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INTRODUCCION

Dada la magnitud y urgencia que ha alcanzado el problema de
la vivienda en nuestra época, justifica por sf mismo, cualguier inten
to posible por determinar o mds bien evaluar los resultados alcanzados

hasta ahora en esta materia.

La vivienda considerada como la tercera necesidad bdsica en
orden de importancia para todo ser humano, se manifiesta de diferen-
tes estilos y caracteristicas segin sean las condiciones econdmicas -
sociales de cada regidon en particular. Estas diversas manifestaciones
de la vivienda, se refieren a su tipo de construccidén para lo cual son
tomados en cuenta diversos factores (costo de terreno, urbanizacién,
etc.) que aunados con factores tales como fuentes de trabajo y servi
cios sociales etc. contribuyen, si estdn debidamente coordinados, al
proceso de integracién de la comunidad la cual es indispensable y de
be correr uniforme con el desarrollo social y econdémico de una regidn

en cuestidn,

El presente estudio se llevdé a cabo en la Ciudad de Monte
rrey, en la cual se ha logrado mantener un esfuerzc constante por re
solver este agudo problema y salir adelante en la medida que las po
sibilidades lo permitan. Si bien, este esfuerzo no ha sido significati

vo de acuerdo a las necesidades existentes que son realmente mayus



culas, ha servido para acortar la distancia entre las necesidades y las
posibilidades llevadas a la prictica. Esta distancia se vera limitada
e influenciada a través del tiempo por factores tales, como el creci-
miento demogréfico, el déficit de viviendas existente hasta entonces y

la depreciacion de las ya existentes.

Para nadie es desconocido el crecimiento de la Ciudad de Mon
terrey, cuya poblacién aumenta en forma por demds alarmante. Este
factor y otros tales como el déficit de viviendas y la depreciacidén, ya
mencionados, han marcado la pauta en lo que se refiere a las necesti
dades. Tactores tales como el costo del terreno, urbanizacidn, etc.
determinan las caracteristicas fisicas de la vivienda que se construye
dependiendo de la localizacién. Conforme han transcurrido los afios,
ha sido necesario distribuir el costo y por lo tanto dividir los presu-

puestos de terreno, urbanizacidn, servicios, etc. entre la mayor cons

truccidén posible.

Lo expuesto ha influido en los organismos encargados, de de
sarrollar lo que llamamos la vivienda vertical. El Condominio Consti

tucidén es el primer intento en este sentido.

En este estudio pretendo dar a conocer cuales han sido los re
sultados alcanzados por este tipo de vivienda en la Ciudad de Monte

rrey. Ademds se pretende determinar la proporcidn de la poblacidén que



se ha beneficiado con este programa, para lo cual presentaré un anali
sis socio-econdmico de este grupo describiendo sus caracteristicas -

mismas.

Por otra parte, después de haber hecho esta evaluacién, en
una segunda parte del estudio, presentaré una investigacidn mercado
técnica que nos determinard la magnitud aproximada del mercado exis
tente para este tipo de wvivienda. Todo puede resumirse en una evalua
cién final que nos permita ver cudl es la potencialidad de la propie-
dad en condominio, como solucién al problema de la vivienda en esta

1/

ciudad.

Las encuestas en las dos investigaciones fueron llevadas a ca
bo por alumnos de la Facultad de Economfa de la Universidad de Nue

vo Ledn.

1/ Aun cuando el estudio se refiere a una cuestidn en particular y de
ninguna manera se pretende hacer una aportacidn a la tecria econd
mica, se espera que pueda considerarse como un intento practico
mds en el campo de la investigacidn misma.



1. CUESTION LEGAL: REQUISITOS

Por disposicion de la Secretarfa de Hacienda y Crédito Pabli
co a través de los organismos oficiales dependientes de la misma, se
han fijado una serie de normas que deben regir en cualquier plan gue
intente abordar el problema de la wvivienda. Se pretende resolver un
problema eminentemente social y se cuida, por lo tanto, que los gru
pos beneficiados con el mismo, llenen ciertos requisitos indispensa-
bles para asegurar tal fin., Estos requisitos van desde la obtencidn
de los créditos preliminares hasta las condiciones en las cuales pue

de ser habitada la unidad de vivienda adquirida mediante este plan.

Parte de los requisitos se refieren al ingreso, composicién -
familiar y otros menos importantes que puedan determinar si los deman
dantes cumplen efectivamente y pueden por lo tanto ser considerados
como sujetos de crédito. Para su aplicacidon gozan de cierta elastici
dad segin se trate el caso particular de cada regién. Las condicio-
nes socio-econdmicas de una regidén imponen situaciones especiales,

gue no pueden ser olvidadas sin previa consideracidn.

Los requisitos especificos que necesita cumplir todo grupo fa
miliar para ser considerado faveorablemente en el caso de la Ciudad de

Monterrey Nuevo Ledn son los siguientes:



Con respecto al ingreso:

En este punto es necesario tomar en cuenta el valor del crédi
to gque se otorga, el cual, tiene una intima relacidén con el ingreso del
solicitante. El monto de ingreso permisible cuenta con un limite supe

rior e inferior segin el valor del crédito en cuestién,

Para departamentos con un valor hasta de 55 mil pesos se re
quiere de un ingreso que como minimo, la amortizacidén mensual repre
sente un 25 porciento del mismo. Es decir, que la capacidad del pa
go mensual como abono por su departamento represente el 25 porcien
to del ingreso de todo solicitante. El ingreso refiriéndonos a su lfm_i_
te mdximo no podrd sobrepasar en ningin caso a 3 mil pesos para es

te crédito de 55 mil en la Ciudad de Monterrey.

Cuando el crédito otorgado supere los 55 mil pesos pero no
exceda de los 80 mil, el solicitante tendrd igualmente un limite méxi
mo y minimo. El limite minimo funciona igualmente que en el caso
anterior, el pago mensual por abono a su departamento, deberd repre
sentar como minimo el 25 porciento del ingreso del solicitante. El If
mite mé&ximo del ingreso que todo solicitante podrd tener en este ca
so es de 4 mil pesos y en algunos casos especificos podrd ser hasta

de 5 mil.



Cuando el valor de los créditos sea superior a 80 mil pesos
el ingreso del solicitante se guiard con el mismo criterio en lo que se
refiere al ingreso minimo que puede ostentar. En lo que se refiere al

ingreso mdximo no existe ninguna especificacién en concreto.

Enganche:

En la adquisicidn de todo inmueble como en la compra de to
do articulo que lo amerite, es indispensable depositar un monto que
asegure el compromiso contraide por todo solicitante. Refiriéndonos

una vez mds al valor de los créditos otorgados, en cada caso haremos

esta descripcidn.

Cuando los créditos asciendan a un valor de 55 mil pesos co
mo maximo, el enganche que deberd ser depositado en cada caso serd
10 porciento del valor del inmueble. 8Sin embargo, segin disposicio
nes relativamente recientes, el monto puede liquidarse depositando un

5 porciento y el resto a un plazo no mayor de seis meses.
Cuando el crédito fluctia desde 55 mil hasta 80 mil pesos el
monto del enganche que serd necesario depositar en cada caso, serad

de 10 porciento exclusivamente,

En caso de que el valor del crédito sea superior @ 80 mil pe



sos, el monto del enganche deberd representar el 30 porciento del va

lor. El plazo otorgado para liquidar el pago total del créditc en todos

los casocs es de 15 aifios.

Tasa de interés:

Las tasas de interés anuales, capitalizables semestralmente,
son del 9 porciento para departamentos hasta de 55 mil pesos, del 10
porciento para departamentos de 55 mil a 80 mil pesos yv del 11 por-

ciento para departamentos de mds de 80 mil pesos.

Seguro:

Todo solicitante podrda disponer de un seguro por el crédito o
torgado y la cuota ird incluida en la amortizacién mensual. En este
caso las primas variardn segin el monto del crédito otorgado, asi co
mo también segin la edad del adquirente. 8Sin embargo, dependerd de
la institucién o instituciones aseguradoras que se encargardan del mis

mo, imponer en cada caso sus reglamentaciones tomando en cuenta la

situacidédn particular.

Composicidon familiar:

En este punto es conveniente recalcar sobre la importancia de



un programa de este tipo: se pretende que exista un aprovechamiento
real de toda propiedad en venta, impidiendo que sean obtenidas por
familias cuyo tamafio es de tal naturaleza, que no necesitan de una
habitacién de determinado tamano. Lo mismo se aplica, claro estd,

para que las familias no habiten esta propiedad en completa promiscui

dad.

Es por esto que se han fijado, como en el caso del ingreso,
un lfmite superior e inferior segun el tamafo del departamento en cada

caso. En el cuadro siguiente aparece el tamafo, la capacidad minima

Y méxima de cada departamento.

CUADRO 1

TAMANO DE LA FAMILIA REQUERIDO POR DEPARTAMENTO

Tamanfo del departamento IjIO de personas
i Minimo Maximo

2 Recdmaras
2 Recdmaras y alcoba
3 Recédmaras
3 Recdmaras y alcoba

b B
o oo,

Otros:

Existen otra serie de requisitos como lo son la edad: en es

te caso, ninguna de las personas podrd sobrepasar los 59 afos y con



respecto al minimo, debe considerarse en cada caso si el sujeto es
realmente jefe de familia o en su caso econdmicamente. Es necesa
rio aclarar este punto: en caso de que la familia esté compuesta de
padre, madre e hijos y el padré este considerado como sujeto de cré
dito, éste no deberd tener una edad mavyor a 59 afios. Con respecto
al minimo de edad necesario la ley estipula 21 afos como mayoria de
edad y facultad para contratar. En caso de que el sujeto de crédito
sea un hijo soltero de la familia es necesario investigar y comprobar

dos cosas:

lo. Si los padres realmente no desempenan cualquier clase de
trabajo que debido a su ingreso puedan ser considerados como sujetos

de crédito.

20. Comprobar si el hijo solterc que aparece como solicitan

te cumple con los requisitos de ingreso requeridos.

Para efecto de la edad, funge como edad maxima igualmente
que en el caso anterior (59 afiocs). En caso de gue el solicitante sea
menor de 21 afios, necesitard una autorizacidn juridica que lo acredi

te como jefe de familia econdmicamente.

En ningin caso los solicitantes podrdn tener casa propia, pues

se desvirtia el fin social del plan.



10.

Por otra parte, se efectiia una 1nvestigacidén socio-econdmica
en cada caso, que si bien no es estrictamente a fondo, describe las

caracteristicas generales de la familia en consideracidén.



II. DESCRIPCION FISICA O TECNICA DE LA PRIMERA EXPERIENCIA:
UNIDAD HABITACIONAL CONSTITUCION

El conjunto habitacional Constitucién ocupa una d&rea de -
78,171.37 m2 ubicada en la esquina noroeste del cruzamiento de las
avenidas Constitucidén y Félix U. Gdémez. La superiicie es de -
20,060.24 m2 en total v el resto estd ocupado por jardines, plazas,
etc. El conjunto cuenta con 50 edificios de 4 plantas cada uno y un

total de 1,044 departamentos para habitacidén.

La distribucidn de los departamentos de acuerdo con su valor

pueden verse en el Cuadro 2.

Como vemos, los valores fluctian desde 44 mil hasta 99 mil
pesos que es el valor médximo por departamento. Esta fluctuacién -
obedece principalmente a factores tales como calidad de material, ta
mafic del departamento y localizacién en cuanto al nimero de piso.
Independientemente del precio, cada departamento tiene los servicios
de agua, luz, drenaje. Asi mismo la Unidad mantiene un servicio de
limpieza, vigilancia, de reparaciones, como. también una escuela lcca
lizada dentro de esta misma Unidad. Por otra parte, es importante
mencionar que el valor total de la unidad habitacional oscila alrede

dor de 60 millones de pesos.



CUADRO 2

CLASIFICACION DE LOS DEPARTAMENTOS
DE ACUERDO A SU VALOR

No. de departamentos Valor
12 99,000
12 98,000
12 97,000
89 67,000
55 65,000
9q 61,000
46 59,000
23 57,000

141 55,000
32 54,000
78 53,000
68 52,000
94 51,000
20 50,000
60 49,000
36 48,000
52 47,000
72 46,000
16 45,000
36 44,000

Total: 1,044




III. ANALISIS SOCIO-ECONCMICO DE LA PCOBLACION EN LA UNIDAD
HABITACIONAL CONSTITUCION

En esta primera parte, se pretende hacer una descripcidon de
las caracteristicas socio-econdmicas de la poblacién que compone es
ta primera experiencia. Para esto, se levantd un censo en las habita
ciones del conjunto. Se pretende determinar la efectividad de los fi
nes que le fueron fijados en un principio para llegar a ser una solu
cién parcial al problema de la vivienda en el Area Metropolitana de
Monterrey. Es necesario aclarar que este censo se compone de 1,000
familias y no 1,044 gue es el total de habitaciones, lo cual, se hizo

mAs bien ¢on fines prdacticos.

A, Origen de la poblacién y condiciones de habitacidn anteriores

Es interesante conocer los puntos de origen de donde se tras
ladaron los habitantes que ocupan el Condominico. Se averigua espe
cificamente, el domicilio anterior de todo adquirente, localizandolo
en la ciudad. 8Sin embargo, es necesario aclarar que los domicilios
senalados en el mapa anexo representan solo el 20 porciento de la po
blacién total tratdndose de distribuir lo mds equitativamente, para ob

tener una representatividad aceptable.

Aproximadamente el 60 porciento de las familias residian
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anteriormente en el primer cuadro de la ciudad, que a la vez es la zo

na donde se encuentra el Condominio.

