local # 2

1.3640 3000 empacis gebagmad com del Basaue

*.
leal
| ¢
b‘
-
0
GUADALAJARA doreta ¢
Excefents bcal comercial en esquina sobre Avent-
tha Nivos Héroes. 33 ¥ {4 x 3 m) Entre Placeres gmwmm:mym-amﬁgg
\ Avenida Lopez Mateos. 3 una cusdra de [ Glodeta ESPACIO v '.u;‘“““ anenl — i
i delabgampca. o "‘"°°"’l 0 m 5\ oo
1. 3640 3000 - espacio. gaiEgmail. om Parques Gua 2 AENTA QAN

Ambos locales presentan buena ubicacion (sobre avenida Nifios Héroes) y ya estan adaptados para renta con giro
comercial, se cotizan sobre mt?, presentan una superficie menor a 50 mt? y la ventaja del local #2 sobre el #1, es
el numero de cajones de estacionamiento viables, concepto que se valora mucho y se ve reflejado en el valor de

renta debido a la escasez de lugar en la zona.

15 Revista de bienes raices de edicion mensual, 15 de Julio del 2016.
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Los precios de renta de locales en Jardines del Bosque, suelen ser elevados y la mayoria se cotiza por metro

cuadrado, solicitando las mismas condiciones de negociacion que de una casa habitacién rentada con fin

comercial.

3.3.1 Investigacion de las actividades de promocion impresa y online
Investigacion con los medios de comunicacion de forma directa, consultar sus servicios y de ventajas de

exposicion en su mercado.

Revista de
Bienes Servicios en su publicacion Servicios online
Raices
Ofrece tres tipos de catalogos: Website: www.casasyterrenos.com,
1) Propiedades habitacionales en la ZMG.
2) Propiedades comerciales, industriales e Localizacion de propiedades en
©
4 corporativas. venta y renta de: casas, terrenos,
=
EE 3) Propiedades vacacionales departamentos, naves industriales,
el R . . —— ~
<, e Brinda consejos inmobiliarios y locales, cabarias, terrenos
é interiorismo a la vez  que presentan la campestres, propiedades de giro
< Colonia del mes. vacacional, oficinas, bodegas, entre
s
= otros.
= AT 2
S AnaI|5|_s. Solo se encontraron qu locales e Listado de la AM.P.1Y7 haciendo
=z comerciales en la zona que se utilizan como _
> referencia de precio y tamafio. En su referencia a su portal
o . 0 ) )
8 publicacion se observa que casi en un 95% de www.ampiguadalajara.com
2 los bienes raices anunciados son para venta y L
= que sus servicios estan més orientados a la * Regalan suscripcion por 3 meses de
plataforma online. prueba como promocién para sus
posibles suscriptores.

16 Revista de edicion mensual, 15 de Julio del 2016.

7 Asociacion Mexicana de Profesionales Inmobiliarios de Guadalajara, A.C
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http://www.casasyterrenos.com/
http://www.ampiguadalajara.com/

Revista de
Bienes
Raices

Servicios en su publicacion

Servicios online

revista casas.com, Portal Web y Revista Impresa

Propiedades en Portada: oportunidad de
anunciarse en las secciones destacadas de
la publicacion.

Y al mismo tiempo se anuncia en un
carrusel que lo forman maximo 12
propiedades de forma mensual en nuestro
site.

Presenta las siguientes Tablas de

referencia:

e Precios por mt? de terrenos
urbanos en la ZMG actualizado
por colonia.

e Valores de reposiciobn  de
construccion por mt2,

e Listado de la A.M.P.I. en la ZMG.

e Mapa Guia de la ZMG sobre las
principales colonias por

cuadrantes.

e  Precios previa cotizacion.

Andlisis: No se encuentran en esta
publicacion propiedades
habitacionales en renta con giro
comercial, para tener un punto de
comparacion con la  propiedad
Placeres, se observa que casi en un
95% de los bienes raices anunciados
son para venta y que sus Servicios
estan mas orientados a la plataforma
online.

Website: www.revistacasas.com

Administrador de propiedades: el cliente tiene
acceso en todo momento a subir y gestionar sus
propiedades, consultar sus visitas a su pagina,
descargar archivos de fotos o informacién en

PDF con un méaximo de 15 fotos por propiedad.

Micrositios: se hace funcionar como una pagina
web propia ahorrandose costos de disefio,
desarrollo, hosting, etc. Incluye: banner de
enlace, disefio del micrositio, galeria de hasta 13
fotos de sus propiedades, descripcion de su
empresa, mapa de ubicacion de su oficia o sus
puntos de venta, datos de contacto y direccion
personalizada en la web, se maneja como una
subpagina dentro de nuestro site, por ejemplo:

WWWw.revistacasas.com/nombredesuempresa.

Realizacion de Banners: su portal genera 3,500
visitas diarias, y con la utilizacién de un banner
en su campafa de publicidad, se maneja como un
enlace directo al sitio web de su empresa (un
tracking que viaja con el usuario en la red hasta la
pagina web de su empresa). Menciona que el
perfil de sus usuarios son de NSE®medio, y
medio alto con mayor capacidad de compra.

