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atractivas para invertir

Analiza tu perfil para encontrar en
qué bien raiz podrias poner parte
de tu patrimonio.
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a regla numero uno de las inversiones es
diversificar. Y si eso es lo que buscas, los
bienes raices son una de las opciones. Lo

' e esencial, dicen los expertos, es escoger el
formato correcto seguin el inversionista.

{ A En otras palabras, analiza cudl es tu perfil para que op-
! B l tes por el tipo de inmueble en el que te conviene invertir.
w"‘ La pregunta clave es: équé tipo de inmueble te gusta-

ria y puedes administrar?, explica Jagueline Diaz Silveti

Olvera, directora de Consultoria en Estrategia Comercial
& Marketing Inmobiliario de Tinsa.

Aqui te decimos qué podria ser lo indicado para ti y
tu dinero.
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1. Vivienda para alquilar

La renta siempre serd una de las opciones atracti-
vas. En general recibiras un 6% del valor de tu in-
mueble en renta, pero ademas, recuerda que al afio
también hay una cierta plusvalia por tener el bien
inmueble.

Si tu idea es rentar, toma en cuenta que en la
gran mayoria de los casos, deberds administrar
las propiedades. Es decir, deberds invertir tiempo
en cobrar la renta, mantener la propiedad y lidiar
con el inguilino.

La compra de inmuebles para renta es para quien
tiene intencion de invertir en bienes raices a largo
plazo; es decir, mas de cuatro afios. No se reco-
mienda para perfiles de inversionistas que quieran
ver retornos de inversion en menos de tres arios.

"Es una excelente forma de invertir tu dinero
porgue los inmuebles te dan dos tipos de retorno:
la plusvalia en el tiempo y una capitalizacién por
rentas anual’, dice Elena de Lascurain, Directora del
Area Residencial de la consultora Jones Lang LaSa-
lle (JLL), y afiade que esta capitalizacion anual esta
indexada; es decir, se ajusta a la inflacion anual, lo
gue permite mantener el valor del dinero.

ZONA

La ubicacién es importante. Busca una zona que
tenga servicios cercanos, recomienda Diaz Silveti
Olvera, de Tinsa. Esto quiere decir que sea una zona
con accesos, ya sea de transporte publico o aveni-
das para quienes tienen automovil.

Hay también una tendencia de querer vivir cerca
del lugar de trabajo, dice Diaz, por lo gue también
se buscan viviendas cerca de los corredores de ofi-
cinas. En la Ciudad de México uno de los lugares
favaritos es atras del Corredor Reforma y otro que
funciona es Santa Fe.

TIPO DE INMUEBLE
Segun datos de la consultora JLL existe una baja
en la demanda de renta de propiedades con costos
mayores a los $30,000 pesos por dos razones: pri-
mera, debido a que los presupuestos asignados a
la renta de vivienda de las empresas se han venido
recortando, y sequndo, porque las tasas de interés
para las hipotecas han descendido, lo que abre la
posibilidad para mas familias que pagan rentas
arriba de este monto, de adquirir un crédito para
comprar residencia propia, explica de Lascurain.
Su recomendacién es invertir en inmuebles con
rangos de renta accesibles para un mayor segmen-
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to del mercado, con el fin de acelerar el proceso de
absorcion.

Otra recomendaciéon de de Lascurain para los
inversionistas que promueven sus inmuebles en
dolares, es optar por una postura flexible y negociar
con sus potenciales arrendatarios un tipo de cam-
bio, con el fin de que los inmuebles no se queden
desocupados.

DIVERSIFICACION

Si tu patrimonio da para varios inmuebles entonces

sigue la regla de diversificacion dentro del sector.

“Si te gusta una zona en particular, busca en-

tonces variedad en desarrollos”, recomienda Diaz.

Otras formas de diversificar:
Si el desarrollador es tu favorito y te ha dado
buenos resultados, diversifica por zonas de la
ciudad, pero invierte en los proyectos de este
desarrollador.
También puedes diversificar en tipo de pro-
ducto. La recomendacion basica es mantener-
te en tipos de inmuebles que sean comerciales:
céntricos, rodeados de servicios, en el segmento
de vivienda media. Pero si puedes decidir qué
caracteristicas del inmueble quieres sequn si
prefieres rentarle a solteros o familias con hijos.
Aqui Diaz también recomienda que por lo menos
la inversién no sea en el mismo desarrollo o en
la misma torre.