La mayor parte de este primer cuadro, se caracteriza por la
antigiedad de sus construcciones en lo que se refiere a las habitacio
nes. Es un tipo de construccién que podriamos llamar media en cali
dad. Esta construccidén si bien no es decadente, ha sido objeto de
reconstrucciones periddicas para mantenerla en un estado aceptable.
En lo que se refiere a la gente que en su mayor parte habita estas
construcciones, tiene una antigliedad relativa de estarlas ocupando y

se ha mantenido en estas residencias durante afios.

B. Situacidén de los adquirentes en cuanto a las condiciones de habi

tacidén anterior y las actuales

En este punto, analizaremos la antigiiedad de ocupacién y el
tamafic de las habitaciones que ostentaban los adquirentes anteriormen

te @ su traslado a nuestro tipo de vivienda.

En realidad, el 66,2 porciento (Cuadro 3) tenfan menos de
cuatro afios de habitar su casa. El restante 33.8 porciento mas de
cuatro afios de habitarla y pueden por lo tanto considerarse dentro -

de la categoria de inquilinos antiguos.



CUADRO 3

ANTIGUEDAD DE OCUPACION DE LAS HABITACIONES
ANTERIORES QUE OSTENTABAN LOS ADQUIRENTES

Numero de meses | Namero de solicitantes { Porcenta)e
0 a 3 71 Tl
4 a 7 80 8.0
8a 12 162 16.2
13 a 24 149 14.9
25 a 48 200 20.0
49 a 96 172 17.2
87 a 192 108 10.8
193 a 384 53 S
385 a 480 5 0.5
481 o mas e &
Total 1,000 100.0

16.

El 74.5 porciento (Cuadro 4) del total de adquirentes tenian

4 cuartos © menos €n sus habitaciones.

ya sala, comedor y cocina.

CUADRO 4

NUMERO DE CUARTOS DE LA HABITACION ANTERIOR

No. de cuartos No.
habitacion de este tamano

de adquirentes con ha

Porcentaje

QWD WU W

(]

37
140
305
251
144

86

26

7
4

(SR S e
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«- & ¥ ¥ »

BN R RO

El nGmero de cuartos inclu
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CUADRO 5

TIPO DEL DEPARTAMENTO QUE OCUPAN

Tipo No. de Porcentaje
adquirentes
2 Recdmaras 63 6.3
2 Recémaras y alcoba 484 48.4
3 Recamaras 339 3349
3 Recamaras vy alcoba 114 11.4
Total: 1,600 100.0

Esta distribucidon estd limitada de antemano, es decir, por

las caracteristicas mismas de la construccién que se llevd a cabo.

Ahora, relacionando el tamafio de las habitaciones que los so
licitantes ocupaban anteriormente con el tamafo de las que adquirie

ron, encontramos lo siguier:e:

CUADRO 6

RELACION ENTRE TAMANO DEL DEPARTAMENTO ADQUIRIDO
Y LA ANTIGUA HABITACION

Tipo de No. de cuartos | No. de cuartos en su habitacidén | Total de
Depatamento total por Depto. anterior Deptos.ﬁ
adquirido 1] 2] 3 4 S| 6| 7]/8|9

|
2 Recdmaras 5 10|20} 21 81 4| - -|-]|- 63
2 Recamaras y alcoba 6 2018071591121 |55]36| 914]|- 484
3 Recdmaras 6 61331 95| 96 |537|31(14}3| 4 339
3 Recamaras y alcoba 7 1 7| 30 26{28119| 3|-| - 114




18.

En el tamano del departamento se incluye sala, comedor y co
cina. En el caso de los departamentos que tienen alcoba, ésta equl
vale a una recdmara pues el nombre se deriva de las caracteristicas

de la construccidn.

Como podemos darnos cuenta en el cuadro anterior la mayor

parte de los adquirentes resultaron beneficiados en ese aspecto.

De 63 solicitantes que adquirieron departamentos de cinco -
cuartos, 51 (80.9 porciento) tenia 3 o menos en su habitacidn anterior.
De 484 que ostentaban departamentos ahora de 6 cuartos, 380 (78.5

porciento) tenia 4 o menos en su habitacidn anteriormente.

De 339 que adquirieron departamentos con 6 cuartos,230(67.8
porciento) tenian anteriormente habitaciones con 4 © menos cuartos.
Por Gltimo, de 114 adquirentes de departamentos con 7 cuartos 92 (80.1

porciento) tenian 5 cuartos o menos anteriormente.

C. Composicidn de la poblacién

Es importante conocer la poblacién que habita el Condominio
tanto en nimero como en sus caracteristicas de parentesco y sexo.
Ademds deben evaluarse los resultados alcanzados con respecto al gra

do de habitabilidad de los departamentos, es decir, evaluar el resul



19.
2/

tado que como fin social debe procurar en este punto. Es preciso
aclarar, que existe una pequefia limitacién de los datos obtenidos Yy
ésta consiste en que las capacidades han sido determinadas de acuer
do al numero total de departamentos que es de 1,044, mientras gue
en los datos obienidos en este censo, para efectos de comparacidn,
estdn basados en 1,000 departamentos o adquirentes., Esto se hizo
asi, mas bien, con fines prdcticos, como apunté anteriormente.

CUADRC 7
COMPOSICION DE LA POBLACION

Parentesco Hombres % Mujeres % Total %
Jefe de familia 753 75.3 247 24.7 1,000] 26.6
(econdmicamente) ’

Cobnvuges 40 5.4 646 94.6 686 | 18.1

Hijos 759 50.4 744 49,6 1,503 39.7
OCtros parientes 235 40.2 352 59.8 587 ] 15.6

Poblacién total: 3,776

La poblacidén total es de 3,776 habitantes, los cuales guar
dan una relacidn de parentesco como sigue: el 26.6 porciento estd
compuesto de los jefes de familia. En cada caso se tomd el criterio
ce fijar al jefe de familia a la persona que constituye el sostén de

la misma o que tiene mayor ingreso. El 75.3 porciento de esta cifra

E/ Grado de habitabilidad: Nimero de personas que ocupan actualmen
te los departamentos en relacién al numero minimo y maximo Qgque
pueden habitarlos.
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estd formado por personas del sexo masculino.

Por otra parte, el 18.1 porciento de la poblacidén, la compo
nen los cbédnyuges que como podemos darnos cuenta; 5.4 porciento la
forman personas del sexo masculino. Es en este caso preciso, en el
cual se consider6 a la cdnyuge como jefe de familia debido a su ma

yor ingreso.

El 39.7 porciento de la poblacién total la componen los vést_a_
gos de las familias adquirentes, y su distribucién en cuanto al sexo

€es pareja como VEmMOs,

El restante 15.6 porciento lo forman personas relacionadas -
con las familias mediante parentescos como los siguientes: abuelos,

hermanos, padres, sobrinos, primos, etc.

Otro punto que es importante conocer en esta seccidn, es el
grado de habitabilidad minima y méxima del Condominio, para compa

rarla con la poblacién actual y efectuar una evaluacidén {(Cuadro 8).

Tomando en cuenta el minimo de personas gque puede habitar
un departamento de determinado tamafioc y multiplicdndolo por el nime
ro de departamentos de este mismo tamano, encontramos que 3,510 es

el minimo de habitantes de que puede estar compuesto el Condominio,



21.

Efectuando la misma operacidon con respecto al mdximo, encontramos

que 7,216 habitantes se considera como cupo completo.

CUADRO 8
CAPACIDAD MINIMA Y MAXIMA DE HABITABRILIDAD DEL CONDOMINIO

¥ d
No. de Tamarfio del Depto. Nlumero c pers?nas
Deptos. Minima Maxima
114 3 Recédmaras y alcoba 456 1,026
346 3 Reca&maras 1,384 2,768
502 2 Recdmaras y alcoba 1,506 3,012
82 2 Recé&maras 164 410
Total: 3,510 7,216

Teniendo en mente estas dos cifras y comparando con la po
blacién actual del Condominio que es de 3,766, vemos lo siguiente:
la cifra minima ha sido superada por un margen estrecho pero es ne
cesario hacer una explicacién. El 7.6 porciento y 7.3 porciento del
total de departamentos que componen el Condominio, fuercn obtenidos
por matrimonios futuros (no més de uno y medio mes) y m trimonios
recientes menos de un arfio respectivamente y previendo el crecimien
to de su unidad familiar se les posibilité para adquirir departamer?tos
aun cuando no cumplieran con el requisito de composicidon familiar o
miembros de familia necesarios. Lo anterior operd también en algu
nos casos para familias compuestas de padres de un solo vastago pe
ro debido a lo relativamente reciente de su matrimonio, se encuentran

en posibilidad de ver incrementado su grupo familiar.
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Resolver el problema habitacional, implica lograr el maximo
aprovechamiento a la vivienda que se espera construir o a cualquier
plan por realizar. En el caso del Condominic Constitucidn, pienso
que tomandc en cuenta el plazo que se les ha fijado a los adquiren
tes para efectuar el pago total (15 afios) y el total de matrimonios )6
venes y familias de grupo familiar reducido gue se espera crezcan en
un futuro las cuales ascienden al 45 porciento del total -de familias
adquirentes, la poblacién aumentard sin llegar a sobrepasar el tope -
maximo, pero si, reforzando cada vez mads el éxito de la meta fijada

que aparece en el inicio del apartado.

Por Gltimo, existen actualmente 1.5 miembros por recdmrara
en el Condominio, lo cual es bastante halagador tomando en cuenta ei
futuro, pues normalmente se considera gque dos miembros por recdmara

37
es aceptable. En este mismo sentido y aceptando como dato aproxi
4/
mado que existen 5.6 miembros por familia en el Area Metropolitana,

en el caso del Condominio Constitucidn es actualmente de 3.7 v se

espera que pueda 1gualarse esta cifra ya que su médximo es de 6.9,

D. Edad de la poblacién considerada como adquirente

Es importante determinar la edad de los adquirentes que vi

3/ No se toma en cuenta sala-comedor cocina ni bafio.
il_/ Dato proporcicnado por el Centro de Investigaciones Econdmicas,
1965.
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ven en la Unidad Habitacional Constitucidén para aclarar si se trata de
una poblacidén relativamente joven dentro de los limites ya impuestos
o fijados legalmente. Estos datos se refieren exclusivamente a los ad
quirentes o jefes de familia que, indirectamente nos 1ndican la edad

de la familia.

CUADRO 9
GRUPOS DE EDADES

Arios No. de solicitantes Porcentaje
18 a 20 16 1.6
21 a 25 193 19.3
26 a 30 220 22.0
31 a 35 188 18.8
36 a 40 131 13.1
41 a 45 104 10.4
46 a 50 78 7.8
51 a 55 48 4.8
56 a 60 22 2.2

Como podemos darnos cuenta, el 43 porciento de los adqui
rentes son personas que cuentan con menos de 30 afios, lo cual nos
indica que se trata de una poblacidén relativamente joven. Lo anterior
es de presumirse, ya que el 68.6 porciento de los adguirentes lo for
man matrimonios, y por lo tanto se espera que dada la distribucidn

s/

de edades, la familia sea relativamente joven. Sin embargo, esta

§/ Familia joven: soloc se quiere expresar de aquellas familias que es
tdn en crecimiento, y por lo tanto, en la posibilidad de incremen
tar ~. grupo familiar.
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cifra exacta la obtendremos mas adelante.

Otro dato que nos puede servir para reforzar la tesis ante
rior, es gue, tomando en cuenta el total de casados, viudos, separa
dos, divorciados y casos de unién libre que habitan la unidad y el to
tal de hijos,

encontramos que el promedio de hijos por familia es de

1.9. Este dato comprueba ain mé&s, que los matrimonios selecciona

dos son realmente )évenes y por lo tanto su composicidn. Las fami

lias son familias en crecimiento, que llegardn a tener su mayoria de

edad dentro del plazo fijado para la liquidacién total de la deuda.

Enseguida veremos la distribucidn por sexo de estos grupos

de edades, de los solicitantes en Condomainio.

CUADRO 10
DISTRIBUCION DE EDADES POR SEXO

Afios Hombres % Mujeres % Total %

18 a 19 4 0.5 5 2.0 9 0.9
20 a 29 303 40.2 81 32.8 384 38.4
30 a 39 238 31.6 80 32.3 318 31.8
40 a 49 150 19.9 60 24.3 210 21.0
50 a 59 58 7.8 21 8.6 79 7.9
Total: 753 100.0 247 100.0 1,000 100.0

El cuadro anterior nos indica que del total de adqguirentes
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o jefes de familia que pueden considerarse jovenes y que ascienden a
un 40 porciento estdn distribuidos de la forma siguiente: el 30 por
ciento estd compuesto de hombres y el restante 10 porciento lo for

man mujeres (aproximadamente).

CUADRO 11
DISTRIBUCION DE EDADES POR ESTADO CIVIL

Estructura de edades
Estado Civil 18a 19{20a 29[30a 3940 a 49|50 a 591} Total % |
|
1. Solteros 5 139 72 19 11 246 | 24.6
2. Casados 4 238 231 154 59 686 [ 68.6°
3. Unidn libre - - - 1 - 1 0.1
4, Divorcilados - 5 5 19 5 34 3.4
5. Viudos - 1 8 13 3 25 2.5
6. Separados - 1 2 4 1 8 0.8
Total: 9 384 318 210 79 1,000 100.0J
En este cuadro aparecen los adgquirentes con respecto a su
estado civil y de acuerdo con sus edades. Aparecen como casados

los matrimonios proximos a efectuarse y efectuando una suma de és
tos con los demds a excepc:dn de los solteros nos dan un total de
754. De estos 754 la tercera parte o sean 250 son matrimonios cu
vos jefes de familia, no sobrepasan los 30 afics. Realmente el esta
do civil 3, 4, 5 v 6 de los adquirentes se encuentra concentrado en
su mavyor parte como adguirentes de edad avanzada. Los adquirentes
que se encuentran en posibilidada de ver incrementado su grupo fami-

liar son aceptables en cuanto a su numero (242). Sin embargo, es ne
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cesaric aclarar que el factor edad llega a ser en ciertos casos relati

vo, existiendo otros factores méds de por medio.