18 Siglas de Nivel Socio Econdmico.
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3.4 Tendencias del mercado inmobiliario

Para los fines de esta investigacion se encuentran una serie de desarrollos inmobiliarios de tipo vertical®®, aunado
a esto se observa la escasez de terrenos para construir dentro de la ZMG vy si los hay, son demasiado caros
(debido al precio de venta por mt? y a eso afadirle el mt? de construccion) lo que hace que los inversionistas
decidan levantar grandes edificios de departamentos de lujo o bien, los Ilamados loft (departamento de dos
plantas) con el objeto de aumentar las ganancias de la inversién inicial. En la Tabla 3, se distinguen 10 ejemplos
de este tipo de desarrollos.?°

1. ERIA, Green City.

2. MIRALTA, Vista Espectacular.

3. RINCONADA MARGARITAS.

4. CIMAPARK, Green Residences.

5. URBANIA, Arquitectura Capital.

6. GALATEA, Inspiracion Residencial.

7. TRE ALBERTA, Torre Sustentable.

8. ONE HAUS-METROPOLITANO, Vida Vertical.
9. TORRE LOMAS ALTAS, A la altura de tu estilo.

10. CUATRO VIENTOQOS, Generacién Urbana.

Estos nuevos desarrollos verticales cuentan en su mayoria con las siguientes caracteristicas: faciles vias de acceso,
casa club, seguridad 24/7, acceso controlado, areas verdes (algunos con campo de golf como CIMA PARK), con
galeria de arte (como GALATEA), alberca, sala de cine, area de nifios, gimnasio, bar, area lounge, business
center, areas comunes, construcciones autosustentables (calentamiento general por medio de azoteas verdes y
consumo de madera certificada proveniente de bosques renovables en el caso del desarrollo CUATRO

VIENTOS), bicipuerto, estacionamiento techado, elevadores, salon de usos multiples, terraza, azoteas verdes, red

19 |istado de desarrollos verticales por la revista Busca y encuentra...casas y terrenos, 15 de Julio 2016, nim. 254.

2 Enel Anexo 4 se encuentra el listado completo de desarrollos verticales actuales y su ubicacion en la ZMG.
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contra incendios, infinidad de acabados de lujo, zona de Wi-Fi, aire acondicionado, cocina de granito, biblioteca,
entre otros.

En este tipo de desarrollos verticales que ofrecen beneficios fisicamente atractivos al futuro comprador, en
ocasiones su precio de salida al mercado no es tan accesible, ya que algunos se tabulan en délares el mt?
marcando una diferencia en precios a comparacion de construcciones de casas habitacion en cotos privados de alta
gama mismas que poseen un nimero mayor de mt?, acentuando mas la competencia hacia la opcién de comprar

una casa con finos acabados que un departamento o loft en una de esas torres.

Aunado a esto, la situacién implicita que pocas veces se comenta, de que si llegara a ocurrir una amenaza
originada por la naturaleza?, quienes hayan adquirido propiedad en planta baja, son los que pudieran si asi lo
desean volver a recuperar y edificar su propiedad hasta venderla; el resto habran comprado metros cuadrados
construidos en el aire.

Es observable también que varias de las recién edificadas torres de lujo en la ZMG, parecen estar vacias, en
algunas de ellas la misma inmobiliaria que vende coloca cortinillas y aprovecha el uso de la tecnologia con el
encendido automatico acorde a la hora del dia para vender la idea de que el edificio esta parcialmente habitado

evitando la percepcién de que en realidad esta solo.

Es bien sabido, que los departamentos ubicados en torres de lujo todavia no vendidos son “rentados” para
sesiones fotogréaficas por las hermosas vistas que poseen a la ciudad de dia o de noche, para fiestas privadas o
para concertar una cita de negocios puesto gque como son mas caros, se puede recuperar algo de su inversion desde
un principio. En contraparte, existen otros departamentos que aunque solos, estdn amueblados y son de
propietarios que no viven en la ciudad o bien radican en el extranjero y que lo (s) tienen como punto de llegada a

Guadalajara.

3.5 Mercado de empresas inmobiliarias familiares en la ZMG

En la Zona Metropolitana de Guadalajara la administracion de la renta de bienes inmuebles es representada por
pequefias y grandes inmobiliarias que pertenecen a firmas locales e internacionales asi como algunas que son
negocios de indole familiar, para este estudio se eligen 5 de ellas con caracteristicas semejantes a la inmobiliaria

gue se estudia para analizar puntos a favor y en contra.

21| lamese temblor, incendio, etc.
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Se presenta en la Tabla 5, la informacion recabada de cinco empresas inmobiliarias con estructura familiar

semejante, para establecer parametros y si en esto nos puede ayudar a emplear mejor nuestra estructura para

rentar la propiedad Placeres.

Ubicacién: José Maria Vigil 2828 interior 303, Col. Providencia.
Contacto ventas teléfonos: Tel: 36.42.63.11, 38.17.11.86, Celular: 331.162.1256
E-mail:: ventasguzman@diarco.com.mx

Pagina online: www.diarco.com.mx

Observaciones:
» Sepide dejar datos personales, aunque no es indispensable para ofrecerte informacion.