2. Vivienda para revender

En esta otra modalidad de inversion la finalidad
es comprar un bien inmueble que después puedas
vender para que adquieras una plusvalia.

Lo mas comun es invertir en una preventa. Esto
te da la oportunidad de adquirir un bien nuevo que
esté en las Optimas condiciones. Busca un desarro-
llador gue conozcas y sepas que son serios y con-
fiables. El beneficio de esta opcion es que entras
al proyecto desde el inicio y puedes llegar a ganar
alrededor de 35% de tu inversion inicial, explica
Gerardo Boué, socio fundador de Boué Arguitectos.

En este escenario, tu dinero inicial ayuda al desa-
rrollador a financiar el proyecto y al final te quedas
con un departamento o casa gue puedes revender.

De nuevo, las ubicaciones ideales son aquellas
que ofrecen servicios cercanos y sequridad.

Si el proyecto es de vivienda horizontal enton-
ces es mejor buscar la inversion en proyectos que
ofrecen seguridad a los inquilinos, recomienda de
Lascurain.



En este caso, las areas verdes son importares
también, pero a veces mas dificiles de conseguir si
el proyecto esta en una zona muy céntrica. Aqui hay
que pensar a quién le quieres vender, qué tipo de
producto es el mas conveniente segun lo que estas
buscando como inversién. No hay que olvidar que
entre mas alto el precio de la vivienda es menor el
volumen de mercado, dice de Lascurain.

“La reventa es un fendmeno comuin en el mercado
inmobiliario, en zonas como las Lomas de Chapul-
tepec, Polanco y Santa Fe, por mencionar algunas,
los precios han mantenido una tendencia a la alta”,
dice de Lascurain.

No obstante, explica la directiva de JLL, debido a
las nuevas disposiciones fiscales, la reventa perdié
un poco de atractivo para los propietarios por el alto
porcentaje de Impuesto Sobre la Renta (ISR) que se
debe pagar sobre la utilidad de la venta, que va de
10% a 35%. Las propiedades con un valor por en-
cima de los $500,000 dolares son las que pagan el
arancel mas alto.

No obstante, “el mercado inmobiliario es muy di-
namico y ofrece una gran variedad de alternativas,
como es la compra de propiedades para reventa, dice
de Lascurain.

3. Vivienda para remodelar

La vivienda que se compraba, remodelaba y revendia
era una opcion muy atractiva. Pero este rendimiento
se ha visto afectado debido a las reformas que se
mencionan en el apartado de vivienda para vender.
No obstante, explica de Lascurain, de JLL, hay que
tomar en cuenta que cualguier inversion en remo-
delacién es susceptible de deducirse al momento de
vender el inmueble, lo que disminuye la base grava-

que el mismo inmueble

INncrementa su valor.

lemodelar es una practica deseak

mantiene y hasta

ble. Los cambios impositivos normalmente tienen en
un primer momento un efecto recesivo en el ritmo
de inversion y las modificaciones al ISR no son la
excepcion; sin embargo, remodelar o comprar para
remodelar y vender sigue siendo un buen negocio.

Remodelar considera de Lascurain es una practi-
ca “deseable, ya que el mismo inmueble mantiene
y hasta incrementa su valor”. Lo que recomienda
es pedir factura de todo arreglo y gasto, ya que al
momento de vender estos gastos son deducibles del
ISR y pueden representar un ahorro al determinar el
valor de compra en relacion al valor de venta, sobre
cuyo diferencial se aplica el impuesto.

Para Diaz, de Tinsa, esta opcién es mas para un
perfil de inversionista que piensa en lo patrimonial,
guiza es una vivienda en la que van a vivir los hijos
y, por ende, se puede tomar el tiempo y las com-
plicaciones que implica la remodelacién con todo y
obra. Pues mas alla de esperar a que se logren los
arreglos y la obra, hay que lidiar con la contratacion
de personal para llevarla a cabo.

Hay despachos de arquitectos, como Boué Ar-
quietctos, que buscan propiedades céntricas que ya
son obsoletas y las remodelan. Se cambian las dis-
tribuciones y los acabados para dejar un producto
mas comercial.

Al final seras duefio de un inmueble remodelado
gue podras vender. Gerardo Boué, socio fundador del
despacho, ofrece a sus inversionistas un rendimien-
to de entre 25 y hasta 35%.

