




VALORIZACION 

DEPARTAMENTOS EN EDIFICIOS



EL INFORME DE VALUACION



EJEMPLO DE VALUACION COMERCIAL DE 

OFICINA EN EDIFICIO

PROPIETARIO :“INVERSIONES DOGAR S.A.”

SOLICITANTE :“INVERSIONES DOGAR S.A”

LOCALIZACIÓN: Calle Francisco Bolognesi Nº 125,
Oficina Nº 1101, Distrito de
Miraflores, Provincia y
Departamento de Lima.

FECHA DE TASACIÓN : 28 de Junio de 2002

VALORIZACIÓN : US $ 84,000.00



VALUACION COMERCIAL  DEL 

INMUEBLE

I.- MEMORIA DESCRIPTIVA

01.     PROPIETARIO
INVERSIONES DOGAR  S.A

02.     SOLICITANTE
INVERSIONES DOGAR  S.A

03.     OBJETO DE LA VALUACIÓN
Determinar el valor Comercial del 

inmueble, para los fines requeridos por la
entidad solicitante.

04.     FECHA A CUAL ESTA REFERIDA LA  VALUACIÓN 
28 DE JUNIO del 2002



05.REGLAMENTACIÓN EMPLEADA

Para la presente valuación se han empleado, en lo pertinente , el vigente Reglamento 
Nacional de Tasaciones del Perú; aprobado por R. M.  

Nº 469- 99-MTC/15.04de fecha10-12.199, efectuándose por el método de Tasación 
Directa, la misma que corresponde a la determinación del valor de los componentes 
físicos del inmueble, inspección ocular del inmueble y de su entorno, y toma de 
muestras fotográficas.

07.LOCALIZACION

Calle Francisco Bolognesi  N° 125, Oficina Nº 1101, Distrito de Miraflores, Provincia 
y Departamento de Lima

08 .AREA DEL TERRENO

-El área ocupada del inmueble es de:  180.33  m²
-El porcentaje de participación en el Terreno
matriz es de:  2.38%

-La prorrata del área de terreno matriz que le
corresponde es de: 26.88 m²



09 PERIMETRO

78.20 m.

10. LINDEROS Y MEDIDAS PERIMÉTRICAS
- Por el frente, en línea quebrada de trece tramos que miden: 3.90m,2.00m,1.05m,

0.20m, 0.35 m, 0.20 m, 4.40 m, 0.20 m,
0.35 m, 0.20 m, 0.75 m, 0.20 m y 0.30 m.

- Por la derecha entrando en línea quebrada
de cinco tramos que miden. 3.30 m, 0.35 m,
1.90 m, 0.35 m y 4.40 m; colindando con los aires comunes.

- Por la izquierda entrando, en línea quebrada de once tramos que miden:3.20 m, 6.35 m, 0.05 m, 0.45 m, 0.10 m,
0.35 m, 0.10 m, 0.75 m,

5.00 m, 3.45 m, 5.10m, colindando con la oficina 1102 y con aires comunes.
- Por el fondo , en línea quebrada de veinticinco tramos que miden: 0.85m, 0.20m, 0.35m, 0.20m, 4.20m,
0.20m,0.35m, 0.20m, 0.95m,

3.60m, 0.10 m, 1.60 m 0.70 m,0.20 m, 0.75m,
0.20 m, 0.35 m, 0.20m, 5.75m, 0.20m, 5.75 m,
0.20m, 0.35 m, 0.20m, 0.75m, 0.20m y 0.30 m;
colindando con los aires comunes



11. DESCRIPCION DEL INMUEBLE

Se trata de una oficina ubicada en el piso
11 del centro Ejecutivo Pardo; a la cual se
accede desde el primer piso a través de un
área común de ingreso que conduce al
hall de distribución, donde se ubica la
escalera que conduce a todos los niveles
del edificio y dos ascensores con capacidad
para 8 personas cada uno.
Consta de un ambiente amplio, tres
ambientes adicionales; uno de ellos con
baño; pasadizo y baño común.



12.  EDIFICACIÓN

-Cimentación : Muros de contención , zapatas, escaleras, caja de ascensores, 
cisterna y tanque elevado de concreto armado.