El plazo de 15 afios es bastante halagador desde el punto
de vista de gue el Condominic Constitucidn lleque a tener su cupo -
maximo, lo cual, s1 bien no sera factible en el sentido de que mu-
chas familias han determinado ya su grupo familiar y se encuentran
por abajo del maximo, s1 podran llegar a 5.6 miembros por familia -

que es el promedio en el Area Metropolitana (CIE).

E. Grado de escolaridad de les solicitantes en Condominio

En este punto analizaremos la poblacién de acuerdo al gra
do promedio de escolaridad relacicndndeolo con la ocupacidén e ingreso
del adquirente. Hemos dividido la poblacidén, de acuerdo a sus estu
dios, en aquellos que han estudiado primaria, aquellos que han cursa
do y aprobado de 7 a 13 anos que consideré una educacidn media y
por ultimo, aquellos que han estudiado 14 afics o mas, que en gene

ral, van a estar constituidos por profesionistas.

CUADRO 12
GRADO PROMEDIO DE ESCOLARIDAD

Afios aprobados No. de solic tantes Porcenta je

l a 6 209 20.9
7 a l3 639 63.9
14 o méds 152 15.2
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Como podemos darnos cuenta, la mayor parte, un 63.9 por
ciento del total tiene una educacidén media y por lo tanto son perso

nas que han aprobado entre 7 y 13 anos de estudiocs.

Solamente el 15.2 porciento ha superado este promedio y ha
hecho estudios profesionales, mientras que el 20.9 porcientoc han rea

lizado su primaria.

En el Cuadro 13 se describe el grado de escolaridad pero
haciendo una clara distincién de los afios aprobados con el objeto de
llegar a obtener realmente el nimero de afios aprobados promedioc por
cada adquirente. Este cuadro nos indica que el grado promedio de es
colaridad de los adquirentes en la Unidad Habitacional Constitucidn,
es de 10.20 arios aprobados por adgquirente. Esto, es bastante acep

6/
table si consideramos que en el casc de Monterrey es de 5.2 (CIE).
Sin embargo, agqui me estoy refiriendo a un grupo muy pegquefio que lo

son los adquirentes solamente, y por lo tantoc gquizd la ¢ mparacidén

no sea estrictamente wvalida.

No obstante ésto, es importante conocer el grado de educa
c16n que han obtenido los adgquirentes y que como vemos, en su mayor

parte han recibido una educacidén de tipo medio.

6 Centro de Investigaciones Econdmicas, U.N.L. Oc pacidn y S«la
rics en Monterrey Metropolitano, 1965. Monte.rey CIE, 1965,
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CUADRO 13
GRADO DE ESCOLARIDAD

Afios Numero de Total de
aprobados solicitantes arios aprobados

01 1 1

02 - =

03 2 6

04 1 4

0Ss - -

06 205 1,230

07 12 84

08 14 112

09 287 2,673

10 9 90

11 93 1,023

12 193 2,316

13 21 273

14 25 350

15 7 105

16 110 1,760

17 7 119 |
18 - -

19 3 57 |
20 o mas - -
Total: 10,203

Ahora se describe la relacidn que tienen la educacibén rec:

bida con la ocupacidn u oficio que desempefian actualmente.

El Cuadro 14 nos muestra que los profesionistas forman un
22.4 porciento del total ain cuando las personas que tienen una edu
cac.6n superior a les 14 afios s lo suman 15.2 porciento. Esto se ce

be a que los maestros aparecen como profesionlstas el promedio de
¥ P



ClLADRO 114
OCUPACION U OFICIO EN RELACION AL GRADO DE ESCOLARIDAD ALCANZADO

OQcupacisn u oficio (0.7) (7-13}) | {140+ Total
1. Profesionales y técnicos 2 104 118 224
1.1. Ingenieros - - 33 33
1.2. Quimicos - - 6 6
1.3. Maestro 1 82 11 94
1.4. Abogados - - 16 16
1.5. Médichs - 1 11 12
1.6. Artistas y escritores - 2 - 2
1.7. Religiosos - 1 1
1.8. Ouros profesionales 1 19 40 60
2. Gerentes y propletarios 32 54 4 90
2.1. Gerentes y administradores 1 18 2 21
2.2, Propietarios del comercio 31 36 2 69
J. Oficinistas 27 229 20 276
3.1, Secretarias - 47 - 47
3.2, Contabilistas - 44 9 53
3.3, Otros oficinistas 27 138 11 176
4, Vendedores 25 89 6 120
4.1. Al por menor y ambulantes - 3 1 4
4.2, Dependientes 25 86 ) 116
5. Agricultores 2 1 = 3
5.1. Agricultores y ganaderos 2 1 3
6. Trabajo de minas
7. Trabajadores en conduccidn de medios de 16 18 - 34
transporte -
7.1. Choferes 15 17 - 32
7.2. Maquinistas 1 1 - 2
8. Artesanos 50 B3 3 126
8.1. Jefes de personal 1 3 - 4
8.2. Mecdanicos 19 34 3 56
8.3. Carpinteros 3 - - 3
8.4, Albaniles H 1 - 2
8.5, SBastres 1 1 - 2
8.6. Productores alimenticios 1 - - 1
8.7. Obreros especializados 28 24 = 52
8.8. Veladores 3 - - 3
8.9. Obreros no especializados 3 - - 3
9. Jomaleros 5 5 = 10
9.1. De transporte 1 - 1
9.2, Otros 2 - - 2
9.3. COcupacicones no clasificadas 2 4 - 6
9.4. Ocupaciones no identificadas - 1 - 1
0. Trabajadores en servicios y similares 440 76 1 117
0.1. Aduanales y policias - - 1 1
0.2. Barberos 6 3 - 9
0.3. Otros servicios 32 71 - 103
0.4. Pensionados 2 2 = 4
Total: 209 639 152 1,000
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aflos de estudio para tal efecto se considerd en 12 afios, lo. cual po
drfamos comprobarlo en el cuadro anterior, en el cual aparece 19.3
porciento. Estos son en su mitad maestros que como vemos represen
tan el 9.4 porciento del total. Por otra parte, en el cuadro aparece
que el 8.2 porciento son maestros con estudios efectivos entre 7y 13
afios, En Monterrey el 8.83 porciento de la poblacidn estdn compues
tos de profesionistas incluyendo como en el caso anterior los maes-

7/

tros.

Volviendo al caso del Condominio, el 27.6 porciento son o
ficinistas, los cuales estdn en su mayor parte, congregados entre las
personas que tienen 9 ailos de estudios aprobados. Para esto se to
mé en cuenta que anteriormente no se les exigia la secundaria como

requisito para llevar a cabo los estudicos de comercio.

S1 relacionamos el grado de escolaridad y el ingreso, vemos
que el 82 porciento de los adquirentes cuentan con ingresos entre -
1,800 v 3,000 pesos. Sin embargo, mds de la mitad, digamos (51.9
porciento) son personas que han tenido una educacidén de tipo medio.
Para personas con ingresos entre 3,000 y 4,000 pesos corresponde a

las que tienen una educacién media el 6.7 porciento, mientras que so

27 Centro de Investigaciones Econdémicas, U.N.L. Ocupacién y Sala
rios en Monterrey Metropolitano, 1965. Monterrey, CIE, 13635,
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lo el 2.3 y 1.3 porciento se encuentran con personas de educacidn

profesional o que solamente tienen primaria respectivamente (Cuadro195).

En lo que se refiere a los ingresos altos (4,000 pesos o mds)
también la mavyor parte se encuentran en la clase que tienen educacidn

de tipo medio.

Resulta interesante conocer la distribucidén de ingreso dentro
de los que consideramos con una educacidén media (639 jefes de fami
lia en su totalidad). De estos 639, el 78.4 porciento tiene ingresos
entre 1,800 yv 3,000 pesos. El 10.5 porciento con ingresos entre -
3,000 y 4,000 pesos, mientras que soblo el 1.3 porciento tienen ingre

sos superiores al intervalo anterior.

F. Ocupacidn u oficio y sector o rama de actividad econdmica donde

desempefian su trabajo los adquirentes

Es interesante conocer la ocupacidén u oficio de los solici
tantes y el lugar donde desempefian su trabajo, es decir, la actividad
de las empresas, para determinar la fuente donde obtienen sus 1ingre
sos vy la calidad de ocupacién o trabajo que desempefian en esas mis

mas fuentes.
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CUADRO 15
INGRESO DE ACUERDO AL GRADO ESCOLAR ALCANZADO
Afios de estudio aprobados
Ingreso Oa6] % [7al3] % [14 o mas| % |Totall %
1,20t a 1,400 9 0.9 2 0.4 - . 4| 0.4
1,401 a 1,600 = = 8 1.4 - . 8 0.8
1,601a 1,800 7 3.4 32 5.0 2 1.3 41 4.1
1,801 a 2,000 40 | 19.2¢{ 114 17.9 13 8.6 167 16.7
2,00l a 2,200 33 | 15.8( 1186 18.1 24 15.8] 173 17.3
2,201 a 2,400 18 8.6 35 5.6 11 7.2 64| 6.4
2,401 a 2,600 39 | 18.7 97 15.2 26 17.21 162 | 16.2
2,60l a 2,800 16 7.6 56 8.7 12 7.9 84 8.4
2 80la 3,000 37 | 17.8] 101 15.9 32 21.0| 170 17.0
3,001 a 3,200 - -~ 5 0.8 2 1.3 71 0.7
3,20l a 3,400 2 0.9 10 1.6 2 1.3 14 1.4
3,401 a 3,600 1 0.4 26 4.0 6 3.91 33 3.3
3,60l a 3,800 1 1.4 2 0.4 2 1.3 5 0.5
3,801 a 4,000 9 4.4 24 3.7 11 7.2] 44| 4.4
4,001a 5,000 3 1.4 6 0.9 2 1.3 11 1.1
5,001 a 6,000 . = 2 0.3 2 1.3 4 0.4
6,001 a 7,000 = . 1 0.1 2 1.3 3 0.3
7,001 a 8,000 1 0.4 . = 1 0.7 2 0.2
8,001 a 9,000 - = - . = < - 9
9,001 a 10,000 = = 2 0.3 2 0.3 4 0.4
Total: 209 [100.0| 639 {100.0| 152 100.0{1,000 [100.0

cifra 9.4 porciente son maestros,

Ocupacién u oficio

El 22.4 porciento estd formado por profesionistas y de esta

porciento son otros profesionistas.

forman el 9 porciento ael total.

3.3 porciento son ingenieros y el 6

Estos constituyen los principales.

En la ccupacion gque se denomina a gerentes y propietarios

Por lo general son propietarics de co




CUADRC 16

OCUPACION U OFICIO

33.

Ocupaci16n u oficio Frecuenca Porcenta je
1. Profesionistas y técnicos 224 22.4
1.1, Ingenieros 33 34 3
1.2. Quimicos 6 0.6
1.3. Maestros 94 9.4
1.4. Abogados 16 1.6
1.5. Médicos 12 1.2
1.6. Artistas y escritores 2 . 0,2
1 7, Religicsos 1 0.1
1.8. Otros profesionales 60 6.0
2. Gere s y propletarios g0 8.0
2.1, Gerentes y administradores 21 2.1
2.2. Propietarios del comercio 69 6.9
3. Oficinistas 276 27.6
3.1. Secretarias 47 4.7
3.2. Contabilistas 53 5.3
3.3. Otros coficinistas 176 17.6
4. Vendedores 120 12.0
4.1. Al por menor y ambulantes 4 0.4
4.2. Dependientes 116 11.6
5. Agricultores 3 0.3
5.1, Agricultores y ganaderos 3 0.3
6, Trabajo de minas - -
7. Trabajadores en conduccidén de m dios de 34 3.4
transporte
7.1. Choferes 32 3.2
7.2. Maquinistas 2 0.2
B, Artesancs 126 12.6
8.1, Jefes de personal q 0.4
8.2. Mecdanicos 56 5.6
8.3. Carpinteros 3 0.3
B8.4. Albanlles 2 0.2
8.5. Sastres 2 0.2
8.6. Productos alimenticios 1 0.1
8.7. Obreros especilalizados 52 5.2
8.8. Veladores 3 0.3
8.9. Obreros no especializados 3 0.3
9, Jornaleros 10 1.0
9.1, De transporte 1 0.1
9.2, Ctros 2 0.2
9.3. Ccupaciones no clasificadas 6 0.6
9.4. Ocupaciones no identificadas 1 0.1
0. Trabajadores en servicics ¥y similares 117 11.7
0.1. Aduanales y policias 1 G.1
0.2, Barberos 9 g.9
0.3. Otros servicios 103 10.3
0.4. Pensionados 4 0.4
Total: 1,000 100.0
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mercios pequefios.

El 27.6 porciento lo forman oficinistas que pertenecen princi
palmente a la categorfa de otros oficinistas y su mismo nivel de ingre

so requerido supone lo anterior.

El 12 porciento lo constituyen los vendedores que casi en su

totalidad son de la categoria de dependientes.

Solo 0.3 porciento son agricultores, el 3.4 porciento estd
formado por trabajadores en conduccién de medios de transporte ,lque.

casl1 en su totalidad, desempefian su trabajo en carro de alquiler.

El 12.6 porciento estd compuesto por artesanos, de los cua
les el 5.6 v el 5.2 porciento son mecdnicos y obreros especializados

en su mayor parte. Tan solo el 1 porciento estda compuesto por jorma

leros.

Por Gltimo, el 11.7 porciento lo forman las personas cuyo

trabajo consiste en servicios.