» Su website en internet tarda en acceder, cuenta con un chat en linea que nunca contesta; lo cual baja las
posibilidades de contactar con posibles clientes. Es molesta la misica de su web, que no da opcion de eliminarla
durante la visita.

» Manejan un sencillo video colgado en Youtube sobre el desarrollo Altus.
» Poca informacién visible sobre su origen y quien la conforma.
» Solo vende y desarrolla proyectos independientes a sus clientes sobre pedido.

» Presenta fotos de propiedades en su mayoria vendidas, da la sensacion de que la informacidn de su pagina no
esté actualizada.

> Seanuncia en el periodico MURAL en la seccidn bienes raices rentando un departamento en la ZMG pero en su
portal no viene indicaciones sobre servicios de renta de propiedades, solo de realizacion de proyectos sobre
pedido.

Direccion: Avenida Empresarios 339 Col. Puerta de Hierro, CP. 45116 Zapopan, Jal.
Tel: 3678 0333

Uso de redes sociales como Facebook, se anuncia en revista Casas y terrenos.
Pagina online: http://www.frava.com.mx/

Observaciones:
» 25 afios de experiencia en el mercado inmobiliario de venta y renta de propiedades: bienes raices, casas,
departamentos, locales comerciales y terrenos. Tiene divisién por zonas y por tipo de propiedades.

» Grupo lider corporativo en la region, fuerte comercializador de desarrollos en la ZMG, Colima, Nayarit y ahora
con presencia en EUA.

» Excelente catalogo digital de fotos sobre sus desarrollos inmobiliarios.
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http://l.facebook.com/l.php?u=http%3A%2F%2Fwww.frava.com.mx%2F&h=CAQFwK5Rg&s=1

Cuenta con una clasificacion en su pagina online para busqueda de propiedades en renta, venta y desarrollos
inmobiliarios.

Posee un equipo de ventas de 100 asesores especializados en corretaje y desarrollos de alto nivel.

En su proceso de servicio al cliente para la fase de ventas realiza una un filtro interno, apoyandose en empresas
de investigacién estratégica que fundamentan el valor de cada proyecto por medio de un comité de analisis,
arquitectos, ingenieros, inversionistas y financieros para buscar rentabilidad y desarrollo sustentable.

Poca o nula informacion en cuanto a renta de propiedades, su especialidad es la venta mediante contrato de
exclusividad de importantes desarrollos en la ZMG y en EUA.

>

>

>

Ubicacion: Desconocida.

Contacto: L.A.E. Ricardo Zafiga Hernandez, Tel: 37.20.54.68. Oficina: 36.15.22.11 y 0911.
Email: zufiga.bienesraices@hotmail.com

Pagina online: http://www.zunigayasociados.com.mx/servicios.aspx

Se anuncia en la revista Busca y encuentra...Casas Yy terrenos, no en redes sociales.

Observaciones:

» Con 40 afos de experiencia, brindan servicios de renta, venta y administracion de bienes inmuebles en la ZMG.

No dan informacién de ningun tipo, la secretaria pide forzosamente un celular y datos completos de la persona
que pide informes. Se pide domicilio y no lo quieren brindar, en su website no aparece ninguna referencia al
respecto, sélo los teléfonos del titular de la oficina. La informacion principal sélo la brinda el gerente.

Sin catélogo de fotos de propiedades.

Ofrecen servicio de renta de propiedades sin especificar de qué tipo. Y anexan los requisitos si el arrendatario es
personal moral o fisica. No muestran catalogo de las propiedades en renta.

Videos con mala calidad colgados en Youtube sobre propiedades en venta, sin sonido, més bien parecen
diapositivas.
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Direccion: Av. México 2554 P.B., Guadalajara, Jal.

Email de servicio al cliente: contacto@gruposancarlos.com

Tel: 36.15.24.24, desde USA: 1.866.684.8007

Pagina online: www.gruposancarlos.com

Se anuncia en Casas Yy terrenos. Uso de redes sociales como Facebook.

Observaciones:

» Empresa familiar de origen tapatio, fundada en 1965.

» Maneja solamente desarrollo y venta de propiedades a un mercado de nivel socioeconémico medio. No se
especializa en rentas ni administracién de bienes inmuebles.

Excelente catalogo digital de fotos sobre sus propiedades en venta.

» Principales desarrollos en la ZMG: 12 desarrollos activos en la ZMG y en Puerto Vallarta.

Muy buen servicio en contacto: tienen un chat online que si funciona.

Y

Y

Direccion; Pablo Neruda 2813, Providencia, Guadalajara, Jal.

Tel: 38.17.48.01 y pone al servicio un celular con uso de WhatsApp: 333.830.5259
Se anuncia en Busca y encuentra...Casas y terrenos.

Pagina online: www.grupoguia.mx

Uso de redes sociales como Facebook.

» Con 50 afios de experiencia tiene servicios de corretaje, desarrollos comerciales, residenciales y usos mixtos. Otros
servicios son innovacion, planeacion y desarrollo de negocios en la ZMG.

