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FIBRA
Macquarie
Meéxi

MACQUARIE

We strive to uncover
others miss.

If you're looking for real estate leasing opportunities,
FIBRA Macquarie has what you need

Portfolio consisting of 236 industrial and 17 retail/office properties located throughout Mexico!

fessionals with deep market and
\ trusted business partner focused on Industrial Leasing Inquiries
providing integrated and personalized real estate solutions.

Contact us today to learn how FIBRA Macquarie can
deliver real results for you.

Retail Leasing Inquiries

+52 559178 7700
Find out more at fibramacquarie.com retail.leasing@fibramacquarie.com

1. As of 2022.

Before acting on any information, you should consider the appropriateness of it having regard to your particular objectives, financial situation and needs and you should seek
independent advice. No information set out above constitutes advice, an advertisement, an [nvitation, an offer or a solicitation, to buy or sell any financial product or security
or to engage in any investment activity, or an offer of any banking or financial service. Some products and/or services mentioned above may not be suitable for you and may
not be available in all jurisdictions. Other than Macquarie Bank Limited ABN 46 008 583 542 (“Macquarie Bank”), any Macguarie Group entity noted in this document is not
an authorised deposit-taking institution for the purpeses of the Banking Act 1559 (Commonwealth of Australia). The obligations of these other Macquarie Group entities do
not represent deposits or other liahilities of Macquarie Bank. Macquarie Bank does not guarantee or otherwise provide assurance in respect of the obligations of these other
Macquarie Group entities. In addition, if this document relates to an investment, (a) the investor is subject to investment risk including possible delays in repayment and loss
of income and principal invested and (b) none of Macquarie Bank or any other Macquarie Group entity guarantees any particular rate of return on or the performance of the
investment, nor do they guarantee repayment of capital in respect of the investment.
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BJCC Legacy Arena | Alabama, EE. UU. | Arquitectos: Populous | Vidrio Solarban® 72 | Acuity™

Encuentra una claridad superior en la gama de vidrios de baja emisividad Solarban® Acuity™
Te presentamos el vidrio con bajo contenido en hierro Acuity™, el cual es 65% menos verde que el vidrio Claro convecional. La nueva gama de vidrios Solarban®
Acuity™ de Vitro Vidrio Arquitectdnico ofrece un aspecto realmente claro, aportando la fidelidad de color que necesitas para convertirlo en la pieza protagdnica

de tus proyectos con un rendimiento extraordinario y a un costo asequible.

El vidrio Solarban® Acuity™ ofrece una estética discreta, altamente clara y de baja emisividad.

Vidrio de Baja Emisividad Low-e y Control Solar

{:b SOLARBAN' Acuity™ Series

. —

ESCANEA EL CODIGO

CONOCE MAS DE NUESTROS (‘ Itr0®
VIDRIOS SOLARBAN® ACUITY™

Vidrio Arquitecténico

f J" @ /VitroArquitectonico /vitro.arquitectonico jn /vitro-vidrio-arquitectonico | www.vitroarquitectonico.com | arquitectonico@vitro.com
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comercial@inmobiliare.com



CARTA EDITORIAL

Después de cuatro aiios desde el impacto de la pandemia de  Enesta edicion, diversas compaiiias comparten su vision y reflexio-
Covid-19 en México, el retail, uno de los sectores mas afectados,  nes sobre lo que deparara la segunda mitad de 2024 para el retail.
ha encontrado en este aflo el mejor escenario para su reactivaciony
dinamismo, especialmente en proyectos de medianoy gran tamafio. ~ Ademds, en la portada destacamos a Gran Telchac, un proyecto
de Grupo GEA ubicado en la Nueva Riviera de México. S
Segtin datos de la consultora SiiL.A, se proyecta la entrega de mds de

600,000 metros cuadrados de drea bruta rentable (ABR) de retail

para el periodo 2024-2026, concentrandose principalmente en  MONICA HERRERA PENA

la zona conurbada del Valle de México y Monterrey, Nuevo Le¢n, ~ ™onica-herrera@inmobiliare.com
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Utilizamos papel certificado Forest
Stewardship Council®
Bosques para todos para siempre.

FSC

www.fsc.org
FSC® C113199

Papel con certificado FSC
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Naturgy 4

Desde calderas centralizadas
hasta generacion eléctrica,
brindamos a nuestros clientes
soluciones energéticas

que se adaptan a sus necesidades.
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Contrata gas natural para tus proyectos.

Visita naturgy.com.mx
/residencial/desarrolladoras-inmobiliarias



S

Al

CONTENIDO

1
16
3

bl

NOTICIAS

DATA

Tendencias de compras digitales en México 2023

LIDERES

Lideres en disefio de interiores

LO QUE DEBES SABER

La relacion entre el retail y Ia vivienda

r
-
3+
3
=
|
3
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Crece la tendencia de Drive Thruen ciudades
fronterizas

Metamorfosis urbana: ;es la reconversion el
futuro del mercado inmobiliario?

Nearshoring impulsa el desarrollo de centros de
distribucion, atenderdn demanda de la industria
Retail

Fortaleciendo el nearshoring: La nueva oficina
de Gensler en Monterrey
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Colony mejora la experiencia de oficinas para

conectar mas empresas

Electromovilidad en México: Infragstructura de

carga en el sector inmobiliario

Estrategias integrales de Inverti Real Estate

EN ESTA EDICION

Retailtainment: adaptar el entretenimiento a
los centros comerciales

Importancia de implementar practicas ASG en

gl retail

EN PORTADA

Gran Telchac, la Joya de La Nueva
Riviera de México

COLABORACIONES

Sector de la construccion se revoluciona con la
ayuda de LCI México

Torre Legend: Transformando el Skyline de
Guadalajara
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Elite Last Mile: Transformando el mercado de
parques industriales de (ltima milla en México

Vitro se convierte en el primer socio comercial
de los Pittsburgh Steelers en México

ALIADOS

Panorama industrial de los principales
mercados de Mexico

INMOBILIARE RECOMIENDA

ALIADOS

Sector Inmobiliario se ve beneficiado por la
demanda de espacios de |a industria Retail

5

el

100

10

1

INMOBILIARE RECOMIENDA

ALIADOS

Evolucion del retail en los tltimos 10 afios
2014 - 2024

EXPERTOS INMOBILIARE

¢Qué eventos tienen hoy el mayor impacto en el
sector inmobiliario?
Por: Rafael Berumen

RESENA

REBS MONTERREY: Evento inmobiliario mas
importante de la frontera norte de México

AGENDA
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Cerveceria
Cuauhtémoc
Moctezuma (@

UBICACION PRIVILEGIADA
Anillo Periférico Poniente
Mérida, Yucatan

BODEGAS INDUSTRIALES Y COMERCIALES

Tipo A 8Unidades 500 m2
TipoB 18 Unidades 250 m2
TipoC 10 Unidades 760 m2

I I 1 COLUMNAS DE ACERO I I ESPACIAMIENTO
ALTURA LIBRE 9.2 M | 15X15 M, ENTRE COLUMNAS

15 CM (ENTRE EJES)

LM @) VENTAS@BTERRA.MX
AN =DL@A @ Brerra ‘wwsemm




S

NOTICIAS

VINTE LOGRA MAS DE 13 MILVIVIENDAS
CERTIFICADAS CON EDGE

Vinte informé que al cierre de 2023 superd su meta de vi-
viendas certificadas EDGE, que llegaron a 13 mil 627; cabe
sefalar que al cierre del afio pasado, certifico tres mil 624,
de las cuales 480 son Advanced.

Ladesarrolladora indicé que todas las unidades representan
un ahorro anual de 9,467 toneladas de diéxido de carbono
(CO2),lo que equivale a 431,000 arboles, y a 755,000 metros
ctbicos (m®) de agua.

De enero a mayo de 2024, la Secretaria de Turismo (Sectur)
registro lallegada de 10 millones 160 mil turistas internacio-
nales via aérea a México, lo que representa un incremento del
5.5% comparado con el mismo periodo de 2023, superando
también las llegadas de enero-mayo de 2019 con un 19.8% mas.

Los principales viajeros provienen de Estados Unidos, Canada
y Colombia, con ocho millones 43 mil turistas, esto es un
7.5% mas respecto al mismo periodo de 2023.

08 —— NO.142/2024

Vinte

GOOGLE LLEGARA A QUERETARD
CON UN CENTRO DE DATOS

CONTIG

Informamos |

Google instalard su primer Data Center en Querétaro y en México, es
el tercero en América Latina, después de Chile y Brasil, asi lo anuncid
Mauricio Kuri Gonzdlez, gobernador del estado, en compaiiia de Marco
Antonio Del Prete Tercero, secretario de Desarrollo Sustentable.

“Esta nueva region de nube de Google Cloud permitird a las organiza-
ciones mexicanas de todos tamaiios, publicas y privadas acceder con
una baja latencia y alto rendimiento a soluciones de andlisis de datos
para tomar mejores decisiones de negocio”.



TOYOTA

TARZA ANUNCIA EXPANSION AL
MERCADO DE ESTADOS UNIDOS

Terza, empresa lider en la produccién y comercializacion de pasto
sintético en México, anuncia su expansién al mercado estadouni-
dense, para esto ha invertido aproximadamente 10 millones de
dolares en los ultimos 2 afios para modernizar e incrementar la
capacidad de su planta productiva. Este proyecto culmina con el
lanzamiento de una nueva familia de pastos sintéticos con la que
la compania expandira su red de distribucion entrando ahora a
Estados Unidos.

TOYOTA INVIERTE EN UN CENTRO DE
MANUFACTURA EN TEXAS

Con una inversion de 531 millones de ddlares, la empresa Toyota
expandio su presencia en Estados Unidos a través de un centro
de manufactura automotriz en su planta de San Antonio, Texas,
donde se producirdn transmisiones para vehiculos.

Esta nueva fabrica tiene una extension de 500 mil pies cuadrados
y, de acuerdo con Susann Kuzanas, presidenta de Toyota Texas,
se creardn hasta 400 nuevos empleos.

HYATT ANUNCIA LA EXPANSION
DESU DREAMS BAHIA MITA SURF & SPA RESORT

Hyatt Hotels Corporation anuncié la expansién de Dreams Bahia
Mita Surf & Spa Resort, el cual contempla nuevas suites, expe-
riencias culinarias, amenidades y atracciones, que complementan
la oferta familiar del resort.

La ampliacién del complejo incluye un nuevo parque acudtico
de 1,727 metros cuadrados, que incluye un barco pirata con una
piscina climatizada y una zona de chapoteadero, tres toboganes
de agua, dos piscinas climatizadas adicionales, dos tinas de
hidromasaje, por mencionar.

INMOBILIARE —— 09



<% NOTICIAS

HOT SALE 202 ROMPE RECORD EN SUS VENTAS

La Asociacion Mexicana de Ventas Online (AMVO) informd
que la edicion 2024 del Hot Sale registro ventas por 34 mil
539 millones de pesos, lo que representa un incremento del
15.3% con respecto al 2023.

El ticket promedio fue de dos mil 391 pesos, ligeramente
superior a lo registrado en la edicion de 2023, cuando fue
de dos mil 629 pesos. Asimismo, el reporte sefiald que cua-
tro de cada 10 compradores utilizaron tarjetas de crédito
o débito, pero también pagos en efectivo contra entrega.

Ingka Investments, la divisién de inversiones de Ingka
Group, propietaria de la mayoria de las tiendas IKEA en
todo el mundo, realiz6 una inversion inmobiliaria en la
Quinta Avenida de la ciudad de Nueva York, se trata de una
propiedad en 570 Fifth Avenue.

“Invertir en Fifth Avenue va mds alld de simplemente au-
mentar nuestra presencia; se trata de cambiar la forma en
que nos relacionamos con los consumidores y de participar
en la creacion de economias y comunidades empresariales
solidas y sostenibles”, dijo Peter van der Poel, director
general de Ingka Investments.
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BYD LLEGA A TURQUIA, INVIERTE EN UNA PLANTA DE
PRODUCCION

BYD invertird mil millones de délares para instalar una
planta de produccién en Turquia, con una capacidad de
fabricacion de 150 mil vehiculos al afio.

El proyecto de la fabricante automotriz comprende la
instalacion de una planta de produccion de automéviles
hibridos eléctricos y recargables con una capacidad anual
de 150 mil vehiculos.



NIKE LLEGA A COLOMBIA CON SU
CONCEPTO “RISE"

Nike ha inaugurado su tienda “Rise” en el Centro
Comercial Mall Plaza de Cali, Colombia. Este con-
cepto, que debuto en China en 2020, se centra en
la conexion con la comunidad local, la cultura y el
entorno de la ciudad.

La sucursal cuenta con una superficie de 567 metros
cuadrados, Nike Rise Cali tiene como objetivo trans-
formar la experiencia de compra para los amantes del
deportey el estilo de vida.

MEXICALI

1 L
L Hemoslo
Y Chihuahua

SIRVIENDO A MEXICO

¥ Entrega al Dio Sigulenta 4 | DESDE MEXICO
. Entrega en 2 Dias Ty m

B Entiega on 3-5 Dias " MONTERREY | |

B Oficina de Vontas _ Tam =,

W Cenlro de Distibucién

ORDENE ANTES DE LAS 6 PM
PARA ENVIO EL MISMO DIA

AMPLIO CATALOGO
800-295-5510

+ uline.mx



<% NOTICIAS

EUROPA CONTARA CON UN TUNEL SUBMARINO

En Europa se esta construyendo un tuinel ferroviario y vial submarino
que unird Alemania y Dinamarca. El denominado Fehmarnbelt, atra-
vesard un tramo de 18 kilémetros (aproximadamente 11,2 millas) del
mar Béltico; Femern A/S, Rambgll, Arup y TEC son quienes participan
en la construccién de este proyecto.

12— NO.142/2024

CHINA ESTABLECE UN NUEVO RECORD MUNDIAL
CON UN PUENTE

China acaba de inaugurar el nuevo tinel y puente maritimo
Shenzhen-Zhongshan Link, ubicado en la provincia de
Guangdong. Por su extension, la construccion aparentemente
rompe 10 récords mundiales, se extiende a lo largo de 24
kilémetros (15 millas) y conecta dos ciudades que llevan
su nombre, que estdn en orillas opuestas del estuario del
rio dela Perla.

Asimismo, los conductores de los ocho carriles pueden
alcanzar una velocidad de hasta 100 km/h (62 mph), es
decir, reduce el tiempo de traslado, que normalmente es
un viaje de dos horas a solo 30 minutos.

El estudio SAO Architekti transformoé un cementerio en As,
Republica Checa en un parque publico; el ahora Parque de
las Memorias combina nuevos elementos con un recorrido
arqueolégico que revela antiguas tumbas, las ruinas de
una antigua capilla y bodegas historicas reconvertidas en
espacios de eventos.



VEeSTA

Elevating Standards

La infraestructura, disefo, ubicacion estratégica y
disponibilidad de nuestras naves y parques industriales T.+52 (55) 5950 0070
son la solucion ideal para el nearshoring en México.

[ M v) @oficialvesta @ Vesta Industrial Real Estate www.vesta.com.mx
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TENDENCIAS DE
COMPRAS DIGITALES
EN MEXICO 2023

[las ventas online retail alcanzaron

$
658.3 mmd j

/ El valor de mercado de las )
ventas mostro un crecimiento del:

20.6%
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Electrodomésticos pequefios }

dafne.villagomez@inmobiliare.com

Diseno: Dafne Villagomez

Bebidas no alcohdlicas j

L Q § § @ Belleza y cuidado personal ]

0 ) Computadoras, tabletsy celulares ]

Por Ricardo De Jests Angeles
ricardo.dejesus@inmobiliare.com

Muebles y decoracion del hogar ]

Perfiles De Compradores:

Las mujeres mostraron mayor participacion en compras digitales

&
<)

N

INMOBILIARE —— 19
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Del total de compradores,
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MANUEL TORRES
DESIGN

Con mas de 20 afios de experiencia, el estudio MTD cuenta
con 30 profesionales ubicados en tres sedes principales:
Barcelona, Sevilla (Espaiia) y Ciudad de México (México).
A la fecha han participado en mas de 300 proyectos,
equivalentes a mds de un millén de metros cuadrados
construidos. Meritxell Coscollola esla CEO de la empresa
y Esther Marquez es Creative Project Manager.

Pédgina Web

KELLY
WEARSTLER

Es una disefiadora estadounidense que fundo su propia
empresa que lleva su nombre, Kelly Wearstler, que ha par-
ticipado en el disefo de residencias, hoteles, comercios,
disefios de productos de estilo de vida, entre otros. Santa
Monica Proper Hotel, Austin Proper Hotel, San Francisco
Proper Hotel, Four Seasons Anguilla, BG Restaurant en
Bergdorf Goodman, Viceroy Hotels and Residences,
Westfield Century City, son algunos de sus proyectos mas
representativos.

Facebook

STUDIO MUNGE

Es la nueva versién de los 20 afios de experiencia del
disefiador italo-canadiense Alessandro Munge creando
espacios extraordinarios. Su filosofia de disefo es crear
experiencias de diseflo lujosas que son calidas y atempo-
rales, pero sorprendentes y dramdticas. “Nuestro enfoque
unico combina las necesidades comerciales de nuestros
clientes con soluciones de disefio incomparables que
produciran interiores emotivos, funcionales, conscientes
del ser humano y bellamente disefiados”.

DIMORESTUDID

Fue fundado en Milan en 2023 por Britt Moran y Emiliano
Salci para ser un estudio de arquitectura y disefio global
enfocado a proyectos residenciales, comerciales y hote-
leros, ademds de producir disefios de mobiliario, textiles
e iluminacién

ARMANI/
CASA

Refleja la elegancia sofisticada y discreta, sinonimo de
la marca Armani, con énfasis en lineas limpias, paletas
neutras y materiales refinados que son integrados no
solo en lamoda, sino también en el disefio de interiores.

Pagina Web

INVIOBILIARE —— 17
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distantes, estan intimamente conectados, me-
diante una red que los relaciona y que impulsa
el crecimiento de las comunidades. Existen diversas

c ﬂ
facetas de esta relacion dinamica, desde el impacto
en el desarrollo urbano, las tendencias del mercado

POR JORGE COMBE, CEO DEDD360 y la calidad de vida de las personas.

E 1 retail y la vivienda, dos sectores aparentemente

.
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Hay que considerar que el retail es un motor del desarrollo
urbano, lo que implica una atraccién de residentes y
nuevos negocios, ya que se ofrecen opciones de compra,
entretenimiento y servicios lo que a su vez estimula
positivamente la demanda de vivienda. Otro aspecto
a considerar es la modernizacion o actualizacion de las
colonias, esto abarca una mejora en los servicios e incluso
una mayor seguridad. La oportunidad de empleo paralos
residentes de la zona es sustancial, se crean oportunidades
en los sectores de la construccion, logistica, transporte,
personal operativo de las tiendas y mds, lo que genera
un impulso social y econdmico relevante.

Abordando el tema econémico, el desempeiio del retail
podria reflejar estabilidad econémica de la zona, lo que
a su vez indicaria una mayor demanda de vivienda e
impulsaria los precios de las propiedades regresando
al principio basico de la oferta y la demanda. En torno
a este debate, la presencia de un retail atractivo en un
vecindario puede aumentar el valor de las propiedades
circundantes, lo que beneficia a los propietarios de
viviendas, lo importante es mantener el rango promedio,
asegurdndose por expertos y no cometer abusos generando
una burbuja o especulacién innecesaria.

Las preferencias de vivienda han ido evolucionando, hoy
es posible observar en el mercado mexicano diversos
tipos o tendencias en materia de vivienda. Uno que cobija
a ambos sectores es el de Usos Mixtos. En ese punto,
los desarrolladores han encontrado una gran drea de
oportunidad para generar espacios acorde ala demanda,
sin embargo el gran reto que ain existe y permanecerd,
esladisponibilidad de tierra asi como la densidad de las
edificaciones fuera de avenidas principales.

Esimportante mantener la resiliencia y la escucha continua
del mercado, asi como el conocimiento de las necesidades,
esto llevard a tener una adaptacion eficiente, sobresalir y
colocar de manera exitosa un portafolio inmobiliario, en
todo momento apalancdndose de tecnologia.

Uno de los principales objetivos o premisas es ver al retail
como complemento de la experiencia residencial, es decir,
brindar acceso a servicios y comodidades que beneficien
el dia a dia, desde la proximidad a tiendas minoristas,
restaurantes, centros de entretenimiento, son elementos
que sumany mejoran la calidad de vida de los residentes.
Ademads, la creacion de centros comerciales e incluso
las mismas zonas aledafias, se convierten en espacios
comunitarios o locales donde se fomenta la interaccion
y esparcimiento de los habitantes.

INMOBILIARE —— 19
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LO QUE DEBES DE SABER

Hablando de los desafios y oportunidades entre
ambas industrias, sin duda, una de las principales, es la
competencia por la disponibilidad de espacios, ya que su
demanda podria generar un conflicto entre ambos sectores
encareciendo atin mds la poca tierra disponible. Es viable
y ya existen soluciones que albergan lo mejor de los dos
mundos, solo hay que alinear voluntades y cooperar entre
el sector publico y privado para conseguitlo.

En temas de medio ambiente, el retail con un desarrollo
excesivo provoca un aumento en la congestién vehicular,
contaminacion y el consumo de recursos. De ignal forma los
hdbitos de compra de manera electrénica presentan retos
interesantes para el retail, sin embargo, todo es viable si se
realiza con planeacion y pensando en la sustentabilidad
y funcionalidad de cada sector.

Si bien, la visién hacia el futuro parala correcta convivencia
entre ambas industrias se encuentra en la verticalizacion
en conjunto con los Usos Mixtos, al combinar vivienda,
tiendas y espacios comerciales; se continuaran creando
comunidades mds sanas, con esparcimiento y que podrian
subsanar en lo consecuente el déficit de vivienda actual
que existe en algunas zonas del pais, por ejemplo la CDMX.

En especifico, el retail tiene que continuar abordando las
expetriencias de compra personalizadas y con una oferta de
valor que subsane la exigencia del consumidor, utilizando
tecnologia y andlisis de datos para anticiparse y satisfacer
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la demanda de los consumidores. Esto debe de
ir de la mano con la sostenibilidad energética,
el cuidado al medio ambiente es algo que se
privilegiard y los inmuebles actuales o ya
edificados tienen que adoptar nuevas medidas
que cuiden los recursos naturales.

La relacion entre el retail y los bienes raices
habitacionales es compleja y multifacética,
con un impacto significativo en el desarrollo
urbano, las tendencias del mercado yla calidad
de vida de la sociedad. Al comprender esta
interdependencia, los desarrolladores
inmobiliarios, los planificadores urbanos
y los lideres empresariales pueden tomar
decisiones informadas que promuevan el
bienestar de las comunidades llevandolas
ala prosperidad.

Esimportante destacar que esta relacién estd
en constante evolucion, adaptandose a las
nuevas tecnologias, las tendencias existentes y
las preocupaciones ambientales. La clave para
el éxito radica en encontrar un equilibrio entre
las necesidades del retail y las aspiraciones
de en materia de vivienda, creando entornos
que beneficien tanto a los residentes como
alos negocios.

*Nota del editor: Las opiniones aqui
expresadas son responsabilidad del
autor y no necesariamente reflejan
la posicion de Inmobiliare.
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CRECE LA TENDENCIA D
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EL GRAND NATIONAL BANK
DE ST. LOUIS, UBICADO

EN MISURI, FUE EL PRIMER
ESTABLECIMIENTO EN
IMPLEMENTAR DRIVE THRU.

as tendencias de consumo en México y el mundo

estdn dirigidas a priorizar la inmediatez de los

servicios y las alternativas mas comodas, incluido
el contactless. Esto fue reforzado por la pandemia de
Covid-19, ya que, la “sana distancia” también influyd
en la forma de relacionarse en términos de empleo,
consumo, diversion, entre otros.

En este sentido, la divisién restaurantera del segmen-
to retail ha visto conveniente la instalacién de Drive
Thru, ya que, cumple con las tendencias requeridas:
inmediatez, comodidad y contactless. Este tipo de
locales comerciales son utilizados principalmente
por grandes empresas de comida rdpida en México,
sin embargo, paulatinamente otro tipo de comercios
estan adoptando este equipamiento.