En realidad la mayor parte de la poblacidén y refiriéndonos
otra vez a los adguirentes, se encuentra concentrada en ocupaciones

que se pueden considerar medias y altas. Los profesionistas, son -
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profesionistas nuevos (menos de tres afios). Me refiero principalmen
te a ingenieros y abogados. Tomando en cuenta el ingreso y la ocu

8/

pacién, su clasificacidn corresponde a la categorfa media.

Rama o actividad econdmica de las empresas

El 1.2 porciento del total de adquirentes desempefian su tra

bajo en empresas dedicadas a la agricultura y silvicultura.

El 0.4 porciento se dedica a la explotacién de minas y can

teras.

El 27 porciento trabajan en la indusiria manufacturera, prin
cipalmente, en la manufac ura de productos metdlicos (6 6 porciento),
la manufactura de productos gquimicos ocupa un 5.2 porciento, mien-—
tras que la industria manufac urera de p pel etc ocuva el (.4 por
ciento del total. Estos son los principal s en la indusfri manufac

turera.

En la industria de la ¢ nstruccidn se encuentran ocupados el

1.2 porciento.

§/ "Categoria media'": Este concepto obedece més bien a la situacidn
econdmica del adquirente. Se pretende dar a este concepto un -
sentido estdtico.



CUADRQO 17
RAMAS DE LA ACTIVIDAD ECONOMICA DE LAS EMPRESAS

A cti vidades Frecuencia Porcentaje
. Agricultura, silvicultura 1z 1.2
1.1. Agricultura y ganaderia S 0.5
1.5. Avicultura y apicultura 7 0.7
. Explotacién de minas y canteras 4 0.4
2.1, Extraccidn de piedra, arcilla o arena 1 0.1
2.2. Extraccidén de minerales no metdlicos 3 0.3
y explotaciéon de canteras
. Industria manufacturera 270 27.0
3.0. Productos metdlicos 66 6.6
3.1. Productos alimenticios 21 2.1
3.2. Textiles y manufacturera de fibras
artificlales 10 1.0
3.3. Calzado, prendas de vestir y otros artfcu
los confeccionados con productos textiles 22 2.2
3.4, Madera, corcho, muebies y accesorios 24 2.4
3.5. Papel, imprentas y editoriales 34 3.4
3.6. Productos de cuero y caucho 4 0.4
3.7. Bustancias y productos quimicos 52 5.2
3.8. Productos minerales no metdlicos 8 0.8
3.9, Industrias metdlicas bdsicas 29 2.9
Construccién 12 1.2
4.1, Edificlos 10 1.0
4.3. Carreteras, calles, etc. 2 0.2
Electricidad, gas y servicios santtarios 6 0.6
5.1. Luz y energfa eléctrica 6 0.6
Comercio 164 16.4
6.1. Al por mayor 74 7.4
6.2. Al por menor 62 6.2
6.3. Blenes Inmuebles 10 1.0
6.4. Comercio pequefic 18 1.8
Transporte, almacenalje, etc. b8 6.8
7.1. Transporte urbano 17 1.7
7.2. Transporte por carreteras 18 1.8
7.3. Transporte ferroviario 12 1.2
7.4. Comunicaciones 21 2.1
Servicic de gobiernc 117 11,7
8.1. Del Goblernco Federal 88 8.8
8.2. Del Gobierno Estatal 14 1.4
8.3. Del Gobierno Municipal 15 1.5
Serviclos financieros 46 4.6
9.1. Bancos y otras instituciones 19 1.9
9.2. Seguro privado 11 1.1
9.3. Empresas fuera del Area Metropolitana 16 1.6
Otros servicios 301 30.1
0.1. Bervicios educacionales 109 10.9
0.2. Servicios médicos 16 1.6
0.3. Servicios de esparcimiento 44 4.4
0.4. Otros servicios personales 16 1.8
0.5. Reparaciones y "garages" 13 1.3
0.6. Servicios profesionales 62 6.2
0.7. Otros 7 0.7
0.B. Servicios no profesionales 33 3.3
Sin dato 1 0.1
Total: 1,000 100.0
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En servicios sanitarios, electricidad y gas se encuentra el

0.6 porciento.

El 16.4 porciento se encuentra ocupado en actividades co
merciales. La mitad se dedica al comercio al por mavor (7.4 porcien
to. Sin embargo, el 6.2 porciento se dedica a las actividades comer

ciales al por menor.

En cuanto al transporte, almacenaje, etc. se tiene al 6.8

porciento del total de adgquirentes.

El porcentaje de personas ocupadas en actividades relacio
nadas con los servicilos del goblerno asciende al 11.7 porciento 1s-
tribuidos de la siguiente manera: el 8.8 porciento estd ocupa o en ac
tividades de gobiermo federal, mientras que el 1.4 porciento y el 1.5
porciento estdn ocupados en actividades del gobiernc estatal y munici

pal, respectivamente.

En servicios financieros se encuentran ocupados el 4.6 por
ciento y por ultimo el 30.1 porciento se encuentra ocupada en tros
servicios que estdn distribuidos en la siguiente forma el 10,9 porc en
to desempefian su trabajo en servicios educacicnales, mientras gie el
6.2 porciento en servicios profesionales. Estos dos con tituyen los

rincipales.
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G. Ingreso mensual de los adquirentes y la antigiedad en su empleo

actual

En el Cuadro 18 se presenta la distribucién de ingresos de
los adquirentes. El 82 porciento se encuentran con ingresos entre -
1,801 v 3,000 pesos. El 11.4 porciento entre 3,001 v 5,000 pesos,
mientras que el 1.2 porciento con ingresos entre 5,000 y 10,000 pe-
sos. ELEsto inmediatamente nos hace pensar en gue efectivamente se

S/
trata de una clase media. Considerando a ingresos medios desdeel

minimo hasta 4,000 pescs, encontramos que el 93 porciento de la po

blacidén se encuentra en este rango.

Por otra parte, tomando en cuenta el ingreso mensual total
de todos los jefes de familia y el nimerc de ellos, encontramos gque
la media del ingreso en el Condominio Cocnstitucion es de 2,690. 70,
Este es un monto de ingreso que si bien claro estd no es de clase ba
ja econdmicamente, pertenece a un ingreso que estd identificado cla-

ramente como de clase media.

Como vemos, el 17.1 porciento es gente que tiene mencs de

2 aflos en su trabajo. El 34.4 porciento tiene entre 2 y 5 afios de an

9/ Clase media: Esta clasificacién estd basada esencialmente en el -
montc de ingreso. Se considerd como ingreso medio el intervalo de
ingieso comprendido entre el minimo legalmente hasta 4,000 pesos.
Se considerd clase alta aquella que tiene ingresos superiores a -
4,000 pesos.
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CUADRO 18
INGRESO MENSUAL DE LOS SOLICITANTES

Ingreso No. de solicitantes Porcenta)e
1,201 a 1,400 4 0.4
1,401 a 1,600 8 0.8
1,601 a 1,800 41 4.1
1,801 a 2,000 167 16,7
2,001 a 2,200 173 173
2,201 a 2,400 64 6.4
2,401 a 2,600 162 16.2
2,601 a 2,800 84 8.4
2,801 a 3,000 170 17.0
3,001 a 3,200 7 0.7
3,201 a 3,400 14 1.4
3,401 a 3,600 33 33
3,601l a 3,800 5 0.5
3,801 a 4,000 44 4.4
4,001 a 5,000 11 1.k
5,001 a 6,000 4 0.4
6,001l a 7,000 3 0.3
7,001 a 8,000 2 0.2
8,001 a 9,000 - =
9,001 a 10,000 4 0.4

Total: 1,000 100.0

tigiedad en su empleo actual. Por otra parte el 38.4 porciento tienen
entre 6 y 15 afios de ocupar su empleo, mientras que el 10.1 porcien
to tiene més de 15 afdos. Esto permite concluir que el 50 porciento
de los adquirentes son realmente antiguos en lo que se refiere a su em
pleo y que como apunté anteriormente, han alcanzado un nivel de cla
se media gracias a la especializacidon que han adquirido en el desem

pefio de su trabajo.



CUADRO 19

10,

ANTIGUEDAD EN EL EMPLEO ACTUAL DE LOS JEFES DE FAMILIA

O ADQUIRENTES

No. de meses Solicitantes Porcentaje
00 - -
01 - =
02 - =
03 25 2.5
04 10 1.0
05 6 0.6
06 16 1.6
07 6 0.6
08 5 0.5
09 4 0.4
10 2 0.2
11 - -
12 68 6.8
13 - -
14 2 0.2
15 7 0.7
16 2 0.2
17 2 0.2
18 16 1.6
19 - -
20 a 24 89 8.9
25 a 36 89 8.9
37 a 48 61 6.1
49 a 60 105 106.5
6l a 72 78 7.8
73 a B84 46 4.6
B85 a 96 48 4.8
97 a 108 39 3.9
109 a 120 52 5.2
121 a 144 44 4,4
145 a 168 34 3.4
169 a 192 43 4.3
193 a 216 18 1.8
217 a 240 28 2.8
241 a 264 8 0.8
265 a 288 10 1.0
289 a 312 12 1.2
313 a 336 6 0.6
337 a 360 12 1.2
361 a 384 1 0.1
385 a 408 1 0.1
409 a 432 4 0.4
433 a 456 - -
457 a 480 1 0.1
481 y méas - -

E—
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H. Relacidén entre el ingreso, la educacién y la antigiiedad .en el em

pleo actual de los jefes de familia

En este punto se presenta un cuadro donde aparece la rela
10/ 11/
cidén entre el ingreso, la educacidn y la antigiiedad en el empleo

haciendo una diferenciacidn en cuanto a su nivel alcanzado en estos

factores.

Analizando a la clase de i1ngreso altoc, es decir, a la clase

12/
alta por asf{ llamarle, encontramos lo siguiente: el 61.5 porciento
de los gue tienen una educacidn tan solo de primaria, cuentan en su
trabajo con una antigiiedad entre 6 y 15 afios y el 23.1 porciento cuen
tan con mas de 16 afios en su trabajo. El alto ingreso que ostentan
estas personas scolo puede ser explicado en base a la antigiiedad alta

y por lo tanto en un cierto grado de especializacidén lograda en su tra

bajo., pues su educacidn, ccmo lo aclaramos, es la elemental,

Entre los adquirentes que tienen una educacidér media (7 a
13 attos) el 48.4 porclento cuentan con una antigiedad en su trabajo
baja, es decir, entre 0 y 5 afios, Esto se debe como dijimos, a -

que en este caso estan concentrados principalmente las personas que

10/ Educacién: Baja (0 a 6 afios). Media (7 a 13 afios). Alta (13 afios o
mas).

11/ Antigiiedad en el trabajo: Baja (0 a S afios). Media (6 a 15 afios).
Alta (16 arfios o més).

_1;/ Clase Alta: Ingreso superior 4,000 pesos mensuales.
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se dedican al comercio y que a pesar de que su educacidn consistid
en 9 afios de estudio aproximadamente en la actualidad son vendedo

res o comerciantes cuyas remuneraciones son altas relativamente.

Entre las personas que tienen una educacién alta (14 arfios
o mds) una buena proporcidén (45 porciento) se encuentran con que tie
ne una antigiiedad baja (menos de 5 afios). Aqui, se encuentran con
gregados en su mayor parte profesionistas pero como he apuntado an
teriormente, son en su mayoria profesionistas jovenes que no cuentan
con mucho tiempo de haber empezado a ejercer su profesidn y de ahi

su baja antigliedad.

Analizando por otra parte las personas que consideramos de
un salario medio (950 a 4,000) encontramos lo siguiente:las personas
que tienen una educacidén baja, o sea que sdélo cuentan con la prima
ria, se encuentran concentrados principalmente (42.5 porciento) entre

el grupo que tiene una antigiedad que podriamos llamar media {de 6

a 15 afos).

Los que cuentan con una educacion media (7 a 13 afios) se
encuentran en su mayor parte (52.4 porciento) en personas cuya anti
giedad es baja (0 a 5 afios). Aqui encontramos localizados a los -
maestros y otros oficinistas que clasificamos con una educacidn me

dia y que son relativamente nuevos en su empleo. 8Se trata basica
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mente de gente joven.

Entre ias personas que cuentan con una educacidén alta, la
mayor parte (76.5 porciento) tienen poco de ocupar su empleo actual.
En esta situacidn se encuentran principalmente los profesionistas que
como habiamos apuntado anteriormente, scon profesionistas nuevos, con

no mds de 5 afiocs en el desempefio de su profesidn



IV. ANALISIS DE LOS SOLICITANTES DE ACUERDO AL VALOR DE LA CASA-
HABITACION QUE OCUPAN

En este punto, se considerd necesario hacer una distribucidn

o separacidén de los adquirentes, de acuerdo al monto del crédito que

se les otorgd. Esto, lo consideré asi, debido a que -como fue sefiala

do en un principio- habfa una distincidén en cuanto al tipo de interés

que le fue aplicado.

Para los departamentos con un valor igual o inferior a 55 mil

pesos se fijé un interés de 9 porciento anual capitalizables semestral

mente. Para departamentos con un valor superior a 55 mil, la tasa de

interés es de 10 porciento.

La distincidén o separacidén por lo tanto, consistird en estos i

mites, pues los inferiores o iguales a 55 mil pesos y con un interés de

9 porciento, constituyen lo que prdacticamente puede considerarse como

vivienda de interés social para el caso de la Ciudad de Monterrey.

Haremos un juicio o andlisis por separado para determinar con

mds precisién el resultado de los fines del plan en cuestién (Cuadro -

21).