Sivas a entrar a este negocio por medio de un
grupo de inversionistas con un despacho de arqui-
tectos, no importa mucho queé tan deteriorado esté
el inmueble mientras el arquitecto sea de tu con-
fianza para dejar el proyecto como si fuera nuevo.

Este tipo de proyectos son muy deseables en zo-
nas bien ubicadas y de alta demanda como Polanco,
Condesa, Roma, y Lomas de Chapultepec.

En esta ultima, segun datos de JLL, el precio por
metro cuadrado sin considerar construcciones esta
entre 1,500y 3,000 dolares por metro cuadrado.

Sila remodelacion la vas a hacer tu, entonces
busca un inmueble que necesite pocos cambios y
ajustes, sobre todo si no eres arquitecto, pues pagar
a otros disminuye tu rendimiento.
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¢Cudanto invierto en la remodelacion? Esta es la
pregunta del millon. Para saber cuanto invertir en la
remodelacién debes determinar qué tan deteriorado
estd el inmueble y pensar en cuanto lo puedes ven-
der, a precio de mercado, si estuviera en condiciones
optimas.

Ya que tengas este monto puedes establecer
cuanto debes invertirle para poderlo vender en este
monto.

Es un calculo complicado y al final requiere de co-
nocimientos tan complejos como qué tan dafiado
estd el sistema electrico. Por esg, si este no es tu ne-
gocio, los expertos recomiendan entrar en esquemas
de inversionistas detras de un grupo de arguitectos
gue tengan todo el expertis.

El rendimiento que podrias obtener solo o con un
despacho es el mismo, entre 25 y hasta 35%, siem-
pre y cuando las condiciones y calidad del inmueble
sean las adecuadas.

4. Terrenos para construccion
Los terrenos son un producto escaso en la ciudad
de México, por lo gue invertir en la compra de tierra
es una buena opcién de inversién. “La tierra siem-
pre se revalila cuando se ubica en una zona con
infraestructura y servicios, que es lo que genera la
demanda”, dice de Lascurain. Es por esto que cuando
se habla de terrenos no hay nada mas importante
que la ubicacion.

El valor del terreno tiene una relacion directa con el
desarrollo de la ciudad y con el uso de suelo permi-
tido, que es la norma que determina lo que puedes
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construir en él, asi a mayor volumen de construccion
permitido mayor valor” afiade de Lascurain.

La recomendacion de los expertos es adquirir un
terreno en una zona donde ya exista un desarrollo en
puerta. Lo gue quieres es que ya esté llegando o vaya
allegar la inversidn en infraestructura, un terreno con
accesos Yy en una zona con planes a futuro de servi-
clos como hospitales, escuelas, o centros comerciales.

Los terrenos con superficies planas en un mismo
nivel son mas atractivos, explica la experta de JLL.

Si buscas un terreno para un desarrollo comercial
son indispensables los accesos, ya sean vehiculares
0 peatonales.

Y debe haber “buena visibilidad”, dice Diaz, de Tinsa,
pues lo gue quieres es que tus clientes te vean cuan-
do pasan por sus caminos diarios y te encuentren
facilmente.

En este caso, recomienda Diaz entender el contexto
en el que estas,; por ejemplo, si la zona es vehicular
entonces debes tener suficientes lugares de estacio-
namiento para que los clientes puedan pararse sin
dificultad. Mientras que si estds en una zona peato-
nal puedes prescindir de algunos cajones.

Debes fijarte también que la conexion a servicios de
agua Y electricidad no sean complicados y sobre todo
en el uso de suelo que tiene el terreno y los permisos
gue dan en la zona en la que estds, pues esto definira
realmente que es lo que puedes hacer con este pedazo
de tierra y qué tan rentable puede ser.

“No puedes adguirir un terreno sin antes revisar a
fondo la normatividad”, concluye Boué.

El mercado inmobiliario va cambiando, lo que una
vez fue una casa familiar, ahora se vende en funcion
de lo que se puede hacer sobre ese pedazo de tierra,
como un edificio de departamentos.

Por lo tanto, también ya dentro de las ciudades y
sus centros puedes encontrar bienes inmuebles dete-
riorados que se demolerdn para construir algo nuevo.

Esto pasa, sobre todo, por la escasez de tierra, y es
una practica que en colonias de alta demanda im-
pacta el precio del terreno y lo encarecen, elevando
sustancialmente el valor del producto final.