Los Drive Thru son locales comerciales que cuentan
con un equipamiento especial para atender una linea
de autos que deben pasar por un punto para realizar
el pedido de productos, ya sea, de manera personal
o mediante una pantalla interactiva; en un segundo
punto, esta linea de autos realiza el pago y finalmente
recibe su orden de compra.

La instalacion de este tipo de local comercial tiene
ciertos retos, puesto que es importante el tamafio y
la ubicacién para poder atender al flujo vehicular. A
continuacion revisaremos el origen de los Drive Thru,
la dindmica de este tipo de locales comerciales en
el segmento retail en México, los retos y beneficios
de estos.

INMOBILIARE —— 23



<> COLABORADOR INMOBILIARE

EL ORIGEN DELOS DAIVE THRU

El origen de los Drive Thru se remonta a la dé-
cada de 1930 en Estados Unidos. Esta década
estuvo marcada por las consecuencias de la Gran
Depresion, lo que llevd a grandes empresas auto-
motrices como Chrysler a producir automdviles
de bajo costo, haciendo posible que una gran
parte de la poblacion estadounidense pudiera
tener acceso a ellos. Este aumento en el uso del
automovil provoco la necesidad de desarrollar
nueva infraestructura urbana, lo que impulso
innovaciones en el consumo de productos y
servicios.

El Grand National Bank de St. Louis, ubicado en
Misuri, fue el primer establecimiento en imple-
mentar esta forma de consumo, llamado Drive
Thru. Laidea era sencilla: permitir alos clientes
realizar transacciones bancarias sin bajarse de
sus autos, ahorrandoles el tiempo de entrar ala
sucursal y esperar en fila.

Este modelo de consumo se popularizé gradual-
mente. Red’s Giant Hamburg, un restaurante
ubicado enla Ruta 66, fue pionero en llevar esta
dindmica al negocio restaurantero, perfeccionan-
dose al agregar un sistema de intercomunicacion
para tomar pedidos antes de llegar a la ventanilla.

En México, los Drive Thru se popularizaron a
finales de la década de los noventa, especialmente
en cadenas de comida rdpida como Mc Donalds.
En los tltimos afios, su uso ha aumentado sig-
nificativamente en ciudades del norte del pais,
extendiéndose mads alld de los negocios de co-
mida rdapida para incluir cafeterias, pastelerias,
farmacias, tiendas de conveniencia y servicios
de pago, entre otros.

Hay una especial participacién de Drive Thru en
las ciudades fronterizas como Tijuana, ya que,
este equipamiento se ha convertido en una ex-
celente opcidn para el turismo de corta estancia
que viaja en auto y busca satisfacer necesidades
sin bajarse de sus vehiculos.

EN MEXICO, LOS DRIVE THRUSE
POPULARIZARON A FINALES DE

LA DECADA DE LOS NOVENTA,
ESPECIALMENTE EN CADENAS DE
COMIDA RAPIDA COMO MC DONALDS.

I ALLE

————— 24HOURS —™
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LA DINAMICA DE LOS DRIVE THEU
EN EL SEGMENTO RETAIL

Segiin la firma de consultoria Revenue
Management Solutions, el uso de los Drive
Thrupuede incrementar las ganancias hasta
un 15% en comparacion con los comercios
que no ofrecen este servicio. Sin embargo,
aun no se tienen datos precisos sobre el
aumento en el costo de renta o venta al
adaptar un espacio para este propdsito.

Empresas como Alsea reportan un aumento
del 50% en ventas para su marca Starbucks
en tiendas con ese formato. Por su parte,
ICONN, duefios en México de la cadena de
tiendas de conveniencia 7-Eleven, tienen
planeado una fuerte inversion para este
formato. Asimismo, la empresa canadiense
Tim Hortons, nueva en el mercado méxi-
cano, estd apostando por consolidarse
con este formato ofreciendo servicio de
24 horas en algunas de sus cafeterias por
medio de Drive Thru.

Esimportante para el sector de Retail tomar
en cuenta esta demanda y acondicionar
espacios ya existentes, lo que representa
un aumento en los costos de rentay de
mantenimiento. ;Cudnto debe aumentar
la renta de un espacio comercial por tener
un carril para Drive Thru?

En Tijuana, por ejemplo, el costo promedio
de renta de un local comercial en planta
baja es de aproximadamente $290 pesos
por metro cuadrado al mes, de acuerdo
con la muestra de Datoz, sin considerar
el servicio de Drive Thru. No obstante, al
analizar de manera preliminar el costo de
este equipamiento, el precio de renta de
los espacios comerciales puede aumentar
hasta un 35 por ciento. Es decir, el precio
promedio de renta con Drive Thru podria
alcanzar un precio de $390 pesos por metro
cuadrado al mes.

Este dato puede ayudar a mejorar la planea-
cién en el gasto de inversion de las marcas
y conocer en cuanto puede aumentar los
costos si se quiere tener este formato de
venta.

UBICACION Y SUPERFICIE
105 RETOS DE L0 DAIVE THAU

La superficie y ubicacién de los Drive Thru
supone ciertos retos para los retailers y
propietarios inmobiliarios, puesto que,
los locales comerciales requieren de ciertas
caracteristicas y equipamiento para poder
ofrecer dicho servicio. Asimismo, estos
locales tienen metrajes grandes que van
de 800 a 250 metros cuadrados (m2), ya
que deben tener espacio suficiente parala
circulacién de autos, en algunos casos el
drea puede ser menor solo si estd dentro
de una infraestructura mds grande como
centros comerciales.

De igual forma, estos locales requieren
algunas adecuaciones y equipamiento para
su funcionamiento: acondicionamiento de
carriles de acceso vehicular para las lineas
de servicio, estacionamiento, es decir,
infraestructura para el auto, ya que es la
prioridad del servicio.

La ubicacion es crucial para el estableci-
miento de locales Drive Thru, los cuales
se sitiian principalmente sobre avenidas
principales de alto flujo de vehiculos, tam-
bién se priorizan los locales en esquinas,
estacionamientos de plazas comerciales
y gasolineras.

Esto porque la ubicacion del local condi-
ciona la demanda, por ello es importante
que el Drive Thru se situe en lugares de facil
acceso, vialidades principales y cercanos
a zonas de gran afluencia como centrosy
zonas comerciales, centros de negocio, uni-
versidades, hospitales, dreas residenciales,
entre otros, para garantizar la afluencia.

Con todo, en los siguientes afios seguire-
mos viendo el auge de los Drive Thru en
las ciudades fronterizas y con otros tipos
de negocios como cafeterias, tiendas de
conveniencia, etcétera, no solo restaurantes
de comida rdpida. <

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas
son responsabilidad del autor y no necesariamen-
te reflejan la posicion de Inmobiliare.
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METAMORFOSIS URBANA:
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POR JOSE LUIS RUBI, MARKET RESEARCH MANAGER
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raiz de la pandemia, las oficinas se vieron
Aen lanecesidad de adaptarse a distintas

formas de trabajo, pero también para
atender nuevas demandas que nacieron de la
emergencia. El mercado de oficinas en México
sufrié cambios en la forma en que duefios e in-
quilinos interactuaban con los edificios. Por ello,
algunos inmuebles, especialmente en Ciudad de
México, dieron un giro en su uso hacia un rubro
totalmente distinto al que originalmente fueron
concebidos.

Laliberacion de un alto niimero de metros cuadra-
dos de oficinas ocupados por grandes corpora-
ciones puso sobre la mesa la idea de ocupar esos
sitios con fines distintos a los iniciales: espacios
residenciales, de uso médico, educacional o bien
de usos multiples.

Algunos motivantes en la reconversion de
edificios:

Cambio en la demanda

Escasez de vivienda o espacios con fines
distintos al corporativo

Sostenibilidad
Beneficios econdmicos

Transformacion de areas urbanas.

Grandes ciudades; mayor
oportunidad de reconversion

La reconversion de edificios se ha presentado
como una estrategia innovadora y sostenible
para dar nueva vida a espacios que han
quedado subutilizados o que ya no responden
a las necesidades actuales del mercado. Esta
practica representa un sinfin de posibilidades
para revitalizar las ciudades, impulsar la
economia y generar un impacto positivo en el
medio ambiente.

Las grandes urbes, como Ciudad de México,
Guadalajara y Monterrey albergan edificios
que, con el paso del tiempo, han perdido su
funciéon original. Inmuebles industriales
obsoletos, oficinas vacias y centros comerciales
en declive son algunos ejemplos que pueden
beneficiarse de la reconversion.

Oficinas se reconviertenen
hospitales

Si bien la reconversién de edificios ha tenido
un auge mayor en Europa y Estados Unidos, en
México se han desarrollado proyectos para
transformar edificios de oficinas en hospitales.
No obstante, existen planteamientos que
deben ser resueltos antes de proceder con una
transformacion de este estilo debido a las
diferencias significativas en los requisitos y
estdndares entre estos dostiposde estructuras.

Los retos de volver hospital un
edificio de oficinas

- Infraestructura y servicios: instalacion de
sistemas de suministro de oxigeno, de energia
de respaldo, de ventilacién y otros servicios
médicos necesarios para la atencion.

L}

T

LARECONVERSION

DE EDIFICIOS
REPRESENTA UN SINFIN
DE POSIBILIDADES
PARAREVITALIZAR LAS
CIUDADES, IMPULSAR LA
ECONOMIA Y GENERAR
UNIMPACTO POSITIVO
EN EL MEDIO AMBIENTE.
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- Espacio y distribucion: reconfiguracién del
espacio interior para incluir salas de operaciones, de
hospitalizacion, urgencias y areas de apoyo.

- Cumplimiento normativo: cumplimiento de una
serie de regulaciones y cédigos de construccion
especificos para la atencion médica.

- Equipamiento médicoytecnoldégico: integracion
de equipo médico para una atencién optima y de
primer nivel.

- Acreditacion y licencias: acatamiento de
estandares especificos de calidad y seguridad, asi
como de requisitos administrativos y regulatorios.

¢ Qué espacios se han reconvertido en
hospitales en Ciudad de México?

Hospital Angeles Universidad en Aw.
Universidad (antes corporativo y agencia de
autos)

Hospitales Dalinde - San Angel Inn en Portal
Norte (antes oficinas, departamentos y hotel)

De oficinas a casas, la otra tendencia en
México

La demanda de vivienda en grandes centros urbanos
como Ciudad de México, Guadalajara y Monterrey
ha tenido un crecimiento sin precedentes. Esto al
mismo tiempo que los requerimientos de espacios
de oficina disminuye gracias a la adaptacién de
nuevas formas de trabajo. Estos factores abrieron la
puerta a reconvertir edificios corporativos en
espacios residenciales.

“La reconversiéon de espacios es una opcién viable
para espacios que han quedado atrds debido a
factores como demanda, movilidad o mejores y
nuevas opciones. Y debe plantearse como una
alternativa que debe ser bien planteada y planificada
por los retos que supone un proyecto de esta
magnitud; sobre todo cuando se busca reconvertir a
espacios médicos”, explica Luis Sanchez, Director de
Brokerage Comercial.
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Evaluar las variables para una
reconversion exitosa

Es importante considerar todas las variables
que influyen en la reconversién de un espacio
para un fin diferente al que fue concebido.
Dejando de lado los costos vy la inversién, es
importante validar que la transicién sea un
beneficio no solo para el propietario, sino
también a los futuros ocupantes y el entorno
en que se encuentra.

En conclusidn, la reconversion de edificios de
oficinas en vivienda u hospitales es una
alternativa que ofrece una serie de beneficios
potenciales, pero también plantea desafios y
consideraciones para abordarse de manera
integral y colaborativa. Al aprovechar los
recursos existentes y adaptar los edificios a las
necesidades delasociedad, se podra contribuir
a la creacion de entornos urbanos mds
sostenibles, inclusivos y resilientes.

Sabias que...

Hasta abril de 2024, en CDMX se han
reconvertido un total de 100,000 m?* de
espacios de oficinas. Este es el equivalente a
1.5 veces el espacio total disponible de Torre
Mayor, ubicada en Paseo de laReforma. &

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son
responsabilidad del autor y no necesariamente reflejan
la posicién de Inmobiliare.
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CUSHMAN &
WAKEFIELD

SOEYEIONESHINIMEGRMNEES
A TUS PROYECTOS INMOBILIARIOS

éPor qué contratar los servicios de un asesor inmobiliario de Cushman & Wakefield?

La experiencia de un asesor inmobiliario te brindard mejores términos de arrendamiento logrando un ahorro de
hasta el 10% en costos de alquiler.

El tiempo de vacancia de una propiedad se puede reducir hasta 30% al contar con servicios profesionales de
asesoria inmobiliaria.

La red de Cushman & Wakefield cuenta con 400 oficinas en 60 paises, dando acceso a una base de datos global

Somos tus aliados en la comercializacidn o localizacion de tu propiedad ideal, ofreciendo:

Representacion de propietarios Representacion de inquilinos Mercados de capital

@ Valuacién y consultoria Investigacion de mercados

Como lideres globales en servicios inmobiliarios corporativos nos aseguramos de comprender las nuevas

= = tendencias, herramientas y tecnologia de ultima generacion, maximizando oportunidades para
_ convertirlas en negocios exitosos con una amplia red de expertos y una gama completa de servicios
% integrados, priorizando las necesidades y visiones de nuestros clientes .

Victor Lachica
Presidente y Director General de Cushman & Wakefield
para México y Centroamérica

y contactanos para mas informacion

Contactanos:

+ 55 85258000
contactomx@cushwake.com ﬁ @ @ @cushwakemx

B etter neVer S ettle S 2024 Cushman & Wakefield México. Todos fos derechos reservados.
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NEARGHORING IMPULOA £L DESARROLLY
F CENTROS DE DISTRIBUCION, ATENDERAN
DEMANDA DE LA INDUSTRIA RETAL

POR FRANCISCO TIJERINA, DIRECTOR DE DESARROLLO DE NEGOCIOS DE ESCALA
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LOS“"DARK STORES"
HAN EMERGIDO COMO
UNA RESPUESTA DIRECTA
A LA CRECIENTE DEMANDA
DE ACTIVIDADES DE
ULTIMA MILLA IMPULSADAS
POR EL E-COMMERCE

on el paso del tiempo, las estructuras que
conforman nuestra sociedad van cam-
biando. En los tltimos afios, México ha

experimentado un significativo aumento en el
comercio electrénico, una tendencia que se ha
intensificado con la pandemia global del 2020.
Este fendmeno ha tenido un impacto directo
en la dindmica industrial y en el desarrollo de
parques industriales.

De acuerdo con un reporte de la firma CBRE
sobre los centros comerciales en el pais, al cierre
de 2023, el inventario de centros comerciales en
México con superficies mayores a los 10,000
m?, crecio 0.9% con respecto al cierre de 2022,
contemplando 234 mil m? nuevos en el afio. La
region Centro (82,000 m?) y la region Sureste
(62,000 m?) incorporaron en conjunto 61% de
la nueva oferta, cada una inaugurd un centro
comercial con superficie mayor a 60 mil m?
rentables, segtin el CBRE Insight Retail.

Por tltimo, se estima que durante el 2024 puedan
ingresar al inventario mas de 500,000 metros
cuadrados nuevos. La region Centro contempla
el 45% de la nueva oferta con nueve centros

comerciales que actualmente se encuentran
en construccion, mientras que los centros
comerciales de uso mixto y lifestyle center
concentran el 64% de la superficie en cons-
truccién al cierre del afio.

El auge del comercio electrénico ha im-
pulsado la necesidad de infraestructuras
logisticas eficientes y estratégicamente
ubicadas. Los parques industriales han
respondido a esta demanda, ofreciendo
espacios disefiados para facilitar las ope-
raciones de almacenamiento, distribucion
y cumplimiento de pedidos de empresas
orientadas al e-commerce.

En particular, los “dark stores” han emergido
como una respuesta directa a la creciente
demanda de actividades de tltima milla
impulsadas por el e-commerce. Estos al-
macenes logisticos cerrados al publico en
general permiten una distribucion eficiente
de productos, reduciendo los tiempos de en-
trega y mejorando la gestion de inventarios.

INMOBILIARE
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(QUETIPO DE ESPACIOS REQUIERE EL
E-COMMERCE?

Los espacios industriales que requieren
las empresas de comercio en linea son
muy distintos a los de manufactura, por
la naturaleza de sus operaciones.

Las naves con mayor demanda son los
almacenes centrales con dimensiones su-
periores a los 2,000 metros cuadrados,
ubicados a las afueras de las urbes como
Ciudad de México, Monterrey, Guadalajara
o Nuevo Leon.

Asimismo, se espera que contintie la nece-
sidad de Centros de Distribucién (Cedis)
regionales con extensiones de 3,000 a
10,000 metros cuadrados, ya que estos
son los puntos de conexién entre los al-
macenes centrales y las instalaciones de
los proveedores, suelen estar ubicados a
la orilla de ciudades como San Luis Potosi,
Querétaro, Puebla o Ledn.

Asimismo, en el tltimo par de afios, hay un
crecimiento particular de espacios desti-
nados a servicios de tiltima milla, pues son
los puntos donde se separan los pedidos
de acuerdo a la zona de reparto, ademas
de servir como espacios de devoluciones.

Para el 2024, 1a firma CBRE estima que se
construyan, al menos 10 proyectos de retail,
con un promedio de 25,000 m? de drea
bruta rentable, los cuales se entregardn
en el 2025. Es decir que, en lo que resta
del 2024, las marcas seguirdn en la batalla
por buscar espacios.
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SE ESPERA QUE CONTINUE LA
NECESIDAD DE CENTROS DE
DISTRIBUCION (CEDIS) REGIONALES
CON EXTENSIONES DE 3,000 A
10,000 METROS CUADRADOS.



CUALES SON L0S FORMATOS MAS
COMUNES DE O3 ESTABLECIMIENTOS
FISICOS DE RETAIL?

Regional fashion mall: Centros enfocados en
tendencias de moday estilo de vida, con impacto
sobre varias zonas geogréficas por ausencia de
oferta comercial similar y en algunos casos,
pueden ofrecer marcas exclusivas y de lujo.

Fashion mall: Combinacién de establecimientos
ancla, dirigidos en tendencias de moda y estilo
de vida. Es posible que tengan disefios moder-
nos, orientados a una tematica y con oferta de
entretenimientoy, algunas veces, ofrecen marcas
exclusivas y de lujo.

Power center: En Estados Unidos este formato
es conocido como community center. Venta de
articulos de uso comuin y son visitados por lo
menos una vez a la semana. Tiendas ancla de
supermercado se unen a inquilinos de servicios
y pueden o no tener pequefios negocios y entre-
tenimiento, como cines.

Usos mixtos: Centro que comuiinmente se en-
cuentra en los primeros niveles de desarrollos
en donde su mayor componente son oficinas. En
entornos urbanos, con una amplia seleccién de
bienes y servicios.

PARAEL2024, LAFIRMA CBRE
ESTIMA QUE SE CONSTRUYAN, AL
MENOS 10 PROYECTOS DE RETAIL

Lifestyle center: Lugares en los que se
abastecen las necesidades de comercio,
entretenimiento, gastronomia, servicios
y de estilo de vida. Mayormente ubicados
en vecindarios residenciales de nivel ad-
quisitivo alto.

Outlet: Compuesto de tiendas de fabrican-
tes y de minoristas que venden articulos
de marca con descuento. Estos centros
tipicamente no estdn anclados, aunque
algunos negocios de marca puedan servir
como “iman”.

Enlos tltimos afios ESCALA ha participado
activamente en proyectos de Retail con la
cadena de Supermercados Internacionales
HEB, con mds de 20 proyectos de construc-
cién de tiendas en diferentes partes de la
Republica Mexicana brindando el servicio
de Project Management.

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas
son responsabilidad del autor y no necesariamente
reflejan la posicion de Inmobiliare.
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FORTALECIENDO EL NERRSHORING:
LA NUEVA OFICINA DE GENSLER EN
MONTERREY

POR: GENSLER
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on la apertura de una nueva oficina

en Monterrey, Gensler continda su

expansion global y aprovecha las
crecientes oportunidades en el sector in-
dustrial, particularmente en el contexto
del nearshoring. Este articulo explora la
experiencia de Gensler en el disefio de plan-
tas industriales de manufacturay edificios
logisticos, la importancia de Monterrey
como un centro industrial, y el compro-
miso de la firma con la sostenibilidad y
las tecnologias innovadoras.

En Gensler, el valor del trabajo se enfoca
en el impacto positivo en la experiencia
humana. Se trata de una firma de disefio
colaborativa que combina creatividad,
investigacion e innovacion para resolver
problemas complejos. Su trabajo va mas
alld de disenar edificios, pues reimaginan
ciudades y espacios que mejoran la vida de
las personas. Fundada en 1965, Gensler
cuenta con un equipo de 6,000 profesio-
nales que colaboran con clientes en mds
de 100 paises, guiados por la misién de
crear un mundo mejor a través del disefio.
Las dreas de prdctica de la firma abarcan
una amplia gama de industrias, incluyendo
espacios de trabajo, hospitalidad, retail,
logistica industrial, residencial, uso mixto
y planes.

PRACTICA INDUSTRIAL
Y LOGISTICA DE GENSLER

El drea de prdctica Industrial y Logistica de
Gensler estd dedicada a disefiar espacios
que mejoran la eficiencia operativa y fomen-
ten la innovacién. El enfoque de la firma
integra tecnologia de punta, sostenibilidad
y principios de disefio centrados en el ser
humano para crear entornos que apoyen las
necesidades dindmicas del sector industrial.

Entre los diferenciadores clave de Gensler
se encuentran el uso de BIM (Modelado de
Informacion de Construccién) para mejorar
lavisualizacion, coordinacién y ejecucion de
proyectos; gemelos digitales que permiten
la monitorizacion y optimizacién en tiempo
real de las instalaciones; y tecnologias de
realidad virtual (VR) y realidad aumenta-
da (AR) que proporcionan experiencias
de disefo inmersivas, permitiendo a los
clientes visualizar e interactuar con sus
espacios antes de que sean construidos.

Gensler estd comprometido en alcanzar
cero emisiones de carbono en todos sus
proyectos para 2030. Este acuerdo impulsa
las practicas de disefo sostenible de la firma,
centrandose en la eficiencia energética, la
integracién de energias renovables y el uso
de materiales sostenibles. Muchos de los
proyectos industriales de Gensler buscan
la certificacion LEED, demostrando su de-
dicacion con la responsabilidad ambiental.

“En Gensler, creemos en el poder del disefio
paramejorar la experiencia humana. Nuestro
trabajo en el sector industrial de Monterrey
es un testimonio de esta creencia, ya que
nos esforzamos por crear espacios que
no solo impulsan la eficiencia operativa,
sino que también fomentan la innovacién”,
menciona Diego Rodriguez, Managing
Director, Gensler Monterrey.
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OPORTUNIDADESEN
MONTERREY Y NUEVO LEON

Monterrey ha sido reconocido durante mucho
tiempo como un importante centro industrial en
México. La ubicacion estratégica de la region cerca
de la frontera con Estados Unidos, su robusta
infraestructura y su mano de obra calificada
convierten a la ciudad en un lugar ideal para
actividades de nearshoring.

Ademas, la tasa de crecimiento del PIB (Producto
Interno Bruto) del estado y sus contribuciones
ala economia nacional destacan su poderio
industrial. La region atrae una cantidad sus-
tancial de Inversion Extranjera Directa (IED),
particularmente en los sectores de manufactura
y logistica, debido a su entorno empresarial
favorable y proximidad con los Estados Unidos.

De igual forma, Monterrey cuenta con una red de
transporte bien desarrollada, incluyendo carre-
teras, ferrocarriles y aeropuertos importantes,
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facilitando el movimiento eficiente de bienesy
materiales. La presencia de numerosos parques
industriales en la region proporciona infraestruc-
tura lista para usar para las empresas que buscan
establecer o expandir sus operaciones. La region
también se beneficia de una clase media mexicana
en crecimiento, que se encuentra entre 40y 80
millones de personas con ingresos disponibles
y necesidades crecientes de infraestructura.