> Forman parte de las 3 asociaciones mas importantes: AMP122, PAIS?® y MIO?,

» Manejan un filtro en su site con opciones de bisqueda de propiedades en renta o venta, al indicar que se desea
renta de cualquier tipo para observar sus propiedades, pero aparece nada.

» Venta de propiedades en desarrollos inmobiliarios: ALTAVISTA, SOLARES, ALAMAR, EL ORIGEN, SENDAS
y RESERVA REAL, LA TOSCANA, y algunos construidos en Tapalpa.

» Nivel socioeconémico medio y alto.

» Excelente catalogo digital de fotos sobre sus propiedades en venta.

22 Asociacion Mexicana de Profesionales Inmobiliarios, A.C.
23 profesionales en Asesoria Inmobiliaria y Similares A.C.
24 Movimiento Inmobiliario de Occidente A.C.
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Dentro de la informacion presentada para estas 5 empresas de bienes raices se destacan los siguientes aspectos:

o

Todas (sin importar su tamafio o afios de existencia) ya cuentan con una plataforma online donde
promoverse al mercado, que se preocupan por presentar una imagen digital con algun tipo de estrategia
gue mezcla redes sociales, medios interactivos como el internet y medios masivos, es decir unen el
marketing offline con el online.

Todas con excepcion de la empresa nimero 1 (Diarco Inmobiliaria) y la nimero 3 (Inmobiliaria Zufiga y
Asociados); muestran un catalogo de fotografias muy bien digitalizadas de sus propiedades en renta,
venta o de sus desarrollos inmobiliarios.

Cuentan con un equipo de ventas.

Estan inscritos en las principales asociaciones inmobiliarias a nivel regional y nacional.

Frava Grupo Inmobiliario y Grupo Guia ademas, cuentan con un filtro online para escoger propiedades
acorde a las preferencias de busqueda del cliente.

En general, no se observa mayor interés en estos cinco portales online en las propiedades en renta, su
enfoque esta en las propiedades en venta y en los desarrollos de proyectos inmobiliarios de particulares o
de grandes constructoras.

El portal online mas completo es el de Frava Grupo Inmobiliario, es practico y facil de acceder para el
internauta.

En Inmobiliaria Zufiiga y Asociados aunque ofrecen servicio de renta de propiedades y administracion de

bienes no tienen ninguna propiedad para mostrar en su portal.
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Capitulo IV

Plan de Promocion para la propiedad Placeres

El objetivo del plan de promocién es encontrar clientes que estén interesados en rentar la propiedad Placeres.

En base a experiencia, la publicidad que ha funcionado para la renta dentro de la empresa han sido por un lado: la
contratacion del periddico El Informador (medio masivo que funciona pero de forma lenta para encontrar un
posible inquilino y tiene la desventaja de que si no estas cambiando la manera de escribir el anuncio cada dos

semanas, para el lector que busca este tipo de propiedades se vuelve invisible por la repetitividad del mismo).

Las mantas en cambio, por increible que parezca funcionan bien, (se vuelven vendedores silenciosos ya que
pueden ser vistas de dia y noche), aunque la informacion impresa de contacto nos limita los dias y el horario de

atencion debido a que no se permite anunciar ningdn celular personal por politicas internas.

Por lo que se comienza con analizar el listado de opciones que se cuenta acorde a la informacion presentada en
este caso para ir descartando y elegir la mas adecuada o la combinacidn mas viable para agilizar la operacion de
renta.
Opciones internas que se tienen para rentar:
1. Bulsqueda de nuevos clientes.
2. Buscar un cliente que quiera cubrir los gastos de remodelacion explicando pros y contras.
3. Intensificar actividades de promocion internas: ademas de los periddicos probar con otros de buen tiraje
en la ZMG.
4. Ampliar horario de atencion en las tardes y/o mostrar un celular en la manta que esta colgada en la
propiedad.
5. Ofrecerla a una inmobiliaria, como altimo recurso. (Por experiencia, no se han obtenido buenos resultados

y no seria lo mas viable).

En base a los meses trascurridos desde que dejo la propiedad el anterior inquilino los interesados que han ido a
verle no han decidido rentarla, se decide entonces ya no esperar a que el cliente venga a la inmobiliaria y
tomando como referencia lo observado en las investigaciones de campo, bibliografica y via online la forma de
promocion interna ofrece una via de comunicacion hacia el mercado inmobiliario muy diferente del método que

se usa Don Roberto para poner una propiedad en renta. Sobra decir que la propiedad Placeres se visualiza como
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un producto en particular y que no debe ni tiene por que aplicarse la misma estrategia que a las demas

propiedades en renta debido a las caracteristicas que presenta y al tiempo que lleva sin rentarse.

Por lo tanto se toma la decisién de seleccionar la opcion nimero 1, que es la busqueda de nuevos clientes e
invitarles a ver la propiedad mediante la actividad de ir de puerta en puerta por locales cercanos definiendo un
perimetro de 5 cuadras a la redonda para mostrar la propiedad buscando hacer contacto con la persona que
decida o con quien pueda recibirnos unos minutos para mostrarle las iméagenes digitales de la finca en la laptop.