En este caso tambiéen hay que estar muy al tanto
de los usos de suelo Yy permisos que se tienen para
saber qué se puede hacer con este terreno.

Por ejemplo, si adquieres un terreno gue no tiene
uso de suelo comercial y la Unica forma de sacarle
el rendimiento necesario a la inversion es con este
formato, entonces te estds metiendo en un problema
porque los cambios de uso de suelo pueden ser com-
plicados y no solo tarda tiempo, sino gue se necesita
conocimiento y dinero para los gestores. W



Las 5
preguntas
que hace un
buen socio

Responder a estas pre-
guntas te presentaran
como alguien que “ha
hecho la tarea”, dice
Gene Towle, director
de Softec.

= 1. éQué es el proyec-
to?, {para qué sirve?,
équién lo comprara?

m 2 (Cémo entro al ne-
gocio y como me salgo
0 saco mi dinero? Esto
es clave para conocer
tiempos y formas de
obtener dividendos.

m 3, ({Cudnto necesitas
para todo el prouecto?,
{cudnto le pides a un
socio en particular?,
{qué premio le vas a
dar por confiar en ti?
Lo mas importante es
la confianza.

m 4 ¢Qué beneficio da-
ras y cudando? Aqui lo
importante es enten-
derla tasa de retorno.

m 5 (Cudl es el riesgo
y el peor escenario de
la inversion?

Todos estos son temas bdsicos en la definicidn del
objetivo. Y serd el objetivo lo que sefiale los rangos
de ganancia en cada proyecto. “Hay proyectos pa-
trimoniales entre 7% y 8% anual en pesos y hay
proyectos muy apalancados que estan entre 35%
a 50% anuales, ese rango tan diverso es relativo
al riesgo.

En todo caso, dichas sociedades pueden con-
vertirse, en un nicho que genera oportunidades
de negocio redondo, que puede controlar todas las
piezas en un circulo virtuoso; compra de terreno,
financiamiento, clientes, ventas y que permite el
retorno de inversion en un lapso muy corto.

PARA RECORRER EL CAMINO

Al invertir en bienes raices es posible recorrer varios
caminos. Uno de ellos es a través de un Fideico-
miso de Inversion en Bienes Raices (Fibras), esta
opcion ha dado buenos resultados en México con
£asos muy exitosos aungue depende de las habi-
lidades del inversionista por lo que sus contactos
y experiencia seran definitivos, considerando que
sus resultados son basicamente a mediano y largo
plazo.

Escenario 1:

tienes o ya viste el terreno

Hay dos perfiles de personas que tienen un paso
avanzado a la hora de invertir en bienes raices:
aquellos que tienen un terreno, ya sea con algu-
na construccion o el puro terreno; y aquellos que
encontraron o enteraron de la venta de un terreno
en una zona con potencial y a buen precio, es de-
cir, los que creen que han encontrado una buena
oportunidad de compra.

En ambos casos tienen ya en la mente un cier-
to proyecto, algo que creen podran hacer en estos
metros cuadrados de tierra. Lo que ellos quieren
es5 que 0tros se sumen a su DT’OUE’CtO e inviertan.

Antes de salir a conseguir socios para desarrollar
este terreno, si eres uno de estos dos perfiles, debes
hacer la tareq, dice Gene Towle, socio fundador de
Softec, consultora del sector inmobiliario.

No importa cuanta experiencia tengas en este
sector debes saber en qué te estas metiendo, qué
puedes ofrecer y qué puedes pedir.

SIGUE ESTOS PASOS:

|. Qué vas a construir y cudnto cuesta
= 1. Averigua el uso de suelo del terreno.
= 2 Entérate, segun la regulacion y los permisos
de la zona, qué es lo gue se puede hacer en este
terreno. Si es comercial o no, el nimero de pisos
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que se pueden levantar, qué tipo de comercio se
permite.

= 3. Analiza la demanda y el mercado alrededor
para saber con claridad qué es lo que puede fun-
cionar en la zona.

= 4 Estudia el costo del proyecto. En otras pala-
bras, hay que saber con claridad cuanto dinero
vas a necesitar para el proyecto. Si no sabes con
cudnto dinero cuentas y cudnto mas necesitaras
serd muy complicado presentar el proyecto a los
potenciales socios.