La tendencia del nearshoring, impulsada por
cuestiones de cruce fronterizo, tiempos de car-
ga y competencia creciente entre proveedores
extranjeros, presenta una gran oportunidad
para Monterrey. Gensler, con su cartera de pro-
yectos bien definida y su equipo de disefio local
y global, estd bien posicionado para capitalizar
estas oportunidades. El gobierno de México ha
establecido programas con dreas estratégicas
de apoyo y exenciones fiscales para sectores
especificos, incluyendo las profesiones creativas
y de disefio.
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PROYECTOS INDUSTRIALES FUTUROS

La presencia de Gensler en Monterrey posicio-
na a la firma para capitalizar varios proyectos
industriales futuros. Entre las dreas clave de
enfoque estdn la manufactura avanzada, di-
seflando instalaciones de dltima generacion
con automatizacion y robdtica para mejorar
la productividad; almacenamiento sostenible,
desarrollando almacenes ecolégicos que usan
fuentes de energia renovable y materiales de
construccion sostenibles; y centros logisticos,
creando centros logisticos que optimizan las
operaciones de la cadena de suministro mediante
una planificacién de ubicacion estratégica y
soluciones innovadoras.

La expansién de Gensler en Monterrey representa
una respuesta estratégica alas crecientes oportu-
nidades en el sector industrial impulsadas por las

tendencias de nearshoring. Con su experiencia en
disefio industrial y logistico, su compromiso con la
sostenibilidad y el uso de tecnologias avanzadas,
Gensler estd bien equipada para apoyar el creci-
miento industrial de la regién. Aprovechando las
ventajas estratégicas de Monterrey y alinedandose
con el compromiso de la firma para 2030, por
lo que busca entregar proyectos impactantes
que superen las expectativas de los clientes y
contribuyan a un futuro sostenible.

“La ubicacién estratégica y la robusta infraes-
tructura de Monterrey lo convierten en un centro
ideal para las actividades de nearshoring. En
Gensler, estamos emocionados de aprovechar
estas oportunidades para continuar nuestra
expansion global y contribuir al crecimiento
industrial de la regién”, detalla Diego Rodriguez.
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PARQUE INDUSTRIAL LAS VENTAS:
UN FARO DE INNOVACION Y
SOSTENIBILIDAD

Un ejemplo claro del impacto que Gensler
genera a través del disefio para parques
industriales es Inovus, el cual se encuentra
ubicado en un punto estratégico en Reynosa,
Tamaulipas, sobre el libramiento Monterrey
- Matamoros Oriente, y a tan solo 20 minu-
tos de la frontera con Estados Unidos. El
parque industrial se erige como un referente
del desarrollo industrial moderno y soste-
nible, ademas, su posicion privilegiada en
una ruta de transporte clave para impulsar
una nueva era de crecimiento econdmico y
bienestar comunitario en la region.

Inovus abarca una impresionante extension
de 300 hectdreas, con una zona proyectada
para ampliacion de 110 hectdreas. Este
espacio multifuncional incluira diversas
areas y servicios que resaltan su caracter
innovador y sostenible:

o Areas comerciales y de uso mixto:
Facilidades para negocios y comercios que
atienden tanto a las necesidades del parque
como a las de la comunidad circundante.

* Estaciones de carga y paraderos:
Infraestructura que apoya la logistica y
el transporte, cruciales para la actividad
industrial.

o Parqueslineales y regenerativos: Espacios
verdes que fomentan la salud y el bienestar
de los ocupantes.

o Areas de contemplacién en canales activos
y ciclovias: Promueven la movilidad activa
y un estilo de vida saludable.

o Recinto fiscalizado y Guardia Nacional:
Garantizan la seguridad y el cumplimiento
de normativas, creando un entorno seguroy
eficiente para las operaciones industriales.
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IMPACTO POSITIVO
Y ESTANDAR REPLICABLE

El Parque Industrial Inovus no solo representa un
avance significativo en términos de infraestructu-
ra e innovacion en disefio, sino que también tiene
un impacto profundo en la regién de Reynosa,
lo que se refleja en los siguientes aspectos clave:

Desarrollo econdémico y social: Al convertirse
en un polo industrial, genera empleo y atrae
inversiones, dinamizando la economia local y
mejorando la calidad de vida de la comunidad.

Mejora de la infraestructura urbana: La crea-
cién de un entorno seguro y bien planificado
contribuye al desarrollo urbano ordenado y
sostenible de Reynosa, elevando los estdndares
de infraestructura en la region.




Inspiracion y modelo a seguir: El disefio inno-
vador y sostenible de Inovus establece un nuevo
estandar para el desarrollo industtrial, sirviendo
como un modelo replicable para otros proyectos
inmobiliarios e industriales en México y el mundo.
Su enfoque en la sostenibilidad, conectividad y
la comunidad demuestra que es posible crear
espacios industriales que también promuevan
el bienestar y la calidad de vida.

VISION Y FUTURD

Lavisién del Parque Industrial Inovus se articula
en torno a tres elementos fundamentales:

Crear un destino en Tamaulipas: Mas que un polo
industrial, busca ser un sitio seguro que genere un
impacto positivo en Reynosa. Este espacio estd
disefiado para ser un catalizador de desarrollo
econdémico y social, contribuyendo a mejorar la
calidad de vida de la comunidad local.

Un punto de encuentro para el usuario: Concebido
como un oasis en la region, el parque promueve
un fuerte sentido de comunidad y conectividad
eficiente. Su disefio se enfoca en el desarrollo
de una ciudad inteligente que eleva la calidad
de vida de sus ocupantes y visitantes, actuando
como una fuente de inspiracion y un punto de
referencia para el desarrollo urbano en Reynosa.

Un ecosistema de sustentabilidad y bienestar:
El parque Industrial implementa estrategias
eficientes para la conservacion de recursos y
el uso de energia renovable, minimizando el
impacto ambiental. Este enfoque garantiza un
ambiente saludable para todos, consolidando el
parque como un ejemplo de desarrollo industrial
responsable y sostenible.

Inovus no sélo redefine el desarrollo industrial
en Reynosa, sino que también establece un nuevo
estandar de sostenibilidad y bienestar, convir-
tiéndose en un modelo a seguir para futuros
proyectos en México y el mundo.

"El Parque Industrial Inovus se esfuerza por
mejorar las condiciones laborales y promover la
justicia social, a través de un disefio urbano equi-
tativo yla creacién de una comunidad inclusiva.
Nuestro enfoque holistico de sostenibilidad va
mas alld de la eficiencia energética, incorporando
componentes humanos para transformar la ex-
periencia del conductor. Estamos redefiniendo
los estdndares de los espacios industriales, con
un compromiso hacia la productividad, el respeto
humano yla conservacién del medio ambiente”,
comenta el Managing Director, Gensler Monterrey.
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LIDERNDO LA INTEGRACION DE LA
TECNOLOGIA EN EL DISENO

Gensler se ha destacado consistentemente como
lider en la integracién de tecnologia en sus proyec-
tos. Utilizamos diversos procesos y herramientas
patentadas para ofrecer a nuestros clientes ideas
distintivas, que informan e inspiran nuestros
esfuerzos de disefio.

El arte del disefio se fundamenta en las capaci-
dades humanas, que no pueden ser replicadas
por maquinas o automatizacion. Al combinar
el potencial humano con la cognicién de las
maquinas, es posible potenciar las habilidades
y brindar lo mejor a cada uno de sus clientes
alrededor del mundo.

El pensamiento computacional de tiltima gene-
racién y las plataformas tecnolégicas permiten
explorary crear disefios con una velocidad, agi-
lidad y predictibilidad sin precedentes. Gracias
alos datos, los propietarios de edificios pueden
obtener un conocimiento mas profundo sobre el
rendimiento de sus propiedades y tomar decisio-
nes mds informadas sobre futuras inversiones.
Esto puede brindar la posibilidad de extrapolar
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los datos de un edificio a toda una cartera de
activos, guiando decisiones sobre equipos, pro-
veedores y mejoras de capital.

Con la informacién de los clientes y una abun-
dancia de recursos en linea, la compaiiia tiene
infinitas posibilidades para combinar forma,
funcion, necesidades humanas, inteligencia
espacial y visualizacion de datos de maneras que
permiten a los clientes visualizar resultados en
tiempo real. Sin retrasos costosos, podran tomar
decisiones criticas que nos ayuden a disenar y
entregar espacios que funcionen para las personas
a nivel individual, colectivo y urbano.

Gensler ha desarrollado numerosos procesos y
herramientas de disefio patentadas que permi-
ten a sus equipos evaluar rdpidamente diversas
estrategias de sostenibilidad y presentarlas a
clientes para su consideracion. Estos enfoques y
tecnologias innovadoras resultan en edificaciones
de mayor calidad tanto para nuestros clientes
como para el planeta. <

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son
responsabilidad del autor y no necesariamente reflejan
la posicion de Inmobiliare.
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La oportunidad que cumple suenos
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2,100 Ha

DESARROLLADAS

a conceptualizaciéon y creatividad de los

proyectos habitacionales (Terrenos desde

200 m2) de Grupo Si Now se caracterizan

por ser disruptivos, por la oportunidad
financiera y el alto nivel de infreaestructura el cual
tienen un gran impacto en la transformacion de la
vida de nuestros clientes.

Esta oportunidad inmobiliaria se sustenta en
ubicacién estratégica y de gran desarrollo econémico
en la ciudad; creatividad en espacios de
equipamientos funcionales que ocasionan la
convivencia social y el disfrute con niveles superiores
de servicio, criterios de disefio orientados al trafico
lento y grandes reservas destinadas a areas verdes.
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La conservacién de los desarrollos se garantiza
mediante el sistema de administracién “Comunidad
Feliz”, una herramienta disefada para preservar el
estado de tu inversiéon y fomentar la plusvalia. Al
utilizar "Comunidad Feliz", se maximiza el valor de la
propiedad, protegiendo asi tu inversién 'y
asegurando su crecimiento a largo plazo.

Hacemos comunidades que resguardan el
patrimonio cultural de México mediante Ia
integracion de espacios como UNA ALAMEDA, UN
ZOCALO, ZONA DE SIERRA, MONTANA Y LA
EXPERIENCIA DE VINEDOS TEMATICOS.

Guanajuato - Querétaro - Jalisco - San Luis Potosi - Baja California Sur
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COLON
MEJORA LA EXPERIENCIA DE
OFICINAS PARA CONECTAR
MAS EMPRESAS
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urante la pandemia, el home office se volvio
esencial para el 69% de las firmas en México.
Segun estimaciones de Deloitte, este mo-
delo de trabajo le permitié a las empresas seguir
trabajando y reducir costos operativos, asi como
aumentar la productividad de algunos sectores.

Sinembargo, factores como el aislamiento demos-
traron la importancia de contar con un lugar de
reunion flexible para los colaboradores, combinando
elformato de oficina y teletrabajo para comodidad
de empleados y compafias. Esta situacion acelerd
el crecimiento de oficinas como el coworking, un
fendmeno a nivel mundial que marcé una revolucién
completa en el &mbito laboral.

En este competitivo mercado, Colony se coloca con
un importante diferenciador en Ciudad de México:
irmas alla en el servicio y ofrecer un espacio donde
las empresas, profesionistas y freelancers puedan
conectarse de forma real.

De acuerdo con Francisco Botello, director comer-
cial de Colony, el mayor interés de la compafia es
que las personas puedan ser mas eficientes en sus
instalaciones, aprovechando la colaboracién con
otras firmas. Por ello, tanto el disefio de cada sede
como la atencién estén pensadas para fomentar la
comunicacién interempresarial.

"Hacemos que la gente produzca mas. Mas que
hacer un networking, algo que ya es muy viejo, los
conectamos de una forma que funcione segiin sus
necesidades, por ejemplo, alguien de marketing
con otro de publicidad; un supermercado virtual
con un proveedor de bodegas”, comenta Botello
en entrevista para Inmobiliare.

Colony se coloca con unimportante
diferenciador: ofrecer un espacio
donde las empresas, profesionistas y
freelancers puedan conectarse de
forma real

Francisco Botello, director comercial de Colony

Ademas, la arquitectura boutique de cada edificio
invita a crear redes de convivencia en alguna de sus
terrazas, cafeterias o espacios pet-friendly.

Atencion personalizada y las mejores
ubicaciones de COMX

Para Colony, la ubicacion es un aspecto fundamental
para cada una de sus sedes. Desde su fundacion
en 2016, mantienen presencia en los principa-
les corredores financieros de Ciudad de México,
como Reforma, Polanco, Lomas de Chapultepec
o Colonia Roma.

INMOBILIARE
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“Buscamos zonas con buen transporte publico, eso
es vital para los empleados; también edificios AAA
con acabados de lujo, que sean nuevos y seguros.
Sobre todo, buscamos que la gente quiera y necesite
estar ahi”, agrega Botello.

Estas ubicaciones se complementan con un servicio
premium, el cual incluye atencién personalizaday
amenidades como café ilimitado, un snack diario
para cada trabajador e incluso scooters para mo-
verse en la ciudad, lo que asegura una estancia
coémoda y productiva.

Por su parte, Colony House, sumodelo para ejecu-
tivos de alto nivel, se complementa con servicio de
mesero, restaurante y mayor exclusividad, porlo que
solo los miembros, e invitados de este concepto de
lujo, pueden acceder.

Actualmente, la firma cuenta con 12 sedesy se en-
cuentra en expansion hacia el sur de la ciudad, con
el objetivo de ofrecer la experiencia Colony y Colony
House en zonas como San Angel o Insurgentes Sur.

Oficinas y planes a la medida
hasta para mil personas

Colony tiene muy claro que el sector de oficinas
avanza hacia la flexibilidad, que las empresas deben
vender lo que las personas quieren comprar. “Cada
vez son mas los negocios hechos a la medida. En
el mercado del coworking, la gente pide contratos
mas cortos, ya no quiere un contrato de cinco anos,
aveces hasta un afo se les hace mucho. Tenemos
que adaptarnos”, indica Botello.

Ademas, el directivo asegura que la personalizacion
de espacios es un aspecto fundamental para permitir
a los trabajadores lograr el maximo rendimiento,
dependiendo de sus necesidades.
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“Los clientes ya no estan dispuestos a esperar
un mes para que les entreguen una oficinaa su
medida. Nosotros no cobramos por adecuarla
como se requiere y tenemos un equipo de ar-
quitecturay obrainterno que nos permite actuar
rapido, incluso quitar o poner un muro en un fin
de semana”.

Finalmente, Botello comparte que estéan pre-
parados para recibir equipos desde uno hasta
mil integrantes en un espacio adecuado para
su operacion en sus 12 edificios de Ciudad de
México, con planes de expansién futura a los
corredores financieros de otras entidades, como
Monterrey o Querétaro.

"Ya tenemos edificios en otros estados que
estamos negociando, todavia no es un hecho,
pero lo méas probable es que salgamos este afio”.
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ELECTROMOVILIDAD EN MEXICO:

INFRAESTRUCTURA DE CARGA
EN EL SECTOR INMOBILIARIO

16

a adopcidn de vehiculos eléctricos e hibridos en el

pais esta en aumento desde hace varios aros, hecho

que es impulsado por la conciencia ambiental y las
politicas de sostenibilidad. Sin embargo, el crecimiento de
la electromovilidad auin tiene varios retos que enfrentar,
entre ellos, la disponibilidad de infraestructura de carga,
especialmente en entornos residenciales, hoteleros y
de usos mixtos.

De acuerdo con la recién fundada Electro Movilidad
Asociacion (EMA), es necesario fomentar la instalacién
deinfraestructura de recarga para acelerar la adopcion
de la electromovilidad. Lo anterior, debido a que sélo
4.7% del total de vehiculos ligeros o particulares que se
venden al afio, corresponden a autos eléctricos, hibridos
e hibridos conectables, segiin datos de la Asociacion
Mexicana de la Industria Automotriz (AMIA).

En este contexto, Luis Fernando Brizuela Castillo, CEO
de EZ4Motion, menciona que debido a la falta de in-
fraestructura, los usuarios prefieren evitar la compra
de estos vehiculos ya que no existen zonas de recarga
en otras ciudades, de forma que su uso queda limitado.

“Recientemente ofreci una conferencia en Tijuanay el
tema mas destacado fue este. Sin embargo, para hacer
frente a este desafio es importante la participacion de
los gobiernos estatales y la iniciativa privada. En Baja
California, por ejemplo, estamos trabajando paraimpulsar
la creacion de electrolineras para que los usuarios cambien
sus vehiculos a hibridos enchufables o eléctricos, lo que
les daria un ahorro aproximado del 50% del combustible
que utilizan actualmente”.
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Luis Fernando Brizuela Castillo
CEQ de EZAMotion

Explica que en menos de una década, en México
sera obligatorio que cada uno de los inmuebles
residenciales, hoteleros y de usos mixtos, cuenten
con zonas de recarga para autos eléctricos. De ahi
la importancia de que cada uno de los jugadores
del sector, comiencen a tomar acciones en sus
proyectos.

"Para 2030 el 50% del parque vehicular sera hibrido
y para el 2040, ya estamos hablando de un 100 por
ciento. Este suceso va a cambiar por completo las
inversiones inmobiliarias, ya que los desarrollos
que no contemplen puntos de carga en su disefio,
quedaran descartados”, menciona en entrevista
para Inmobiliare.

Cabe destacar que hasta 2022, 58% del parque
vehicular hibrido se concentraba en la CDMX,
Estados de México, Nuevo Ledn y Jalisco, destinos
en los que también se encuentran la mayoria de
las 1,146 estaciones de carga eléctricas publicas
y privadas existentes en todo el territorio nacional.



Asimismo, comenta que los inmue-
bles que cuenten con este tipo de
servicios tendran una mayor plusvalia
y seran mas faciles de comercializar.
Sibien, el costo final puede aumentar,
se trata de proyectos dirigidos a un
publico muy especifico, el cual de este
momento, ya se encuentra buscando
espacios con estas amenidades.

"Es un tema relativamente nuevo y
un muy buen negocio para el sector
inmobiliario, ya que como desarrolla-
dor le ofreces al usuario la posibilidad
de tenerun area de cargadoresen el
fraccionamiento, sin la necesidad de
que éltenga que buscar a los provee-
doresy pague la instalacion”.

EL FUTURO
DE LA MOVILIDAD

SOSTENIBLE

EZAMotion y su vision enfocada a la electromovilidad sustentable

Con el objetivo de ofrecer estrategias de elec-
tromovilidad y tras més de tres décadas en
el sector de la construccion y el eléctrico,
Fernando Brizuela lanzé al mercado EZ4Motion,
una empresa enfocada en brindar soluciones
completas para la carga de vehiculos eléctricos,
contribuyendo asi a la movilidad sostenible en
México y América Latina.

La compaiiia trabaja de la mano con sectores
privados y gubernamentales para fortalecer la
infraestructura de carga, facilitando el acceso
a vehiculos eléctricos para una variedad de
usuarios.

Actualmente, se encuentran trabajando con
diversas empresas dedicadas a la logistica y
distribucion de tltima milla, asi como grupos
desarrolladores de software para la adminis-
tracién de energia.

Asesoria en la eleccion
del cargador adecuado vy su
correcta instalacion

EZ4Motion brinda soluciones
para la carga de vehiculos

eléctricos, contribuyendo asi
alamovilidad sostenible en
México y América Latina.

"En EZ4Motion, estamos tratando
de ir mas alla. En el tema de los
cargadores, estamos trabajando de
lamano de laingenieria para la fa-
bricacion de cargadores en México.
Ademas de una alianza, también
para la fabricacién de vehiculos
ligerosy de transporte”, finaliza Luis
Fernando Brizuela Castillo, CEO de
EZ4Motion.

ezm@tion

OWer your connection

Transforma tus proyectos
inmaobiliarios con cargadores
para vehiculos eléctricos,
“Incrementada tus utilidades

con la venta de energla,

Lider en soluciones de carga de las mejores marcas para vehiculos eléctricos e hibridos

Voltway recromma Vr=s.~ [UB] ABB suntree”

33.2183.5551
ventas@ez4motion.mx

Soluciones en infraestructura
de carga vehicular

www.ez4dmotion.mx
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ugo Tostado, Socio de Inverti Real Estate, detalla
Hque la compaiifa cuenta con una estrategia
integral denominada “Modelo 360”, donde se
otorga un apoyo completo al cliente, desde el disefio
hasta la comercializacién del proyecto, pasando por

los procesos de tramitologia y permisos, estudios de
mercado, etcétera.

CAPITAL

CONSULTORIA

“Nuestra participacién comienza varios meses antes
de que dé inicio como tal el proyecto, con el disefio
de amenidades y producto, asi como con estudios del
comportamiento de la competencia directa e indirecta,
asi como del mercado en general. Nuestro enfoque
va mads alld de los vendedores o el producto. Nuestro
enfoque estratégico es mucho mds integral”, explica.

En el caso especifico de Real Estate, la empresa ofrece
asesoria especializada y comercializacion para los
desarrolladores mas importantes del estado y el pais,
y asesoria para inversionistas. Misma que en conjunto
con Capital y Desarrollo, han dado paso a diversos
proyectos ubicados en regiones como Zapopan, Puerto
Vallarta y Punta Mita en Nayarit.



“Para la comercializacion, hemos creado una
metodologia con dos equipos: uno de ventas y

otro de operaciones con un enfoque en
seguimiento y analisis de datos", Hugo Tostado,
Socio de Inverti Real Estate

De acuerdo con Hugo Tostado, la eleccion y evaluacion de
proyectos se basa en garantizar que el producto a desarro-
llar se ajuste a la demanda actual del mercado, ademads de
coincidir con las necesidades y expectativas de los clientes.
“La alineacién del perfil del desarrollador con la vision de
Inverti es esencial. Si hay una visién diferente a la nuestra,
la colaboracion se vuelve complicada y puede que no avan-
cemos en el proyecto".

En esta misma linea, Santiago Silva, CFO de Inverti, comenta
que esa alineacion entre ambas partes, no solo facilita los
procesos, también asegura el éxito financiero de los pro-
yectos, ya que logran que cada uno de los desarrollos en los
que trabajan estén equilibrados en términos comerciales,
legales, fiscales, de rentabilidad y atencién al mercado.

En cuanto ala comercializacion, Inverti cuenta con un plan
enfocado a distintos canales de comercializacion, entre los
que destacan los brokers inmobiliarios, quienes pueden
formar parte de “Circulo Inverti”, un programa en el que
ofrecen capacitacion, comisiones especiales, eventos, entre
otras cosas.

“En cada uno de los lanzamientos vemos a los brokers como
partners de Invertiy en cada evento hacemos una seleccion,
aunque lleguen 200 con nosotros, al final, se seleccionan
30,40 050 que cumplen con el perfil”.

Asimismo, con cada uno de los proyectos que se encuentra
en esta fase, se realiza un lanzamiento en redes sociales y con
la base de clientes e inversionistas ya establecidos de Inverti.

“El orden puede cambiar, normalmente salimos primero con
Friends and Family e inversionistas, en segundo lugar, con
brokers para que se corralavozy pueda funcionar a través de
Circulo Inverti, y en tercer lugar, salimos al ptiblico general”.

Capital humano y herramientas tecnoldgicas
para mejorar procesos

Uno delos factores mds relevantes para Inverti es la profesio-
nalizacion y optimizacién de procesos, razén por la que cada

Hugo Tostado
Socio de Inverti Real Estate

una de las dreas: Consultoria, Gestion, Desarrollo,
Capital y Real Estate, cuentan con personal profesio-
nal y altamente experimentado, 1o que da confianza
y tranquilidad al cliente e inversionista.

“Parala comercializacion, hemos creado una meto-
dologia con dos equipos en cada proyecto: uno de
ventas, que es el equipo mds o menos tradicional,
aunque con algo mds de métricas; y un equipo de
operaciones, que es un espejo del primero pero con
un enfoque completo en seguimiento de procesos y
andlisis de datos. Cabe destacar que en el equipo de
operaciones, hay perfiles completamente distintos a
los que tendria una inmobiliaria tradicional, en este
equipo tenemos ingenieros, actuarios, matematicos
e ingenieros en ciencias de datos que ayudan en las
ventas a darle orden, estructuray reportes”, explica
Hugo Tostado.

Asimismo, trabajan con diversas herramientas y
plataformas digitales que hacen de los procesos
comerciales y administrativos, mas efectivos. La
mas importante es una plataforma inmobiliaria
integral enfocada solo en el sector inmobiliario que
se llama Adryo.

Trabajan con diversas herramientas

y plataformas digitales que hacen los
procesos mas efectivos.

