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Etapas de desarrollo de un proyecto 
inmobiliario 

1- Determinación 
de potencial de 

mercados
2- Compra de 

tierra
3- Habilitación de 

tierra y 
urbanización

4- Edificación 5-
Comercialización 6- Postventa



Estudio de Mercado
Todo proyecto de inversión se sustenta en un 
Estudio de Mercado que de los elementos 
para definir el producto, establecer las 
estrategias y programas de comercialización, 
que asegurarán la vida y el éxito del proyecto 
inmobiliario.
Para elaborar un proyecto de inversión se 
requiere demostrar su viabilidad de mercado, 
mediante la realización de estudios de 
preinversión, sustentado por una investigación 
de mercado.



Aplicación de los estudio de mercado

Sirve para determinar:
• ¿De qué tamaño es el mercado?
• ¿Qué características tiene el mercado?
• ¿Cuáles son las tendencias de mercado?
• ¿Qué producto se comercializará?
• ¿Cómo deberá comercializarse?
• ¿Qué nivel de desplazamiento tendrá?
• ¿Qué aceptación tendrá el proyecto?
• ¿Qué tan satisfecho quedó el cliente?



Etapas de desarrollo de un proyecto 
inmobiliario 

2- Compra de 
tierra

3- Habilitación de 
tierra y 

urbanización

4- Edificación 5-
Comercialización 6- Postventa

1- Determinación 
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• Diagnóstico de 
plaza

• Búsqueda de nueva 
ciudad- plaza- zona-
segmento



Diagnóstico de Plaza
Contesta las preguntas.

¿De que tamaño es el mercado?
¿Qué se vende?
¿Qué perspectivas tiene el mercado?

¿Cuándo se utiliza?
Cuando se tiene poco o nulo conocimiento 
de una plaza/ zona de influencia o 
segmento determinado.



Diagnóstico de Plaza
Crecimiento demográfico

Población 
Vivienda

Mercado
Tendencia históricas
Competencia

Proyecciones
Ejes de crecimiento 
Segmentos de oportunidad

DIAGNÓSTICO
Y POTENCIAL DE PLAZA



Diagnóstico de Plaza
PIB Urbano

• Las 17 ciudades que representan el 50% del PIB nacional duplicarán su 
economía en los próximos 15 años



Diagnóstico de Plaza
Ventas mensuales



Diagnóstico de Plaza
Ventas mensuales



Diagnóstico de Plaza
Precios



Diagnóstico de Plaza
DIME
ZMCM- Sur



Diagnóstico de Plaza
CDI
ZMCM- Sur
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Compra de tierra
Contesta las preguntas.

¿Es adecuada la zona?
¿Tiene potencial la zona?
¿Cuál es la vocación 
inmobiliaria del predio?
¿Cuál debería ser su valor?

¿Cuándo se utiliza?
Incertidumbre del valor del 
predio.

REPORTE DE APOYO
COMPRA-VENTA
D E  T E R R E N O S



Compra de tierra
Análisis de predio 

Uso de suelo 
Ubicación
Entorno
Vocación Inmobiliaria
Valor residual 
Factibilidad de compra



Entorno
• Vías de acceso

• Vocación económica 

• Servicios: medios de 
transporte, seguridad, 
limpieza

• Equipamiento: Escuelas, 
hospitales, mercados, 
parques, iglesias, etc. 

• Centros comerciales 



Compra de tierra
APP
ZMCM- Sur
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Uso Mejor y Más Rentable
Contesta las preguntas.

¿Cuál es el potencial inmobiliario 
del predio?
¿Qué giro inmobiliario es el de 
mayor potencial?
¿Cuál es el mix de producto 
adecuado para el mercado?
¿Qué desempeño de mercado 
espero?

¿Cuándo se utiliza?
Identificar el potencial 
inmobiliario



Uso Mejor y Más Rentable
Potencial de predio 

Perfil de mercado – demografía/ economía/ 
infraestructura, equipamiento
Diagnóstico de mercado – Tendencias /situación 
vigente/ proyecciones
Evaluación de predio
Vocación Inmobiliaria
Modelo de optimización



Uso Mejor y Más Rentable

¿De dónde 
venimos?

1 2 4

¿Qué puede
pasar?

Inicio Cambios 
históricos 

Actualidad Futuro

¿Dónde 
estamos?

¿Qué 
Recomendamos?

5

¿Qué queremos 
saber?

Conclusiones

6

3

1        2         3          4         5
Fase                 Fase                    Fase                      Fase                   Fase



Uso Mejor y Más Rentable
¿Qué queremos saber?.