Il. De donde viene el dinero

Ya que sepas cuanto dinero necesitas deberas
analizar la posibilidad de obtener recursos por me-
dio de deuda; es decir, acudiendo a instituciones
financieras. O si lo que quieres son aportaciones
a capital por medio de puros inversionistas. Esto
dependerd, explica Towle, de si eres ya un experto
desarrollador o alguien que inicia en el negocio.

Recuerda que si llevas construidos un par de
proyectos de vivienda y ahora quieres incursionar
en locales comerciales hay posibilidad de que el
banco gue te haya prestado dinero antes te diga
gue para este crédito esta asumiendo mas riesgo
y por ende decida prestarte menos dinero o a una
tasa mas alta.

Sivas a buscar dinero de inversionistas y socios,
deberds explicar a las dos partes que hay dinero
por financiamiento de una institucion y privada.

En ambos casos debes dar cuentas.

A los inversionistas deberas invitarlos a las jun-
tas del consejo y explicar cémo va la inversion; al
banco deberas pagarle intereses por prestarte di-
nero. En las dos situaciones debes entender que
en las manos tienes dinero ajeno y eso implica
responsabilidades.

lll. Haz un plan financiero detallado
En este plan financiero deberas tener la capacidad
financiera para completar el proyecto planteado.
No puedes presentar un proyecto sin saber a cien-
cia clerta cuanto te va a costar. Ademas, no puedes
lanzarte a vender el resultado si no tienes garanti-
zado el dinero para terminar el proyecto.

“Porque cuando vendes el primer departamento
debes entender que ya te comprometiste a cons-
truir todo el edificio”, dice Towle.

Escenario 2:

quieres invertir en bienes raices
Silo que quieres es diversificar sin complicaciones
y buscas un socio como los del perfil anterior que



ya tienen un proyecto, entonces debes buscar un
proyecto que te garantice entre 20y 35% de retor-
no de inversion, que es lo que ofrecen firmas como
Boué Arguitectos a sus socios.

Si alguien te vende un proyecto y promete ren-
dimientos de 40, 50% o mds, debes cuestionar,
dudar y revisar muy bien el plan de negocio, reco-
mienda Gerardo Boué. .

La recomendacion del arquitecto es buscar un
proyecto que te parezca sensato, pero también
analizar muy bien quiénes lo realizan.

“Un proyecto bien hecho cuesta lo mismo que un
proyecto mal hecho, pero uno se vende y el otro
no”, dice Boué.

Asi que desde el momento de ver el proyecto pue-
des minimizar el riesgo si te asocias con personas
gue haran un proyecto acotado a un mercado ana-
lizado, vendible y bien terminado.

Pregunta al arquitecto y su equipo que te mues-
tren proyectos anteriores (terminados o no) y que
te expliqguen como funciond la entrada y salida de
las inversiones privadas, y sobre todo, que puedan
dar respuesta a las preguntas del recuadro para
conguistar socios.

EL BUEN SOCIO

Si tl pides dinero para un proyecto hay que enten-
der que lo mas importante es dar cuentas siempre,
dice Gene Towle de Softec,

El mejor socio es el que da cuentas, explicaciones
Y hace reuniones de consejo con sus inversionistas
hasta cuando el negocio va mal.

El mal socio es “al que le da pena verte a la cara
y decirte que las cosas andan dificiles”, dice Towle.

Sé cuidadoso de con quién te asocias, dice Ge-
rardo Boué, socio fundador de Boué Arquitectos, y
recomienda, por ejemplo, cuestionar mucho cuando
alguien quiere invertir en tu negocio en efectivo.

“Toda transaccion debe estar hecha por medio de
una institucion financiera”, dice el arquitecto.

Hay veces que llegaras a un grupo desarrollador,
como es el caso de Boué Arquitectos, porque al-
guien mads te platica que con ellos puedes invertir.

“Esto funciona de boca en boca, yo no invito a
s0cios a invertir conmigo, lo que ya estan a veces
traen socios potenciales nuevos”, dice Boué. Los ya
inversionistas invitan a otros a participar.

Cuando te llega un potencial socio como reco-
mendacion de uno de tus otros socios debes hacer
una investigacion previa y entender quién es, de
dénde viene su dinero, a qué se dedica, qué es o
gue guiere al participar y hacerse tu socio, reco-
mienda Boué. W@

Check list juridico

1.- Revisa escrituras de la propiedad
y la documentacion vinculada a la
misma.