INMOBILIARE
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Dichas plataformas son capaces de medir, desde el
volumen y capacidad de venta de cada uno de los ase-
sores involucrados en el proyecto, hasta las tendencias
y preferencias de los compradores.

“Tenemos un drea de andlisis de datos con un equipo
que analizan toda la competencia del mercado (...) nos
metemos mucho al tema matemadtico de andlisis de
data, de venta y competencias, son aspectos que nos
diferencias de otras inmobiliarias y comercializadoras”.

Santiago Silva, explica que para medir el éxito finan-
ciero de los proyectos, también es de vital importancia
contar con el apoyo de la tecnologia, por lo que cuentan
con distintos softwares para medir la rentabilidad
de los proyectos, entre otras cosas. Ademads de otras
herramientas digitales que los mantienen en constante
comunicacién con clientes e inversionistas.

“Eluso de tecnologia es primordial para nosotros. Tan
solo en la parte de la comunicacion que tenemos con
los clientes y nuestros inversionistas, tenemos una
relacion bastante cercana y directa, cada uno de los
departamentos tiene un area de atencién a clientes
que siempre da una respuesta inmediata y dirigida”,
menciona.

Expansion geografica, la vision de Inverti
en2024-2025

Alafecha, Inverti se encuentra trabajando en diversos
proyectos ubicados en el estado. Sin mencionar que
para lo que resta del 2024 prevén el lanzamiento de
entre cinco y seis nuevos desarrollos en Guadalajara,
Puerto Vallarta y Ciudad de México.

Para el resto del 2024 prevén el
lanzamiento de entre cinco y seis

nuevos desarrollos en Guadalajara,
Puerto Vallarta y Ciudad de México.

“Estaremos lanzando seis proyectos nuevos a co-
mercializar que suman ventas por arriba de los tres
mil millones de pesos. Muchos de ellos tienen fases
secundarias en las que nos estaremos llevando cerca
de cuatro o cinco afios para sus siguientes fases”.

NO. 145/ 2024

Santiago Silva
CFO de Inverti

En cuanto a la expansion hacia otros mercados, los
directivos explican que cada afio buscan incorporar un
promedio de cuatro proyectos a su portafolio, aunque
la mayoria estan localizados en Jalisco, entre 2024
y 2025 la compaiiia planea incursionar en destinos
como Ciudad de México y Tulum, asi como Los Cabos.

Entre 2024y 2025 la compaiiia planea
incursionar en destinos como Ciudad

de Méxicoy Tulum, asicomo Los Cabos.

“Los planes son seguir creciendo y abrir pronto una
oficina formal en Vallarta para buscar mds proyectos
en toda esa zona de playa. En Tulum también hay posi-
bilidad de abrir una oficina pero atin esta en revision”.

Cabe destacar que el proyecto en Tulum, Quintana
Ro0, alin se encuentra en proceso de revision y es-
tudios de mercado correspondientes, sin embargo,
el socio de Inverti Real Estate, detalla que si bien, el
destino ha tenido altas y bajas, en este momento es
estable, por lo que es una excelente oportunidad para
la expansion de la compaiiia y proporcionar servicios
en la Riviera Maya.

“Aligual que Tulum, Los Cabos son destinos de playa
bastante atractivos para la inversion, sobre todo para
el publico extranjero, pero atin es un mercado que
estamos analizando, la idea es que en un futuro, tal vez
2025, podamos abrir y comercializar ahi”, finaliza.
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ctualmente los negocios buscan sobresalir de

la competenciay para ello, aplican diferentes

estrategias que les permiten tener mayor
flexibilidad, mejor interaccién con el publico y
mejorar su experiencia.

Aunque el e-commerce permitié a los retailers
seguir con sus operaciones durante la pandemia
por Covid-19, el sector contintia buscando cémo
atraer a mds visitantes a los puntos de venta fisicos.
Por ello, los centros comerciales entendieron que
para crecer tras el encierro, necesitan mantener a
las personas durante mds tiempo y que regresen a
realizar mas compras.

En este contexto, es importante conocer el re-
tailtainment, concepto acuiiado por el socidlogo
estadounidense George Ritzer, el cual mezcla retail
y entretenimiento (entertainment) para hacer mas
atractivas las plazas comerciales y agregar atracciones
mas alld de las compras, ofreciendo espectaculos,
espacios ludicos y de convivencia, asi como otras
amenidades.

"El retailtainment necesita aprovechar el uso del
sonido, ambiente, emocién y la actividad para con-
seguir que los clientes se interesen por la mercancia
y tengan ganas de comprar”, considera Ritzer.

Retailtainment mezcla retail y

entretenimiento para hacer més atractivas

las plazas comerciales y agregar
atracciones mas all de las compras.

Para Soft Play, desarrolladora de infraestructura
de entretenimiento, estas amenidades pueden ser
tan sencillas como una mesa para colorear, o algo
mas complejo como eventos festivos especiales,
cafeterias, quioscos de pedidos en linea, dispositivos
de realidad virtual o juegos infantiles.

“Los consumidores actuales prefieren gastar su
dinero en experiencias mds que en pertenencias.
La felicidad que se obtiene al comprar cosas es
efimera, pero el entretenimiento puede crear re-
cuerdos duraderos”.

Un ejemplo de esto fue la colocacion del “Trono
de Hierro”, atraccion gratuita de Plaza Mitikah en
Ciudad de México para celebrar el estreno de la
segunda temporada de la serie “La casa del dra-
gén” en HBO.
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¢ Como beneficiar al consumidor con el
retailtainment?

Un detalle importante para Soft Play es que el retail-
tainment no solo sirve para crear recuerdos divertidos,
sino que también puede beneficiar al consumidor de
otras maneras.

“Algunas formas ofrecen comodidad a los consumi-
dores. Una cafeteria permite combinar un almuerzo
mientras realiza sus compras. También se pueden
anadir estaciones de carga de teléfonos, tecnologia
de escaneo para crear listas de deseos y quioscos con
pantalla tdctil para pedir articulos no disponibles en
esatienda”.

Algunas plazas incluyen dreas de entretenimiento
para nifios, como zonas de juego. Ademads, hay espa-
cios cerrados y seguros que ofrecen a los padres un
tiempo para realizar compras mientras los menores
se mantienen ocupados.

También es importante mencionar las formas retail-
tainment enfocadas a reparacién, actualizacién o
asesoria de productos propios, como es el caso del

o —— NO.145/2024

Genius Bar, servicio que ofrecen los Apple Store
para dar soporte a sus consumidores, lo que se
traduce en una nueva visita a la sucursal de venta.

“Las tiendas pueden ofrecer mesas de ayuda don-
delos clientes puedan hacer preguntas sobre sus
productos. Otra forma de hacerlo son las clases
y los eventos in situ. Las clases pueden educar al
cliente y promover los productos de la tienda.
El retailtainment es una gran ventaja para los
establecimientos minoristas que lo utilizan. El uso
exitoso atraerd alos clientes por la experienciay
los mantendra entretenidos y satisfechos, pues
tendrdn ganas de comprar y volver”.

Otras actividades destacables son la incorpora-
cioén de cines, acuarios, simuladores de paracaidis-
mo, minigolf, pistas de patinaje, boliche, centros
fitness y gimnasio o los populares escape rooms,
los cuales permitieron un 58% de recuperacién
de visitantes pospandemia en Espana, segtin el
Estudio de Mercado 2022 de EscapeUP.

. Retailtainment puede ser desde una
cafeteria, areas de juego para nifios
0mesas de soporte en tienda para
dar atencion sobre los productos.



Claves para entender y detonar el
retailtainment

Maurien Martinez Bacca, profesora de Customer
Experience Management en Instituto de la
Economia Digital de ESIC y directora de IZO
Insights & Marketing, especific en su arti-
culo “Algo mds que entretenimiento”, que el
retailtainment en contextos de consumo, es
“sorprendentemente eficaz” para diferenciar
tiendas fisicas del e-commerce.

La catedratica agrega que muchas tiendas quieren
incluir el factor ludico a la experiencia de com-
pra, pero pocas logran ir mds alld del concepto
de shopping.

“Uno de los principales errores es considerar
como objetivo que el cliente se divierta en la
tienda. Disefiar acciones con un objetivo claro
y medible, como puede ser el trafico, el ticket
medio, la prescripcion o la frecuencia de compra,
es fundamental”.

Por ello, detalla que hay factores que se deben
tomar en cuenta para mejorar la experiencia
con el cliente:

Experience collectors. El consumidor antepone
las experiencias a los productos, se recuerdan
mucho mas tiempo y proporcionan felicidad
mas prolongada. La necesidad de compartir
contenidos en redes sociales ha acelerado este
fenémeno.

Sociedad nacida en el gaming. El ocio y el entre-
tenimiento han venido ocupando cada vez mas
espacio en la sociedad desde hace 30 afios. Hoy,
se busca esta experiencia incluso en la oficina,
banco o gasolinera.

Emotional journey. La clave para conseguir que
el cliente recomiende y repita es la emocion. En
la medida que una marca logre emocionarlo, la
recordard y considerard imprescindible en su vida.

Redes sociales. El cerebro es “adicto” alas emo-
ciones continuas. Un “Me gusta” le provoca la
misma gratificacion que un abrazo. Esta es la
importancia de los spots “instagrameables”.

Un nuevo consumidor. Una persona dvida de
experiencias desea interactuar; busca escenarios
nuevos y sorprenderse en cada visita al punto
de venta. No quiere ser un mero usuario pasivo
de la experiencia de compra, quiere protagoni-
zarla. Pero, sobre todo, desea formar parte de
una historia.

Transferencia de expectativas off-on. Internet
es entretenimiento interactivo, social y multi-
media, por lo que empezamos a demandar esos
mismos ingredientes en nuestras experiencias de
compra. &%
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on una mayor conciencia ambiental, el sector de

retail enfrenta desafios y oportunidades para

adoptar prdcticas mds sostenibles relacionadas
con los criterios Ambientales, Sociales y de Gobernanza
(ASG por sus siglas en espaiiol y ESG en inglés).

“E1 90% de las noticias estdn repletas de situaciones
ambientales como huracanes, sismos, sequia, conta-
minacién del aire y todo tiene que ver con los objetivos
ASG; por otro lado, estan los temas de la desigualdad
social, migracion, pagos injustos o desproporciona-
dos a agricultores, etc.”, comenta en entrevista para
Inmobiliare, Adriana Pulido, CEO y fundadora de
ILUNKA, experta consultora en ASG.

Por estas razones es importante que las empresas
de retail implementen prdcticas sostenibles segtin
los criterios ASG, “hay que hacer lo correcto por las
razones correctas. Nadie puede negar que vivimos en
un entorno social y ambiental sumamente complejo”,
destaca Pulido.

Aunque el sector retail tiende a centrarse en las multi-
nacionales, hay muchos grupos de interés involucrados
que pueden caer en riesgos socioambientales, como
proveedores, consumidores finales, gobierno, inter-
mediarios en la cadena de suministro, agencias de
exportacion e importacion.

“Uno de los principales factores que tiene que cuidar
la industria del retail, son los impactos ambientales
que hay en lalogistica, en el proceso del embalaje y la
transportacién de los productos; asi como aspectos
sociales como los derechos humanos y las condiciones
justas de trabajo”.

El comercio electrénico durante el 2020, en el trans-
porte de mercancias (envio y devoluciones) representd
el 37% del total de las emisiones de gases de efecto
invernadero, informoé Grupo GISA.

“Se estima que para 2030, el niumero de vehiculos
de reparto aumentara un 36%, alcanzando cerca de
7.2 millones de vehiculos. Esto dara como resultado
un aumento de aproximadamente seis millones de
toneladas de emisiones de CO2”, menciond GISA.

Adriana Pulido, CEDy fundadora de ILUNKA, experta consultora en ESG.

Mientras que para fabricar un kilogramo de pldstico
desde cero se emiten unos 3.5 kilogramos de CO2 ala
atmosfera, y por cada kilo de plastico que se fabrica
con materia reciclada se emiten sélo 1.7 kilogramos
de CO2, seguin Atica, empresa enfocada en soluciones
integrales para gestion de residuos y aguas industriales.

De acuerdo con el Grupo Intergubernamental de
Expertos sobre el Cambio Climatico (IPCC por sus
siglas en inglés), en su informe de 2023, el calenta-
miento global en este siglo estd en camino de superar el
limite acordado del 1.5 °C si no se aplican reducciones
drdasticas e inmediatas de las emisiones de gases de
efecto invernadero.

Adriana Pulido resalta que es importante que la in-
dustria del retail ponga atencién en cémo se estd
transmitiendo la informacién a los consumidores en
materia sostenible, ya que tiene una corresponsabilidad
enlo que estd ofreciendo a través de las campaiias de
comunicacion y/o de marketing.

INMOBILIARE —— &7



&5 ENESTAEDICION

El comercio electronico, en el transporte de
mercancias, represento el 3/% del total de las
emisiones de gases de efecto invernadero.
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Mejores practicas alineados con los
criterios ESG en retail

De acuerdo con Adriana Pulido, hay formas de trabajar
los temas ambientales, sociales y de gobernanza en el
retail. Por ejemplo, identificar los impactos en cada
etapa del proceso, ya sea en la manufactura o en la
obtencién de productos de proveedores. También
involucrarse con el consumidor para que tenga el
conocimiento de qué hacer con el producto cudndo
se termine.

“Este ulltimo punto es una labor en la cual la industria
del retail puede empezar a participar, conocer cudl es
mi rol, cudles son los impactos sociales y ambientales
negativos que podria generar el producto, y empezar a
solicitar requerimientos a todos los grupos de interés
para que le demuestren a la empresa que estan haciendo
a favor de la sostenibilidad”.

Asimismo, destaca que es importante hacer alianzas
estratégicas con otras empresas, sin centrarse 100%
en temas econdmicos, sino en el impacto positivo
para el planeta Tierra.

“La manera en la cual las compaiiias pueden llegar a
sus consumidores y ver resultados significativos es
reuniéndose con otras que son parte de la cadena;
en conjunto, provocar cambios en los hdbitos de
los clientes, ya que no es algo que una sola empresa
puede hacer”.

Retos paraimplementar criterios ESG

Capacitacion. “No hemos sabido comunicar de manera
facil y accesible los temas de sustentabilidad, si bien
cuando se entienden son faciles, llegar a ese punto de
capacitar y sensibilizar es un gran reto”.

Alianzas. “No estamos acostumbrados a colaborar
con otras compaiiias, pero hay cosas que no podemos
hacer sin su apoyo".

Entendimiento. “Los temas de ASG dentro de una
empresa no son aislados. No se pueden solo atender
los ambientales, sin considerar los aspectos sociales,

y viceversa”. <&
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ucatan ha experimentado un crecimiento notable

en el sector de bienes raices, convirtiéndose en un

destino fascinante para inversionistas nacionales y
extranjeros que buscan calidad de vida, atractivos naturales
y seguridad en un solo lugar.

Conocido por su historia, cultura, gastronomia, playasy ce-
notes, la regién cuenta con una amplia variedad de opciones
inmobiliarias, desde lotes hasta propiedades vacacionales o
desarrollos residenciales de lujo con precios competitivos
y un costo de vida accesible.

Su ubicacidn estratégica e infraestructura le permite cone-
xi6n aérea con ciudades nacionales e internacionales como
Miami, Florida; Houston, Texas e incluso Toronto, Canadd.
Ademds, segtin reportes de la Secretaria de Turismo, Yucatan
registré un crecimiento del 34% en lallegada de visitantes y
un aumento del 87% en la derrama econémica de 2023, en
comparacion con 2018. Expertos consideran que esta po-
pularidad también se debe al estilo de vida mds tranquilo de
los yucatecos, a diferencia de otras grandes urbes en el pais.

Hoy, Yucatan contintia consolidandose como uno de los
mercados inmobiliarios mds importantes de México, posi-

G ran TQIChac esun cionandose como primer lugar en potencial para inversion

desarrollo de lotes en bienes rajces.

tOta I 1] ente u rba n izad (o) Estos factores, asi como el aumento constante en la plusvalia

a och o minutos de Ia de sus propiedades, han permitido a la Riviera Yucateca
. ser considerada hoy como la Nueva Riviera de México, un

playa y 50 mi nUtOS de tramo costero que ofrece playas y otros destinos naturales

M é ri d a Yu c at é n con experiencias y tranquilidad unica. Y justo en esta zona,
’ L[]

se ubica Telchac Puerto, un municipio con sitios de interés
de alto valor turistico como una playa platino, de las pocas
que existen en la Republica Mexicana, galardonada asi por el
nivel de pureza del agua, los bajos niveles de contaminacion
y su biodiversidad.
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Grupo GEA presenta un proyecto
residencial con amenidades tipo resort

Grupo GEA, empresa 100% yucateca, ofrece a los
inversionistas la posibilidad de vivir y construir un
patrimonio en las mejores ubicaciones del estado, entre
las que destaca Gran Telchac, un desarrollo de lotes
totalmente urbanizado a solo ocho minutos de la playa.

En entrevista para Inmobiliare, Emmanuel Herndndez,
Project Manager de Gran Telchac, comenta que el
proyecto estd pensado como si fuera un resort de 5
estrellas en las mejores playas del Caribe Mexicano,
esto debido a que dentro de sus 250 hectdreas habran
instalaciones y servicios tipo vacacional.

En el disefio se incluyeron espacios dindmicos que
se presentan como Islas, de uso recreativo y resort,
también un drea verde de 10 hectdreas que servird de
“pulmon” para el desarrollo, ademds de instalaciones
deportivas y de usos multiples para sus residentes.

“Gran Telchac serd como una pequefa ciudad, pero
con todas las comodidades y lujos que podrias esperar
de un resort”.
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En esta misma linea, Nidia Maldonado, Promotora
de Gran Telchac, resalta que cada privada tendra su
propia casa club con instalaciones de spa o sauna, drea
de asadores, gimnasio, kids club con drea techada o
zonas infantiles al aire libre, piscina familiar, piscina
bar, salén de usos muiltiples, entre otros. Incluso, en
la entrada del desarrollo habrd un pabelldn turistico
con todos los servicios necesarios como comercios y
hasta un hotel boutique.

“Gran Telchac ofrecerd una experiencia parecida a estar
en la Riviera Maya pero sin salir de este desarrollo, sera
como estar eternamente de vacaciones”.

Esimportante destacar que se trata de un régimen de
condominio exclusivamente para uso residencial, lo
que garantiza invertir para construir una casa de retiro
o inmueble vacacional para rentar en plataformas,
asegurando tranquilidad y un estilo de vida gracias
a reglamentos de convivencia.

Actualmente, la compania comercializa en preventa
sus primeras privadas, lo que ha dado a aquellos
visionarios la oportunidad de invertir en La Nueva
Riviera de México a un precio accesible.




Gran Telchac esta pensado como si fuera unresort de 5
estrellas en una de las mejores playas de Yucatan. Los
futuros residentes de Gran Telchac podran hacer uso del
club de playa Coraletta - Wave House y el hotel boutique
Rettiro - Bungalows & Nature.
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Coraletta - Wave House
y Rettiro - Bungalows & Nature

Los futuros residentes de Gran Telchac podran hacer uso
de Coraletta - Wave House, un club de playa para inversio-
nistas que estdn en espera de la entrega de sus lotes. Es un
espacio inspirado por las olas, conceptualizado para abrirse
paso hacia la naturaleza y el mar, evocando paz, relajacion
y buenos momentos en familia.

“Para poder hacer amena la espera, se ofrece un club a la
orilla del mar para descansar y vacacionar de forma gratuita,
disfrutando de restaurante, piscina, camastros, dreas para
ninos”, comenta Maldonado.

Por su parte, Rettiro - Bungalows & Nature es el hotel boutique
de Gran Telchac, ubicado a un costado del acceso principal
y con un disefio inspirado en el estilo de vida de Tulum,
Quintana Roo. Cuenta con siete bungalows de diferentes
tamarios para adaptarse a familias o parejas que buscan
tranquilidad y exclusividad.

“Este hotel le dard plusvalia a las inversiones, obviamente,
cuanto mas instalaciones y servicios estén a tu alrededor,
la plusvalia va creciendo cada dia”.

Actualmente, Coraletta - Wave House esta abierto para uso
de los residentes que estan esperando la entrega de su lote;
mientras que Rettiro se inaugurard en 2026 y los inversio-
nistas podrdn recibir dos noches gratuitas.
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El mejor momento
para invertir en Gran Telchac

Uno de los principales objetivos de Grupo GEA es propor-
cionar un patrimonio cerca de la playa, con instalaciones
y amenidades de lujo, a través de un crédito directo, sin
comisiones una vez que se estipule el financiamiento y
mensualidad fijas, con plazos de hasta 15 afios.

Gran Telchac cuenta con diferentes tipos de lotes, como el
regular desde los 160 metros cuadrados (m2), el lote casa
club desde 200 m2 o lotes en esquina o junto a dreas verdes.
Sin importar la eleccion, el inversionista dispondra de ac-
ceso principal con vigilancia 24/7 y caseta en cada privada;
parques tematicos y zonas con paisajismo; pavimentacion
y circulacion vial; servicio de energia eléctrica, alumbrado
publico y agua potable a pie de lote e incluso instalacién
de drenaje pluvial.

“En el mundo inmobiliario se dice que la preventa es el
precio cero de un desarrollo, porque de aqui en adelante,
lo tinico que va a suceder es que el precio va a subir y no va
avolver a bajar jamds”, destaca el equipo de Grupo GEA.



i Qué facilidades para invertir
ofrece Grupo GEA?

Grupo GEA ofrece diferentes facilidades para acceder a
Gran Telchac, con planes a la medida, enganches desde el
10% y mensualidades desde 1 hasta 15 afios. “Si el precio
dela mensualidad queda elevado para el cliente en el plazo
que eligio, podemos hacer un plan de anualidades para
que pueda tener mensualidades mds accesibles”, afirma
Emmanuel Herndndez.

Entre las ventajas a destacar es que Grupo GEA ofrece trato
directo con los inversionistas, es decir, otorga financia-
miento propio, permitiendo llegar a mejores acuerdos con
el cliente, no cobrar recargos, intereses y penalizaciones.
Esto permite que el precio pactado no tenga cambios, ni
dependa de la cotizacién del dolar o de algtin otro factor
externo, por lo que siempre se va a pagar el mismo dia del
mes, la misma cantidad, hasta que se termine de pagar el
lote y se pueda escriturar.

“El objetivo es que las personas se sientan seguras de in-
vertir, gracias a toda la certeza juridica que Grupo GEA les
ofrece, que estén contentos y se vuelven nuestros clientes
y familia, que nos recomienden y quieran adquirir otros

lotes a futuro en nuestros proximos desarrollos. Nuestro
principal interés es hacer posible el suefio de invertir en
Yucatdny que la gente se de cuenta que aqui sabemos hacer
negocios inmobiliarios”.

Grupo GEA cuenta con promociones diferentes y atractivas
todos los meses, para que los interesados se puedan llevar
un plus de beneficios adicionales con mejores precios. Se
recomienda estar atentos de las redes sociales de Gran
Telchac, donde comunican promociones y eventos, o llamar
gratuitamente al *432 (GEA) para realizar un plan ala medida

junto a un asesor. <

grantelchac

ﬂ Gran Telchac
- Residencial de Playa
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a eficienciay productividad de los traba-
jadores en la construccion ha disminuido,
inclusive algunos proyectos estan por
encima de su presupuesto y/o se entregan
tarde; para dar respuesta a la insatisfaccion de
los clientesy ala cadena de suministro esta el
Instituto Mexicano de Lean Construction (LCI).

Un organismo sin fines de lucro que opera
como catalizador para transformar la indus-
tria a través de la entrega de proyectos Lean,
utilizando un método de gestion uniforme
centrado en un lenguaje comun, principios
fundamentales y practicas basicas.

Los proyectos en los que se implementa Lean
Construction tiene grandes beneficios, ya
que todas las dreas estan involucradas en
mejorar su productividad y satisfacer al cliente
final, por ejemplo, certeza en su ejecuciény
comunicacion.

“La cultura de la metodologia Lean Construction
ayuda a que el trabajo y la cadena de valor sea
mas eficiente y por ende los compromisos
que se van adquiriendo durante el proyecto
sean reales y honestos”, comenta Mauricio
Rodriguez Hernandez, fundador.