A este proceso se le denomino realizar un marketing visitando local en local, puesto que lleva consigo toda la
informacidn e imagenes necesarias para que el prospecto pueda decidir programar una cita para conocerla o bien
decirnos que no le interesa; pero al mismo tiempo tenemos la oportunidad de dejar nuestros datos (e-mail y
celular) y que nos conozca en persona como inmobiliaria familiar con 24 afios de experiencia, que se especializa
Unicamente en renta de propiedades de tipo habitacional y comercial y que ofrece como su principal ventaja la
cobertura de la mayoria de los gastos de mantenimiento?® durante el tiempo que los inquilinos estan ocupando la

propiedad situacion que se elimina en el resto de empresas inmobiliarias.

Los resultados de este marketing de local en local en su primera fase son los siguientes:

1. Informacion recabada: fueron solo 4 de 10 locales visitados, que solicitaron se les enviara la informacion
via email, la mayoria estaban interesados en ver las fotos para saber como estaba la propiedad y
preguntarme en directo cualquier duda sobre las caracteristicas de la negociacion.

2. De total de locales visitados?®, sélo dos personas pidieron cita para verla, la primera solicitante al verla
menciond que no era lo que estaba buscando y nos dijo que la renta estaba cara; la segunda en cambio,
pidié una nueva cita para traer a su hermana (socia en su negocio) para tomar decision al respecto.

3. En todas las visitas se sugiere por parte de los locatarios el que se tuviera una pagina online de la
inmobiliaria. Situacion que no existe actualmente y con base a lo anterior, se solicita una cotizacion a una
empresa de publicidad en marketing digital. Y también el que se diera una pintada a la fachada ya que

ahuyenta a los visitantes al verla a primera vista.

25 Con excepcion de remodelaciones especiales por parte de los inquilinos en locales y/o propiedades comerciales ya que primero se debe
de autorizar un bosquejo de como quedara el cambio dentro de la propiedad.

26 Negocios visitados ubicados cerca de propiedad Placeres: La Trattoria, Local de Papeleria, Banco Santander, Banco del Bajio, Mariscos
El Carnal, Locales de grupo médico, Nextel, Interceramic, DOMER Call Center, Negocio de oficinas en renta, etc.
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Al dia de hoy (7 de Octubre) la propiedad Placeres se encuentra en trato para ser negociada, mas no se sabe con
certeza si se llegara hasta la firma de contrato, en el transcurso del mes de octubre se podra saber con seguridad
del resultado si esta estrategia a pie de calle funcion6 o no para presentar su resultado en el examen de grado a
final de mes.

Como antecedente para el disefio de la pagina web, es visible la tendencia del decremento en nimero anuncios de
este rubro inmobiliario para renta o venta de locales o propiedades en medios masivos como el periddico,
espectaculares y el incremento de anuncios en la web de las empresas familiares inmobiliarias, ya que por lo
menos las cinco empresas presentadas, todas cuentan ya con portal de internet donde muestran sus propiedades
y sus caracteristicas de servicio al cliente.

De acuerdo a informacién obtenida via online en el INEGI?, el anunciarse en la web ofrece mas oportunidades
de ser visto y esto lo observamos en la Tabla 4 en donde la ciudad de Guadalajara presenta un 70% en cuanto
al uso de internet, lo que nos da una idea de la penetracion actual de este medio electrénico para la realizacion de

una campafia online.

Tabla 4. Gréfica 14 del INEGI: Usuarios de internet por ciudades seleccionadas 2015.

Grafica 14

Usuarios de Internet por ciudades seleccionadas, 2015
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2"INEGI, Gréfica 14, usuarios de internet por ciudades, afio 2015. Incluye usuarios de internet fijo y mévil. INEGI y ENDUTIH, 2015.
Fuente: http://www.inegi.org.mx/saladeprensa/aproposito/2016/internet2016_0.pdf
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Por lo tanto el plan de promocién basado en la experiencia de visitar negocios deja como principal expectativa el
desarrollar una pagina online o website que muestre basicamente qué es el negocio, qué vende y cdmo lo vende al
mercado online, ademas de contar con email para estar en contacto directo con el cliente que busca una propiedad
como la que se ofrece. Independiente de esto, se desarrolla un plan de marketing offline en combinacion con la

estrategia online del sitio web, que se presenta en la Tabla 5.

