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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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&5 CARTAEDITORIAL

ras algunos meses de cifras a la baja, el retail encontrd en

el 2023 y en el comercio en linea, la férmula correcta para

recuperar terreno e iniciar una nueva escalada. Si bien, las
experiencias comenzaron a tomar mayor relevancia desde hace
tiempo, hoy en dia se han convertido en el atractivo principal de
estos destinos.

Ademas de la incorporacion de tecnologias como la Inteligencia
Artificial (IA) que permitiran crear entornos virtuales inmersivos
y personalizados, brindando a los consumidores una experiencia
unica y atractiva.

Basado en lo anterior, para esta tltima edicion del aflo, presentamos
un especial de Retail desde diferentes perspectivas, ademas de
las tendencias que llegardn para el sector inmobiliario en 2024.

Asimismo, en portada encontrardn a FIBRA UNO, quien ha
incursionado en el segmento de retail de lujo de la mano de su

brazo comercial Allux.
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;Y sl comprar tu casa le da un respiro
'iplaneta y a tu bolsillo?

_:"

Hipoteca HSBC Verde.

Adquiere una casa sustentable con excelentes beneficios:

e Tasa de interés fija anual preferencial desde 9.25%

e Sin comision por apertura

¢ Sin costo de avaluo

¢ Financiamiento de hasta 97% del valor de la vivienda

e Pagos mas accesibles con plazos de hasta 25 anos

e Costo preferencial en Seguros de Vida' y Danos?

Lograr + Si es posible.

4P HsBe | Abriendo un mundo de posibilidades

Es tu derecho solicitar la oferta vinculante para comparar distintas opciones de crédito.

CAT Promedlo “Hipoteca HSBC Verde” 11.1% Sin IVA. irormaiv 0. Vigencia al 29/02/2024. Fecha de célculo 25/09/2023. Cobertura Nacional. Crédito en Moneda Nacional. Informacion sujeta a cambios sin previo aviso
Sujeto a aprobacion de
1 Co s ulta cobe t ras, e c\ s o es y restricciones del Seguro Hipotecario Vida en: www.hsbc.com.mx El Seguro fue contratado a través de HSBC México, S.A., Institucion de Banca Multiple, Grupo Financiero HSBC y es operado por HSBC Seguros, S.A. de CV.,
rupo Financiero HSBC
2 C nsull Sy e iones del scguro en: www. h bc.com.mx El Seguro fue contratado a través de HSBC México, S.A., Institucion de Banca Muiltiple, Grupo Financiero HSBC y es operado por AXA Seguros, S.A. de C.V.
itos, Iermmos condiciones de contratacion y comisiones en: www.hs| b C.com.mx
HSBC v \ g ( ipo son marcas registradas en Mexlco
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NOTICIAS

CEMEX COLOCA UN BONO SOSTENIBLE EN LA
BOLSA MEXICANA DE VALORES

En la Bolsa Mexicana de Valores (BMV), Cemex celebrd su
primera emision de Bonos Vinculados a la sostenibilidad
por 6,000 millones de pesos. “Estamos muy contentos
de que CEMEX se haya sumado al financiamiento ASG de
la BMV. Demostrando con acciones concretas que es una
referencia en el sector en temas ASG y para su industria”,
coment6 Marcos Martinez Gavica, presidente del Consejo
de Administracién del Grupo Bolsa Mexicana de Valores.

LA COMER INAUGURA UNA NUEVA
TIENDA EN QUERETARO

Con una inversién de 809 millones de pesos, Grupo La
Comer abrié una nueva tienda de su formato La Comer en
Juriquilla, Querétaro, la cual emplea a 419 empleos formales,
de los cuales 299 son directos y 120 indirectos.

NO. 141/ 2023
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SIMETRIK'Y DELOITTE REALIZAN
UNA ALIANZA

Simetrik ha firmado una alianza con la firma global de servicios fi-
nancieros Deloitte, con el fin de llevar la herramienta de Simetrik para
la automatizacion de la conciliacion financiera a nuevas industrias,
incluyendo Fintech, banca, comercio minorista, logistica, petrdleo y
gas, salud y gobierno en toda América Latina.



NATURA ACUERDA VENDER ~ MVRDV PARTICIPARA EN LA
THEBODY SHOP A AURELIUS ~ AMPLIACION DE UN AEROPUERTO
DE PRAGA

El fabricante de cosméticos brasilefio ~ Czech Lanterns de MVRDV continuard con
Natura & Co firmé un acuerdovincu-  la tendencia del disefio sostenible con la
lante para vender su filial The Body ~ ampliacién del aeropuerto Vaclav Havel
Shop al inversor privado Aurelius  de Praga en la Republica Checa. Dicho
Group, por un valor empresarialde ~ aerédromo contard con una exuberante
207 millones de libras esterlinas (unos ~ vegetacién y fachadas intrincadas que
254.32 millones de ddlares). incorporan energia solar e imdgenes de

satélite del pais. Ademads de tres edificios.