2.-Investiga antecedentes e identifi-
cacion de la persona que vende. Si se
ostenta como representante de una
empresa o grupo, conoce el docu-
mento que le acredita el poder para
tal funcién. También checa que en el
Acta Constitutiva de la empresa, se
acredite su personalidad y atribu-
ciones para vender; con las faculta-
des adecuadas, correspondientes de
actos de dominio del bien inmueble.

3.- Verifica la informacién en el Re-
gistro Publico de la Propiedad, con
una copia de folio real o libertad de
gravamen.

4.-Constata la validez de la empre-
sa ante el Registro Publico de la Pro-
piedad a traveés del folio mercantil,
cerciorate de que a la persona que
se presenta como apoderado para
la venta, no le haya sido revocada
esa facultad.

5.-Verifica que la propiedad se en-
cuentra al corriente en el pago del
impuesto predial y derecho de agua.

Para la compra-venta

1.-Realizar un contrato privado de
compra-venta con tres elementos:
= Consentimiento

= Precio

= Objeto

-
- DINERO 'T'

En este documento se deben plas-
mar plazos claros para no dejar
tiempos indeterminados, estos pla-
zos y fechas limites deben aplicarse
para cada paso: para la entrega de
escrituras, firma de escrituras, fir-
ma de escritura definitiva de com-
pra venta, obligaciones del compra-
dor, porcentaje anticipo y fecha de
pago pago total,

2.- Es necesario dar seguimiento
ante el Notario Publico para proto-
colizar la operacion y la firma de la
misma.

¢éQueé tipo de asesoria requiero?

El abogado Jorge Bourguet sefiala
que al ser una inversién en bienes
raices, se requiere una inmobiliaria,
franquicia o persona especializada
en el tema, con renombre y credibili-
dad, pues este servicio se encargara
de hacer la primera busqueda del
bien inmueble que retina las expec-
tativas del cliente.

El siguiente paso es la contrata-
cion de un abogado en materia civil
que va a hacer el analisis estudioy
verificacion de los datos de la em-
presa en el Registro Publico de la
Propiedad para verificar que los do-
cumentos se encuentren acordes a
la legislacion, y a partir de ello pro-
ceder a la elaboracion del contrato.

Una vez concluido este proceso el
tramite debera regresar a la inmo-
biliaria para el tramite ante Notario
Publico.
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[ |
INTerIORISMO T |

POR GABRIELA BALCAZAR

isefiar el interior de un espacio arquitectonico
—ya sea residencial, comercial o corporativo- no
se reduce solo a cambiar el color del tapiz, adqui-
rir nuevas sillas o colocar lamparas atractivas.
Los objetivos del interiorismo van encaminados
a mejorar la calidad de vida de un cliente, elevar la productivi-
dad en una oficing, y ante todo, conseguir un mejor retorno de
inversion en el usufructo del espacio. Para ello involucrar en el
plan de inversion inmobiliaria a un profesional interiorista puede
garantizar resultados exitosos.

“El interiorismo tiene mucho mas implicaciones porque pre-
senta una vision amplia, integral, que englobaria al disefio in-
terior y la decoracion”, sefiala Aurelio Vazquez, director de DIN
Interiorismo.

Para Gerardo Boué, de Boué Arquitectos, el interiorismo es ju-
gar con un espacio para gue cumpla con lo que estas buscando
en tu objetivo de negocio “de una manera funcional y estetica”.

De acuerdo con el uso que se dard al inmueble es el tipo de
profesional que se debe buscar, ya que “el area de vivienda se
comporta de una manera diferente a la comercial o a la de cor-
porativos”, explica José Lew, director de proyectos de AR-CO Ar-
quitectura Contempordanea.

WV

PLUSVALIA RELATIVA
Considerar el valor que puede imprimir un proyecto de inte-
riorismo dependera de los objetivos del inversionista en cada
espacio arquitectonico, asi como de los fines de uso al que se
destinara el inmueble y el perfil del usuario en el que se esta
pensando para ocuparlo.

En el segmento residencidl, el interiorismo es principalmente
una cuestion de gusto personal, de placer, porque una casa bien

FOTO ¥ DISEND DE ESPACIO: DIN INTERIORISMO.
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disefiada y pensada siempre tendra un valor comer-
cial mayor, quien la compre debera experimentar
una mejora en su calidad de vida y una gran sensa-
cion de confort, argumenta Aurelio Vazquez.