El Instituto tiene tres objetivos principales para
generar un mayor indice de productividad en

laindustria, a través de los diferentes medios
de difusion, capacitacion y desarrollo de su
filosofia:

Generar y compartir conocimiento de la
filosofia Lean Construction.

Promover la aplicacion de Lean en la
industria de la construccion en México.
Orientar las aptitudes académicas
necesarias para entrar en la industria.

“Lean Construction se enfoca en el respeto por
las personas y en sus principios que buscan
reducir el desperdicio, no solo son los sobrantes
de material, sino todo lo que impacta en una
cadena de valor, es decir, quitar aquellos que
nos hacenimproductivos”, menciona Luis Rey
Infante, fundador.

Todas estas convicciones del instituto, mejora
continua, conocimiento del cliente, transfor-
macidn cultural, colaboracién y transparencia,
son el gran diferenciador del Instituto Mexicano
de Lean Construction en México.

“"Cuando empiezas a gestionar todo aquel
valor que le aporta al cliente, es un cambio
de mentalidad, la cual es unaimplementacion
cultural radicalmente diferente de coémo opera
tipicamente la industria de la construccion”,
destaca Norman Leonardo Navarro, fundador.
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Asimismo, los fundadores de Lean en México re-
saltan que en la Republica y otras naciones de
Latinoamérica existe un talento de personal que
ejecutan los proyectos sin contar con las herra-
mientas o maquinaria especializada existente en

otros paises, por lo que el instituto se encarga de
promover esas practicas de valor con el objetivo
de hacer mas rentable un proyecto en un ambiente
ganar-ganar para todo los involucrados.

“Otras metodologias o instituciones buscan solu-
cionar o dar herramientas para problemas técnicos,
si bien la metodologia de Lean Construction tiene
propuestas para eso, su fundamento es la creacion
de cultura sobre la relacion entre personas que
generan valor”, asegura César Valdez, director del
Comité Directivo Nacional.

Servicios de LCI México

En México, Lean Construction ha desarrollado tres
propuestas de valor para laindustria de la construc-
cion: Kobah, Certificacion EGLy Congresos CLIC.

Desde 2019 el Instituto celebra su Congreso CLIC,
evento mas importante del sector en habla hispana,
y en 2024 llevaran a cabo su sexta edicion los dias
6, 7y 8de noviembre en Los Cabos, donde se daran
cita talleristas y speakers de talla internacional.

“Durante tres dias, los asistentes se capacitan con
lainformacidn proporcionada por los ponentes, por
lo que el evento permite compartir informacion
actualizada; ahi mismo se hace la entrega de los
premios Kobah".
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Asimismo, esté la Certificacion EGL con una vi-
gencia de tres afios, dirigida a los colaboradores
como especialistas en gestion Lean, y la cual tiene
reconocimiento internacional. Ayuda a los profe-
sionistas a aumentar su nivel curricular y agregar
valor a los proyectos.

Mientras que Kobah es el premio a la excelencia
Lean Construction que se otorga a empresasy
profesionistas que demuestran realizar la mejor
implementacion de la metodologia Lean y, por lo
tanto, merecen ser reconocidos como punta de
lanza o referente a nivel nacional.

Retos del sector de la construccion

Los directivos destacan que el instituto es para
aquellas personas que quieren romper el paradigma
sobre laforma enla que se ejecutan los proyectos,
ya que Lean Construction ofrece una recompensa
importante en productividad y eficiencia, puesto
que refuerza las habilidades de las personas que
estan tomando la ejecucion del proyecto.

“Una correctaimplementacion de Lean Construction,
hace que no sea un gasto sino una inversién para el
proyecto y para toda la empresa; siimplementas de
forma correcta la metodologia, el equipo de trabajo
tendra otra mentalidad con mas rendimiento, lo
que beneficia a la compania”, finaliza Elisa Lopez
Hernandez, fundadora. &
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TORRE LEGEND:

TRANSFORMANDO EL SKYLINE DE GUADALAJARA

uadalajara, Jalisco, la segunda ciudad mas
G grande de México, ha experimentado un
crecimiento importante en las ultimas
décadas, consoliddndose como un polo de de-
sarrollo econdmico, cultural y tecnoldgico en el
pais. Muestra de su expansion, son las nuevas

construcciones que reflejan el dinamismo de
una metropoli en constante evolucion.

En este contexto de modernizacion y exclusividad,
Distrito Andares en Zapopan, se ha posicionado
como un destino de desarrollo urbano e inversion,
con una amplia oferta de centros comerciales,
oficinas y residencias de alta gama. Escenario en
el que surge Torre Legend, un proyecto de usos
mixtos que busca ser un simbolo de la ciudad.

Torre Legend, un proyecto de

usos mixtos que busca ser un
simbolo de Guadalajara.

lﬂl hl.ln-l-ln--u“.__r.q ; T C | .
[C— o on una altura de 190 metros y mas de 110,000
T, metros cuadrados distribuidos en 52 niveles,
t :"_r" ore—— { Legend albergara residencias de lujo, un hotel

_'_;""

Canopy by Hilton, tiendas boutique y oficinas,
ofreciendo una experiencia integral en un solo
lugar.

Legend contara con 7,500 m?
de espacio para oficinas, 190

habitaciones de hotel y 204
unidades residenciales
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Desarrollada por Trust Capital y comercia-
lizada por Inverti, el rascacielos cuenta con
un extenso equipo internacional compuesto
por arquitectos y disefiadores de renom-
bre, dirigido por la firma estadounidense
de arquitectura e ingenieria Skidmore,
Owings & Merrill (SOM), en colaboracién
con Estudio AMA, firma que actiia como
arquitecto local y encargado del disefio de
interiores residenciales.

De acuerdo con Andrés Muiioz Alarcén
de Estudio AMA, la torre representa un
esfuerzo conjunto para crear un espacio
que reinterprete las tradiciones y materiales
regionales en un contexto de vanguardia.
Razén por la que se incorporan elementos
de la cultura y artesania local, asi como
un color terracota en toda su estructura,
mismo que evoca la tonalidad de la tierra.

Legend incorpora
elementos de laculturay

artesania local, asi como
uncolorterracota entoda
su estructura.

“Laarquitectura contemporanea mexicana
fue un eje rector para el diseno. Queriamos
que fuera diferente, inspirado en la tierra del
tequila; y diferente a lo que normalmente
vemos de arquitecturas negras y blancas”,
detalla en entrevista para Inmobiliare.

Un espacio para vivir y trabajar

Eldisefio integra la vida interior y exterior
en su totalidad, ofreciendo un vibrante
espacio comercial con vegetacion en la
planta baja, 7,500 metros cuadrados de
espacio para oficinas, 190 habitaciones
de hotel y 204 unidades residenciales, asi
como nueve elevadores, de los cuales cinco
corresponden a las residencias, tres para
oficinas y uno para el centro comercial.

Sin embargo, el lobby para los residentes
es totalmente privado con acceso exclusivo
y directo a cada una de las unidades que
van desde el piso 17 al 52. “Ofrece una
experiencia mucho mas exclusiva. En el
caso de las oficinas, su recepcién estd del
lado opuesto ylos elevadores son del nivel
9 al 16; mientras que la parte hotelera esta

totalmente independiente, en el otro edi-
ficio mas horizontal de ocho pisos”.

Asimismo, los propietarios podran disfrutar
de tres niveles de amenidades, entre las
que destacan una alberca, jacuzzi, carril
de nado, cabinas para masajes, ludoteca,
salon para jovenes, un gimnasio completo
de alrededor de 300 metros cuadrados,
coworking, salén para adultos y otro de
usos multiples. Ademads de asadores y salas
de lectura en el piso 52.

“Los residentes también tendran acceso
alas instalaciones del Hotel Hilton, room
service directamente a sus departamentos y
una tarjeta de descuento como propietario
de Legend para los restaurantes del Hilton”,
detalla Ignacio Ramirez, CEO y fundador
de Inverti en entrevista para Inmobiliare.

Innovacion y sostenibilidad,
claves en el disefio de Legend

Uno de los aspectos mas destacados de
Legend es su compromiso con la sostenibili-
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dad y la eficiencia energética, por lo que su disefio in-
corpora estrategias para reducir el consumo de energia,
maximizar la entrada de luz natural y minimizar el efecto
de deslumbramiento.

El director y socio fundador de Estudio AMA, explica que
los elementos verticales (parasoles) que forman parte de la
fachada tienen por objetivo proporcionar mayor sombra a
los espacios interiores sin perder las vistas hacia el exterior.
Asimismo, cuenta con una planta de tratamiento y sistemas
para reutilizar el agua.

Legend también incluye dreas comunes y de wellness ubica-
das en las terrazas intermedias y en las azoteas, mismas que
estan disefiadas para fomentar un estilo de vida equilibrado
y saludable ofreciendo espacios verdes y abiertos para que
los residentes puedan relajarse y disfrutar de vistas pano-
rdmicas de la ciudad.

Cada unidad residencial ha sido diseflada para maximizar
las vistas y la luz natural. Estan equipadas con puertas de
vidrio corredizas de piso a techo que dan acceso a los bal-
conesy terrazas exteriores privadas. Por su parte, el 80% de
los acabados y mobiliario del hotel son materiales locales,
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lo que genera un menor impacto en la huella de carbono.
“El vidrio es doble y eficiente, con caracteristicas técnicas
de ingenieria que buscan minimizar el consumo de aires
acondicionados y logran minimizar el calor”.

Torre Legend 2024-2029

De acuerdo con Ignacio Ramirez, los trabajos de construccion
de Legend iniciaron el pasado mes de mayo con la excavacion
delo que seran los primeros dos sétanos de ocho, por lo que
se prevé la finalizacién y entrega de Legend en 2029. Con
departamentos desde 65 metros cuadrados con valor de
9.5 millones de pesos y propiedades de hasta 25 millones.

Sibien las obras iniciaron hace algunos meses, el proyecto
ya registra mas del 45% de unidades vendidas, inicamente
en fase de Friends and Family. “Iniciamos en febrero la venta
y a partir de agosto saldremos ya con venta al piblico. Auin
tenemos cinco anos para terminar la obra”.

Finalmente, el CEO y fundador de Inverti menciona que el
plan para este 2024 es finalizar el afio con el 55% vendido,
con un promedio de tres departamentos mensuales. <&
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n tan solo 4.5 afos, Elite Last Mile
E Industrial Parks se ha consolidado como
la desarrolladora de parquesindustriales
de ultima milla mas importantes de Jalisco.

Su éxito, es el resultado de la experiencia
acumulada de sus fundadores: Luis Adolfo
Montes de Oca y Sergio Andrés O'Farrill; asi

como de laimplementacion de una estrategia

TRAN S FO RMAN D O E |_ anica en el segmento industrial.

Montes de Oca detalla que desde 2019 el
M E RCAD O D E PARQ U ES objetivo fue claro: enfocarse en las deficien-
ciasy necesidades de un mercado que estaba
creciendo y buscaba cada vez mas espacios

INDUSTRIALES DE UITIMA

ambos fundadores centraban su experiencia

Z en el segmento de vivienda de interés social,
M | |_|_A EN I\/I EXl C O por lo que ya contaban con una estrategia
funcional, pero nunca antes utilizada en el

desarrollo de parques industriales.
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“Implementamos un esquema de organizacion
y edificacion simultanea que en los fracciona-
mientos es basico e indispensable ya que los
margenes son muy reducidos. En el modelo
de parquesindustriales es todo lo contrario, se
hacia una organizacidn por separado y hasta
que terminan, entonces le entregan al cliente
sus lotes", explica Luis Adolfo Montes de Oca
en entrevista para Inmobiliare.

Dicho esquema es lo que permitié a Elite Last
Mile Industrial Parks establecer un modelo de
desarrollo que se convertiria en su principal
diferenciador competitivo, ademas de desta-
carse por su enfoque en la eficiencia, seguridad
y ubicacidn estratégica.

“Gracias a ese modelo, hoy somos lideres en
velocidad de entrega, ya que nuestros clientes
pueden comenzar a edificar sus naves en el
cuarto mes de la urbanizacion y terminar en
el noveno o décimo mes del ejercicio de obra.
Lo que vimos fue una oportunidad en el sector
industrial, ya que tiene una necesidad voraz de
que le entregues lo antes posible”.

En esta misma linea, Montes de Oca enfatiza que
desde su fundacidn Elite Last Mile Industrial Parks
ha operado bajo los principios de Cumplimiento,
Confianza, Compromiso y Certeza Juridica,
conocidos como las “cuatro C". Valores que han
sido fundamentales para el crecimiento de la
compainiia y para garantizar la satisfaccion de
sus clientes.

Elite [ast Mile Industrial
Parks establecio un mo-
telo de desarrollo que
Se convertiria en s
principal diferenciador
competitivo.

“En Elite, el tiempo si importa,
porque sabemos que el tiempo es
dinero. Este enfoque en la puntua-
lidad y la precision ha sido clave
para diferenciarnos en un mercado
donde los retrasos y la falta de cer-
tezajuridica pueden ser costosos”.

Asimismo, detalla que se han asegu-
rado de implementar procesos que
aseguran no solo larépida entrega
de sus parques, sino también la
tranquilidad de sus clientes al cum-
plir con todos los aspectos legales
y contractuales de sus desarrollos.
Permitiendo a laempresa, mantener
una relacioén séliday confiable con
sus clientes e inversionistas.

“Elmismo cliente nos ha validado el
producto y eso es muy importante
para nosotros, saber que tenemos
su respaldoy somos referente para
ellos. En nuestros parques hay com-
pafiias alemanas, argentinas, es-
pafiolas, chinas, estadounidenses,
entre muchas mas”.

INMOBILIARE —— 78



COLABORACIONES

Soluciones de Elite Last Mile Industrial Parks

Elauge del nearshoring y el crecimiento del comercio
electronico contintan generando un aumento en
la demanda de espacios industriales en México,
particularmente aquellos que facilitan la logistica
de ultima milla, por lo que Elite Last Mile Industrial
Parks ofrece soluciones que no solo cumplen con
las expectativas de rapidez y eficiencia, sino que
también se alinean con los mas altos estandares
internacionales seguridad.

Los parques de Elite estan disefiados para satisfacer
las necesidades especificas del sector logisticoy de
distribucién, con caracteristicas que incluyen alta
conectividad, estandares avanzados de seguridad
y un equipamiento que responde a las exigencias
de la Gltima milla, convirtiéndose en un aliado clave
para las empresas que buscan optimizar su cadena
de suministro.

Montes de Oca destaca que el concepto de ulti-

ma milla es universal y tiene caracteristicas muy

especificas. “Son espacios menores, por lo mismo . e
necesitamos estandares de seguridad mas altos. O, —e == ==
Necesitas un buen sistema contra incendios, de

seguridad, cercos eléctricos, cAmaras infrarrojas,

reconocimiento facial, etcétera. No hay que olvidar

que se trata de los valores mas altos del inventario”.
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Planes de expansion y proyeccion futura

Actualmente, Elite Last Mile Industrial Parks cuenta con 21
propiedades ubicadas en el &rea metropolitana de Guadalajara,
estableciendo una sélida presencia en los municipios de
Zapopan, Tlaquepaque, Tonald, Tlajomulco y El Salto, con
casi un millén de metros cuadrados desarrollados.

Para continuar con sus planes de crecimiento, la compafiia
busca expandir su presencia en otras ciudades del pais
como Monterrey, NL, Puerto Vallarta, Jalisco y La Paz, Baja
California Sur.

“La oportunidad no es exclusiva de Jalisco. En Monterrey, por
ejemplo, sabemos que podemos tener una experiencia muy
similar a la que hemos tenido en Guadalajara. Seguiremos
buscando ubicaciones estratégicas y con los mismos procesos
entérminos de velocidad, equipamiento y servicios que nos
permitan entrar al mercado con el pie derecho”, finaliza Luis
Adolfo Montes de Oca, socio y fundador de Elite Last Mile
Industrial Parks. ¢

Luis Adolfo Montes de Oca
Socioy fundador de Elite Last
Mile Industrial Parks

Sergio Andrés O'Farrill

Socioy fundador de Elite Last
Mile Industrial Parks
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| lider en fabricacion de vidrio en América del Norte, Vitro
E Vidrio Arquitectoénico, ha revelado con entusiasmo su nuevo

partnership con los Pittsburgh Steelers, equipo que cuenta
con seis titulos de Super Bowl y es una de las franquicias mas
iconicas y exitosas de la National Football League (NFL).

Adridn Sada, director general ejecutivo de vitro.
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ACRISURE
STADIUM

Esta colaboracion histérica convierte a Vitro
en el primer socio comercial de los Pittsburgh
Steelers en México dentro del Programa de
Mercados Globales de la NFL, celebrando una
conexién que promete transformar la experien-
cia de los fanéaticos y fortalecer la presencia de
la marca en un mercado vibrante.

Con mas de 8 millones de aficionados en México,
los Steelers tienen la segunda mayor base de
seguidores en el pais entre todos los equipos
de la NFL. Este fervoroso apoyo destaca la
importancia de la alianza, la cual busca pro-
fundizar el vinculo con los fanaticos y subrayar
el compromiso de Vitro con la innovaciony la
excelencia. Vitro cuenta con sede en Monterrey,
México, posicionado como el fabricante de
vidrio mas grande del hemisferio occidentaly
sus soluciones innovadoras en vidrio se enfocan
en otorgar confort, desempefio, ahorros eco-
némicos y sustentabilidad a través de diversas
industrias donde participa.

STADIUM

&

fiyan Huzjak, vicepresidente de Ventas y Marketing de los Steelers
y Adridn Sada, Director General Eecutivo de Vitro

“Fue un placer reunirnos con nuestros nuevos aliados y hacerlo
en Pittsburgh, una ciudad que juega un papel clave en la his-
toria de Vitro. Como lideres en la industria del vidrio, estamos
encantados de colaborar con un equipo tan ganador e iconico
en su deporte, y continuar colaborando en estrategias para
socializar los beneficios del vidrio, asi como del deporte en
las comunidades”, dijo Adrian Sada, CEO de Vitro.

Por su parte, Ryan Huzjak, vicepresidente de Ventas y Marketing
de los Steelers, expresoé: “fue una tarde emocionante en
Pittsburgh, cuando le dimos la bienvenida a Vitro a la familia
Steelers. Estamos entusiasmados de asociarnos con Vitro
e interactuar con nuestros fans en el oeste de Pensilvania y
México. Nuestros fanaticos no solo veran la marca de Vitro
dentro del Estadio Acrisure este afio, esta alianza también
realzara nuestros eventos oficiales en México”, menciono.

INMOBILIARE
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COLABORACIONES

Vitro presentara la marca de los Steelers en di-
versos eventos comerciales y corporativos, con-
solidando alin més su presencia en el mercado
mexicano.

Para conmemorar esta asociacion histérica entre
ambas organizaciones lideres en su industria,
Vitro y los Steelers celebraron su propia versién
del intercambio de camisetas de la NFL. En esta
ocasion, el Director General Ejecutivo de Vitro,
Adrian Sada, recibié un uniforme personalizado
de los Steelers, a su vez, entregd a Ryan Huzjak,
Vice-Presidente de Mercadotecniay Ventas, una
réplica en vidrio del Trofeo Vince Lombardi.

Cabe destacar que el oeste de Pensilvania, cono-
cido por surica historia en la fabricacion de vidrio
y acero, ofrece el telén de fondo perfecto para
esta union. Vitro tiene una presencia significativa
en Pittsburgh, donde opera un centro de inves-
tigacion y desarrollo de renombre mundial. Este
vinculo histérico refuerza el espiritu compartido
de ambas organizaciones hacia la innovacién y
la mejora continua.
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Ve el video completo en nuestro canal de YouTube:
https://youtu.be/6jGDyOjkwfM?si=Z69nZYF3WSIONNO

Fernando Diez, vice-presidente de mercadotecnia. Ricardo Maiz, presidente de vitro arquitectdnico y Adrién Sada, director general ejecutivo de vitro.
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El sector industrial mantiene
su crecimiento en el patis,
propiciado por la atraccion de
inversiones, principalmente en
Tijuana y Monterrey.
| afio 2020 represento una caida de la inversién inmo-
E biliaria en México como consecuencia del coronavirus
SARS-CoV-2 (Covid-19), sin embargo, a partir del 2021
ha existido una evolucion favorable de la mayoria de los giros
evaluados, especialmente el industrial y de vivienda vaca-
cional. Se estima que durante el 2024 se cuente con niveles
vistos en el 2018, destacando la recuperacion y crecimiento
del giro industrial.
Inversian inmobliaria México
§100,000
$600,000
§300,000
— 000
=
= s
= $I00000
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Fuente: Reporte Inmobiliario Softec 2023.
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Industrial

En términos industriales, las desventajas que
mostro la pandemia al contener insumos 'y
productos en mercados distantes, gener6
nuevas estrategiasy relocalizacion de fuentes
de produccion y distribucién, donde México
ha fortalecido su ubicacion estratégica en el
mercado regional.

El sectorindustrial mantiene su crecimiento en
el pais, propiciado por la atraccion de inversio-
nes, principalmente en Tijuana y Monterrey.
Durante el 2023 termind el con un crecimiento
que oscilaria los 5 millones de m?, derivado de
mayores inversiones industriales dentro del pais
y se estima que el afio 2024 sea mas positivo.

b,000,000

3,000,000

2016

Fuente: Reporte Inmobiliario Softec 2023.
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El panorama a futuro luce atractivo para la econo-
mia mexicana, en la segunda semana de febrero
de 2024, se hizo oficial por parte del gobierno de
Estados Unidos que durante el afio 2023, México
fue el principal socio comercial desplazando a China,
que muestra una caida gradual. Lo anterior, es una
ventana de oportunidad para diversas regiones de
México con potencial industrial.

Al concluir el 2023, se contabilizé un inventario
industrial de 86,490,249 m?, de los cuales el 48.3%
se concentra en la region norte del pais, que com-
prende ciudades como: Monterrey, Ciudad Juarez,
Reynosa, Saltilloy Tijuana. Durante el periodo entre
2020y 2023, el inventario total experimenté un
incremento con una tasa de crecimiento del 6.6
por ciento. Destaca la region del Norte como la mas
dindmica en este aspecto, al haberincorporado un
estimado de 3.5 millones de metros cuadrados en
el tltimo afo.

Inventario industrial en México

nnni
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Fuente: Reporte Inmobiliario Softec 2023.
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Durante el tercer trimestre del 2023 el inventario total
clase Aalcanz6 61,167,618 m?, lo cual representa
un crecimiento respecto al mismo trimestre del
2022 del 8.6%. Las ciudades del Norte, en especial
las fronterizas de Tijuana y Cd. Juarez registraron
variaciones del 19.4%y 15.9% respecto al mismo
periodo del 2022, siendo los crecimiento relativos
mas altos en las principales ciudades industriales,
mientras que Monterrey crecié mas de 1.6 millones
de m?, ubicdndose como el mercado con el mayor
crecimiento absoluto.

EI2023 marco un
periodo de recuperacion
y consolidacion del
inventario industrial, al
registrar un total de 5.20
millones de m?,

Evolucion el inventario Clase A
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El afio 2023 marco un periodo de recuperaciony
consolidacion del inventario industrial, al registrar
un total de 5.20 millones de m?, ubicadndose por
debajo del volumen acumulado durante el afio
2016, el cual alcanzé los 5.4 millones de m2. Enuna
comparacion anual, Uinicamente cuatro ciudades
reportaron una absorcion neta positiva, destacando
Monterrey y Guanajuato con 138,147 m2y 101,961
m?, respectivamente.

Elmercado de inmuebles Clase A con menor porcen-

taje de desocupacion son las siguientes ciudades:
Saltillo, con unindice del 0.7%; Ciudad de México,

Mercado
Aguascalientes
Toluca
an Luis Potosi
fieynosa
Tijuana
Saltill
buadalajara
Duerétaro
Ciudad Judrez
Guanajuato
Ciudad de Mexico 108

Inventario
1,138,000 m?
2,381,913 m? 1.16% I
1,625,010 m? ]
3,380,000 m? J
4,067,447 m? )
4,330,000 m? 0.
4,630,000 m? ]
4,800,000 m? )
0,994 761 m? J
3,100,000 m?
000 m?