-Estructura :Columnas y vigas de concreto armado.
-Muros : De ladrillo king kong y pandereta, según el caso.
-Techos : Aligerado de concreto armado.
-Pisos :De baldosas cerámicas y de alfombras, según ambientes.
-Revestimiento   :Muros tarrajeados y pintados, con enchape de madera y con 

enchape de mayólica decorativa,  según ambientes.
-Contra zócalos : De madera 
-Puertas : Puerta principal de madera apanelada y puertas interiores de 

madera contraplacada.
-Ventanas : Ventanas con accesorios metálicos, sin marco con vidrios dobles y 

semidobles.



-Roperos :            Closet de madera con repisas y puertas contraplacadas.
-Aparatos Sanitarios:      De loza vitrificada.
-Instalac. Sanitarias:       De tipo empotrado , con servicio de agua fría.
-Instalac. Eléctricas:        De tipo empotrado , con servicio trifásico.
-Otras Instalaciones:       Teléfono, intercomunicador.
-Cobertura : De ladrillo pastelero

13. AREA TECHADA

180.33 m²

14. ESTADO DE CONSERVACIÓN ,       

ANTIGÜEDAD Y  DEPRECIACIÓN

Estado de conservación :  Bueno
Antigüedad de la construcción :  21 años, según Autoavalúo 2001.



15. TITULACION E INSCRIPCION
El inmueble se encuentra inscrito a favor del propietario, en el asiento 3-c de la ficha N°
274515 del registro de la Propiedad Inmueble de Lima.

16. ZONIFICACION Y USO ACTUAL DEL PREDIO
El predio se encuentra ubicado en zona urbana de uso mixto, comercio vivienda, de alta
densidad. Actualmente se usa como oficina.

17. INFRAESTRUCTURA DE SERVICIOS URBANOS
Se trata de una habilitación urbana, que cuenta con vías vehiculares pavimentadas,
veredas, redes públicas y domiciliarias de agua, desagüe, electricidad y teléfono.

18. OBSERVACIONES

El piso de alfombra de los ambientes de oficina , aun no ha sido colocado.



II. VALUACIÓN

a) VALOR DEL TERRENO: VT
Para la determinación del valor unitario comercial del terreno, se ha tenido en

cuenta el estudio de mercado inmobiliario de la zona donde se ubica el predio.
Según los valores comerciales actuales y a criterio del perito, al terreno matriz

ubicado en la esquina formada por la calle Francisco Bolognesi y por la Av. José
Pardo se le asigna un valor unitario de terreno de US $ 800 /m².

Por lo tanto en aplicación del artículo II. F.38 del Reglamento Nacional de Tasaciones
del Perú, tenemos:

VT = 26.88 m² x US$ 800.00 /m²
VT = US $ 21,504.00



b) VALOR DE LA EDIFICACION : VE

De acuerdo a las características constructivas y de acabados de la edificación y al cuadro
de valores unitarios Comerciales de edificaciones en la Costa, se estima un valor
unitarios de edificación de US$ 340.00/m² (incluido el 5% por ubicarse en el piso 11)., el
mismo que aplicado al área techada respectiva y teniendo en cuenta el factor de
corrección por depreciación , dan a la edificación el valor de:

VE =180.33 m² x US$ 340.00/m² x 0.83
VE =US$ 50,889.13

c) VALOR DE LAS AREAS COMUNES: VAC
En aplicación del artículo II. F.42 del reglamento Nacional de Tasaciones; tenemos que el
valor de las áreas comunes que le corresponde al predio es:

VAC = US$ 50,889.13 x 0.15
VAC = US$ 7,633.37



d) VALOR TOTAL DEL PREDIO : VTP

El valor total del predio (VTP), será igual a la sumatoria del Valor del Terreno (VT) más el
valor de la edificación (VE), mas el valor de los bienes Comunes (VAC); o sea:

VTP = VT + VE + VAC
VTP = US$ 21,504.00 + US$ 50,889.13

+ US$ 7,633.37
VTP = US $ 80,026.50

e) VALOR COMERCIALDEL PREDIO : VCP

Para determinar el valor comercial del Predio Aplicaremos un factor de corrección de
1.05; teniendo en cuenta el estudio de mercado inmobiliario de la zona donde se ubica
el bien materia de valuación ; por lo tanto:

VCP = VTP x 1.05
VCP = US$ 80,026.50 x 1.05
VCP = US $ 84,027. 82; por redondeo:
VCP = US $ 84,000.00

SON: OCHENTA Y CUATRO MIL Y 00/100
DOLARES AMERICANOS



EL INFORME DE VALUACION
Inmueble residencial ocupado
con potencial comercial.
Que se vende como terreno













Importante



EL INFORME DE VALUACION
Vivienda individual











Estrategias para el Agente Inmobiliario

CAPTACION Y ACM



CAPTACION Y ACM
TODO LO QUE NECESITAS SABER 
SOBRE CAPTACION Y ANÁLISIS 
COMPARATIVO DE MERCADO

El proceso de CAPTACION de propiedades requiere de una              
herramienta racional ,que permita fijar el valor de mercado del 
inmueble que vamos intermediar. 