“El valor se eleva si es un producto bien disefiado,
pero no porque tenga muebles bonitos, a menos
que lo haya disefiado alguien de renombre —pun-
tualiza Gerardo Boué-. Asi, se pagard casi en subas-
ta, pero esto es algo exético y aislado”,

Pero cuando se habla de comercializar departa-
mentos, donde lo importante para el desarrollador
es el retorno rapido de la inversion, el arquitec-
to Boué —que también se especializa en restaurar
edificios antiguos para convertirlos en complejos
habitacionales de peguenios estudios, opina que
no conviene invertir en interiorismo amueblando,
porque “nadie te lo va a pagar; todos querran los
muebles regalados”. O bien, querran contratar a su
propio interiorista.

Desde otra perspectiva, los arquitectos José Lew
y Aurelio Vazquez coinciden en que hoy, ante un
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AMALA. Aurelio Vazugez transformd de forma lidica el concepto de este antiguo motel.

mercado mexicano cada vez mas maduro y sensible
frente al peso que ha cobrado el disefio de interiores,
la industria de vivienda podria aventurarse mas a
invertir en interiorismo.

Actualmente, los desarrolladores invierten en
losservicios de disefio para las dreas comunes de
un edificio, sin embargo no lo hacen para el interior
de las viviendas, salvo en pocos casos “en departa-
mentos que quieran diferenciarse en el mercado; es
decir, que los constructores concienticen que gastar
un poco en un buen disetio les puede redituar mas”,
anota el especialista de AR-CO.

Para Aurelio Vazquez, no se trata de amueblar
espacios, sino de incluir en el proyecto arquitecto-
nico —que no tendria porqué tener un impacto signi-
ficativo en los costos globales— un estudio de disefio
interior que ayudara a mejorar la distribucion y la
funcionalidad.

“Yo siempre he dicho que la arquitectura tendria
que disefiarse de adentro para afuera. A veces en-
contramos productos arquitecténicos maravillosos
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que son un desastre para vivir, porque la distribucion
del interior queda en manos del tltimo dibujante de
la oficina. ¢Por qué no darle a las gente que lova a
habitar diversas ideas de distribucion, pensando en
el movimiento que tendra?”, reflexiona Vazquez.

Segun el interiorista, en los departamentos mues-
tra se deberian colocar renders en el punto de vista,
en cada espacio, gue le dieran una idea a los "no pro-
fesionales” de como puede quedar su casa.

“La gente comun no alcanza a dimensionar si un
lugar es grande o chico cuando esté vacio. En cam-
bio, si ve un render con una mesa redonda, otro con
una mesa cuadrada o uno con una sala, se dara una
idea de cémo podria acomodar sus cosas, o de qué
tiene que comprar. Esto, también ayudaria a los de-
sarrolladores a vender”, sefidla Vazquez.

En el caso del mercado en renta, puede ser mas
atractivo amueblar e invertir en interiores -Cuyo pro-
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GUZINA OAXACA. Armoniza la cocina de autor con un ambiente de toque casero, en el lujoso barrio de Polanco.
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yecto puede salir aproximadamente de 100,000 a
120,000 pesos-, dice Gerardo Boué, “aunque si quie-
res amortizar eso con rentas, por 1o menaos tienen
que ser dos o tres afos de contrato”,

LOS MERCADOS MAS FRUCTIFEROS

En cuanto a espacios comercidles, Boué piensa que
los frutos del interiorismo son mas jugosos que en
los residenciales.

“Si tienes un negocio que vende un producto,
servicio, comida o alimentos, o un estilo de vida, el
interiorismo sin duda elevara tu plusvalia de todas
formas. Y no importa si estas rentando o si el local es
tuyo, es tu imagen, tu calidad, y también tu manera
de funcionar”.

Por ello, contintia Boué, el interiorismo debe adap-
tarse a la imagen corporativa del negoio que usa el
espacio, identificar a quién se quiere llegar, y saber
cudal es el mercado objetivo, “saber qué le quieres de-
cir a la gente”, explica el lider del despacho gque ha
proyectado el interior de tiendas como Decosimil
Interlomas, los restaurantes La Fabrica, Oliva, Au
Pied de Cochon Santa Fe, y otros.
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DEPARTAMENTO FRONDQOSO. Madera, piedra y sofisticacion, las premisas de este espacio creado por Boué Arquitectos.