]
Monterrey 14,300,000 m? [ 20%

conun 0.9%; y Monterrey, conun 1.2%. En cuanto
alos precios promedio por metro cuadrado, oscilan
entre USD$4.72 y USD$8.79.

Es relevante sefialar que la Ciudad de México des-
taca como el mercado con los precios promedio
maés elevados, alcanzando los USD$8.79 por metro
cuadrado. Por otro lado, Guanajuato se posiciona
como el tercer mercado con mayor inventario,
registrando los precios promedio mas bajos.

Desocupacion Precio US/m?

L300
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Los precios promedio en bodegas en renta Clase A,
aumentaron en el Ultimo afio en 16.9%, cerrando
el 2023 con un promedio de USD$6.23 por m2.
El mercado del Bajio es la region con los precios
mas bajos, sin embargo, durante el Gltimo afio au-
mentaron en poco mas de un délar por m? (4Q22,
USD$4.36 - 4Q23, USD$5.38). La region Centro
obtuvo un crecimiento anual en los precios promedios
del 25.4%, la CDMXy Toluca registraron precios
de USD$8.79 y USD$6.27, respectivamente. El
mercado del Norte tuvo un crecimiento anual del
8.8% en los precios promedio por m?, el minimo es
de USD$5.57 (Saltillo) mientras que el maximo es
de USD$7.86y corresponde a la ciudad de Tijuana.

En resumen, al concluir el 2023, se observé un
registro de aproximadamente 86,490,249 metros
cuadrados (m?) en el mercado industrial de México,
reflejando un aumento del 6% en comparacion con
el afio anterior. De este total, el 72.4% correspon-
de ainmuebles de clase A, y se incorporaron 5.2
millones de m2 durante el transcurso del afio. La
region del Norte destaca por concentrar el 49.7%
delinventario de clase A.

En el cuarto trimestre del 2023, la absorcion de la
clase A alcanzé los 1,374,759 m?, presentando
un decremento del -1.8% en comparacion con
el afio precedente. El precio promedio por metro
cuadrado se situa en USD$6.23 a nivel general,
mientras que en la region Centro se registran los
precios promedio mas elevados, alcanzando los
USD$7.53 por m2. Durante los Ultimos dos afios, y
especialmente durante el 2023, se ha observado
un incremento y consolidaciéon del inventario de
inmuebles industriales, tanto en términos generales
como en la categoria de clase A. Cabe destacar
el significativo crecimiento del inventario en los
mercados del Norte, principalmente en Monterrey.

NO. 145 /2024

La Ciudad de México destaca como
el mercado con los precios promedio

mds elevados, alcanzando los
USD$8.79 por metro cuadrado.

Mérida un mercado emergente en
proceso de consolidacion

La pandemia transformé el desarrollo inmobilia-
rio nacional donde el giro industrial mostré una
recuperacion destacada, de igual forma, generd
crecimiento en mercados pequefios 0 en proceso
de consolidacion, donde destaca a nivel sureste del
pais la Zona Metropolitana de Mérida.

Previo a la pandemia, a principios del afio 2020 el
mercado industrial de la Zona Metropolitana de
Mérida mostraba una tendencia de 10 parques in-
dustriales en comercializacién. A principios del 2024
la ciudad registra 26 parques industriales en oferta,
con precios por m2en bodegas en renta en USD$5
por m?2y venta de tierra en parques industriales en
USD$88 por m2. Lo anterior es un crecimiento sin
precedentes que articula tanto la distribucién de
bienesy servicios como industria de transformacion
en una ciudad en expansion.

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son responsa-
bilidad del autor y no necesariamente reflejan la posicién de
Inmobiliare.
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Un software de servicio de atencion al cliente con
herramientas para crear y resolver los tickets de -

soporte y hacer el seguimiento del rendimiento

del servicio de atencion al cliente con una amplia
gama de indicadores clave.

TECNOLOGIA

PLATAFORMAS PARR DETONAR

UN NEGOCIO E-COMMERCE

GOOGLE MERCHANT CENTER 8 Bluetooth
G O g | em ‘ Herramienta gratuita que ayuda a Low En ergy

millones de compradores que estan

. O R _en Google a descubrir, explorar y

[ HC’ f (__ ﬂ (_} l Wt (— (_l ﬂ t@ T comprar productos. Permite cargar
datos que se utilizan para generar
anuncios de compra personalizados
en Google.

UHB[[:[]M . ELTESTA/B

Opcion para crear de forma
rapida y sencilla una tienda
online, dando soporte, herra-
mientasy ofreciendo diferentes
disefios web. Se adapta tanto
a personas que comienzan un
negocio en lared como a perso-

APLICACIONES BLUETOOTH LOW
ENERGY (BEACON NETWORKS)

Permiten a minoristas y marcas saber donde
se encuentra su cliente dentro de su tienda
fisica y darle una experiencia personali-
zada. Ademas, ofrece la recopilacion de

nas que tienen una trayectoria s datos sobre su comportamiento, lo que
enella. Lt Urbecom permite la eficacia en la comercializacion
de diversos productos.

LENGOW

‘ l I E N G 0 w Plataforma que ofrece una amplia variedad de servicios
I

utiles para extender el catdlogo mds alld de Ia propia
eCommerce. Es capaz de insertarse en portales como
Zalando, ebay, 0 Amazon.
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comercio minorista, se refiere a todas las acti-

vidades relacionadas con la venta de bienesy
servicios directamente a los consumidores finales.
Es un sector fundamental en la economia global,
que abarca desde pequefias tiendas locales hasta
grandes cadenas multinacionales.

l a industria de retail, también conocida como

Mucho se ha hablado de los beneficios del nearsho-
ring para el crecimiento del inventario de parques
industriales en México; sin embargo, existe otra
tendencia que ha sido un catalizador del sector:
el comercio electronico o e-commerce.

La compray venta de productos en linea fue una
practica que se volvio parte de la vida cotidiana
durante y después de la pandemia, lo que aumento
la necesidad de puntos logisticos, de almacena-
miento y distribucién.

De acuerdo con datos de la consultora inmobiliaria
CBRE, por cada 1,000 millones de délares de cre-
cimiento en e-commerce se requieren, al menos,
90,000 metros cuadrados de piso industrial para
sus operaciones.

Uno de los factores que ha beneficiado a los centros
comerciales, es la llegada de empresas a México
debido a la reconfiguracion de cadenas de sumi-
nistro a nivel global, un fenémeno conocido como
nearshoring.

Por cada 1,000
millones de dolares

de crecimiento en
e-commerce se requieren,
al menos, 90,000
metros cuadrados de
piso industrial
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Si bien, todavia no incentiva la construccion de nuevos pro-
yectos, si ha motivado a la expansion de aquellos con mejor
ubicacién. Por ejemplo, Fibra Shop realizara una inversion
de alrededor de 300 millones de pesos en los siguientes tres
anos para cumplir con esta estrategia de crecimiento dentro
de sus propios inmuebles.

De acuerdo con el Reporte Especial de Centros Comerciales
2023 de Mac Arquitectos Consultores, para este 2024 se
proyecta la apertura de 24 nuevos establecimientos, agre-
gando 450 mil metros cuadrados de area rentable. Pese a
que este crecimiento contrasta con el aumento demogréficoy
las ventas minoristas en aumento, sugiere un potencial para la
expansion del mercado en diversas regiones del pais. Ademas,
se estima que para 2050, México podria alcanzar un ratio de
30 metros cuadrados por cada 100 habitantes urbanos,
lo que requeriria la construccién de alrededor de 600 nuevos
centros comerciales.

Para el sector industrial mexicano, esta transformacion re-
presenta una oportunidad para adaptarse y capitalizar el
crecimiento del e-commerce. La construccion y expansion
de parques industriales no s6lo impulsan la economia local
sino que también generan empleoy contribuyen al desarrollo
sostenible de la region.

La creciente demanda de espacio industrial para almacenamien-
toy logistica ha llevado a una transformacion en la medicion
de espacios industriales, ahora esimportante considerar tanto
los metros cuadrados como los metros cubicos disponibles
en un edificio. Esta adaptacion refleja la importancia de la
capacidad de almacenamiento vertical para satisfacer las
crecientes necesidades de entrega.

La ubicacion estratégica de México, su conectividad y el
tamanfo de su economia han contribuido significativamente
al establecimiento de centros de distribucion y almacenes
logisticos.

Empresas lideres en comercio electrénico, como Amazony
Mercado Libre, han encontrado en México una plataforma
para operaciones comerciales internacionales, impulsando
la demanda de parques industriales.

En AMEFIBRA creemos que la interaccion entre los retailers
y los clientes por medio de distintos canales seguira siendo
clave para el consumo y el desarrollo inmobiliario de México,
asi como para la economia del pais. Se espera que 2024 sea
un afio que impulse de nueva cuenta el sectory permita crear
bases soélidas para el futuro.

NO. 145 /2024

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son
responsabilidad del autor y no necesariamente reflejan
la posicién de Inmobiliare.
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POR RICARDO DE JESUS ANGELES
RICARDO.DEJESUS@INMOBILIARE.COM

La historia de una mujer que desde
sus labores en el hogar invent6 un
articulo para el hogar que se volvid
un éxito en ventas en television. A
partir de ese momento, empieza a
disefiar mds objetos y se convierte
en una dinastia a nivel empresarial
llevando su negocio a diversos niveles.

Disponible en Amazon Prime

-

MISION EMPRENDER

Desglosa 70 hdbitos importantes para em-
prender un negocio con éxito y no caer en
el intento, asi como consejos entre los que
destacan la actitud, mentalidad como facto-
res clave, por encima de los conocimientos
adquiridos en cualquier universidad.

Sergio Ferndndez y Ramén Samsd, editorial
Conecta, 2017

& EL NOMBRE DEL EXITH,

Disponible en YouTube

LA TIENDA DE 0S SUENOS

Libro en el que se relata el ascenso de
Amazon, corporacion estadounidense
de comercio electrénico y servicios
de computacion en la nube. En sus

pdginas relata la ambicién del duefio e
innovacién para pasar de una libreria
en linea a uno de los referentes del
comercio minorista a nivel mundial.

Brad Stone, editorial Anaya
Multimedia, 2014
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ENGANCHADO

El libro introduce a los lectores al “mo-
delo Hook”, un proceso de cuatro pasos
que utilizan las empresas para construir
hdbitos a sus clientes en el mundo digital.
De esta manera, las personas que buscan
emprender algiin negocio conocen los ciclos
de enganche para atraer repetidamente a
los usuarios.

Nitl Eyal y Ryan Hoover, editorial Sunshine
Business Development, 2020

LIDERES DE LA TRANSFORMACION DIGITAL

Serie documental que aborda la evolucién del Digital Commerce en
México durante la pandemia, comparado con otras regiones como
Chile, Colombia, Argentina, Panama, Per, Nicaragua, entre otros pai-
ses. Ademads, muestra los cambios con la llegada de la omnicanalidad,
habitos de consumidores, canales moviles, etcétera.
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| final de la década pasada ha dejado una

marca indeleble en el panorama del retail,

con desafios imprevistos dando forma a la
industria. EI 2020, marcado por una pandemia
global y una recesiéon econdémica, preparé el es-
cenario para un cambio drastico en el mundo del
retail, caracterizado por el cierre generalizado de
tiendasy la quiebra de la industria.

Es imperativo reflexionar sobre la profunda meta-
morfosis que ha experimentado el negocio del
retail en la Ultima década, impulsada por factores
que van desde la pandemia de Covid-19 hasta la
atractiva influencia de la tecnologia y el ascenso
del comercio en linea.

El simple acto de comprar ha sufrido una trans-
formacion radical, con la tecnologia, los habitos
evolutivos del consumidor y las expectativas
elevadas redefiniendo el panorama del retail.

La llegada del comercio electronico, por ejemplo, ha
presentado tanto oportunidades significativas como
amenazas para los retailers, alterando el paradigma
tradicional de las tiendas high street en favor de los
canales online. En consecuencia, la percepcién
de las marcas por parte de los consumidores ha
cambiado, creando un contraste marcado con su
enfoque de hace una década.

Los tltimos diez afios han
presenciado el surgimiento
de marcas y establecimientos
que aprovechan las redes
sociales como su plataforma
principal.

INMOBILIARE
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Los ultimos diez afios han presenciado el surgimiento de marcas
de ventadirecta al consumidor y establecimientos que apro-
vechan las redes sociales como su plataforma principal. Las
tiendas fisicas experimentaron con tecnologias innovadoras
para atraer de nuevo a los compradores a los establecimientos
"brick-and-mortar”, aunque el éxito de estos esfuerzos varié.
La incapacidad de ciertas marcas para innovar las volvid irre-
levantes a los ojos del consumidor moderno, que ahora busca
experiencias digitales completamente integradas y mejoradas
en las tiendas fisicas.

Temas criticos como la entrega y el servicio han tomado pro-
tagonismo con los consumidores demandando cada vez méas
un acceso facil a los productos y opciones de entrega rapida.
Los expertos predicen que la "entrega instantanea" pronto se
convertird en lanorma, subrayando el paisaje en evoluciéon de
las expectativas del consumidor

La personalizacién surge como una herramienta crucial para
las marcas que buscan aumentar las ventas y llegar a una
audiencia mas amplia.

Hace una década, los consumidores tenian una influencia
limitada, pero hoy en dia, las opiniones y calificaciones en
linea tienen el potencial de hacer o deshacer productos y
marcas, poniendo en manos de los consumidores un poder
considerable.

Las redes sociales, junto con el surgimiento de los influen-
cers, han desempefiado un papel crucial en la formacion del
comportamiento del consumidor. Los teléfonos inteligentes
y las tabletas han pasado de ser novedades a herramientas
de compra indispensables, con un 80% de los consumidores
que ahora se involucran en la navegacion en linea antes de
dirigirse a las tiendas fisicas. Los retailers deben adaptarse a
esta creciente dependencia de los dispositivos, reconociendo
que la tecnologia movil funciona simultdneamente como un
mapa, lista de compras y buscador de productos.

La Inteligencia Artificial (IA) emerge como una fuerza trans-
formadora, ofreciendo beneficios practicos tanto para los
consumidores como para las marcas. Las cuales pueden
aprovechar la IA para analizar grandes cantidades de datos,
ayudando en la gestion de inventarioy la eficiencia logistica.
En 2020, la 1A manejé el 85% de las interacciones con los
clientes, posicionando su papel cada vez mas relevante en
el servicio al cliente.
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La esencia del omnicanal radica en el
reconocimiento del comprador a través
de todos estos puntos de contacto. Se
trata de tejer una narrativa cohesiva
que integra sin problemas los mundos
digitales y fisicos de la experiencia del
cliente. Solo a través de este reconoci-
miento holistico se puede ofrecer una
experiencia de cliente verdaderamente
atractiva y unificada, acortando la bre-
cha entre las esferas online y offline y
asegurando que cada punto de contacto
contribuya armoniosamente al custo-
mer's journey. Este ha sido un proceso de
aprendizaje alolargo de mas de 10 afios.

La personalizacion surge
como una herramienta
crucial para las marcas
que buscan aumentar las
ventas.

Imagina un espacio donde tus clien-
tes puedan ver al mismo tiempola
ropa y accesorios seleccionados
que aparecen en linea en tiempo
real, replicando a los escaparates
de latiendafisica. Esto es mas que
unatienda; es una experiencia di-
gital inmersiva, destruyendo las
barreras entre las compras en linea
y en latienda.

Para aquellos que no pueden visitar
la tienda fisica, esto se convierte
en una oportunidad para explorar
virtualmente escaparates, des-
cubriendo lo més destacado de la
Ultima moda. Supera las limitacio-
nes de la presencia fisica, propor-
cionando una experiencia dindmica
einclusiva para cada cliente.

En esencia, una estrategia om-
nicanal efectiva no s6lo acorta la
brecha entre el comercio de retail
en lineay offline; la elimina. Crea
una fusién armoniosa de los mundos
digitales y fisicos, aprovechando
la comprension del cliente para
ofrecer una experiencia de compra
personalizada y atractiva.

i Qué sigue para laindustria de
retail? avanzar de la mano del
desarrollo tecnoldgico y los
recuerdos experienciales

Lo que alguna vez parecia un escenario de
una serie de ciencia ficcion de Netflix, ahora
son parte integral de nuestra vida diaria. Los
robots que actian como asistentes de ventas,
las entregas con drones, los espejos inteligen-
tes que mejoran la experiencia de vestuario
virtual, los dispositivos que responden a bus-
quedas basadas en voz y los faros digitales
que guian nuestros recorridos de compras
han trascendido el reino de la fantasia para
convertirse en algo comun en el mundo del
comercio en linea.

La fusion del comercio electronicoy la tecno-
logia ha dado lugar a experiencias de compra
que van mas alla de los limites tradicionales.
La realidad aumentada ha transformado la
forma en que los consumidores interacttian
con los productos, permitiéndoles probar
virtualmente antes de comprar. El proceso de
realizar una compra esta evolucionando, con
los pagos basados en el reconocimiento facial.

El panorama corporativo esta marcado por
adquisiciones notables que ejemplifican esta
estrategia:

Nordstrom, un gigante del retail, realizé ad-
quisiciones estratégicas de MessageYes y
BevyUp, sefialando un enfoque proactivo hacia
laincorporacion de soluciones impulsadas por
la tecnologia en su modelo de negocio. Estas
adquisiciones reflejan la comprension de que
aprovechar las tecnologias innovadoras es
clave para mantenerse a la vanguardia enun
mercado competitivo.
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El gigante tecnolégico Amazon, ha estado
a la vanguardia de tales movimientos estra-
tégicos, como lo demuestra su adquisicion
de Ring, una empresa de seguridad para el
hogar inteligente. Esta adquisicion se alinea
con lavisién mas amplia de ofrecer servicios
integrales e interconectados, mostrando el
compromiso de la compafia de mantenerse
alavanguardia de la tecnologia.

Walmart, otro gigante del retail, entré en la
contienda al adquirir Flipkart, un actor impor-
tante en el mercado de comercio electronico
de la India. Este movimiento le permitié no sélo
fortalecer su presencia global, sino también
ganar un punto de apoyo en uno de los mer-
cados de comercio electronico de mas rapido
crecimiento, demostrando el imperativo es-
tratégico de adquirir plataformas impulsadas
por la tecnologia.

Estas adquisiciones subrayan una tendencia
mas amplia en el mercado, donde los jugadores
establecidos reconocen la necesidad de evo-
lucionary adaptarse alos cambios acelerados
impulsados por la tecnologia. Al integrar la
destreza tecnoldgica de empresas innovadoras,
los lideres del mercado se declaran listos para
solventar las complejidades del panorama
digital, asegurando longevidad y relevancia
en un entorno empresarial siempre cambiante.

A pesar de aiios de especulaciones sobre la
decadencia del retail fisico ante el dominio on-
line, hay un notable aumento en el gusto por el
retail experiencial. Un impresionante 55% de los
millennials, por ejemplo, destinan una parte signifi-
cativa de sus gastos en compras relacionadas con
experiencias, inaugurando la era del 'retailtainment’
(entretenimiento en el mundo del retail).

En respuesta a este cambio, la industria de retail esta
reconvirtiendo su estrategia desde un enfoque de
caracteristicas y beneficios hacia un énfasis mas
inmersivo en las experiencias de compra.

El retail experiencial va mas alla de la naturaleza
transaccional de las compras tradicionales. Esta
meticulosamente disefiado para ofrecer una expe-
riencia memorable y placentera, que no solo satisfaga
a los clientes sino que también cree un ambiente
acogedor para el personal. Estos establecimien-
tos disefian una atractiva mezcla de productos
y servicios, aprovechando la tecnologia para
mejorar las interacciones con el cliente y crear
un ambiente dinamico y atractivo.

En medio del auge de las compras en linea, los retai-
lers fisicos se encuentran en una feroz competencia,
lo que exige una reevaluacion de su planteamiento.
Al ofrecer una experiencia de compra entreteniday
agradable, los retailers pueden cautivar a los clientes
que buscan mas que una simple transaccién. El re-
tailtainment, la fusién del retail y el entretenimiento,
emerge como una gran herramienta para fomentar
la fidelidad del cliente y aumentar las ventas.



El retail experiencial va mas alla del paradigma convencional
de vender productos o servicios. Es un enfoque estratégico
destinado a cultivar relaciones solidas con los clientes.

En este medio en evolucion, los retailers no son sélo proveedo-
res de bienes; son curadores de experiencias, construyendo
conexiones duraderas que redefinen la esencia del retail.

La esencia del marketing experiencial radica en crear un
shopping journey personalizado y ofrecer una experiencia de
retail sin igual para sus invitados y clientes. Las marcas que
logran cautivar y deleitar a sus clientes son las que generan
la lealtad de la marca. Cuando se combina con un excelente
servicio al cliente, esto se convierte en una férmula ganadora.

El presente y el futuro del retail se caracterizan por la adap-
tabilidad, integracién de tecnologia y un fuerte enfoque en
satisfacer las expectativas cambiantes de los consumidores.

Aqui algunos ejemplos de marcas que han entendido sobre la
creacién de experiencias en tiendas fisicas:

Apple: Las tiendas de Apple son conocidas por su disefo
minimalista y por ofrecer una experiencia interactiva para
probar los productos. Los clientes pueden experimentar los
productos en accién.

Starbucks: Starbucks ha creado un ambiente acogedor en
sus cafeterias, con musica ambiental, comodos sofas y me-
sas para socializar o trabajar. Ademas, ofrecen programas
de fidelizacion como Starbucks Rewards, que permite a los
clientes acumular puntos y obtener recompensas.

LEGO: Las tiendas de LEGO suelen tener zonas de construccion
donde los clientes pueden jugary crear con los productos LEGO.

La fusion del comercio
electronico y la
tecnologia ha dado lugar
a experiencias de compra
que van mas alla de los
limites tradicionales.

Nike: Las tiendas de Nike suelen contar
con zonas de entrenamiento y pistas
de prueba para probar los productos
deportivos. También ofrecen servicios
como andlisis de pisada y asesoramiento
personalizado para encontrar el calzado
adecuado.

Disney Store: Las tiendas de Disney
ofrecen una experiencia magica para
nifios y adultos, con decoracion tematica,
personajes en vivo y eventos especiales.

IKEA: IKEA es conocida por sus grandes
almacenes que ofrecen una experiencia
de compra Unica. Los clientes pueden
recorrer habitaciones completas mon-
tadas, obtenerideas de diserio, disfrutar
de comidas en el restaurante de la tienda
yjugaren las areas de juegos para nifios.

Sephora: Sephora ofrece una experiencia
de compra interactiva en sus tiendas,
donde los clientes pueden probar una
amplia gama de productos de bellezay
recibir asesoramiento de maquilladores
y estilistas expertos.

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas
son responsabilidad del autor y no necesariamen-
te reflejan la posiciéon de Inmobiliare.
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{QUE EVENTOS TIENEN HoY EL

menudo me

preguntan

cudles son los
eventos que tienen
un mayor impacto en
el sector inmobiliario y entre ellos, estan la mente
de la comunidad inmobiliaria. Los siguientes son
los que identifico como realmente relevantes:

La incertidumbre: Como en todos los negocios
el no tener certeza genera una preocupacion
importante, el mundo hoy provee de una dosis
muy grande de incertidumbre, las guerras; en
Ucrania y en Gaza, las tensiones entre paises y los
temas economicos; en particular la inflacion, que
si bien ha disminuido, no se ha podido controlar
y las tasas de interés que derivan de esta generan
una incertidumbre en el escenario global que por
supuesto también afecta la toma de decisiones
para los proyectos inmobiliarios en todos lados,
de estas les hablaré mas adelante.

Las crisis y las recesiones econdmicas: pueden
afectar significativamente, al reducir la demanda
de todo tipo de edificios, de los precios de las
propiedades y aumentar la morosidad en los pagos
de rentas, hipotecas y todo tipo de obligaciones
que los individuos tienen con los negocios del
sector. Si bien en nuestro pais la economia ha
tenido estabilidad en los tltimos afios, hoy hay
elementos suficientes para pensar que pudiera
tener un escenario muy complejo en el futuro
inmediato. El gobierno se ha endeudado por
arriba de los niveles mas altos histéricamente,
emiti6 7.5 billones de dolares y ahora es el mayor
emisor soberano, con una calificacién BBB a nivel
global, como lo anunci6 la Secretaria de Hacienda
y Crédito Publico en enero pasado. Ya nos ha to-
cado vivir esto en México en diferentes momentos
y al menos garantiza un arranque dificil para el

MAYOR IMPACTO EN EL SECTOR
INMOBILIARIO?

proximo gobierno o
un cierre poco afor-
tunado para el actual.