Fibra Uno llevard a cabo la entrega de 11 to-

HJN U l-\YU ﬂﬂﬁ[\ I-\ neladas de alimentos, productos de limpieza,
6_/% PEHSUN AS m:[[:mn AS medicamentos e insumos basicos a las comu-

nidades afectadas; ademas, el fideicomiso esta

PUH H_ HUHAE I.\N ’[]“s’ implementando un plan estratégico de apoyo

para las comunidades afectadas por el Huracan

T H E B 0 DY S H 0 P ‘Otis’ en Guerrero.
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NOTICIAS

BANCO AZTECA TENDRA EL ESTANDAR EDGE

Grupo Elektra, la empresa de servicios financieros y de (3

comercio especializado, certificard 205 puntos de contacto ® BANCO AZTECA
bajo los formatos de tiendas Elektra con sucursal de Banco

Azteca bajo el estandar EDGE (Excellence in Design for

Greater Efficiencies) entre 2023 y 2029.

M1 SUPER DOLLAR GENERAL ABRE NUEVA COMUNAL COWORKING TIENE
SUCURSAL EN MEXICO UNA NUEVA SEDE EN POLANCO

Comunal Coworking anuncia la aper-
tura de sunuevo espacio en el distrito
de Polanco, Ciudad de México. Esta
expansion representa un hito funda-
mental en la historia de la compania,
reafirmando su compromiso con la
innovacién y la creacion de comu-
nidades de trabajo colaborativas.

Mi Super Dollar General anunci6 la apertura de su segunda
tienda en México, ubicada en el estado de Nuevo Ledn, espe-
cificamente en el municipio de Cadereyta Colonia Valle del
Roble. “Esperamos convertirnos en parte integral de la vida
cotidiana de la comunidad, proporciondandoles productos
de alta calidad a precios asequibles”, dijo Gary Morales,
Director de Operaciones en Mi Stiper Dollar General.

08 NO. 141/ 2023



INGRESAN A MEXICO 22 MIL 908
MILLONES DE DOLARES POR
VISITANTES INTERNACIONALES

De enero a septiembre de 2023, ingre-
saron a México 22 mil 908 millones de
dolares por visitas internacionales, de
los 30 millones 866 mil turistas, es de-
cir, 11.8% mds en comparacion con el
mismo periodo del 2022. Cabe sefialar
que en los primeros nueve meses del
2023, llegaron al pais 16 millones 778
mil turistas de internacién via aérea, esto
representa 8.1% mds comparado con el
mismo periodo de 2022.

ANTAD TIENE
UN NUEVO PRESIDENTE

Diego Cosio Barto es el nuevo pre-
sidente ejecutivo de la Asociacion
Nacional de Tiendas de Autoservicio
y Departamentales (ANTAD); cuenta
con una amplia experiencia en trans-
formacion, tendencias e innovacién en
los negocios y no solo del sector retail.
Ademas, ha sido cofundador, socio
y miembro de la junta directiva del
ISDI, Escuela de Negocios Digitales.

FIBRA EDUCA PONE EN
MARCHA SISTEMA
FOTOVOLTAICO

Fibra Educa (EDUCA) inici0 las operaciones de
su primer sistema fotovoltaico, el cual tiene una
capacidad instalada de 58 Kilovatio pico (kWp),
con el que integrardn ala operacion del campus
universitario hasta un 100% mediante fuentes
de energia limpias.

INMOBILIARE
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NOTICIAS

ALBA PALM BEACH, NUEVD
DESARROLLO DE BG1 Y BLUE ROAD

BGI Companies en asociacién con
Blue Road anuncia el lanzamiento de
Alba Palm Beach, un nuevo desarrollo
de condominios residenciales frente
al mar ubicado directamente en el
Canal intracostero Canal Intracostero,
Florida. El desarrollo es una coleccion
de 55 residencias de lujo distribuidas
en una torre de 22 pisos, ademas
de cuatro casas adosadas de dos y
tres pisos.

FIBRA DANHOS CELEBRA SU LEGO INVIERTE 205 MDD El GrupollEGO ivertir4 205 millongs de dlares
PHIM[HA I][Emm [N m BMV EN NUEV[] lE[]N (mdd) para construir una nave de 59,000 metros

cuadrados en su complejo de Ciénega de Flores;
Fibra Danhos, fideicomiso de inversion dichas instalaciones estaran listas en 2025.
en bienes raices orientado al desarrollo,
adquisicion y administracion de centros
comerciales, oficinas y usos mixtos, festejo
su primera década de listado en la Bolsa

Mexicana de Valores (BMV).

10 NO. 141/ 2023



HVS MexHIC 2024

MEXICO HOTEL & TOURISM
INVESTMENT CONFERENCE

February 8, 2024
Camino Real Polanco México

HVS, lider mundial en consultoria para la industria hotelera y
de hospitalidad, prepara su decimotercera conferencia que se
llevara a cabo en la Ciudad de México.

Reunird a ejecutivos de alto nivel como duefos, inversionistas, desarrolladores,

operadores y consultores hoteleros en la industria, dentro y fuera de la region.

HVS MexHIC se ha convertido en una de las mejores conferencias a nivel Latinoamérica, pues retne a los mejores
lideres en la industria y los asistentes tienen la oportunidad de interactuar, aprender de los expertos y descubrir
nuevas oportunidades en el mercado hotelero.