En dicho cuadro podemos darnos cuenta de la distribucidon de

ingresos de los adquirentes de acuerdo al valor del departamento que os-
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tentan,

Para departamentos de un valcr inferior al de 55 mil pesos,
el limite de ingreso, como podemos darnos cuenta, es de 3 mil pesos.
Los requisitos mismos del plan lo fijan. Promediando el ingreso to
tal de los adguirentes que ocupan estos departamentos con el nimero
de adquirentes de los mismos, encontramos que la media del ingreso
es de 2,270 pesos ¢pueden individuos o mas bien familias con este
nivel de ingreso obtener casa propia gue reuna absolutamente todas -
las comodidades? claro estd que no. He aqui el papel que desempe
fia este tipo de vivienda en Condominio para solucionar el problema a
gentes de bajos ingresos. Considero que realmente soluciona un pro
blema social que agqueja no sdlo a nuestra ciudad, sino a todo el -
pais. Las familias contando con ingresos como los citados, tuvieron
en el Condominio Constitucién, la solucidén a su problema de vivir en
una habitacidén de su propiedad y asegurar su futuro en lo que se re

fiere a lo que llamamos la tercera necesidad basica de todo indivaduo,

El nivel econdmico de la poblacidén, el nivel de vida encare
cido cada dia mdas, hace mas dificil que la poblacidn pueda adquirir
en propiedad una casa individual que redna tan sdlo los requisitos -
que contienen los departamentos en Condominio. En este tipo de ha
bitacidn satisfacen no sélo estos problemas, sino que llegan a adqgui

rir con el tiempo la forma i1deal de saber convivir en comunidad que
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es tan necesario en estos tiempos en que el mundo se transforma dia

Por lo que se refiere a departamentos que podrian no conside
rarse como vivienda de interés social pero gue, indirectamente, cuando
menos en el aspecto habitacional llegan a serlo, el promedio de ingre
sos es de 3,199 pesos. Este ingreso si bien no es muy alte tampo

co podriamos considerarlo como inferior.

Para este tipo de departamentos en lo que se refiere a su va
lor o sea superiores a 55 mil pesos, existen sclicitantes con ingresos
que pudiéramos llamar altos. Es necesario aclarar que el 33.3 porcien
to de los departamentos son los que se encuentran en esta situacidn

y que el 66.7 porciento se consideran como vivienda de interés social.

Pero no hay que olvidar que lo importante es tratar de resol
ver el problema a quienes se intenta y gue realmente la necesitan, vy
por lo tanto, vuelvo a recalcar que en la vivienda de interés social
cumplié su cometido. En los otros departamentos no se trata de resol
ver un problema eminentemente social en el sentido estricto de la pa

13/
labra aungue si de cardcter habitacional.

_1_3/ En el caso de que los créditos sean superiores a 55 mil pesos se
considera que las familias que resualten beneficiadas no constitu
yen un problema social en el sentido estricto en cuanto a sus con
diciones de ingreso, etc. sin embargo, resuelven su problema e
indirectamente podriamos decir, un problema de "cupo". Esta, cla
ro estd, goza de cierta elasticidad para efecto de aplicacidn. B



CUADRO 22
RELACION ENTRE EL VALOR DEL DEPARTAMENTO Y SEXO DEL ADQUIRENTE

Aq

Valor Hombres % Mujeres % Total %
Hasta 55,000 469 70.3 198 29.7 667 100.0
55,001 a 99,000 284 85.2 49 14.8 333 100.0

Del total de propietarios en Condominic que tienen departa-

mento inferior o igual a 55,000 pesos, el 46.9 porciento pertenecen

al sexo masculino, mientras que el 19.8 porciento lo compcnen del

sexo femenino. Los gque adquirieron un departamento superior a -

55,000 pesos, el 28.4 porciento pertenecen al sexo masculino y el

4.9 porciento al femenino del total de propietarios (1,000) (Cuadro 22).

CUADRO 23

RELACION ENTRE EL VALOR DEL DEPARTAMENTO
Y 1A ESTRUCTURA DE EDADES DE LOS ADQUIRENTES

Valor del Depto. Hasta $55,000 $55,000 a 99,000
Edad en P .
afios cumplidos Frecuencia| Porcentaje| Frecuencia| Porcenta je
10 a 19 8 1.1 1 0.3
20 a 29 278 41.6 106 31.9
30 a 39 197 29.6 121 36.3
40 a 49 135 20.3 75 22.5
50 a 58 49 7.4 30 9.0
Total: 667 100.0 333 100.0

Por Gltimo, del total de propietarios en Condominio el 28,6

porciento lo forman personas que adquirieron un departamento con va
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lor inferior o igual a 55,000 pesos y que cuentan con una edad infe
rior 2 30 afiecs. De los que adquirieron un departamento con valor su
perior a 55,000 pesos, el 10.7 porciento cuentan con menos de 30 -
afios (Cuadro 23).

CUADRO 24

RELACION ENTRE EL VALOR DEL DEPARTAMENTO
ADQUIRIDO Y EL GRADO DE ESCCLARIDAD DEL ADQUIRENTE

Affios de estudio aprobados

Valor del Depto. 0Da6l % 7al3| % 14 o més % Total| %

Hasta $55,000 156 (22.4 ] 422 63.3 95 14.3) 667 {10C.0

55,001 a 99,000 59 | 12.7| 217 G5l 57 17.2| 333 [129.0

En este punto nosotros nos damos cuenta que el 42.2 porcien
to del total de propietarios en Condominio cuentan con una educacion
media y ostentan un departamento cuyo valor es inferior o i1gual a -
55,000 pesos. La solucidén que se ha dade ha sido como apunté en
datos anteriores, para clase media desde el punto de vista ae ia po

blacién total y estratificacidon en la ciudad.

Lo mismo acontece para los departamentos con valor superior
a 55,000 pesos, es decir. se encuentran concentrados en su mayor -

parte entre la gente de educacién media (21.7 porciento).

En este punto no pretendi sino demostrar o reforzar que el -

Condomainio Constitucidén ha cumplido con los fines propuestos.
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ANALISIS DE MERCADO

Datos generales:

En esta parte pretendo llevar a cabo una evaluacidn que nos
permita conocer el mercado que existe actualmente para el tipo de pro

piedad en Condominic en el Area Metropolitana de Monterrey.

Sin embargo, es necesario aclarar que se trata de un analisis
mds bien estdtico, sus resultados se cons:ideran aplicables a un afioy
medio aproximadamente. Se pretende determinar no el mercadoe total,

sino que me refiero a una parte de la poblacidn que se encuentra entre

cierto intervalo de ingreso.

La muestra fue seleccionada entre gentes de ingresos gue va
rian entre 2,800 y 5,000 pesos. Este ingreso se refiere al jefe de fa

milia o ingreso conyugal en su caso, para efecto de poder ser conside

rados como sujetos de crédito.

la explicacidon de la causa por la cual se llevd a cabo este
estudio en la forma que mencionamos es la siguiente: en el caso trata
do antericormente sobre el Condominio Constitucidn, los departamentos
cuyo valor fue superior a 60,000 pesos tuvieron una -mayor demanda y
por lo tanto la velocidad de ventas fue notablemente superior. Esto

condujo a la posibilidad de llevar a la prictica una nueva experiencia
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que constard exclusivamente de habitaciones por encima del valor fi

jado. Desde un punto de vista comercial es aceptable.

Se pretende construir un nuevo Condominio cuyos departamen
tos constardn de tres recdmaras. Para una mejor comprensidon de los
datos obtenidos en esta parte, es indispensable tener en mente los re

quisitos mencionados al principio del presente trabajo.

En la determinacién de este mercado no se han tomado en -
cuenta las familias fuera del Area Metropolitana y que en el caso del
Condominio Constitucidn ascendieron a un 4 porciento aproximadamen
te. Tampoco han sido consideradas las solicitudes que estando proxa
mas a contraer matrimonio, adguieren su propiedad para formar una nue
va unidad familiar. En este ultimo caso y volviendo al Condominio
Constitucidn, el 7.6 porciento contraté bajo esta condicidn. Estos da
tos mencionados constituyen solo una referencia para ver como estuvo
compuesto el mercado que adquirid departamentos en el Condominio -
Constitucidn, es decir, el origen o procedencia de la primera experien

cia en la ciudad de Monterrey.

La encuesta fue llevada a cabo entre la poblacion del Area
Metropolitana de Monterrey, tomandose como unidad de muestreo el
grupo familiar. La muestra estd basada en familias cuyos jefes de la

misma ostentan un ingreso mensual comprendido entre 2,800 y 5,000
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pesos.

Finalmente, este estudio estd expuesto a cualquier posible

cambio estructural gque pudiera acontecer dentro del plazo fijado.

14/ Para mayor aclaracién, ver Apéndice Metodoldgico.



V. EL MERCADO POTENCIAL
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A, Edad del jefe de familia {econdédmicamente)

En este punto presentamos primeramente la distribucién de eda

des de los sujetos de crédito en consideracidn:

CUADRO 25

ESTRUCTURA DE EDADES

Afios Porcenta je
20 a 24 3.0
25 a 29 14,7
30 a 34 13.4
35 a 39 13.4
40 a 44 12 .6
45 a 49 12.6
50 a 54 10.3
55 a 59 9.4
60 a 64 7.5
65 a 69 2.2
70 a 74 0.9
Total: 100.0

~omo podemos ver,

el 89.4 porciento de la poblaci1dn que de

acuerdo con sus ingresos fue escogida, se encuentra entre 20 y 59 -

anos, los cuales capacita para llenar el requisito prnimario de todo su

jeto gue sclicita un crédito a un plazo fijado de antemano.
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B. Nimero de miembros por familia

De acuerdo con el criteric que existe con respecto a las po
sibilidades de habitacidén en lo que se refiere al nimero de miembros
por familia que es permisible puedan ocupar un departamento en condi

ciones aceptables, procedo a presentar su distribucidn.

CUADRO 26
NUMERO DE MIEMBROS POR FAMILIA

No. de miembros Porcentaje
por familia de familias

2 a5 50.8

3 a6 66.9

4 a 8 68.5

4 a 9 71.9

10 o mas 6.8

Partiendo del supuesto que el tipo de habitacién de acuerdo
a su tamafio solo estaria en posibilidad de ser habitada por familias
cuyo tamarfio fuera de 4 a 9 miembros, encontramos que el 71,9 por-

ciento cumplen con esta limitacidn.

Ahora, relacionandoc los dos factores tratados anteriormente,
0 sea, numero de miembros por familia vy distribuciéon de edades, se
encontrd que para los sujetos que cumplen con el limite de edad im
puesto, el 86.7 porciento forman unidades familiares que se componen

precisamente entre 4 y 9 miembros, lo cual les da potencialidad para
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contratar,

CUADRO 27

REIACION ENTRE NUMERO DE MIEMBROS POR FAMILIA Y ESTRUCTURA
DE EDADES DE LOS JEFES DE LAS MISMAS

No. de miembros Estructura de edades
por familia 20a 29| 30a 3940 a 49|50 a 59|60 o més| Total
% % % % % %
2asb 21.3 27.4 12.8 18.8 19.7 {100.0
3a6 15.1 30.2 18.5 223 13.9 }100.0
4a8 11,3 32,3 22.8 24.7 8.9 1100.0
4a9 10.9 31.4 23.5 24.8 9.4 1100.0
10 o mas 6.3 12,8 68.7 6.2 6.3 (100.0

C. Composicién familiar

CUADRO 48
COMPOSICION DEL GRUPO FAMILIAR

T i p o Porcentaje

1. Jefe de familia, esposa e hijos 90.5
2. El, padres y hermanos 3.8
3. El, y hermanos 2.2
4, El, vy tios 0.8
5. El, v sobrinos 1.8
6. El, v primos -
7. Otros 0.9

Total: 100.0

Este cuadro nos indica simplemente la composicidn familiar

en lo que se refiere al parentesco, sin embargo, esto no es definiti
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vo, ya que sdOlo se exige una comprobacién aceptable de que realmen
te la familia en cuestién, forma una unidad familiar independientemen
te del parentesco. Este factor es sdlo un control relativo para evitar
que este plan, dados sus fines, sea aprovechado por unidades familia
res 1legales o temporales y que pretendan ocuparla para una cues-—

t16n meramente circunstancial.

En el siguiente cuadro presento la distribucién de edades de
acuerdo a la composicidon familiar exis ente y nos podemos dar cuenta
que el 85.6 porciento de los gie forman una unidad familiar aceptable

o deseable, cumplen con el requisito de edad exigible.

CUADRG 29
RELACION ENTRE COMPOSICION FAMILIAR Y ESTRUCTURA DE EDADES

. o Estructura de edades
Composieion amilal s ="y 3 79740 2 29750 @ 59160 5 m35] Toal
% % % % % %
l, El, esposa e hijos 11.5 28,2 25.3 20.6 14.4 100.,0
2. El, padres y her
manos - 44 .4 33.4 11.1 11.1 100.0
3. El, v hermanos - - 20.0 20.0 60.0 100,0
4, El1, v tios 50.0 - - 50,10 - 100,0
5. El, v sobrinos - 25.0 50,0 25.0 - 100.0
6. El, v primos - - 50.0 50.0 - 100.0
7. Otros - - - - = -

Enseguida, relacionando el factor nimero de personas por fa
milia con el factor composicidn familiar, encontramos que del total de

familias que se componen de 4 a 9 miembros, el 95.7 porciento tie-
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nen una composicién familiar adecuada (Cuadro 30). Esto significa que
de las familias que tienen de 4 a 9 miembros en su mavyor parte, casi
en su totalidad, reinen el requisito de la composicidn familiar que se
considera aceptable y que los caracteriza como solicitantes potencia-

les en Condominio.