Tasas de interés: pue-
den influir en la accesibilidad a la financiacion para
la compray para el desarrollo de los inmuebles.
Tasas mas altas pueden desalentar la compra
de las edificaciones, mientras que tasas mas
bajas pueden estimular la demanda. Las tasas de
interés, las politicas econdmicas restrictivas, la
inflacion, la demanda de créditos y las expectati-
vas del mercado sobre futuros movimientos son
elementos que siempre pueden influir positiva o
negativamente en los negocios inmobiliarios. Hoy
todos estan muy atentos ante la disminucion, que
hasta ahora ha sido un elemento muy importante
en el control de la inflacion. Las declaraciones de
Jerome Powell en marzo sugieren que la Fed atin
tiene intencion de empezar a bajar las tasas de
interés este afo desde el maximo actual de 23
afios, entre 5.25y 5.50%, a pesar del reciente
repunte de la inflacion mensual. La Junta de
Gobierno del Banco de México decidié disminuir
en 25 puntos el objetivo para la Tasa de Interés
Interbancaria a un dia a un nivel de 11.00%, con
efectos a partir del 22 de marzo de 2024.

Desastres Naturales: pueden destruir propiedades
y alterar el mercado inmobiliario local, afectando
los precios y la disponibilidad de los inmuebles.
Constantemente diferentes localidades se ven
afectadas por estos eventos. Un buen ejemplo de
esto fue el del huracdn Otis en Acapulco.

Pandemias y epidemias: como hemos visto re-
cientemente con la pandemia de Covid-19, los
eventos de salud publica pueden tener un im-
pacto significativo en el mercado inmobiliario.
Las restricciones de movimiento, el aumento



del trabajo remoto y las preocupaciones sobre
la salud pueden cambiar las preferencias de los
compradores y afectar la demanda de propie-
dades. Un ejemplo muy evidente ha sido el del
sector de oficinas donde al cambiar el patrén
del uso de las oficinas e incorporar los modelos
hibridos la demanda de espacio es ahora com-
pletamente distinta.

Cambios demogréficos: los cambios en la po-
blacién pueden influir en la demanda de dife-
rentes tipos de propiedades y en la ubicacién
de desarrollo inmobiliario. Hoy el mundo esta
experimentando una tendencia de incremento
en la migracion y por otro lado, una fuerte ten-
dencia en el envejecimiento de su poblacién en
muchos paises.

Politicas gubernamentales: tales como cambios en
las politicas fiscales, regulaciones de zonificacion,
incentivos de vivienda y programas de estimulo
econdmico, normatividad sustentable, pueden tener
unimpacto significativo en el mercado inmobiliario.
En México, urge que las politicas gubernamentales
sean coherentes para que estimulen la inversion y
el desarrollo inmobiliario, que podrian detonar
un verdadero motor de crecimiento econdmico si
generan certidumbre y seguridad.

La infraestructura: un buen ejemplo es el caso
de la distribucién de energia eléctrica para los
proyectos, particularmente en el drea indus-
trial, donde las oportunidades que genera el
nearshoring se pueden perder por falta de una
infraestructura eléctrica suficiente. O la evidente
crisis de escasez de agua en muchas localidades,
las cuales pueden acabar afectando la decisién
de ubicar un proyecto. Y la escasez de agua tiene
también como consecuencia la disminucién en la
generacion eléctrica, ya que las plantas hidroeléc-
tricas no pueden generar energia.

Globalidad: los anteriores son solo algunos ejem-
plos de eventos que pueden afectar al sector in-
mobiliario, pero la interconexién de la economia
global significa que cualquier cambio importante
en el ambito mundial tiene el potencial de influir
en el mercado inmobiliario de una forma u otra.

Desde luego, también hay influencias positivas,
pero estas, aunque a veces son importantisimas,
no distraen de la misma manera la atencién de
la comunidad a la que siempre le preocupan
mads los factores de riesgo. Con todo, el negocio
inmobiliario es y serd una excelente oportunidad
parainvertir y desarrollar oportunidades en todo
el mundo, México no es la excepcién. &
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de San Pedro Garza Garcia (Nuevo

Ledn) le dio la bienvenida el 6 de
junio al evento mas relevante de la fron-
tera norte del pais: Real Estate Business
Summit (REBS) Monterrey, el cual conté
con la presencia de mds de 60 speakers
especialistas y lideres del sector hotelero,
oficinas, vivienda, retail, gastronomia,
entre otros.

l W Marriott, ubicado en el corazén

REBS Monterrey fue posible gracias a
los sponsors:

Premium: Grupo GP, BRIO Energia,
ELITE Last Mile Industrial Parks, U-Calli.

Platinum: Vitro Vidrio Arquitectdnico,
Novotech Si Now, GM Capital, Naturgy,
Bovis, Finsolar y The Reserve at
Mayakoba.

Gold: Holcim, The Fagade Studio,
Industrial Gate, Roca Desarrollos, BEA
Bioconstruccién y Energia Alternativa,
Belive, MOXI Global, Gomez Platero
Arquitectura y Urbanismo, Arm Sec, V
Media Group y NH Solutions.

Guillermo Almazo
NMOBILIARE & INBOUND LOGISTICS LATAM

Silver: Brickwalling, Colliers,
Inverti, Marsh, Bricksell, Cushman
& Wakefield, Brig.mx, Perkins & Will,
Ware Malcomb, Murgia, Tinsa, HKS,
HIR CASA, Gensler, Three Consultoria
Ambiental, Marriott International,
Revitaliza Consultores, Capi., Hilton,
Fibra Macquarie México, Miyamoto,
JLL México, Ciudad Maderas, Kin
Energy, ONE, SER Projects, BUZZ
Street, Tenco Integrador autorizado
de Honeywell, Aimbrigde LATAM,
PPG Comex.

Asi como con la participacion de las
alianzas ADI, Softec, ANIVIP, Equipat,
AMXCO, En Concreto, CAPROBI,
SUME, GBCI, Construyendo y
Creciendo, AAl'y Brokers Hub.
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Ratil Gallegos
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Marco Garza Mercado
GMCAPITAL

José Iragorri
BANCO SABADELL
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Durante el primer panel de REBS Monterrey,
José Maria Garza Trevifio, presidente de
Grupo Garza Ponce; Raul Gallegos, CEO
de Fibra Next; Marco Garza, CEO de GM
Capital; y José Iragorri, Sub-director general
banca corporativa y de inversién en Banco
Sabadell, hablaron sobre su perspectiva
sobre el futuro sexenio 2024-2030. La
moderacion estuvo a cargo de Juan Carlos
Mier y Terdn, consultor de Finanzas en
Real Estate.

“No creo que alguien quiera obstruir lo que
ya se estd dando en la zona del Bajio y Norte
de México con el tema de la relocalizacion,
pero si espero que realmente haya un giro
dréstico en el tema energético y que llegue
alguien (a la Secretaria de Energia) para
atender la problematica, y que entienda
que no todo es generacion, ya que hay otros
dos componentes muy importantes que son
distribucién y transformacién”, comentd
José Maria Garza, en junio pasado.

Asimismo, indicé que el aliado principal
de los desarrollos es el mercado, oferta
y demanda.

Por su parte, Marco Garza externo que se
encuentra positivo por la proxima adminis-
tracion, encabezada por Claudia Sheinbaum
Pardo, virtual presidenta de México, e
indico que espera que siga creciendo la
industria inmobiliaria como en los tltimos
seis afios en todo el pais.

“Estoy bastante positivo, es muy tempra-
no emitir una opinioén, sin embargo, es
evidente el temor y la preocupacion, es lo
mismo que nos sucedié cuando gano por
primera ocasion Morena con Andrés Manuel
(Lépez Obrador), estdbamos preocupados
y temerosos. Al final del dia, hablando de
la industria inmobiliaria, le fue muy bien
durante toda esta administracién”, indicé

el CEO de GM Capital.

José Iragorri comentd que desde Grupo Sabadell estan
positivos con la proxima administracion federal, y que
la volatilidad en el peso es algo que se vio también
no solo en esta transicidn, sino también hace seis
afos, y que pudo estabilizarse la moneda mexicana.

“La realidad habra continuidad, para bien y para
mal; y una de las mayores preocupaciones en nuestro
caso, es todo lo que tiene que ver con el desarrollo
de infraestructura, particularmente la energética,
que creemos se ha convertido en un cuello de botella
para todo el desarrollo del pais”.

Finalmente, Raul Gallegos estuvo de acuerdo con
lo dicho por los panelistas sobre el tema del nuevo
cambio de gobierno federal. Ademads, indicé que
México tiene un bono demogréfico muy importante
que trae muchas oportunidades.

“El rol de México en el entorno global y sobre todo en
Norteamérica, en cuanto a hacer una base de manu-
facturay de parte de la cadena de valor, no cambia”.




Panel 2

INVERSIONES SOSTENIBLES - MEIORES PRACTICAS EN ACTIVOS
Y PORTAFOLIOS INMOBILIARIOS

Con el fin de conocer las estrategias de inversion
sostenible que estan utilizando las empresas
lideres en México, en REBS Monterrey estuvie-
ron como panelistas: Eileen Herndndez, lider de
infraestructura y construccion en Marsh; Marisol
Chavez, director del portafolio inmobiliario
de Deltack; y Rail Arroyo, CEO & Founder de
Industrial Gate; asi como Lourdes Salinas, founder
de Three Consultoria Ambiental.

En este sentido, Salinas indicé que era importante
dejar de planear y centrarse en ejecutar proyectos
que enfrenten la situacion ambiental, ya que se
estd muy cerca de la fecha donde se terminan
los objetivos para reducir el cambio climatico.

Ante esto, Marisol Chavez indicé que en Deltack
estdn trabajando bajo una politica de inversién
responsable, la cual se divide en tres ejes prin-
cipales para lograr su objetivo.

“La primera es que tenemos una politica enfocada
alatoma de decisiones de un nuevo socio y de un
proyecto, es decir, se evalia sus esfuerzos de un
punto de vista ambiental, social y de gobierno;
la siguiente estd enfocada a lo ya invertido, es
decir, generamos un plan de accion con el socio
desarrollador que se compromete a llevar tanto
el proyecto como sus practicas a una mejora
continua durante la vida de nuestra sociedad; y
finalmente, promover que tengamos cada vez mas

socios desarrolladores que pasen del nivel A
al B, y asi sucesivamente”.

Mientras que Eileen Hernandez indicé que
en Marsh se hace un acompanamiento es-
pecifico de las etapas previas al articular los
temas de ASG.

“Normalmente, se hace un proceso du diligence
que es para las nuevas inversiones o para
compras; entonces acompafiamos a todos los
actores que estdn involucrados en el tramite:
compra, venta o inversion |[...]| Trabajamos
de la mano con varios fondos de inversion
y con clientes que realmente quieren tener
la conciencia de llevar un proyecto ESG no
solamente nuevo sino también brownfield”.

En este caso, Ratil Arroyo indico que convertir
un portafolio inmobiliario ya desarrollado a
verde requiere de una inversioén importante, de
alrededor del 10% mads del valor del inmueble,
y no necesariamente el inquilino quiere pagar
la renta por esta reconversion sustentable.

“Cuando nace el edificio verde, al cliente le
parece perfecto que cumpla con todas las
certificaciones y lo paga, pero cuando le dices
que subird la renta por este cambio no quiere”.
Asimismo, indic6 que hay algunos abiertos a
este cambio y a la transicion.

Lourdes Salinas
THREE CONSULTORIA AMBIENTAL

Eileen Herndndez
MARSH

Marisol Chavez Valdés
DETACK

e e

Radl Arroyo
NDUSTRIAL GATE

+
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RESENAS

Pitch

ALIANZA ESTRATEGICA CON DESARROLLADORES DE PARQUES: IMPLEMENTACION Y

GESTION DE PANELES SOLARES

lan de la Garza
FINSDLAR

Ian de la Garza, CEO de Finsolar, fue el encargado
de explicar la mision de la empresa enfocada en la
industria solar con mds de 12 afos de experiencia en
desarrollos de proyectos.

“Queremos democratizar la energia solar a través de
innovacion financiera con productos innovadores que
hagan mucho mds atractiva la adopcién o inversion
en energia renovable para las empresas y que ellas se
conviertan en estos motores de transicion energética”.

Asimismo, el CEO de Finsolar indicé que el consumo
de energia ha crecido entre un 20%y 30%, anualmen-
te, bajo el contexto actual de nuevos proyectos y la
relocalizacién de empresas.

“Se prevé que siga creciendo la generacion distribuida,
tiene ventajas muy importantes por su eficiencia'y
facilidad, pero también tiene ciertas limitaciones;y
nosotros trabajamos para ir mas alla de estas limita-
ciones y lograr resolver con innovacion este tipo de
problemas”.

Panel 3

ESG & SOSTENIBILIDAD EN EL SECTOR INDUSTRIAL:

SURFEANDO LA OLA DEL NEARSHORING

Con el fin de entender como la sostenibili-
dad ylos factores ESG tienen una influen-
cia importante en el nearshoring, Adrian
Gonzdlez Guerra, CEO de Stiva, Roberto
Cantu, CEO de Roca Desarrollos, Georgina
Ibarra, CEO de Brickwalling, y Francisco
Ripoll, director de operaciones en Naturgy
México, moderados por Ulises Trevifo,
founder de Bioconstruccion, dieron su
opinién en REBS Monterrey 2024.

De acuerdo con Treviiio, es importante
abordar el tema de la relocalizacion de las
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empresas en México en materia sostenible, ya que puede
afectar en mas de 1.5 el Producto Interno Bruto (PIB), pues
representa una derrama de inversion extranjera directa de
mds de 35 mil millones de délares.

En este sentido, Francisco Ripoll indicé que Naturgy es una
empresa energética, que se divide en 50% gas y 50% elec-
tricidad; con una amplia presencia en 20 paises. “Tenemos
que responder a la seguridad de suministro, que siempre
haya energia no solamente para lo que tenemos ahora, sino
para el que viene y tiene que estar 24/7,y eso creo que es un
valor que ahora mismo hace falta muchas veces. Ademds, es
importante ser ambientalmente responsable y sostenible;



y ofrecer al mejor costo posible”.

Por su parte, Roberto Cantu explicé que en
Roca Desarrollos, el tema del nearshoring le
favorecid, ya que todo lo que se tenia dispo-
nible en inventario se rentd; y que han tenido
cambios a raiz de esto como desarrolladora.

“En esta nueva etapa de reponer a los in-
ventarios nos estamos tomando mucho mds
tiempo para suministrar nuevos edificios al
mercado: hemos tenido que ser mucho mas
creativos en temas financieros, tomando mas
crédito durante la etapa de construccion y
sin duda llevandonos un esfuerzo adminis-
trativo. A la par de lograr conseguir terreno
con la energia, en el tiempo y el costo que
se necesita”.

ﬁnsons GoLb

Georgina Ibarra informé que en
Brickwalling, en los ultimos cinco afios,
han tenido mucho trabajo en la parte de
los proyectos industriales; y que el gran
reto que han visto es que los clientes fi-
nales quieren que su nave industrial esté
terminada en seis meses, sin embargo,
existen retos como son los permisos que
otorga el gobierno local, asi como la falta
de infraestructura.

Adridan Gonzdlez Guerra menciond que en
Stiva tiene un acercamiento muy importante
con sus clientes en el tema de ESG, en este
sentido como prdctica, analiza la informa-
cion publica del net zero tracker con el fin
de conocer cémo las empresas llegan a sus
metas en términos de emisiones.

César Ulises Trevifio
BIOCONSTRUCCION

Georgina Ibarra
BRICKWALUING

Adrian Gonzélez Guerra
ST

Roberto Cant Alanis
ROCA DESARROLLOS

Francisco Ripoll Alcalde
NATURGY MEKICD
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& RESENAS

Pitch

SOLUCION EN SEGURDS Y FINANZAS PARA TU EMPRESA

Con el fin de ofrecer soluciones de seguros
y finanzas para las empresas, en REBS
Monterrey se presentd Juan Carlos Ortiz,
CO - CEO de Murguia.

Ortiz destacé que la compaiiia es un broker
con mds de 50 anos de experiencia en el
desarrollo de materias inmobiliarias, tanto
en la parte industrial, comercial, residencial
e infraestructuray energia.

Murguia se enfoca en proteger el patrimo-
nio de sus clientes, ya que son expertos en
asesoria y comercializacion de fianzas,
seguros y administracion de riesgos.

“M4s alla de vender seguros o de fianzas,
desarrollamos soluciones integrales donde
hay un acompafamiento por parte de no-
sotros como brokers”, indicé Juan Carlos.

Juan Carlos Ortiz
MURGUIA

Panel 4

E-COMMERCE -+ URBAN LOGISTICS - CEDIS. INNOVACION + ACELERACION DE PROCESOS PARA

UNA ENTREGA INMEDIATA, UBICACION, VELOCIDAD, ADAPTABILIDAD, SERVICIO, TECNOLOGIA

Para hablar sobre las soluciones de in-
novacioén en transporte, tecnologia, in-
mediatez en el e-commerce, en REBS
Monterrey estuvieron como speakers: Mario
Berlanga, CO founder - Managing Director
de Proximity Parks, Guillermo Espinoza,
Head of Development de DHL Real Estate
Solutions, Juan Carlos Gonzalez, CEO de
NOVOTECH SINOW, Sergio Resendez,
director de Colliers Monterrey; y como
moderador Guillermo Almazo, Publisher
& CEO de Inbound Logistics LATAM.

De acuerdo con Mario Berlanga, en Proxi-
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mity Parks desde un inicio identificaron que el e-commerce
en México iba a crecer de manera importante, pero el reto
eratener bodegas en las tres principales ciudades del pafs.

“Habia que traer bodegas de regreso al corazén de las
ciudades, e histéricamente fuimos empujando las bode-
gas desde afuera, porque se entendia al Industrial como
el activo inmobiliario de menor valor. La estrategia ha
sido re-imaginar espacios que estaban subutilizados u
obsoletos y modernizarlos. Nuestro plan es traer espacio
moderno para hacer logistica dentro de las ciudades y
con ellos facilitar el que nuestro cliente haga entregas
mas rdpidas, econdmicas y responsables con el medio
ambiente”.



Sergio Resendez resalto que si bien antes
se pensaba en la ubicacion en los proyectos
industriales, ahora es cémo se complementa
este dentro de la cadena de logistica.

“Se necesita forzosamente estar cerca de
donde esta la demanda que te permita
cumplir con temas de ESG, porque ahi si
necesitas ser eficiente. Por ejemplo, en el
transporte, si se puede implementar el tema
de distribucion con vehiculos eléctricos
porque el recorrido que tienen que hacer
dentro de la ciudad es mucho mds cortoy
puedes implementar este tipo de politicas;
insisto no solo para temas de entregas de
paquetes, sino que es para suministrar a
la ciudad”.

José Carlos indico que desde hace 30 afios
en Grupo Sinow se enfocan a un nicho de
mercado en México, que son las pymes
de logistica, que requieren de mil metros
cuadrados con consumos minimos de agua,
energia, etc. En este sentido y por demanda,

nacio NOVOTECH SINOW para atender
por completo estos grandes parques in-
dustriales de ultima milla de e-commerce.

A diferencia de las otras empresas, en DHL
Real Estate Solutions, Guillermo Espinosa
informo que se encuentran desarrollando
grandes proyectos industriales, por ejemplo,
en el Estado de México estan trabajando
en un campo industrial de 205 mil metros
cuadrados que se va a dividir en cuatro
grandes naves.

“La ola del nearshoring trae un volumen
importante de necesidad de espacio, cre-
cimiento y bdsicamente el encontrar el
siguiente sitio, porque al igual que todos
los desarrolladores también sufrimos de
los mismos problemas, necesitamos buscar
tierra con la infraestructura al precio que
dé el nimero que del underwriting porque
somos una plataforma de negocio que no
nos quedamos con estos inmuebles, sino
que le damos la vuelta y los colocamos en
los mercados de capital”.

Guillermo Aimazo
[NMOBILIARE & INBOUND LOGISTICS LATAM

Mario Berlanga
PROKIMITY PARKS

=

Guillermo Espinosa Armendriz
OHLREAL ESTATE SOLUTIONS

José Carlos Gonzélez
NOVOTECH SINOW

Sergio Resendez
COLLIERS MONTERREY
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Juan Pablo Benitez
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Luis Sada
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Gabriel Gonzélez
EMBLEM CAPITAL

René Monroy
CAPI SOFTWARE

) Carlos Sanchez
GOMEL PLATERD ARQUIECTURA & URBANISHO
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Para hablar sobre la integracion vertical en
las ciudades, en REBS Monterrey estuvie-
ron presentes como speakers: Luis Sada,
director General de ONE, Gabriel Gonzdlez,
CEO de Emblem Capital, René Monroy,
CEO & CO Founder Capi Software, Catlos
Sanchez, Bussines Developer México de
Goémez Platero Arquitectura y Urbanismo,
y como moderador Juan Pablo Benitez,
director PDS North & Western Region
JLL México.

Carlos Sanchez indic6 que los proyectos
verticales han traido grandes beneficios
alacomunidad, y el principal es que se ha
optimizado la tierra, sumado a que han
sido mds eficientes en la movilidad de las
personas, ya que no tienen que desplazarse
por un amplio periodo de tiempo.

“Al final se traduce en mejor calidad de vida,
por el menor tiempo de traslado; a la par
de que un departamento siempre es mas
seguro y que el costo del mantenimiento
es mds econdmico. Para los municipios y
el gobierno es mds eficiente el uso de sus

recursos, manteniendo a mayor parte dela
poblacion en una drea céntrica”, menciond
Gabriel Gonzdlez.

Ademads del tema de movilidad, Luis Sada
externo que dichos proyectos ayudan tam-
bién ala seguridad e infraestructura urba-
na. Con respecto a la reconversion de los
inmuebles, indicé que es una oportunidad
para los desarrolladores de participar en
el esfuerzo de preservar y revalorar dichos
activos que son iconicos para la ciudad y
que estdn en desuso y/o en bajo manteni-
miento. “Podemos devolver a la urbe sus
espacios, también para que la comunidad
vea la evolucion e innovacién que se ha
tenido al poder contrastar estructuras
antiguas con las nuevas”.

René Monroy destaco que en Capi se en-
focan en la bisqueda de oportunidades
de localizaciones y en la originacién de
proyectos para que estos sean innovadores,
tecnoldgicos y que satisfagan las necesi-
dades del mercado y que sean asequibles,
pero sobre todo que se cree comunidad.



Conferencia Magistral

BUILDING NET ZERO, REAL CHALLENGES & FUTURE TRENDS | REBS MTY 2024

Charles Swanson, Practice Leader,
Director, Multifamily Ware Malcomb
Chicago, fue el encargado de hablar
sobre la firma de disefo fundada en
California, Estados Unidos, la cual
cuenta con 52 afios de experiencia en
Latinoamérica. Desde hace 18 afos
se especializan en el disefio de desa-
rrollo vertical, uso mixto, industrial,
corporativo, comercial, asi como en
salud, ciencia y tecnologia.

Para lograr la conectividad, sus 28

oficinas estan interconectadas, lo
que permite el desarrollo del disefio,
produccion, operacién y gestion de
proyectos.

Durante su conferencia magistral menciond
el "Building Net Zero: Real Challenges,
Future Trends", que es un edificio de vi-
vienda vertical en construccion en Oak
Park, Chicago, disefiado bajo estandares
de Passive House y Net Zero.

El proyecto destaca por ser asequible y
tener un disefio orientado hacia la eficiencia
energética, con paneles solares que cubren
todo el techo para maximizar la produccién
de energia solar. Asimismo, Swanson desta-
c6 que el inmueble no busca ser sostenible
desde un punto de vista energético, sino
funcional para la comunidad de Oak Park,
ofreciendo viviendas accesibles y adaptadas
para personas mayores y con necesidades
especiales.