¿En qué negocio estoy?
¿Qué nicho puedo controlar?
¿En qué negocio quiero estar?
¿Con qué recursos cuento?
¿Cuáles son mis objetivos 
inmediatos, corto, mediano, largo 
plazo?
¿Qué estructura y recursos 
requiero?



Uso Mejor y Más Rentable
¿Dónde estoy?.

Tamaño de mi empresa
Capacidad y habilidades del 
equipo de trabajo
Tamaño del mercado
Dinámica de ventas del mercado
Precios y condiciones de 
financiamiento
Número de competidores
Barreras a la entrada



Uso Mejor y Más Rentable
¿Qué puede pasar?.

Análisis financiero y operativo
Promociones y capacitación del personal
Mejora en tecnología de comunicación y 
administración
Más o menos compradores con mayor o 
menor capacidad de compra
Mercado más especializado, compradores 
más informados
Alto número de competidores



Uso Mejor y Más Rentable
Competencia
Zona Sur



Uso Mejor y Más Rentable
Competencia
Zona Sur



Uso Mejor y Más Rentable
Definición de cliente

Mi cliente 
real



Uso Mejor y Más Rentable
Definición de cliente



Uso Mejor y Más Rentable
Definición de cliente



Uso Mejor y Más Rentable
Definición de cliente



Uso Mejor y Más Rentable
Definición de cliente



Uso Mejor y Más Rentable
Potencial de predio 
• Mezcla de producto
• Curva de ventas
• Curva de precios
• Programa arquitectónico
• Perfil de cliente
• Bases para flujo
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Seguimiento de mercado
Contesta las preguntas.

¿Qué está pasando en mi mercado?
¿Cuál es la situación competitiva de mi 
proyecto?

¿Cuándo se utiliza?
A partir de que empieza la comercialización 
del proyecto hasta su terminación.



Seguimiento de mercado
Análisis de competencia.

Las 4 P´s.
Proyecto/ Producto.
• Análisis de las características del proyecto y 

producto.
• Evaluación de ubicación, tamaño de proyecto, 

producto tipo, amenidades, acabados, partidos 
arquitectónico.

Precio.
• Evaluación de los precios por unidad comparados 

con los de la competencia directa.
• ¿Existen atributos de valor?



Seguimiento de mercado
Punto de venta

• Funcionalidad del punto de venta: caseta de 
ventas, casa muestra, presentación del proyecto 
a los clientes potenciales, horarios de atención

Promoción
Evaluación de mecanismos de promoción:
materiales y herramientas utilizados por el proyecto y
por la fuerza de ventas.
Revisión de página web y contenido
Revisión de material impreso, folletos, etc.
Revisión de estrategia y campaña digital



Seguimiento de mercado
Análisis de competencia.

Competencia
• Principales competidores del proyecto de 

acuerdo a sus características y nivel de precios.
• Medición de mercado: número de competidores, 

tamaño de los proyectos, número de unidades, 
avance de ventas, ventas totales del mercado, 
invetarios, absorción por proyecto y participación 
de mercado, éxito comercial y meses de 
inventario



Seguimiento de mercado
Cliente

• Análisis de clientes objetivo
• Análisis de clientes y visitantes para determinar 

razones de compra y no compra así como 
determinar  la procedencia de los clientes y 
visitantes y determinación de la ubicación de sus 
principales zonas de actividades



Seguimiento de mercado



Seguimiento de mercado



Proceso proyecto inmobiliario

Definición de 
giro 

inmobiliario, 
segmento

Plaza de 
mayor 

oportunidad

Compra de 
predio

Diseño de 
proyecto

Comercialización



Ciclo de mercado



Nuestras herramientas

DIAGNÓSTICO
Y POTENCIAL DE PLAZA

REPORTE DE APOYO
COMPRA-VENTA
D E  T E R R E N O S

VALIDACIÓN
DE PROYECTO



Estudio de mercado
• Asegura la rentabilidad de un proyecto 

inmobiliario

• Reduce riesgos

• Opinión objetiva de resultados

• Realizarse sin importar magnitud del 
proyecto



DIME

1
Correo electrónico: dime@softec.com.mx
Soporte: Raúl Hernández - rhernandez@softec.com.mx   Ext. 5043
Ventas: Patricia Anaya - panaya@softec.com.mx   Ext. 5014

DIME Habitacional

Febrero 
Año 27

No. 2627

Tuxtla



APP Softec



Mapa mercadológico
Concentración de población objeto



CDI



Webinar gratuitos 

www.softec.com.mx

Generamos conocimiento, para que tomes 
las mejores decisiones inmobilarias 



Gracias
Gabriela Cano

Directora de Comercialización y 
Desarrollo de Negocios

gcano@softec.com.mx



Carretera Picacho Ajusco 4249-1
Jardines en la Montaña,

Tlalpan 14210 
CDMX, MEXICO