CUADRO 30

RELACION ENTRE COMPOSICION FAMILIAR Y
NUMERO DE MIEMBROS POR FAMILIA

Nimero de miembros por familia
Composicién familiar 2as513ab6l4a8l14a8 |10y més
% % % % ¥
l. El, esposa e hijos 85.4 91.5 94.9 | 95.7 106.0
2. El, padres y hermanos 6.8 3.9 1.8 1.8 =
3. El, y hermanos 4.3 .8 - - -
4. El, y tios 0.9 .8 0.7 - -
5. El, y sobrinos 2.6 1.9 1.8 1.8 -
6. El, v primos - - 0.7 n.7 -
7. Otros = = = = -

D. Antigiedad en el empleo actual

Para toda otorgacidén de un crédito es 1ndispensab e ad=ma.
de averiguar la potencialidad econdmica de un su eto ccnocer la es
tabilidad de la misma, lo cual se encuentra intimamente relacionaaa
con el tiempo que tiene el mismo sujeto de ocupar su empleo actual.
Esto garantiza o da confianza hasta cierto purto, a las instituciones
que se dedican a tal actividad. El 80.5 porciento satisfacen estecri

terio segun nuestra informacién mientras que el 6.5 porciento lo hace,
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podriamos decir, aceptablemente hasta cierto punto.

Para encontrar la distribucién de edades de estos miembros en
consideracidén, efectuamos una relacién de los dos factores lo cual arro
jé que el 87.1 porcieto de los que tienen doce meses © mds en su
empleo v que el 86.6 porciento de los que tienen de 3 a 12 meses -

cumplen con el criterio de edad requerida.

CUADRO 31

TIEMPO DE OCUPAR EL. EMPLEO ACTUAL LOS JEFES DE FAMILIA
Y SU RELACION CON LA ESTRUCTURA DE EDADES DE LOS MISMOS

No.de % sobre Estructura de edades

meses el total{20 a 29|30 a 39{40 a 49|50 a 59|60 c més| Total
0a 3 meses | 14.2 14.3 14.3 28.6 28.6 1006.0
3a 12 meses 65 13:3 33.3 26.6 13.4 13.4 100.0
13 meses o + 90.5 12.8 27.7 25,2 21.4 12.9 100,0
Total: 1006.0

Por otra parte, del total de inidades familiares ocmpuestas
de 4 a 9 miembros, el 91 porciento lo constituyen unidades familia-
res cuyos j}efes de familia, tienen en su empleoactual mds de 12 me
ses, lo cual, indica la estabilidad de su ingreso (Cuadro 32}, De eg
tas mismas familias que estdn compuestas de 4 a 9 miembrns, el 6.9
porcierto de los jefes de las mismas tienen de 3 a3 12 meses en su

empleo,
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CUADRQO 32

RELACION ENTRE EL TIEMPO DE OCUPAR EL EMPLEC ACTUAL
Y EL NUMERO DE MIEMBROS POR FAMILIA

s——y

Numero de miembros por familia

No. de meses Zas%5i{3as6l]da 8|4a 92{10 o mas
% % %, % %,
0 a 3 meses 5.2 3.4 2.7 . | -
3 a 12 meses 6.7 7.1 6.2 6.9 0.2
12 meses o + 88.1 89.5 91.1 91.0 ¥v3.8
Total: 100.0 } 100.0 | 100.0 } 100.0C 1u0.0

Comparandc el tiempo de ocupar el empleoc actual con 1a com
posicion familiar nos damos cuenta que el 91 porciento ¢ quae
se consideran formar la misma adecuadamente sus respectivos »fes
de familia tienen mds de 12 meses en su empleo lo cual si1 bien no
es definitive, s1 nos da la estabilidad gue se requiere en =1 ing -s=o

de todo solicitante {(Cuaarc 33).

CUADRO 33

RELACION ENTRE EL TIEMPCO DE OCUPAR EL LMPLEQ ACTUAL
DE LOS JEFES DE F MILIA Y SU CCOMPOSICION FAMILIAR

Composicidn fam lier

No. de meses 1 2 3 4q 2 6 7

% % 7 % % % &

0 a 3 meses 2.9 - - 50.0C - - -

3 a 12 meses 6.6 - - - 25.0 - -
13 meses o + 90.5;1 G.0(110 .0 50.0 75.0 - 106.0
Total: 100.01100.0(100.0{100.01100.0 - 100.0
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E. La propiedad como requisito

En este apartado se procedid a averiguar la condicién legal
de las habitaciones que ocupaban los sujetos en consideracidn. El
Cuadro 34 nos muestra que el 46.9 porciento estd formado por unida
des familiares cuya habitacién es actualmente de su propiedad. Estos
solicitantes guedan fuera de nuestra consideracidén debido al requisito
introductorio que implica el plan de vivienda en Condominio. El 10.9
porciento la estdn pagando actualmente y se encuentran por lo tanto
en la misma situacidon. 8Sdélo el 42.2 porciento lo forman unidades fa
miliares que posiblemente se encuentran interesadas en adquirir su-
propiedad, pues actualmente son arrendatarios u ocupan sus habitacio

nes en otras condiciones.

CUADRO 34
CARACTER LEGAL DE LA HABITACION QUE OCUPA ACTUALMENTE

Cardcter legal Porcenta je
1. De su propiedad 46.9
2. Pagando en abonos 10.9
3. Arrendatarios 40.9
4. Otrcs (prestada, etc.) 1.3

Total: 100.0

Por otra parte, del total de arrendatarios, el 91.6 porciento
se trata de unidades familiares cuvos jefes de familia, cumplen con

el requisito necesario de la edad para contratar, ya que se encuen-
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Del total de familias que las

ocupan en otras condiciones legales cumplen con el requisito de edad

en su totalidad.

CUADRO 35

RELACION ENTRE EL CARACTER LEGAL DE LA HABITACION
Y LA ESTRUCTURA DE EDADES

Estructura de edades
Caracter legal 20 a 29130 a 39140 a 49|50 a 5960 o +! Total
% % % % % %
1. De su propiedad 8.2 22.0 23.8 26.7 19.3 {100.0
2. Pagando en abonos 28.0 20.0 24.0 20.0 8.0 1 100.0
3. Arrendatarios 14,7 34.8 26.3 15.8 8.4 |1100.0
4. Otros {prestada, etc.) - 66.6 33.4 - - 100.0

En este mismo sentido, pero averiguando qué porcentaje de
las familias gque cuentan de 4 a 9 miembros por unidad se encuentran
en la posibilidad de recibir su casa, encontramos que el 41.4 porcien
to son arrendatarios y el 1.2 porciento se encuentran en otras condi
ciones. {Ver Cuadro 36).

Otro dato gue puede confirmar lo anterior, es que del total
de familias arrendatarias el 92.6 porciento se trata de unidades fami
liares que pueden ser consideradas de formacidén correcta o acepta

15/

ble (Ver Cuadro 37).

15/ Ver Cuadro 29, Composicién familiar 1, 2 y 3.



RELACION ENTRE EL CARACTER LEGAL DE LA HABITACION

CUADRO 36

Y EL NUMERO DE MIEMBROS POR FAMILIA

63.

Numero de miembros por familia

Cardcter legal 2as55|]3a6|d4aB|da 9100+

% % % % %

1. De su propiedad 45.7 45.7 46.9 46.7 43.8
2. Pagando en abonos 11.0 12.4 10.7 10.7 0.8
3. Arrendatarios 43. 3 4] .2 40.9 41 .4 43.7
4. Otros (prestada satc.) - 1.7 1.5 1.2 0.7
Total: 100.0 | 100.0 |100.0 | 100.0¢{ 100.0

CUADRQO 37
RELACION ENTRE EL CARACTER LEGAL DE LA HABITACION
Y LA COMPOSICION FAMILIAR

Compzsniflﬁ‘; 1 2 3 4 s | 6| 7 |Total

Cardcter legal % % % % % % % %
1. De su propiedad 87.412.714.5]1.912.8|~--13.7]100.0
2. Pagando en abonos 86.014.0 1 - - - e 100.0
3. Arrendatarios 92.6 | 5.4 ] - 1.011.0{-=|- 100.0
4. Otros (prestada, etc.)|[100.0 | - - - - o | = 100.0

Ademéas del total de arrendatarios, el 85.1 porciento se refie

re a jefes de familia en cuyo trabajo tienen 12 meses o mas de estar

laborando, y el 10.6 porciento tienen entre 3 y 12 meses.
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CUADRO 38

RELACION ENTRE EL CARACTER LEGAL DE LA HABITACION Y EL TIEMPO DE
OCUPAR EL EMPLEO ACTUAL LOS JEFES DE FAMILIA

No. de meses
0a 3 meses{3 a 12 meses|12 meses Total
Cardcter legal % % % %
l. De su propiedad 27 247 94.6 100.,0
2. Pagando en abonos - 8.0 52.0 L0, B
3. Arrendatarios 4.3 10.6 BS:1 100 O
4, Otros (prestada,etc.) - - 100.0 100.0

F. Caracteristicas de la wvivienda

Ahora, observando el Cuadro 39 nos damos cuenta que el -
84.9 porciento son familias cuyas casas donde residen tienen ént e
3 v 7 cuartos, esto nos indica que se trata efectivamente de familias
cuya costumbre en ese sentido, no es muy ostentosa, y a la vez que
fdcilmente podrian sin problemas adaptarse al tamaho de los departa-
mentos en Condominio. Para esto, tomo en cuenta que los departamen
tos ofrecidos o mds bien planeados se componen de 6 cuartos por uni

dad habitacional.

CUADRO 39
DETERMINACION DEL TAMANO DE LA VIVIENDA QUE HABITAN
ACTUALMENTE
No. de cuartos| 1 2 3 4 5 6 7 8 9 |Total

Porcentaje 1.2|14.8]12.9]21.7418.828|21.8}9.5}56.2(3.9]100.0
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G. Cuantificacidén del alguiler pagado actualmente

En este punto se procedidé a investigar el monto del alquiler
pagado actualmente por los encuestados para obtener una aproxima-
cién a la distribucién del mismo. Si bien, este factor se ve implica
do con otros tanto o mas decisivos que el mismo ingreso, tales como
ingreseo familiar v no el individual, cuestién de propensiones o gustos,
etc. nos puede dar una idea en este sentido. Parto del supuesto que
el monto de la amortizacién mensual en el plan ofrecido oscila alrede

dor de 700 pesos.

El Cuadro 40 nos muestra que el 60.7 porciento son unidades
familiares cuyas rentas van de 500 a 1,000 pesocs., lo cual significa
que estas familias no tendrian problema alguno para disponer de 700 pe
sos aproximadamente, con el fin de pagar mensualmente su casa pro-
pia.

CUADRO 40
CUANTIFICACION DE LA RENTA PAGADA

Renta pagada (pesos) Porcentaje

0 a 500 23.9
500 a 600 14.6
600 a 700 16.0
700 a 800 11.6
800 a 300 10.7
900 a 1000 7.8
1000 o méas 15.4
Total: 100.0




Vi. RESUMEN I: EL MERCADO POTENCIAL

Hasta ahora, hemos descrito las caracteristicas del mercado
en lo que se refiere a los diversos requisitos que implica nuestro -
plan. Esto lo creo necesario, pues es 1mportante conocer la situa-
cidn aislada de cada uno de los sujetos, con el fin de que si alguno
de ellos no cumple actualmente con cualgquiera de los requisitos im-
puestos, saber si existe la posibilidad de que los llegue a cumplir en

el futuro.

Es necesario determinar el mercado potencial verdadero. Pa
ra esto se requiere ir eliminando a los solicitantes que no cumplan un
requisito previo, hasta llegar a una cifra tal, de la cual los compo-
nentes cumplan todos y cada uno de los requisitos gque implica para
ser considerados como clientes potenciales de Condominio. Como -
primera etapa, solo tomamos las unidades familiares Qque carecen de
casa propia, lo cual representa un 42.2 porciento de la poblacidn que

de acuerdo con los ingresos nos interesan (Cuadro 34).

Enseguida se procedid a determinar la estructura de edades
de este 42.2 porciento y de acuerdo con esto, sdlo nos resta del to

tal 38.7 porciento, pues la diferencia son -personas con edad superior

a 59 afos.
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Pasando a la siguiente etapa, es decir, la distribucién del
nimero de miembros de las familias de este 38.7 porciento nos encon
tramos con que solo nos resta un 293.3 porciento del total de unida
des familiares, ya que son las que se componen de cuatro a nueve

miembros por familia.

Otro punto importante, es la antiguedad que tienen los jefes
de familia del 29.3 porciento que se consideran aptos hasta ahora -
Aqui nos encontramos que el 1.3 porciento no reinen este requisito,
y por lo tanto sblo el 28 porciento pueden considerarse definitivamen
te como mercado potencial. Pero de este 28 porciento asi nada més,
no representa mds gque un porcentaje. Lo importante es conocer este

mercado potencial en cifras, o mds bien en unidades.

Tomando como dato aceptable la existencia de 196,000 fami

16/
lias en el Area Metropolitana, y procediendo a determinar el nime
ro de familias que de acuerdo con el rango de ingresos escogido se
encuentran en ese total, encontramos gque 14,500 es un dato acepta
ble conservadoramente. Es necesario volver a aclarar que este dato

se refiere sdélo a ingresos del jefe de la familia o c¢dnyuge en su ca

50, y no de la unidad familiar en su conjunto. Proyectando los re-

/

Dato proporcionado por el CIE., 1967.

s
'
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sultados obtenidos y aceptando sus debidos riesgos, nuestro mercado
potencial asciende a 4,060 clientes potenciales. Esta cifra, claro es
td, nos representa sdélo el mercado potencial, nos resta determinar la
posibilidad efectiva de estos clientes para llegar a ser considerados

como el mercado realmente efectivo o final.



VII. EL MERCADOQO EFECTIVO {(DETERMINACION)

A. Disposicién de la gente para adquirir casa en propiedad (pago a lar

go plazo)

En el Cuadro 41 nos podemos percatar de la notable disposi
cidén de la gente que se encuentra en el rango de ingresos escogido.
El 50.4 porciento estd dispuesto a hacerlo teniendo un plazo acepta
ble digamos de 10 a 15 afos. Este dato resultaria engafioso, s1 to
mamos en cuenta que al determinar el mercado potencial, apunté gue
el 46.9 porciento era gente que poseia casa propia y que un 10.9 por
ciento estaba pagédndola en abonos; esto suma un total de 57.8 por-
ciento (ver Cuadro 34), y por lo tanto sdélo queda un 42.1 porciento
con gente que posiblemente estaria dispuesta a hacerlo. Sin embargo,
no es asi, yva que cierta proporcién de la poblacién gque la poseia,
contestd afirmativamente. En esta parte del estudio procederemos 1
gualmente que en la anterior, describiendo las caracteristicas o dispo
siciones por separado, para posteriormente llegar a una conclusidn fi
nal.