Tabla 5. Definicion de estrategias combinando aspectos de marketing offline y online.

o Pago de publicidad en diario EL INFORMADOR o EL INFORMADOR ofrece de forma gratuita la
con una frecuencia semanal de 3 dias, (miércoles, publicidad contratada en su pagina online en el
viernes y domingo) ademas se obtienen inserciones mismo tiempo contratado.

gratuitas en el diario de circulacion gratuita EL
TREN. Costo aproximado $215.00/ semana

o Manta de plastico colgada en la fachada:
informacion telefénica con atencién de lunes a
sdbado de 9am a 2pm. (propiedad de Ila

inmobiliaria). .
o Ninguna.
o Anotar en la manta de pléstico el nuevo site de la
inmobiliaria. (reimprimir manta). Costo: $350.00mn
o Se pint6® la fachada (pared y porton de herreria) o Demostracion de fachada de propiedad Placeres en
para mejorar su aspecto para motivar a conocerla por la landing page (pagina de inicio) del site,
dentro. Costo: $4,500.00mn (buscando dar prioridad a las propiedades con mayor

dificultad para renta como este caso).

o Desarrollo del site de la inmobiliaria, con subpaginas
que contienen: informacion y horarios de contacto,
propiedades en renta, condiciones de renta, etc.

o Cotizacién promedio de site online con perfil
informativo: ~ $20,000 a  $35,000mn, mas
Ninauna. mantenimiento  anual (desde $1500.00mn a

° g $3,000.00mn).

o Se solicita un draft (borrador del proyecto online) de
los elementos que busco para  tener un website
acorde a lo que los clientes buscan al rentar una
propiedad con fin habitacional o comercial.

o Suscripcion en revistas del ramo como Busca y o Lasuscripcidn en revistas offline, viene acompafiada
encuentra...Casas y terrenos, Revista Casas.com. con promocion via online gratuita de acuerdo al

plan contratado.
o Caotizacion variable acorde a cada revista.

28 Actividad de mejora de imagen sugerida por la mayoria de representantes de locales visitados, para mejorar imagen y hacerla mas
atractiva para ser susceptible de ser rentada.
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Capitulo V

Conclusiones

El contar con una propiedad con las caracteristicas como Placeres, hace que desde el punto de vista inmobiliario,
se deba de administrar (promocionar, dar mantenimiento y establecer clausulas en el contrato de forma similar a
todas las propiedades que se poseen). Pero esta investigacion mostré que no es asi, cada propiedad, (siendo
ésta mi propuesta de mejora para esta empresa familiar), debe de analizarse como un producto independiente con

caracteristicas propias y desarrollando un plan de promocion en particular.

Como Placeres, se cuenta con otras dos propiedades mas, pero a diferencia de la primera, estan sobre aveniday
no serian tanto problema si dejaran de ser rentadas ya que la misma ubicacion vende mas que el estar a pie de
calle. Aun asi, la estrategia que se propone, serviria para agilizar la posibilidad de renta de éstas dos cuando se
diera el caso.

Se toma conciencia e importancia de que en estos dias con el mercado inmobiliario como se refleja y ante tal
cantidad de oferentes para poder rentar, vender y desarrollar un proyecto personal inmobiliario, una empresa
familiar con este giro ya no puede esperar a que el cliente le busque y le contacte; por el contrario la inmobiliaria
debe de elaborar un plan de promocién aplicando marketing offline y sobre todo desarrollar una estrategia online
que es donde el mercado que renta busca para satisfacer esta necesidad de vivienda al rentar una casa habitacion o

de tipo comercial.

En vista de que todavia se toman en cuenta las decisiones de Don Roberto en la inmobiliaria, no se debe de pasar
por alto que la falta de un plan de promocién adecuado para cada tipo de propiedad o grupo de propiedades es
necesario para poder sobrevivir en este giro. La competencia se muestra agresiva y hace cambios puntuales cada
gue es necesario, a la vez que se registran y acuden a capacitarse en los programas que brinda conferencias de

asociaciones inmobiliarias como IMPI, PAIS y MIO.

Durante el desarrollo de este caso para titulacion tuve la oportunidad de abordar conocimientos que se recibieron
en la etapa de la maestria en mercadotecnia global como los del Mtro. Enrique Herndndez, en materia de
comunicacién de cdmo una marca comunica haga o no una estrategia de mercadotecnia para hablar con su
mercado; el no hacer nada como en el caso en estudio también comunica y lo hace expresando que no tiene idea
de que el mercado desea ser contactado de otra forma que es via online ya no so6lo offline. En materia de servicios
con el Mtro. Ignacio nos recomend6 siempre dar un plus al cliente, sabemos que el cliente tiene su razén para
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solicitar algo para quedar complacido, tantas veces que vimos que la fachada de Placeres deslucia y no se hacia

nada hasta que después de transmitir estos comentarios al duefio se hizo algo para remediarlo.

Los conocimientos que se abordan para desarrollar esta estrategia estan basados en materias como Investigacion
de Mercados, Metodologia, Servicios, Comunicacion y Desarrollo de producto; mismas que se fueron

adquiriendo a lo largo de la Maestria y que se presentan como sigue:

Retroalimentacion recibida el 01 de Octubre que se clasifica en 3 aspectos:
1) Visionar la propiedad para dividirla en dos o 3 casas habitacion nuevas independientes para contar con 3

rentas seguras en lugar de tener un elefante blanco sin rentar por casi un afio.

2) Tener presente siempre el costo de oportunidad que se tiene desde el primer dia de no renta de Placeres
versus inversion mensual de un costo implicito de mantenimiento para contrarrestar que al final tenemos
que invertir mas de lo que se renta. Con el objeto de no demorar en la toma de decisiones cuando se deja
de rentar una propiedad como Placeres.