Al CAPTAR la propiedad de un cliente siempre vamos a necesitar  darle 
información  sobre el valor de ella y muchas  veces nos          
encontraremos inseguros al brindar el  valor y podríamos cometer el 
error de aceptar  un valor subjetivo ,especulativo o  antojadizo  del 
cliente y nos estaríamos condenando a invertir tiempo y dinero sin 
recuperarlo ,pasando muchos meses sin  cerrar la operación.

-Entonces cuales son los conceptos y la base teórica para                
acercarnos a un valor que pueda considerar los precios  de             
mercado y que tenga argumentos solidos para convencer al            
cliente? 

-Como encontramos un método que nos permita agilizar el             
proceso de negociación  y cerrar rápidamente una operación de venta ?     



CAPTACION Y ACMTODO LO QUE NECESITAS SABER SOBRE             
CAPTACION Y ANÁLISIS COMPARATIVO DE       
MERCADO

Esto se logra mediante la investigación de la oferta                
actual de propiedades con características similares en la      
zona donde se ubica el inmueble en cuestión. 

Esta información le permite al dueño tomar una decisión en 
el precio basada en datos reales que le presentamos.

Una Valorización Comercial es un servicio que brindamos al 
cliente y que nos puede servir para convencerlo y fidelizarlo.

Una Valorización Comercial tiene que contener un ACM 
para justificar el método de comparación que realiza un 
Agente    Inmobiliario.



VALOR Y PRECIO
Diferencia entre Valor y Precio

Ten presente que es diferente el valor de oferta (al que se promociona una propiedad)

vs. el precio real de cierre.(que ocurre al firmarse la escritura en notaria)  

Quiere decir esto, que si solamente tomas como referencia los valores de promoción,    

debes tener en  cuenta, que estos valores están por encima de los precios de cierre.

Es importante dejar un margen de negociación, pero este margen no puede sacarte de   

los rangos de mercado. 

Es muy común que el margen  de negociación en nuestro mercado inmobiliario

oscile entre un 10 %

Una propiedad valorizada en US $ 250,000 

aplicando un 10 % =  US $ 25,000

Precio de cierre  probable:

US $ 250,000 -25,000 = US $ 225,000    



CONCEPTOS DE VALOR Y PRECIO

Es importante elegir un valor de venta               
competitivo a la hora de publicar una propiedad 
para su venta.

Existen al menos tres valores para las propiedades:

El que quiere obtener el vendedor.

El valor de mercado.

El que está dispuesto a pagar el comprador.



ANALISIS COMPARATIVO DE MERCADO
¿Qué es el ACM?

El Análisis Comparativo de Mercado es una herramienta para 

conocer las propiedades que  actualmente se ofrecen  en el mercado y 

de qué forma compiten con la que nos interesa vender. Aunque su 

principal componente es el precio al  que se sugiere vender la 

propiedad, también se compone de un análisis FODA (fortalezas,            

oportunidades, debilidades y amenazas) y el mix de acciones que se 

planifican para alcanzar la  venta.



Como elaboramos un ACM

Por qué es importante contar con un ACM?

Es una realidad ,que el mercado inmobiliario actual se conoce a través de los portales web, donde 

todo comprador cuenta con la información de precios suficiente para el análisis de sus opciones de 

compra. Sin embargo los valores que recogen estos portales    son aquellos que se pretenden recibir  

,pero no los precios de cierre que si son reales.

Para que la propiedad que intentas vender sea atractiva, debe posicionarse en un precio   

competitivo desde el inicio, y una de las formas más efectivas de conocer un precio razonable de su 

propiedad es realizar un ACM .



Como elaboramos un ACM

Donde conseguir información de precios de cierre ?