CUADRO 41

DISPOSICION A ADQUIRIR CASA PROPIA CON POSIBILIDADES
DE PAGARLA A LARGO PLAZQ (10 & 15 ANOS)

Disposicidn Porcentaje
1. Si 50.4
2. No 49.6

Total: 100.0
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B. Disposicién de la gente para vivir en departamentos

En el punto anterior no exaste ninguna especificacién en con
creto en lo que se refiere a las caracter{sticas de la propiedad, sin
embargo, en este punto la cuestién estd mds bien orientada a la dis

posicidon de la familia, pero para residir en departamenios.

El Cuadro 42 nos muestra que solo el 12,5 porciento estarian
con la idea de hacerlo. El Cuadro 43 nos ' - —-a por otra parte, que
del total de la gente con disposicidon a adqgr .- - casa propia, sdlo un

25 porciento estaria dispuesta a hacerly n una vivienda en departa-

mento.

CUADRO 42
DISPOSICION A VIVIR EN DEPARTAMENTOS

Disposicidn Porcentaje
& 12.5
: 85.3
- ntestaron a2
T tal 100.0

CUADRO 43

RELACION ENTRE DISPOSICION A ADQUIRIR CASA PROPIA
Y VIVIR EN DEPARTAMENTOS

D.V.D./D.A.C.P. 1. Si 2. No
% %

1. 8Si 25.0 4.3

2. No 75.0 95:.7

Total: 100.0 100.0
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Otro punto importante que anotar, es que de la gente que con
testd negativamente a la adquisicién de departamentos, el 35 porciento
explicd su resistencia debido a la falta de costumbre, lo cual es un

punto que puede ser subsanado.

CUADRO 44
EXPLICACION DE LA FALTA DE DISPOSICION A VIVIR EN
DEPARTAMENTOS

Razones Porcentaje
1. Mucha aglomeracidn, demasiado ruido 32.0
2. Falta independencia. 23.0
3. Nunca hemos vivido (falta de costumbre)} 35.0
4. No contestaron 10.0
Total: 100.0

C. Disposicidn efectiva de la gente

En este punto trataremos la disposicidn efectiva de la gente

en lo que se refiere al abono mensual y al enganche.

Es necesario aclarar que estas disposiciones no se refieren a
departamentos sino a cualquier tipo de casa en propiedad, salvo espe

cificacidn.

En lo que se refiere al abono mensual, el Cuadro 45 nos mues

tra que el 29.5 porciento es gente con disposicidén efectiva por encima
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de los 700 pesos, lo cual refleja que existe buena potencialidad para

pagar una propiedad como la esperada.

Respecto a los departamentos, y relacionando las personas -
que contestaron afirmativamente en la disposicién a vivir en los mis
mos con la disposici1dn efectiva, encontramos gque el 74.1 porciento -

tiene una disposicidn efectiva por encima de los 700 pesos.

CUADRO 45

DISPOSICION EFECTIVA CON RESPECTO AL ABONO MENSUAL
Y SU RELACION CON LA DISPOSICION A VIVIR EN DEPARTAMENTOS

Cuanto podrfa) pagar? Porcenta)e 1. Si 2. No
(pesos % ¥

0 - 700 70.5 25.9 34.4

700 - 800 7.8 29.7 13.6

800 - a00 9.4 33.3 17.8

900 - 1000 2.4 3.7 6.8

1000 9.9 7.4 27.4
Total: 100.0 100.0 100.0

En lo que se refiere a la disposicion efectiva con respecto
al enganche, el Cuadro 46 nos indica gue el 36.2 porciento es gente

con disposicién de 5,000 pesos en delante para tal fin.

Ahora bien, egpecificando con respecto a los gque contestaron
afirmativamente en el deseo de residir en departamentos, vemos que

el 84 porciento de los mismos, tienen la disposicidn efectiva aclara



da en el punto anterior.

CUADRO 46
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DISPOSICION EFECTIVA CON RESPECTO AL ENGANCHE Y SU RELACION
CON LA DISPOSICION A VIVIR EN DEPARTAMENTOS

Cudnto podria pagar Porcenta je 1. Si 2. No
(pesos) % %

0 a 5000 63.8 16.0 7.6

5000 a 6000 15.0 40.0 37.8
6000 a 7000 2.2 12.0 3.1
7000 a 8000 1.7 - 4.5
8000 a 9000 2.6 16.0 1..5
9000 a 10000 14.7 16.0 45.5
Total: 100.0 100.0 100.0

D. Disposicidén de la gente a vivir en un determinado sector

El Cuadro 47 nos indica que el 68.7 porciento de la gente,

contestd afirmativamente a vivir en el sector localizado entre el Puen

te de Félix U. Gdbmez y la "Y"

sobre el lado izquierdo.

Del total de

la gente que contestd negativamente a esta cuestidn, es importante no

tar, que el 51 porcientoc dio como razdn el excesivo aglomeramiento -

en el trdfico a la altura del Puente {Cuadro 48).
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CUADRO 47

DISPOSICION A VIVIR EN UN SECTOR LOCALIZADO ENTRE
EL PUENTO DE FELIX U, GOMEZ Y LA "Y*" SOBRE EL LADO

IZQUIERDO
Disposicidn Porcentaje
1. Si 68.7
2. No 31.3
Total: 106.0

CUADRO 48

EXPLICACION DE LA FALTA DE DISPOSICION A VIVIR EN
EL SECTOR SENALADO

Razones Porcentaije
1. Mucho trafico 51.0
2. Lejania 31.0
3. Otros inconvenientes 18.0
(barrio, etc.)
Total: 100.0

E. Disposicidn especifica a pagar 750 pesos comc abono en la com
pra de casa propia

Del total de la gente tratando de encontrar el porcentaje de
la misma que estd dispuesta a dar 750 pesos como akonoc mensual,
encontramos que el 57.3 porciento contestd afirmativamente a dicho

olan. Esto es muy curioso, y veamos el por qué y sus explicacio

nes (Cuadro 49).
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Si sblo el 29.5 porciento {ver Cuadro 45) estd dispuesto a dar
de 700 pesos en adelante, ¢(cdmo es que decimos que el 57.3 porcien
to presentd disposicidén a dar 750 pesos?. Esto lo podemos explicar,
va que la gente al hacérsele una pregunta abierta de este tipo, siem
pre manifiesta cantidades sumamente bajas, y sobre todo por debajo
de sus posibilidades reales. 8in embargo, al habldrseles de un plan
especifico (situacidn, localizacidn, etc.), y preguntdndosele sefialdn
dole una cantidad concreta como minimo, es entonces cuando realmen

te refleja sus verdaderas disponibilidades econdmicas (Cuadro 49).

CUADRO 49

DISPOSICION EFECTIVA MENSUAL DE 750 PESOS PARA
OBTENER CASA PROPIA

Disposic1d6n Porcentaje
1. Si 57.3
2. No 34.9
3. No contestd 7.8
Total: 100.0

Ahora, tratando de determinar la gente gque del total de la po
blacidén estd dispuesta ademds de poder disponer de 750 pesos a ha
cerlo por un departamento en Condominio, encontramos que el 19.8 -

porciento llena estas condiciones (ver Cuadro 50).
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CUADRO 50

DISPOSICION EFECTIVA DE 750 PESOS MENSUALES
PARA ADQUIRIR UN DEPARTAMENTO EN CONDOMI
NIO QUE REUNA LAS CONDICIONES CPTIMAS, EN
CUANTO A CALIDAD, CONFORT Y LOCALIZACION

Disposicidn Porcentaije
1. Si 19.8
2. No 77.2
3. No contestd 3.0
Total: 100.0

Viendo las razones por las cuales la gente contestd negativa
mente, encontramos en el Cuadro 51 gue un porcentaje, si1 bien, no
el mds importante pero si muy significativo, -29%- hizo la aclaracidn
de que necesitaba visitarlos antes de decidirse, es decir, verlos va
construidos, con lo cual reflejan un mercado en posibilidades de trans
formarse en efectivo.

CUADRO 51

EXPLICACION DE LA FALTA DE DISPOSICION EFECTIVA
(750 PESOS) POR UN DEPARTAMENTO EN CONDCMINIO
QUE REUNA LAS CONDICIONES OPTIMAS

Razdn Porcentaje
1. No les gusta vivir en Condominio 31.0
2. Necesidad de conocerlos antes de 29.0
tomar su decisidn
3. Otros {(caro, reducido, etc.) 40,0
Total: 100.0
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F. Disposicidn especifica en lo que se refiere al enganche

En el Cuadro 52 nosotros encontramos que el 35.3 porciento
de la poblacién total, es gente que tiene posibilidades de dar el en
ganche equivalente a 10,000 pesos. Este dato también es un poco
curioso y requiere cierta explicacidén. ¢Por qué la proporcidn de la jsle)
blacién segin Cuadro 46 que tiene disposicién a dar de 5,000 pesos
en delante, es de 36.2 porciento, mientras gque la gente que especff_i
camente puede disponer de 10,000 pesos de enganche se eleva a 35.3
porciento (Cuadro 52)?. Aqui sucedid el mismo fendmeno que en la
cuestién del abono mensual, es decir, la gente al hacérsele la pre-
gunta abierta no dejé ver sus posibilidades econdmicas reales. Cuan
do se le ha presentado un plan en concreto y una suma especifica,
contesta realmente si sus posibilidades estdn o nd dentro de sus limi

tes.

CUADRO 52

DISPOSICION EFECTIVA DE 10,000 PESOS PARA DEPO
SITARLOS COMO ENGANCHE POR UN DEPARTAMENTO

Disposicidn Porcentaije
l. Si 35.3
2. No 50.4
3. No contestd 14.3
Total: 100.0

Sin embargo, 10,000 pesos no es la Unica posibilidad para

pagar el enganche, sino que posiblemente pueda hacerlo entregando
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la mitad al contado y el resto a un plazo de digamcs 6 meses. Enton
ces, a la proporcién de la poblacidén gque contestd negativamente en la
posibilidad de contado total, se le hizo saber esta otra posibilidad, a
la cual el 34.1 porciento (Cuadro 53) contestd afirmativamente, lo que
los hace formar parte del mercado. Posiblemente algunas gentes gque
puedan hacerlo al contado por conveniencia propia, quizds decidan to

mar el plazo que la compania les fije como alternativo.

CUADRO 53

DISPOSICION EFECTIVA DE 5,000 PESOS PARA DEPQ
SITARLOS COMO ENGANCHE Y EL RESTO A UN PLAZO
NO MAYOR DE 6 MESES

Disposicidn Porcentaje
1. Si 34,1
2. No 52.9
3. No contestd 13.0
Total: 100.0




VIII. RESUMEN 1II: EL MERCADO EFECTIVO

En esta parte trataré de determinar el mercado efectivo sin to
mar en cuenta el hecho de gque estas unidades familiares llenen o nd
los requisitos necesarios para la adquisicién de este tipo de vivienda
y teniendo en mente los riesgos conocidos procederemos de igual for
ma que en el Resumen I, eliminando por etapas hasta llegar a la ci-

fra final.

Primeramente, es necesario conocer la disvosicidén a adquirir

casa propia por parte de los sujetos encontrando gque el 50 porciento
estd dispuesto a hacerlo. Esta gente pagaria su propiedad en abonos
a un largo plazo 10 &6 15 afios. Sin embargo, este 50 porciento del
total de jefes de familia dentro de nuestros ingrescos se reduce a un
42 .6 porciento si eliminamos a lcs sujetos gque no tienen capacidad
econdomica para disponer de 750 pesos y depositarlos como abono -

mensual para el pago de su departamento o casa propia.

Este 42,6 porciento representa por lo tanto, la gente que es
ta practicamente dispuesta a comprar su casa propia con abonos de

750 pesos mensuales.

Sin embargo, hasta aqui desconocemos qué tipo de casa pro

pia quieren o desean este 42.6 porciento de las personas. Por lo -
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tanto, enfocando mds este punto proced{ a interrogar a este 42.6 por
ciento, para que nos mostrara si estaban dispuestos a hacer ese de-
sembolso mensual por un departamento en Condominic, gue redina las
condiciones hasta ahora &ptimas en calidad, confort y localizacidn.
Aqui el porcentaje que contestd afirmativamente fue sdlo de 17.2 por

ciento con respecto al total, lo cual es una cifra bastante aceptable.

Otro punto sumamente importante consiste en demostrar la po
sibilidad que tenian de pagar un enganche que asciende a 10,000 pe
sos. Viendo que probabilidades tenian de hacerlo este 17.2 porciento,
encontramos que descilende a un 10.7 porciento, los cuales contesta
ron afirmativamente y estaban por lo tanto en disponibilidad de hacer
lo. Es necesario aclarar que los que contestaron negativamente guizad
pudieran hacerlo con otro plan, digamos mitad al contado y el resto a
un plazo de 6 meses. Por lo tanto, procedimos a investigar qué era
lo gue pensaban con respecto a ésto, el 6.5 porciento que es guienes
contestaron negativamente. S&lo 0.5 porciento neo contestaron, y el
restante 6 porciento nos asegurd su disponibilidad a contratar de acuer
do a este segundo plan. Esto puede variar segun sea la forma como
sean atacadas estas unidades familiares en cada caso particular porel

vendedor respectivo.