El interiorismo es mas que disefio en un negocio
comercial, porque hay que cuidar que sea funcional
y que vaya de acuerdo con el giro de negocio de la
empresa que contrata el servicio, sefiala José Lew.

Lew ha dado identidad a restaurantes como La
Favorita, Restaurant Artisanal, asi como a locales
comerciales como llo Polanco y Palmas.

“Si es una panaderia y quieres un disefio que no
tiene nada que ver con el nicho, es nuestra respon-
sabilidad decirles: esto no va”’, comenta.

En el sector del retail o de ventas al menudeo, los
espacios comerciales han llegado a niveles de sofisti-
cacion complejos, en donde hay que analizar quiénes
van a ser los clientes, como van a entrar, por don-
de van a entrar, cudl es el trayecto que van a sequir
dentro de una tienda, donde quieres que se fijen mas
o dénde menos, como los abordard una vendedora,
describe Aurelio Vazquez.

“Hay que entender todo el concepto del negocio
para transmitirlo, porque somos interpretadores
de suefios; por eso, es fundamental saber a donde
quiere llegar el cliente, incluso cudl es su ingreso y
cudanto quiere de retorno, cuanto quiere invertir, y a
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CASA BEGALG. DIN interpret6 en cada detalle el deseo de un habitat alegre y colorido para una familia joven.

veces hay que ubicarlo para que haya congruencia,
incluso, en lo que pague, que sea lo justo”.

\lazquez sabe de lo que habla, en su curricula hay
una decena de casos en los que logré transformar
una buena parte de la industria de los moteles de
paso para crear el concepto de hoteles del amor”.
“Todo a traves del disefio”.

En el campo de las oficinas corporativas el nom-
bre del juego para el interiorista es mayor produc-
tividad. “El disefio de una empresa va directamente
relacionado con el branding, porgue es su imagen
ante sus clientes, proveedores y mas”, comenta Lew.

De hecho, continua Lew, el interiorismo en el
segmento corporativo, asi como en el comercial,
involucra otras especialidades como a los disefia-
dores graficos, con quienes se trabaja para integrar
el tema de la marca, la identidad corporativa, lo-
gotipos, entre otros elementos. “Sin embargo, hay
quienes solo buscan tener una oficina comoda y
funcional”, dice José Lew.

En el sector restaurantero, por su parte, Gerar-
do Boué sefidla que, aungue el interiorismo es vital
para que la gente se sienta en un lugar confortable

y regrese: “nuestro trabajo es soélo la tercera parte
para el éxito; los otros dos aspectos son un exce-
lente servicio y un producto de calidad. En general,
si te contratan como especialista de interiores, es
porque le van a echar ganas al negocio, porque van
a invertir”,

Los arquitectos coinciden en gue el interiorismo
no tiene porgue ser sindnimo de caro, ni es priva-
tivo de las grandes empresas, todo depende de las
necesidades, del tamafio del proyecto e, incluso, de
los materiales, que pueden ser reciclados.

Vazquez dice que al cobrar por un proyecto, toma
en cuenta si son muchos los espacios a disefiar;
“calculo el taller, los dibujantes... Valoramos el
tiempo que nos tomara en horas, platicamos con el
cliente, vemos proveedores, Y esto es independiente
del costo de los materiales, porgue mi trabajo en el
taller es el mismo si elijo un piso de 100 que uno de
2,000 pesos”.

Pero ante todo, lo basico es que el cliente tenga
claridad en sus objetivos de negocio, asi, sequra-
mente, el valor agregado tanto en calidad como en
retorno serd evidente, coinciden los arquitectos. W
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5 puntos
clave en
interiores

m Que el diserio trans-
mita el espiritu del ne-
gocio o empresa, Y sea
congruente con el giro.
m Buscar, segln el uso,
que la lluminacion dé
acento, puntual y diri-
gida al producto, como
en una joyeria o tien-
da gourmet; o que sea
blanca y plana, como
en una oficina o super-
mercado.

= Definir el tamano de
los pasillos y si habra
desniveles o escaleras.
m Si es un restaurante,
poner especial cuidado
eneldisenio hastaenel
menu.

m Si el negocio lo requie-
re, no olvides disenar el
look de uniformes.
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