Los agentes inmobiliarios analizamos decenas de propiedades cada mes, conocemos aquellas que llevan años en 

el mercado y aquellas recién llegadas. Un agente no solo dispone de la información pública disponible, también 

cuenta con los registros de ventas   recientes, una red de colegas y operadores del sector inmobiliario que le 

proveen información actualizada.

-Asociaciones de Agentes Inmobiliarios 

-Agentes que especializados en vender en esa zona

-Propiedades similares en edificios o condominios que  se estuvieron ofreciendo



Porque hacer un ACM

El precio de lanzamiento de un inmueble al mercado es             

determinante para que   se pueda vender o alquilar en el  menor 

tiempo posible. Todos los estudios indican que, si la propiedad se lanza 

al mercado con un precio muy alto, nadie querrá  tenerla como opción 

de compra o de alquiler.

Para poder concretar la venta en un tiempo razonable, hay  que saber 

anticipar  cuál es el valor que está dispuesto a pagar  el comprador.

Este pensamiento puede dejar de ser elucubración para             

convertirse en certeza. La solución está en hacer un buen Análisis 

Comparativo de Mercado (ACM). Pero, ¿qué es esto  exactamente? 

La forma más efectiva para estar seguro del valor que vamos a 

presentar a nuestro cliente es la realización de un Análisis 

Comparativo de Mercado o ACM.



Que es un ACM

¿PARA QUÉ HACER UN ACM?

El Análisis Comparativo de Mercado es un análisis de las propiedades 
que actualmente se ofrecen en el mercado que cuentan con varias  
características similares (homologación)que son competencia directa 
con la que  usted quiere poner a la venta un inmueble. 

Un comprador analizará muchas opciones antes de elegir, sobre todo 
si se trata de inmuebles residenciales. ¿Cómo realiza ese descarte? 
Pues bien, simplemente analiza algunos  indicadores de compra. Lo 
primero que debemos entender es para qué hacemos un ACM.



Como  obtener informacion para un ACM

• Necesitamos encontrar la relación oferta-demanda ideal
para realizar la venta en el menor tiempo posible, al mejor
precio posible y con las mejores condiciones .

• Un buen ACM nos ayuda a adelantarnos al análisis que hará
en su cabeza el Comprador y así determinar un valor de
mercado competitivo.

• Nos da una fotografía del mercado en un momento
específico, en unas condiciones específicas. Es
indispensable incluir en los comparables las propiedades
vendidas en el último mes.

Por eso debemos aprovechar nuestras redes de comercialización

para tener la mayor cantidad de información de precios de cierre 

y compararla con la información que se pretende en los portales.



PROCEDIMIENTO 01

1. Recorre la zona 
De la misma forma en que un comprador revisará las propiedades en el sector, te 
recomiendo recorras la zona y tomes cada teléfono para luego llamar.                     
Si es  un edificio o condominio , los vigilantes te ayudarán mucho ya que tienen             
información de las propiedades en venta (muchas veces los propietarios les dan   
los teléfonos para cuando alguien pregunte).



PROCEDIMIENTO 02
2. Busca opciones en portales y valida 
la disponibilidad
La búsqueda de los inmuebles empieza en internet (algunos estudios dicen que el 90% de las veces 
inicia por este medio), utiliza también esta herramienta para tu análisis.   Revisa portales 
inmobiliarios, publicidad de inmobiliaria de otros Agentes Inmobiliarios, entre otras fuentes. 

La recomendación que te doy es que no utilices información sin confirmar, muchas veces las 
publicaciones están vencidas o no actualizadas, si no llamas a confirmar te  arriesgas a tomar 
información que no es real.



PROCEDIMIENTO 03
3. Llama a colegas que esten el mismo sector

Si durante los recorridos en la zona y la búsqueda en los portales encuentras que otros colegas venden 
propiedades, llámalos y cuéntales que estás haciendo un ACM para una propiedad similar que estas por captar. 

Pídele información de la propiedad que está en venta, del tiempo que lleva comercializándola y del precio (incluso 
si ha tenido ajustes en el mismo).

En caso de que tengas un cliente para la propiedad que estas captando podrás  presentar la opción de tu colega 
también y viceversa. Esto aplica también para las personas de las salas de ventas que atienden proyectos nuevos.

Acostúmbrate a trabajar en equipo !