3) Necesaria apertura a la filosofia interna del negocio, se critica la estructura demasiado rigida que no da

pie a ninguna toma de decision para beneficiar la negociacion.

4) Apertura a redes sociales: disefiar una pagina en Facebook de la inmobiliaria.
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Imagenes de fachada y cochera

Iméagenes del interior

Anexo 1
Presentacion de la Propiedad Placeres
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Iméagenes del interior
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Iméagenes del interior
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Anexo 2

Articulos del Codigo Civil del Estado de Jalisco que amparan el Contrato de Arrendamiento

Articulo 2009.

El arrendatario esta obligado a pagar la renta que se venza hasta que entregue el bien en las condiciones que lo
recibio.

Articulo 2010, Fraccion I1.

Si se pactd por un tiempo indefinido, s6lo estara obligado a pagar los periodos en que haya poseido dichos bienes
en calidad de arrendatario, hasta la entrega del bien arrendado, al arrendador.

Articulo 2023, Fraccion X.

Las obligaciones que el arrendador y el arrendatario contraen adicionalmente a las establecidas en la ley.

Articulo 2041, Fraccion 1.
En cuanto a su duracion:

a) Su plazo minimo de vigencia sera de un afio.
b) El plazo seré obligatorio solamente para el arrendador.

Y
c) Elarrendatario podra dar por concluido el contrato en cualquier tiempo, con la obligacion respecto del

pago de las rentas de cubrirlas hasta la fecha en que desocupe totalmente el inmueble y lo ponga a
disposicion del arrendador.

Articulo 2048.

Cuando asi se convenga en el contrato, el arrendatario tendrd derecho a traspasar el comercio o industria
establecida en el inmueble arrendado, sin que el arrendador tenga derecho alguno a oponerse.

Seré vélido el convenio en el que el arrendatario traspase su derecho como tal, a cambio de recibir una cantidad

determinada de la persona a la cual transfiere, a manera de contraprestacion.
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El nuevo arrendatario debera destinar el inmueble al objeto para el que se celebro el contrato de arrendamiento y
la variacion de dicho objeto, sera causa de rescision anticipada del contrato, imputable al nuevo arrendatario,

salvo pacto en contrario.

Renuncia de beneficios de los siguientes Articulos.
Avrticulo 2003.
El arrendador debera pagar las mejoras hechas por el arrendatario.

I. Sien el contrato o posteriormente, lo autorizd para hacerlas y se obligé a pagarlas;
Il. Sise trata de mejoras Utiles y por culpa del arrendador, se rescindiera el contrato y

I11. Cuando el contrato se pactare por tiempo indeterminado, si el arrendador autorizé al arrendatario para que
hiciera mejoras y antes de que transcurra el tiempo necesario para que el arrendatario quede compensado

por el uso de las mejoras, de los gastos que hizo, da el arrendador por concluido el arrendamiento.

Renuncia al beneficio de Orden, Division y Exclusion de los siguientes Articulos:

Avrticulo 2425.
El fiador no puede ser compelido a pagar al acreedor, sin que previamente le sea exigido el pago al fiado y se

haga la excusion de sus bienes.

Articulo 2426.
La excusion consiste en aplicar todo el valor libre de los bienes del fiado al pago de la obligacion, que quedara

extinguida o reducida a la parte que no se ha cubierto.

Articulo 2427.
La excusion no tendra lugar:

I.  Enlos casos de concurso o de insolvencia probada del fiado;
Il. Cuando el fiado no puede ser judicialmente demandado dentro del territorio de la Republica;
I11. Cuando el negocio para el que se presto la fianza sea propio del fiador; y

IV. Cuando se ignore el paradero del fiado, siempre que llamado éste, por edictos, no comparezca
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ni tenga bienes embargables en el lugar donde deba cumplirse la obligacion.

Avrticulo 2428.
Para que el beneficio de excusién aproveche al fiador, son indispensables los requisitos siguientes:

I.  Que el fiador alegue el beneficio luego que se le requiera de pago.

Il. Que designe bienes del fiado que basten para cubrir el crédito y que se hallen dentro del territorio del
Estado; y

I11. Que anticipe o asegure competentemente los gastos de excusion.

Articulo 2429.
Si el fiado adquiere bienes después del requerimiento o si se descubren los que hubiese ocultado, el fiador puede
pedir la excusion, aunque antes no la haya pedido. En el segundo caso, el fiado seré responsable de los dafios y

perjuicios que ocasiones por no haber notificado a la autoridad que conoce del juicio, de la existencia de dichos
bienes.
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1. Puntualidad.

Anexo 3

Check-list para posibles inquilinos

Si no le es posible, que se moleste en llamar para aclarar la
modificacion de la cita, de que viene en camino o de plano de que
no llega en ese momento por cualquier situacidn que se le atravesé
y la reprograme, o bien que nos diga que ya no le interesa porque
ya encontr6 otra opcion mejor.