Procediendo a transformar estos porcentajes en numeros, en

contramos que 1,550 representa el nimero aproximado de personas -
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quienes podrian pagar incluso el enganche y ademé&s tienen disposi

cién por el Condominio.

La cifra de 870 nos representa el numero de jefes de familia
que estan en disposicidén de contratar, pero de acuerdo al segundo plan,
ya que probablemente sus circunstancias econdmicas no le permiten

hacerlo de otra manera.

La suma de estas dos cifras anteriores nos da un total de -
2,420 clientes efectivos. Esto parece ser una cifra bastante afortu
nada pero no hay que olvidar que estos 2,420 son clientes que proba
blemente no llenen algin otro requisito y estén por lo tanto, fuera del
mercado potencial y por ende aun cuando lo sean en forma efectiva

no podrian considerarse como tales.



IX. RESUMEN FINAL: EL MERCADO FINAL

En este resumen final se pretende hacer una evaluacién que
compendie los dos mercadeos, eliminando los jefes de familia que no
cumplan con los requisitos gue se considera seran impuestos, hasta
llegar después a eliminar los que no se consideren como mercado -
efectivo. Obtendremos asi una cifra tentativa que nos indicara el-
mercado que serd disponible digamos a un plazo no mavyor de aho vy

medio aproximadamente.

Conociendo segin Resumen I, que sdélo el 28 porciento del to
tal de la poblacidén cumple con los requisitos necesarios para la vivien

da en Condominio, procedemos de i1nmediato a ver su disponibilidad y

deseo en efectivo.

Al averiguar cuéntos de este 28 porciento estarian dispuestos
a adquirir su propiedad pagdandola a largo plazo, se redujo a 23.7 -

porciento, lo cual es una buena cifra de jefes de familia.

Sin embargo, es necesarioc saber de este 23.7 porciento, cudn
tos tenian disposicién efectiva de 750 pesos para hacer el pago del
abono mensual. Nos resultd que sbélo un 20.6 porciento de la pobla

216n tenia esa disposicidn lo cual reduce, claro estd, nuestro merca

do final.
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Este 20.6 porciento de los jefes de familia con disposicidn,
se redujo a 9 porciento los dispuestos a hacer ese pago mensual por
un departamento en Condominio reuniendo todas las caracteristicas vya
seflaladas. Este 9 porciento representa en cifras, 1,305 jefes de fa
milia los cuales llenando todos los requisitos necesarios para adquirir
propiedad en Condominio, estdn dispuestos a hacerlo. Este nimero se
traduce en clientes limpios que no tendrian, claro estd, obstdculo al

guno para adquirir su departamento en Condominio.

Sin embargo, de estos 1,305 jefes de familia que represen-
tan, como dijimos 9 porciento del total de ellos dentro de nuestro ran
go de ingresos escogido, 5.6 porciento, o sea 8l2 en cifras, estan
dispuestos a dar la cantidad total del enganche {10,000 pesos), mien
tras que el 3.4 porciento, o sea 493, optaron por el segqundo plan ha
ciendo el 50 porciento del pago al contado, y el resto a 6 meses. Es
to, como indiqué en el resumen anterior, dependerd principalmente del
trabajo que se haga, por decirlo asi, con cada cliente en particular.
En lo anterior estoy tratando de aclarar que segun observaciones he-
chas por los entrevistadores, quizds la mayor parte de las familias es
tdn en disponibilidad de hacer el pago de enganche completo, sin em
bargo, en algunos casos se escogid esta forma de pago sdlo por como

didad ¥y no por otra causa.

Hasta donde la gente estuvo dispuesta a hacerlo, estos datos
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del estudio reflejan si bien, no cifras exactas estrictamente, si una
aproximacion a lo que puede considerarse como mercado efectivo para

la vivienda en Condominio.

En la medida en que sean superadas, derenderd de ciertos
factores: primero, las limitaciones gue apuntamos en la introduccidn;
v segundo, de la politica que adopte la compafiia que lievara a la-
prédctica un plan de tal naturaleza en cuestiones tales como propagan
da, facilidades, etc., pues seguin el Cuadro 51, un 29 porciento del
total de los jefes de familia, opind que era necesario palpar visible

mente el tipo de vivienda ofrecido antes de tomar cualgquier decisidn.

El mercado potencial se transformard en efectivo en la medi
da en que la situacidn econdmica de la poblacién pueda cambiar, vy
en la medida en que los requisitos lleguen a ser cumplidos segun ca
da caso particular y como apunté anteriormente, segin sean superados
los factores limitativos del estudio y la politica de la compafnia. No
espero de ninguna manera gque la presente evaluacidn, sea tomada en
cuenta para factores tales como ritmo de construccidén, etc., pues es
una simple aproximacién a lo que puede considerarse como mercado -
para la vivienda en Condominio con las caracteristicas fijadas y ante

todo un estudio de tipo mds bien estdtico.



CONCLUSIONES GENERALES

El Caso del Condominio Constitucidn

El alto costo de la construccidén que aumenta afio con afio y
la competencia existente por los terrenos en las Areas urbanas han he
cho necesaria la construccidn de viviendas en forma vertical. El Con
dominio Constitucidn es el primer ejemplo de esta naturaleza en la-
Ciudad de Monterrey. En mi opinidn particular el Condominio Consti
tuci1dén ha contribuido dentro de sus posibilidades de capacidad fisica
o material resolviendo su parte correspondiente del problema tan agudo

como es el de la escasez de viviendas.

Pero al atacar este problema, ha resuelto otro mas agudo to
davia que se considera el problema social de todos los pueblos: hacer
llegar a las gentes de bajos ingresos de las comodidades minimas neg
cesarias en materia de habitacién. En este caso, ha resuelto no so
lo un problema de cupo o mads bien fisico, sino un problema social-
gue embarga dotar de casa propia a la gente que, debido a la falta de
verdaderas oportunidades, no podria lanzarse a una aventura de tal na

turaleza.

Estoy de acuerdo, en que la Unidad Habitacional Constitu-
cién no resuelve el problema habitacional a gentes de niveles de in

greso minimo (900 a 1,500 pesos) pero la naturaleza misma de la -
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construccidén, ubicacidén, etc. hacen imposible ofrecerla a gentes de

tales niveles de 1ngreso.

El ingreso promedic en la Unidad Habitacional Constitucidn
es de 2,680.70 pesos y es dificil que gentes con este nivel de ingre
so pretendan adquirir casa propia que reuna las condiciones de la ob
tenida. El requisito de no tener casa propia que se requiere para vi
vir en Condeminio, muestra de por si, la falta de atencidn que tenian
estos grupos familiares. Todo lo dicho anteriormente en ninguna mane
ra implica, claro estd, que no se puedan llevar a cabo programas de
vivienda en Condominio para gentes de mas bajos ingresos f(hasta -
1,500 pesos) pero las condiciones de construccién, etc. cambiarfan ra

dical mente.
En el Caso de la Ciudad de Monterrey clase de tipo media
principalmente, ha resuelto su problema trasladandose al Condominic

Constitucidn.

Resistencia

Existen, sin embargo, ciertas objeciones por las cuales la
gente muestra resistencia a este traslado: la ventaja de vivir indepen
diente, la soledad, etc. A mecd.da gue este tipo de vivienda se pre
tenda llevar a cabo en un plan mds ostentoso, el mismo nivel de in

greso requerido, provocard en las gentes de estos niveles una mavyor
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~esistencia a su traslado. Esto se explica, por la alternativa que ten
Irdn para obtener casa propia independiente cuya posibilidad serd ma
ror, cuanto mas alto sea el precio del tipo de vivienda en Condominio.
La gente, insisto, hace una clara distincidén entre los dos tipos de vi
rsienda; y el problema que para la misma implique vivir en Condominio
ieberd estar compensado con factores tales como el precio, facilida

des, etc.

El mercado y sus finalidades

En realidad el objetivo del Condominio como tal, es resolver
un problema ante todo social y deberd estar orientado en el futuro ha
cia las clases mas necesitadas, las cuales veridn en él, la solucidn
no sélo a su problema habitacional, sino que el mismo sistema de vi
vir en comunidad, les redituara en ciertos aspectos socilales derivados

de la imitacidn.

La cifra gue apuntamos en el resumen anterior solo nos de-
muestra que existe mercado para un tipo especifico de vivienda en Con
dominio. El mercado total para la vivienda es mayisculo, quizd podri
amos decir interminable si tcmamos en cuenta las necesidades en cuan
to al tiempo, pero es necesario atacarlo en las formas mas atinadas.
Es necesario recordar que el problema no sdlo es de cupo, el proble-
ma es eminentemente social vy por lo tanto cualquier plan deberd estar

srientado a resolver este aspecto. Il primero guizds sus repercusio-
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nes no sean graves en un principio, pero el segundo no espera y es
necesario atacarlo cuanto antes, evitando de esta manera insalubrida
des, etc. que puedan redituar en perjuicio de lo que en materia urba
nistica se intenta para toda poblacién en vias de progreso y desarro

llo.

Por ultimo, no hay que olvidar que el problema de carencia
habitacional es un problema que agqueja también a la clase media aun
cuando el de las clases bajas se considere mé&s urgente. En m Oop1
nién tomando en cuenta factores tales como crecimiento urbano, enca
recimiento del nivel de wvida, etc. la vivienda en Condominio es una

de las soluciones mds aceptables al problema tratado.



APENDICE METODOLOGICO

Es necesaria una descripciéon metodoldgica del estudioc para
conocer hasta qué punto los datos que aparecen en el estudio pueden

considerarse como confiables.

En el caso del andlisis socio-econdmico del Condominio -
Constitucidn, consideramos gue no existe prcblema alguno, en vista

de que se levantd un censo de la poblacidén gque la habita.

Por otra parte, en el caso de la Investigacidn de Mercado lle
vada a cabo se procedid de la siguiente manera: la muestra estd ba
sada en grupos familiares cuyo ingreso del jefe de la familia (o con

vugal en su caso) se encuentra entre 2,800 y 5,000 pesos.

La imposibilidad -en cuanto al costo- de llevar a cabo una
investigacidén previa, para determinar el total de unidades familiares
que se encuentran en el intervalo de ingreso citado, en el Area Metro
politana y posteriormente seleccionar una muestra mediante todos sus

pasos, hizo necesario proceder de la siguiente forma:

En la encuesta ocupaciconal del Centro de Investigaciones -
Econdmicas 1966 (compuesta de 4,000 unidades familiares), se obtuvo

que el numero de unidades familiares cuvos jefes de familia ostentan
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un ingreso entre 2,800 y 5,000 pesos ascendian a 300, mismas que

se procedid a encuestar en su totalidad.

Enseguida se presenta la determinacidén de los intervalos de

confianza a los niveles deseados para efecto de las variables que se

consideran importantes en este estudio:

Como primer paso se lleva a cabo la determinacién de los inter
valos de confianza para efecto de la wvariabilidad de los ingresos

dentro del rango escogido.

A) Encontramos que la media aritmética (@) es igual:

12

Z Yi ni

n=1 - 1075400

a = = = /3050 = 3584.66

donde: Yi - Ingreso

ni - Frecuencia

B) Enseguida procedf a determinar la desviacién standard ()

de las medias muestrales:

donde: 8 = desviacidn tipica de la variable ingreso.
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C) Por dltimo se llevd a cabo la determinacidn de los inter-

valos de confianza a un nivel de 95% deseado.

Y + 2Zc O donde Y = a

3584 + 1.96 (43)

3584 + 84

Debido a que en el presente estudio se pretenden determinar una
serie de wvariables de tipo cualitativo, es necesario determinar -

los ir.tervalos de confianza para efecto de estas variables.

El método adecuado para este tipo de variables cualitativas,

es el de proporciones.

Del total de encuestados (300) el 42% estd constituido por
arrendatarios, mientras que el 58% restante son propietarios de

casa-habitacidn.

A) Como primer paso se procedid a determinar el error standard:

7 p=J-————p (lr:p) = y== = .o28

donde: g~ p = error standard

p = proporcidon de persconas que no tiene casa propia

g = proporcidn de propietarios de casa-habitacidn
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B) Como segundo paso se procedid a determinar los intervalos

de confianza para el mismo caso. Es necesario que como

en el caso anterior se trabaja a un nivel de confianza de-

85% y con un error deseado de 5%.

La férmula aplicable para el caso del muestreo sin reemplazo

de una poblacién finita de tamafo Np es la siguiente:

P-g "._.____NP =
P + Zc = X = 1

donde: ‘/ _gl?__:__!ll = factor de correcién para muestras de po
P blaciones f{initas.

Para obtener estos intervalos de confianza nosotros podemos u

sar la proporcién de la muestra P para determinar p lo cual es ad

mitido y confiable si N = 30.

Limites de confianza:

.42 + ,05

III. En este tercero y Gltimo apartado, pretendo determinar los interva

los de confianza para efecto de la variable cualitativa ({disposi-

cidén efectiva para obtener un departamento en Condominio) en lo

que se refiere a los datos obtenidos con respecto a esta misma va

riable. En este caso el 20% de los entrevistados contestaron afir

mativamente.
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A). En el primer paso obtuve el error standar:
G P = 21:151 = .023

error standard

Q.
5
3

q
el
[

p = proporcién de personas que presentaron disposi
cién efectiva a adquirir propiedad en Condomi-
nio.

g = proporcidn de personas que no presentaron dis-
posicién.

B) Como segundo paso se determinaron los intervalos de con-—

fianza a un nivel de 95% y un error deseado de 5%.

p.q Np - n
P+ Zcﬂ _— —_—
- n Np -1
. Np - n _ o
donde: Ea_T = factor de correccion para muestras de po

blaciones finitas.

limites de confianza:

Estas tres variables analizadas en este apéndice constituyen
la "espina dorsal" del estudio y por lo mismo se ha presentado la con

fiabilidad que se puede esperar de los datos derivados de estas varia

bles.
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