ARGUMENTOS REALES CONVENCEN

Establecer el precio más adecuado para tu propiedad es un  
ejercicio de   argumentación. Es decir debes contar con los  
argumentos suficientes y justificar tu recomendación con los 
propietarios, de la misma forma en que lo justificarás con tus 
compradores.

Cuando realmente es difícil llegar a un valor, el mismo mercado  te 
irá dando señales con las pocas llamadas, ninguna visita u ofertas 
muy   bajas.

Finalmente, si quieres que el proceso de elaborar los ACM sea más      
fácil, te recomiendo  que te especialices en un sector o tipo de             
propiedades. En la medida en que vayas vendiendo podrás tener 
valores de cierre y  hacer los estudios más rápidamente y con más               
conocimiento del mercado. 



PROCESO PARA REALIZAR UNA VALORIZACION
ACM Primer Paso
- Ofrezca dentro de su servicio el realizar una valorización comercial que incluya un ACM
- Revise al detalle las características del inmueble que ha CAPTADO
- Analice los factores de influencia y homologación que permitirán compararlo con otras               

propiedades similares. (comparables o testigos)
- Realice una búsqueda de 3 propiedades similares que se hayan vendido hace 6 meses max.
- Realice una búsqueda de 3 propiedades similares que se estén ofreciendo en portales o que se 

encuentren en el  listado de otras inmobiliarias o colegas.
- Revise que esas 6 propiedades cumplan con las características de                                               

factores de influencia y homologación establecidos.
- Elabore un cuadro que permita medir los factores de influencia
- Compare los índices obtenidos de las 6 propiedades
- Calcule un promedio de los valores de los testigos analizados 
- Rechace testigos que se alejen del promedio.  
- Calcule un promedio de los valores x m2 de los testigos analizados
- Aplique el valor xm2 obtenido al área del inmueble analizado.



SISTEMA DE HOMOLOGACION

Es el proceso mediante el cual se pretende hacer  comparables dos o más 
bienes inmuebles que por sus características son parecidos  pero no idénticos, 
para que con base en los datos de mercado, y sus características  obtenidas de 
cada uno de ellos   (comparables), se    pueda llegar una conclusión  respecto a 
la estimación de valor del bien analizado (sujeto).



IMPORTANTE:



ANALISIS 

COMPARATIVO DE 

MERCADO



PLANTILLAS EXCELL 01

Caracteristicas del inmueble que vamos a Valorizar.
En este caso es un “Departamento”
Definir Factores de Influencia y homologacion:
-Ubicacion y piso
-Accesibilidad
-A.Techada
-A.Ocupada
-Si el edificio cuenta con ascensor
-Estacionamiento y deposito
-Antiguedad
-Dormitorios y baños
-Frente a Calle ,Av , Parque
-Servicios ,comercio,salud ,seguridad

NOTA: La clienta estima que su propiedad
Vale  : US $ 260,000

?

SI NO



PLANTILLA EXCELL 02

BUSQUEDA DE PROPIEDADES CON LOS MISMOS FACTORES DE INFLUENCIA



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



ANALISIS DE F. INFLUENCIA DE CADA INMUEBLE



GRAFICA DE ACM
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Federico Villareal 705/501 Calle Florida 298/702 Luis Felipe Villaran 235/601 Ca La Habana 302/101 Av. Petit Thouars 3805/403 F. Sanchez Carrion 203/303
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APLICACION DEL ACM 
EN UNA 
VALORIZACION 
COMERCIAL



VALORIZACION

VALORIZACION COMERCIAL

Departamento Calle Antero Aspillaga

N° 277 -604 San Isidro-Lima
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VALORIZACION

VALORIZACION COMERCIAL
Departamento Calle Antero Aspillaga
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IMPORTANTE



CONCLUSIONES
Análisis comparativo del mercado (ACM): Una guía para los agentes inmobiliarios

El valor de una propiedad depende de muchos factores cambiantes, como los servicios cercanos 

los tipos de  Inmuebles ,la antigüedad y estado de conservación . En su carrera inmobiliaria, es 

posible que tenga que evaluar  el precio de una vivienda, departamento, oficina ,local comercial, 

industrial ,durante el proceso de CAPTACION  para una compra o venta. 

Un análisis comparativo del mercado (ACM) es una herramienta que puede utilizar para ayudar a 

estimar los  valores de los inmuebles en un mercado inmobiliario específico, con lo cual 

introduciremos a nuestra actividad: mas ciencia y menos arte.
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