También se cuenta mucho el que una cita no se dé porque el futuro
inquilino no se molestd en llamar para avisar de que no vendria.
Este punto es primordial ya que éste mismo llama para otra cita lo
dejamos en lista de espera y nosotros le comentamos que le
Ilamamos cuando haya momento de recibirlo.

Valoramos mucho la formalidad y el compromiso que una persona
tiene desde un principio y en este aspecto es un primer filtro para
nosotros.

2. Aspecto personal
y su medio de
transporte.

Es importante su forma de vestir, pulcritud en su persona, hasta el
automovil en el que llega.

3. Si acude a la cita
solo o0 acompafiado.

Dependiendo del tamafio de la propiedad, vemos si es una persona
sola o si vive o “pretende” vivir con alguien. Es un primer filtro en
este aspecto.

Se le pregunta si piensa vivir solo o con alguien mas y con
quién.

Lo mismo para una familia, se investiga el nimero exacto de
inquilinos ya que algunas propiedades se estiman en un nimero
maximo de personas, con el objetivo de cuidarlas y que no se
maltraten.

4. Mascotas.

Si viven con una o con varias, todo se da acorde a la propiedad, en
algunas si aceptamos en otras no.

5. Respetar, seguir y
firmar el
Reglamento de
Condominos,
cuando lo haya.

En el caso de renta de departamentos; es aqui cuando mas rotacion
de inquilinos, aunque son pocas propiedades con esta caracteristica
siempre se da el caso.

6. Analisis de

Procuramos tomar la con cuidado, cuando hay familias jovenes, en
ocasiones debemos preguntar bajo qué régimen estdn casados
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Situacién marital. porque se han tenido situaciones de que si durante el plazo de
arrendamiento se separan, normalmente la madre y los hijos si los
hay, permanecen en la propiedad esperando a que el padre pague la
renta; mas si esta situacion falla, se opta por hablar directo con el

Fiador.
7. Educacion y v' Lacon los que se presenta la persona (as): si es calida, estresante,
buenos modales. cuestionador, insistente, controlador, amable, bajo presion, etc.
8 .Informacion del v" Que se reciba de forma transparente (mire a los ojos) cuando
inquilino. conversemos por primera vez con €él, que no dude de sus

respuestas, sea firme, claro y directo con lo que le preguntamos
sobre su actividad laboral, donde trabaja, etc.

9. Informacion de v' Al solicitarle cualquier requisito, no trate de minimizar la
requisitos para importancia de alguno de los documentos solicitados o no la tenga,
empezar el proceso ya que esto lo convierte en un posible no prospecto para la

-7 30
de seleccion. inmobiliaria.

v Al tener conocimiento de su valor, no pida reducciones al mismo o
10. Valor de la renta. nos solicite que lo pensamos para cambiarlo, al ver esto, nos
damos cuenta de que posiblemente no maneja fondos suficientes
para cubrir en un futuro la renta y eso lo califica para no ser viable
en el proceso.

30 Proceso que dura de 1 a dos semanas ya que se analizan los documentos dejados como prueba y se acude al Registro  Publico de la
Propiedad, que siendo oficina de gobierno maneja horarios mas reducidos y que en ocasiones retrasa este tiempo de respuesta al futuro
arrendatario por encontrarse sus oficinas cerradas.
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Anexo 4

ERIA, Green City. Ciudad del Sol.
MIRALTA, Vista Espectacular. San Miguel de Huentitan.
Rinconada Margaritas, Juan Palomar y Arias 705, Providencia / Monraz.

CIMA PARK, Green Residences. Departamentos Eco-Green en Av. la Toscana.
URBANIA, Arquitectura Capital. Departamentos de Lujo, Av. México 5000.
GALATEA, Inspiracion Residencial. Country Club.

TRE ALBERTA, Torre Sustentable. Colomos Providencia.

ONE HAUS-METROPOLITANO, Vida Vertical. Parque Metropolitano.
TORRE LOMAS ALTAS, A la altura de tu estilo. Lomas Altas.

. CUATRO VIENTOS, Generacién Urbana. Pedro Moreno, Centro.

. GREEN VIEW, En la mejor zona para vivir. Colomos Providencia.

. ALTAMIRA, Vida de Altura. Altamira, Zapopan.

. LOPEZ COTILLA, Combinacion perfecta entre lo tradicional y lo moderno. Lafayette.
. QUANTUM TORRE, Tiene todo lo que quieres. Jardines del Bosque.
. PUNTA METROPOLI, Mueve tu vida a otro nivel. Puerta de Hierro.
. LOMA GUADALUPE. Jardines Tepeyac.

. SANIA, Mi propio mundo. Vallarta Norte.

. ESPACIO GALERIAS, Todo lo que say, cerca de mi. La Estancia.

. GUADALUPE, B Living. Jardines de Guadalupe.

. CONDOMINIO JARDINES DEL COUNTRY. Jardines del Country.
. FRANCISCO ROJAS 117. Ladrén de Guevara.

. SKY LAFAYETTE. Chapultepec.

. TORRE LINK. Minerva.

. ENTORNO CANTABRIA. Ciudad Granja.

. PIRULES 20, Lofts. Ciudad Granja.
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