Evaluacion de

proyeclos

En todo plan la evaluaciéon del mismo
ayudara a definir los niveles de
riesgo del negocio a emprender.

VICTOR IVAN PACHECO VILLALDAMA

n el caso de los negocios inmo-

biliarios es basico conocer la

estructura del negocio, enfocan-

do el analisis en las fuentes de
repago del proyeclo v el flujo de efectivo
que éstas generardn.

De esta forma, para un negocio
inmobiliario se requerird saber cual es
el costo del terreno donde se desarrollara
el producto, qué uso de suelo tendra el
predio, con qué densidad e intensidad de
construccion, para que con base en ello
se pueda desarrollar un anteproyecto cque
nos proporcione rangos de magnitud del
negocio inmobiliario a desarrollar.

Una vez que se cuenta con el ante-
provecto, tendremos que realizar bajo
alguna técnica de parametros de costos
la estimacion de los costos para la rea-
lizacién del proyecto, donde interven-
dran disefadores, arquitectos, calculistas,
constructores, coordinadores, gestores,
abogados, contadores, entre olros.

Por otro lado, tendremos los costos
generados por los permisos, licencias,
autorizaciones, sindicatos, obras de mejo-
ra urbana, entre otros.

Adicionalmente se lendran que
incluir los costos directos de administra-
cion del proyecto y los indirectos.

Por Gltimo, los gastos de comerciali-
zacion, publicidad, venta del producto y
pagos de impuestos.

Andlisis extras

En estudio paralelo se conocera la oferta
de inmuebles similares, la competencia
que lendrd el nuestro, las ventajas com-
petitivas vy sus debilidades, asi como los
valores de venla mdximos, minimos y
promedio, mismos que definiran el valor
de proyecto al cual se le debera afectar
por los costos antes mencionados.

Si en este primer andlisis paramé-
trico el rendimiento es superior al de un
producto financiero similar, incluido el
riesgo del negocio, valdra la pena profun-
dizar los estudios e iniciar el proceso de
optimizacion del negocio inmobiliario a
desarrollar.

De lo contrario no tendra sentido
continuar bajo la misma premisa de
anteproyecto y costos, éstas se tendrdn
que modificar.

Todo esto tiene como fin revisar si
el margen de ulilidad que queda es sufi-
cientemente bueno como para invertir en
el proyecto, por lo que de no realizarlo el
inversionista se expone a algunos de los
siguientes resultados, la mayoria de ellos
inciertos.

B El provecto no responde a lo
legalmente permitido y a lo técnicamente
posible desde el aspecto legal, en cuvo
caso se habra hecho un gasto innecesario
en proyectos que no se podrd recuperar,
va que las autoridades dificilmente lo
aprobaran por el cause normal.

B La estructura de costos supera
por mucho los valores de venta del pro-
ducto a comercializar, generando que no
exista fuente de repago para el proyecto y
por lo tanto éste quede entrampado v no
pueda terminarse, implicando pérdidas
importantes a los inversionistas.

B La falta de prevencion de un
comercializador capaz, de un esquema
de publicidad y de comisiones acordes
al mercado, también puede lraer como
resultado que el proyecto tenga proble-
mas de flujo de efeclivo que le impida
terminarse en tiempo v forma, asi como
conseguir los financiamientos para la
individualizacion con los agentes finan-
cieros, los cuales requieren recibir pro-
ductos inmobiliarios en condiciones de
uso al 100 por ciento.

Es por ello que siempre que se
inicie un provecto inmobiliario entre
inversionistas, acudan a empresas que
cuente con la experiencia, cerlificacion
v prestigio necesario para analizar este
lipo de negocios, que les ofrezcan alter-
nativas de mejoras o solucion a una
inquietud empresarial v que les pro-
porcionen elementos técnicos, adminis-
trativos, contables y juridicos, para una
mejor toma de decisiones.
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