Pitch

ESTRUCTURAS EFICIENTES, PROYECTOS EXITOS0S

Jesus Valdez Aguilar
MIYAMOTO INTERNATIONAL

Jesus Valdés Aguilar, CEO de
Miyamoto Internacional, expli-
cé que laempresa que €l dirige,
tiene presencia en 16 paises con
29 oficinas; misma que trabaja
en programas de ayuda huma-
nitaria que los lleva a atender
desastres naturales.

“Originalmente, se crea en
Sacramento en 1947, después
de la Segunda Guerra Mundial
tiene un crecimiento en Estados
Unidos hasta los afios 90’s; en
los 2000 toma el nombre de
Miyamoto y se convierte en
Miyamoto Internacional”.

Actualmente, son 30 ingenieros
ubicados en Ciudad de Méxicoy
Monterrey, su principal enfoque
es desarrollar técnicas de disefo
que ayuden a que las estructuras
sean mas eficientes en zonas de
alto riesgo sismico o con otros
fenémenos perturbadores.

“En el caso de sustentabilidad,
impulsamos mucho la recu-
peracién de las estructuras, la
rehabilitacion de lo que ya estd
edificado, esto lo usamos en
edificios que fueron dafiados
por terremotos o inmuebles
que ya cumplieron su vida util”.
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ESARROLLOS INTEGRALES, CREACION DE COMUNIDADES

Alicia Silva
REVITALIZA CONSULTORES

Alejandro Salinas
PROTEKA DESARROLOS

Alicia Carrillo
HOLCIM

Carlos E Monjaraz Ramos
AS RIBERAS

Antonio Pérez
PERKINS & WilL
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Alejandro Salinas, Managing Director en
Protexa Desarrollos, Alicia Carrillo, coor-
dinador de sostenibilidad para Holcim,
Carlos E. Monjaraz Ramos, director de Las
Riberas, Antonio Pérez, Practice Leader
México, Associate Principal de Perkins &
Will en la oficina de Monterrey y México,
fueron los encargados de hablar en REBS
Monterrey sobre como crear comunidades
integrales. La moderacion de este panel
corrid a cargo de Alicia Silva, founder de
Revitaliza Consultores.

Carlos E. Monjaraz, representante tam-
bién de Grupo Koval, indicé que ellos
estdn trabajando en tres grandes ejes
de desarrollo, entre los que destacan los
proyectos de Las Riberas, desarrollos
turisticos en Sonora y de usos mixtos
en Hermosillo.

“El proyecto de Las Riberas es una co-
munidad planeada de 800 hectdreas,
esperamos recibir cerca de 7,500 fami-
lias, habra escuelas, oficinas, comercio,
vivienda horizontal y vertical, etc. Es un
proyecto en el cual venimos trabajando
desde el 2000”.

Asimismo, indicé que para construir pro-
yectos integrales era importante alinear
a todos los integrantes, proveedores,
colaboradores, duefios, etc.

"ONSORS GOLD

6 ArmSe

Por su parte, Alejandro Salinas resalté que en Protexa
Desarrollos quiere cambiar la narrativa sobre como de-
sarrollar un proyecto para crear comunidad. “Queremos
ser recordados y es algo que viene desde el logo de
operacion que dice ‘crecer creciendo nuestra gente

393

cuando™.

Antonio Pérez Vazquez destaco que Perkins & Will
es una empresa que cree firmemente en que a través
del disefio y el proceso creativo se puede mejorar el
entorno y tener un mejor futuro.

“Hablamos mucho de este aspecto de sostenibilidad
y sobre todo de inclusién, pero al comentar de comu-
nidades integrales, tenemos que saber que no existen
aquellas integrales si no aprendemos a integrar a la
poblacion. Definitivamente, este proceso electoral
que vivimos también es una manera de aceptar una
realidad en la que de repente buscamos maquillar u
ocultarnos, e incluso negar; si hay un resentimiento
social sobre una falta de equidad, no existe equidad
sin inclusién, siempre hay un déficit de vivienda y
definitivamente es un drea de oportunidad gigantesca,
pero también sabemos que hay otros nichos que han
sido pocos atendidos”.

Alicia Carrillo menciono que en Holcim buscan ser una
empresa lider en soluciones innovadoras y sostenibles,
ya que su responsabilidad es seguir entregando un
producto que tenga una calidad de durabilidad para
que el proyecto sea sostenible y también buscan reducir
las emisiones de CO2.



Panel 7

EL REGRESD DEL RETAILY COMO ELEVAR EL NEGOCID DE LA MARCA
Y £L REAL ESTATE A OTRO NIVEL

“El sector inmobiliario de retail siempre
se ha enfrentado a retos significativos y
en la pandemia prdcticamente se detuvo
como la mayoria del medio inmobiliario;
esto alterd los habitos de consumo yéndose
mucho ala parte online. En pospandemia en
México, y gracias a la dindmica que existe
en otros sectores, hoy la industria de retail
estd mas viva que nunca, el pais ha mostrado
una notable capacidad de adaptacion y de
recuperacion”, externd Swany Veldzquez,
Co-Founder, Managing Director de Retail
Expansion, en REBS Monterrey.

Por su parte, Raquel Lozano, CEO & Founder
de BELIVE, indic6 que definitivamente se
ha notado un cambio después del Covid-19,
ya que el usuario que va a centros comer-
ciales lo que busca es tener una experiencia
cuando compra. Asimismo, asegurd que
hoy en dia estd la integracion del offline y
el online, asi como la incorporacion de la
tecnologia con los espacios fisicos, y también
la sustentabilidad.

‘ g #‘:
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“Es importante tomar en cuenta al re-
tailer, ala persona que estd operando la
tienda, porque vemos muchos centros
comerciales con demasiada arquitec-
tura y hay muchas limitaciones para
nosotros como marca, lo que hace que
la experiencia al cliente se vuelva mas
opaca”, comenté Octavio Ramirez, di-
rector de Beya.

Asimismo, explicd que la marca de ma-
quillaje enfrent6 una dificil decisién
al cerrar el 60% de las tiendas por la
pandemia. También, destaco que esta
emergencia los ayudoé a comprender
y entender mas su mercado en temas
logisticos y de sostenibilidad.

Elsa Guerra, director comercial y de ex-
periencias de Pueblo Serena, menciond
que durante los primeros tres meses de
pandemia la dindmica cambid, porque
realmente no se sabialo que iba a ser “la
nueva normalidad”, pero que siempre
estuvieron dispuestos a ayudar a sus
visitantes y a sus clientes lo mds posible.

Luis Trevino, director Chuck E Cheese en
México, resaltod que si bien los habitos
de consumo cambiaron, y que ahora
las personas dan esa oportunidad de
comprar en linea, siguen teniendo la ne-
cesidad de convivir y crear experiencias.

“Una vez que se levantaron las restric-
ciones (por la pandemia) notamos esa
necesidad de vivir experiencias; se
venden mds los vuelos de avion para ir
alugares turisticos, los festivales cultu-
rales y musicales también estan llenos,
porque la gente tiene esa necesidad de
vivir experiencias; en el caso de noso-
tros, el entretenimiento familiar es una
experiencia para poder conectar papas
con hijos”.

Swany Velazquez
RETAILEXPANSION

Raquel Lozano
BELIVE

Luis Trevifio

CHUCK E CHEESE MEKICO.

Elsa Guerra
PUEBLO SERENA

QOctavio Ramirez
BEA
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Yerardi Mote, estratega comercial y gerente de Ciudad Maderas, re-
salté en REBS Monterrey que donde trabaja ha tenido un crecimiento
exponencial desde el 2019, lo que la ha llevado a expandir su presencia
a Monterrey, Yucatdn, Quintana Roo, San Luis Potosi, Aguascalientes,
Tijuana, Houston, Miamiy San Diego.

En Ciudad Maderas, su principal pilar son los sistemas simplificados y
replicables para el éxito comercial; asimismo, se centra en los lanzamientos
estratégicos, donde la clave es transmitir informacion efectivamente a
través de la fuerza de ventas en un corto periodo de tiempo; y también
el capital humano, por lo que la empresa se ha enfocado en la educacion
y desarrollo de su personal.

“Ciudad Maderas ha establecido una universidad en colaboracién con
el Tecnoldgico de Monterrey para formar profesionales inmobiliarios,
fomentando asi la retencion del talento y el crecimiento interno. Esta
inversién en capital humano ha sido clave para mantener una fuerza
laboral comprometida y capacitada, esencial en un sector con alta
rotacién de personal”.

Yerardi Mote
(IUDAD MADERAS

DELAS COMUNIDADES

14

Guillermo Aimazo
[NMOBILIARE & INBOUND LOGISTICS LATAM

Javier Alberto de la Fuente Garcia
SAN PEDRO GARZA GARCIA NUEVE LEON
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“Los espacios publicos desempefian un papel
crucial en nuestra vida diaria, proporcionando
una plataforma parala participacion comunitaria,
la interaccion social y el intercambio cultural.
Estos espacios, ya sean parques o plazas, actiian
como un alma de nuestras ciudades y pueblos,
ofreciendo un sentido de lugar, pertenencia tanto
alos residentes como a los visitantes”, menciond
Guillermo Almazo Publisher & CEO Inmobiliare
& Inbound Logistics LATAM.

En este sentido, Javier Alberto de la Fuente
Garecia, secretario de Desarrollo Urbano de San
Pedro Garza Garcia, indicé que desde el gobierno
estan trabajando por invertir en infraestructura
y mejorar los espacios publicos, los cuales es-
tan conscientes de ir con una regulacién con la
finalidad que sea un espacio mas aprovechable
parala sociedad.

Para Liliana Bernardis, Director MVE Architects
México, los espacios publicos son tan impor-
tantes como ser sustentables, ya que mejoran
la calidad de vida de las personas.

“Todas las grandes enfermedades que tiene la
humanidad hoy dia se pueden solucionar con el
tema de integrar espacios publicos en nuestros
proyectos; el tema de depresion, enfermedades
de vias respiratorias, etc., tienen solucion con
simplemente integrar espacios abiertos en
nuestros proyectos”.

Kenji Lépez, Founder de Urvita, asegur6 que
la ciudad donde las personas viven influyen
mucho en la calidad de vida que tienen, y que
los desarrollos no estdn aislados a este tema,
porque dichos proyectos también impactan
en las personas.



Liliana Bernardis
JVE ARCHITECTS MEXICO
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La conversacion estuvo a cargo de
Rebeca Ortiz, Director de GBCI
LATAM, como moderadora; y
Janera Soerel, Senior Director Global
Market Development & Real Estate
International Well Building Institute;
Ricardo Bussey, Government
Relations, Sustainability & Public
Affairs Strategy LATAM de Johnson
Controls; Javier Torres, Gerente de
Servicios de Sustentabilidad en
Cushman & Wakefield; Ricardo Dan
Diaz, Partner de The Facade Studio,
como panelistas.

De acuerdo con los directivos, los
edificios saludables han ganado im-
portancia desde 2014, destacando la
necesidad de monitorear la calidad
del aire en interiores, por lo que es
necesario disefiar espacios resilien-
tes y flexibles que se adapten a los
cambios futuros.

Ricardo Bussey enfatizé como la
pandemia aceleré la adopcion de
tecnologias para garantizar ambientes
interiores seguros y confortables,
destacando la importancia de la re-
gulaciony certificacion en la creacion
de espacios saludables.

Asimismo, Janera Soerel subray¢ la im-
portancia de establecer estandares que
aseguren la sostenibilidad y el bienestar
enlos edificios, indicando que estos estan-
dares permiten a las organizaciones medir
y reportar estos aspectos, especialmente
en un entorno post-pandemia.

Por su parte, Javier Torres sefial6 la re-
levancia de crear espacios que ofrezcan
no solo confort térmico, sino también
bienestar a nivel emocional y social, fa-
cilitando horarios flexibles y ambientes
que se adapten a las necesidades de las
personas.

Ademas, Ricardo Dan Diaz afiadié que su
enfoque, basado en datos objetivos, busca
mediry cuantificar aspectos subjetivos del
bienestar, como el confort visual y térmico,
para disefiar espacios arquitecténicos que
cumplan con las expectativas de salud y
bienestar de los usuarios.

Finalmente, Ricardo Bussey resalté la ne-
cesidad de adoptar tecnologias avanzadas
que permitan monitorear en tiempo real
la calidad del aire y otros aspectos funda-
mentales para el bienestar, logrando asi
que los edificios sean no sélo sostenibles,
sino también resilientes y saludables para
sus ocupantes.



Panel 10

E-VOLUCION DE L0S NEGOCIOS DE HOTELES: OPORTUNIDADES Y TENDENCIAS

QUEDAN FORMA AL FUTURO DE LA HOSPITALIDAD

Para hablar sobre las oportunidades y tendencias
que dan forma a la hospitalidad, enfocada a la
sustentabilidad, estuvieron presenten en REBS
Monterrey: Patricio Portillo, VP Develooment Latam
de AIMBRIDGE HOSPITALITY, Nicolds Rodriguez
Alvarez, director de desarrollo de México y C.A Hilton,
Alonso Burgos, VP desarrollos de Marriott y Ana
Maria Esquivelzeta, Managing Partner de Recurso
V; como moderador Erico Garcia, CEO B2B Media.

Patricio Portillo indic6 que en AIMBRIDGE
HOSPITALITY acompaiian en todo el proceso al
propietario de un complejo hotelero, es decir, se
involucran en las mejores practicas de mercado,
que va no solo en la conceptualizacion sino también
en el disefio.

“Vemos todo el tema de los asolamientos, las facha-
das, el consumo del aire acondicionado, los tamafios
delos equipos, el tipo de equipos que se necesitan,
la integracion de las comunidades dentro de los
dentro de los hoteles, en fin es todo un proceso que
acompafiamos desde el inicio”

Nicolds Rodriguez Alvarez menciond que Hilton desde
hace 100 afios ha tomado la bandera de ser una com-
paiiia hotelera innovadora; en este sentido, resaltéd
que con la finalidad de llegar a sus metas de 2030,

han implementado estrategias de ESG que
estan enfocadas a recortes en el uso de
agua, en los desechos y sobre todo crear
oportunidades de empleo para las minorias.

“En términos de cdmo damos oportuni-
dades de carrera para nuestros distintos
asociados en todo el mundo, hoy dia Hilton
es la compaiiia niumero uno en The Great
Place To Work, considerando todas las
Industrias y la nimero ocho aqui en México”.

En Marriott, Alonso Burgos resalté que
tiene como meta sustentable reducir la
huella de carbono en un 50% para el 2030
y ser Net Zero Emissions para el 2050, lo
anterior gracias a la implementacién de
sus cinco acciones.

“Reduccion en el desperdicio de alimentos,
operaciones responsables sostenibles, re-
ducir el impacto ambiental, el compromiso
con la comunidad y disaster relief, que es
tener todo un programa en el que esta-
mos preparados para temas de desastres
naturales”.

Por su parte, Ana Maria compartio que
el proceso de las certificaciones de todos
los hoteles se mide en dos variables, los
existentes y los que se estdn edificando;
asimismo, resalté que el comiin denomi-
nador de estas certificaciones es generar
un impacto menor al medio ambiente y
que tengan un beneficio para el usuarioy
los inversionistas.

Por ejemplo, en una propiedad “que esta
construida, es importante hacer un asment
de la informacion disponible, la medi-
cion y monitoreo las bases de datos que
se tengan; posteriormente es indicar cudl
es el sistema de evaluacion, certificacion,
que mas convienen, porque depende de
la ubicacion, tipologia y el mercado al que
estd orientado”.

Erico Garcia
[NMOBILIARE MAGATINE

Patriciodel Portillo
AIMBRIDGE HOSPITALITY

Ana Maria Esquivelzeta Rabell
RECURSOV

Nicolas Rodriguez Alvarez
HITON

AMonso Burgos
MARRIOIT
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Justino Mata
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Justino Moreno Mata, director de consultoria de Tinsa, men-
ciono que la manera en como se ha desarrollado Monterrey
ha cambiado, ya que tan solo hace unos afos el 97% de la
vivienda era horizontal y el 3% era vertical.

Ademas, indicé que a raiz de la pandemia se detonaron los
desarrollos verticales, que si bien antes eran de interés social,
ahora se estan enfocando a los Luxury y el Residencial Plus.

“Al cierre del primer trimestre de 2024 observamos que
tenemos una participacion del 48% en los segmentos altos,
incluso se visualiza una mayor participacion de los segmentos
Luxuryy el Residencial Plus y todo concentrado principal-
mente en la zona céntrica de la ciudad de Monterrey”.

Asimismo, Justino Moreno informé que actualmente en
Monterrey se estan construyendo mds de siete mil vivien-
das que traerdn consigo nueva poblacién y necesidades de
infraestructuray servicios.



Para hablar sobre el desarrollo
de vivienda multigeneracional en
REBS Monterrey estuvieron pre-
sentes: Xavier Toussaint, CEO de
U-Calli, Maria Ocampo, Business
Development Manager de Moxi
Global, Gerardo Mendizabal, director
comercial y desarrolladores inmo-
biliarios de Hir Casa, Jorge Bracho,
Principal and Senior Vice President
HKS México e Ignacio Ramirez, CEO
de Inverti, este tiltimo moderador
del panel.

Maria Ocampo destaco durante su
participacién que ademads del fené-
meno multigeneracional también
existe el cultural, ya que hoy en dia
diversas personas migran a otro pais
buscando satisfacer sus necesidades.

“Somos parte de ese negocio, y
estamos haciendo posible que un
extranjero pueda tener los servicios
que antes no tenia; y lo que he obser-
vado es que hay una clara tendencia
de integrar al mercado dentro del
proceso productivo y evolutivo del
sector inmobiliario. Si bien, ante-
riormente se desarrollaba y después
se vendia, hoy se tienen que adaptar
alas necesidades de cada etapa del
ser humano”.

Por su parte, Xavier Toussain indic
que en U-Calli se estdn concretando
en hacer torres especificas para cada
generacion en cada uno de sus proyec-
tos, es decir, dentro de su portafolio
cuentan con propiedades que son
disefiadas para parejas, parejas con
hijos, solteros y personas mayores
de 60 afios y con las amenidades
que requieren.

Jorge Bracho mencion6 que
para que una vivienda pueda
cambiar el aspecto social era
importante hacer una division
de dos ejes en el proyecto.

“La parte social es generar
comunidades dentro de estos
desarrollos y cuando habla-
mos ademds de desarrollos
multigeneracionales, estas
comunidades las veo en dos
ejes principales: horizontal, que
conecta a los grupos de edad
donde les da servicio para que
puedan tener estas amenidades
convivir y generar comunidad;
y también en vertical donde ya
conecta a una misma familia,
pero que tal vez tres genera-
ciones viven”.

Gerardo Mendizdbal comento
que desde el lado de los inver-
sionistas, estos proyectos se
vuelven una garantia, ya que
al final se estan enfocando los
esfuerzo comerciales a lograr
satisfacer las necesidades del
cliente final de manera inde-
pendiente y con campafias
especificas.

“Todo tiene que ver con el
conceptoy con ver la forma de
comercializarlo, en esa adapta-
bilidad he visto proyectos, por
ejemplo en Guadalajara, puede
coexistir varias generaciones y
si bien comparten habitat, pero
con amenidades especificas”.

lgnacio Ramirez
[NVERTI

Maria Ocampo
MOXI L0BAL

Xavier Toussaint
[1-CALL

Gerardo Mendizabal
HIR CASA

Jorge Bracho
HKS MEKCO
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Eldltimo panel de REBS Monterey corrid a cargo
de lamoderacion de Alejandro Ibarra, founder de
Regiopolis, quien platicé con Daniel Rivera del
Rio y Patricio Rivera del Rio, socios y fundadores
de KOLI Cocina de Origen.

Es importante mencionar que recientemente
KOLI fue galardonado con una estrella en la
Guia Michelin 2024, por su excelencia y calidad.

“Estamos comprometidos con seguir innovando
y mejorando constantemente la oferta gastroné-
micay la experiencia de cliente para mantenernos
y fortalecernos en la industria restaurantera”,
comento Patricio Rivera del Rio.

De acuerdo con los fundadores, KOLI
Cocina de Origen es un restaurante que
enaltece la cocina tradicional de Nuevo
Leon que estd operado y fundado desde
hace nueve anos por tres hermanos, Daniel,
Patricio y Rodrigo, y su madre.

Alolargo de estos aflos, han incorporado
influencias modernasy técnicas avanzadas
de presentacion de platillos, ala par que han
expandido su capacidad y se han adaptado
alos cambios de los comensales, lo que
ha detonado la atraccion de nacionales e
internacionales.



Este certificado es entregado a:

= EDITORIAL MEXICANA DE IMPRESOS S.A. DE
INMBILIARE | OFs 358 A

Grupo Ecolégico Sierra Gorda I.A.P. (GESG) certifica que
se han retirado 23 tCO2e de carbono del proyecto
“Carbono Biodiverso en la Reserva de la Biosfera Sierra
Gorda” identificado con el registro SEDESU-RPC-010.

y PLANETA
= GESG-2024-NVMEGM-000023
(/% CARBONO
\-_ NEUTRAL. Esta accion mitiga el cambio climatico, protege bosques
ricos en biodiversidad, especies en peligro de extincion
Total tonCO2e: 23 y apoya la economia de propietarios locales. La
Folio: CB0405 compensacion voluntaria no sustituye el compromiso
ofto: de la empresa para reducir las emisiones generadas
Fecha: 31/05/2024 anualmente.
Bloque de cédigo de serie
Organizacion Pais Estado Propiedad Afo Nu.m.etjo Nu.mero
gestora de inicio final

GESG-MX-QUE-TVTDR|-2020-000000-000022

. Grupo Ecolégico
Es entregado por: ° Sierra Gorda”
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REBS Guadalajara -—
Conoce las tendencias emergentes que estan I
moldeando el mercado inmobiliario en Guadalajara.

Capitaliza las oportunidades de inversion en esta

region dinamica y conécta con mas de 200 profe- s U M M I T

sionales de alto nivel.

www.rebs.mx GUADALAJARA
12 SEP 2024

Ubicacién Hilton Guadalajara Midtown

20-23 / SEPTIEMBRE 9-11/0CTUBRE 13-17/OCTUBRE

Mextropoli Expocihac Obra Blanca

Festival de Arquitectura y Ciudad mas importante de Eventorelevante en el sector de la construccion, arquitec- Evento de arquitectura e interiorismo para impulsar todo
Ameérica, que retine més de 80 mil personas disefiando turay disefio, es la plataforma que brinda herramientas, el potencial del sector; durante tres dias los asistentes po-
ciudad: estudiantes, ciudadanos, profesionistas, turistas, proveedores, tecnologias y soluciones que marcan ten- drén disfrutar de conferencias, actividades y propuestas
creativos, servidores publicos, artistas, lideres de opinién dencia enlaindustriaen cualquier etapa de la obra: negra, desarrolladas a favor de tomar accién y ser participes de
y expertos en la materia, para generar conocimiento, grisy blanca. un futuro del sector cambiante y lleno de posibilidades.

intercambio y una nueva vision de ciudad a través de la

arquitectura. w Centro Citibanamex, COMX Expo Santa Fe, COMX

Teatro Metropdlitan, Alameda Central, Museo de la
Ciudad de México, Colegio de San lidefonso, Centro
Cultural de Espafia, Laguna, Centro Cultural el Rule,
Museo de Arte Popular y Laboratorio de Arte Alameda.

9 al 11 de Octubre 2
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Cytyscape Qatar

El evento permitid a los delegados y visitantes tener lugar
enun entorno dindmico que dio una idea del futuro de los
bienes raices de Qatar y Oriente Medio.

Centro de convenciones y exposiciones
de Doha, Qatar

] ' Cityscape

. Cumbre Inmobiliaria
De cara a un nuevo sexenio

"

La Asociacion Mexicana de Profesionales Inmobiliarios
(AMPI) llevara a cabo el evento “De cara a un nuevo sexe-
nio”, el cual serd abordado por el presentador, comediantes
y youtuber mexicano, Chumel Torres, hablard sobre lo que
le espera al pais en los siguientes seis afios.

w Centro Citibanamex, Ciudad de México

MAGISTR

g iu"

s

w Hotel Camino Real Polanco, COMX
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Conecte con Miles de Proyectos en Canstruccion
de Mex co, Colomb a, Centro América y el Cariae.
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Adquiere tu boleto

www.rebs.mx
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