HVS MexHIC 2024 sera un evento de un dia con un alto contenido en su agenda, en el que los asistentes podran
entender las tendencias de mercado que afectan la industria y sus propios intereses de negocios.

La asistencia se ha incrementado a mas de 300 participantes de México, Estados Unidos y Canada, asi como de
varios paises Centroamericanos y Europeos. Nuestros asistentes invariablemente han expresado su satisfaccion
de poder participar en un evento serio, orientado especificamente a nuestra industria y celebrado en México.
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De acuerdo con un analisis de SiiL.A, el sector
retail en México tendrd un 2024 prometedor
debido al equilibrio en la oferta y demanda
de diferentes tipos de espacios comerciales.

LIDERES EN ABSORCIONES EN 2073

Ciudad de México 104,000 m?

Monterrey cercano a los §3,000 m?

Guadalajara 19,000 m?

Querétaro 11,000 m?

NEW

COLLECTION
)

L

@ Iall
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OLCTORES QUE REGISTRARON ”

LAS ABSORCIONES EN DICHAS

En lo que va del afio, Guadalajara, Ciudad de
Regién Malls 28% México, Monterrey y Querétaro registraron absor-
ciones superiores a los 187,000 metros cuadrados.

Lifestyle centers 21%

Community centers 0% COMPORTAMIENTO A NIVEL INTERNACIONAL

Super regional Malls 20%

de las operaciones care-
Power Centers 11% cieron sobre el inventario.
de los consumidores pre-
fiere la comunicacién por
correo electronico antesy
después de comprar.

prioriza la minimizacion
del impacto medioambien-
tal de las organizaciones
minoristas en 2023.

B

POR:POR: RICARDO DE JESUS ANGELES

ricardo.dejesus @inmobiliare.com

DISENO: DAFNE VILLAGOMEZ

dafnevillagomez@inmobiliare.com

fuente: SiiL.A, informe internacional sobre omnicanalidad de Manhattan Associates
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MITIKAH

El centro comercial ubicado en la alcaldia Benito Juarez
forma parte del complejo Mitikah, el cual también alberga
departamentos y oficinas. A lo largo de 120 mil metros
cuadrados se encuentran distribuidos 280 locales. Entre
las tiendas que se pueden encontrar estdn: Palacio de
Hierro, Boss, Pandora, Tous, Adidas, Victorias’s Secret,
Sephora, Lego, entre muchas otras.

PARQUE
IEPEYAC

Ubicado en la alcaldia Gustavo A. Madero, es uno de los
centros comerciales mas nuevos en la ciudad que abrio sus
puertas en 2022, con aproximadamente 55,000 metros
cuadrados. Si bien entre las marcas mds emblemadticas
se encuentran Sears, Shasa, Michel Domit, Timberland,
Parfois, Bizarro, Samsung, Tous, Vans, etc., su principal
atractivo es su acuario de 30 mil metros cuadrados.

FORUM
BUENAVISTA

Se localiza en la alcaldia Cuauhtémoc, a un costado de
la Biblioteca Vasconcelos y construido sobre la estacién
Ferrocarril de Buenavista. Es un centro comercial de
aproximadamente 37,250 metros cuadrados que alberga
mads de 50 restaurantes y tiendas departamentales como
Coppel, Sanborns, Old Navy, H&N y muchas mds. Se in-
auguro en 2009 y en 2015 fue considerado entre los 10
mds grandes de CDMX.

ANTARA

Se ubica en Miguel Hidalgo, es una de las propiedades
que se caracteriza por ser al aire libre con una supetrficie
total de 510,00 metros cuadrados. Fue disefiado por el
arquitecto Javier Sordo Madaleno y abrid sus puertas en
2006. Es sede de las Flagship Stores de las marcas Apple,
SEPHORA, Pull and Bear y Abercrombie & Fitch en la
Ciudad de México.

CENTRO
SANTAFE

Es considerado como el primero mds grande de
Latinoamérica y uno de los 30 mds grandes del mundo,
pues cuenta con seis niveles. En su espacio comercial de
260,367 metros cuadrados se encuentran marcas COmo
Adidas, Apple, Beer Factory, Benefit Cosmetics, Bershka,
Coach, Crocs, Lacoste, entre otras.

INMOBILIARE —— 13



10 QUE DEBES SABER

Unrepaso a las predicciones

eninversiony desarrollos
POR: ANDREINA CASTRO

medida que nos acercamos al 2024, muchas

preguntas surgen de como estard el merca-

do delavivienda en Florida: ;Bajardn los
precios? ;Se mantendrd el tipo de interés? o por
el contrario, ¢la demanda seguird aumentando
y los precios en alza?

En los tltimos afnos la poblacion de Florida
ha crecido rapidamente, lo que esta causando
presion sobre la oferta de viviendas. Ademas
de ser un destino popular para los jubilados y
los compradores de segundos hogares, lo que
también estd impulsando esta demanda. Segtin
declaraciones de Mauricio Moya, director de
VDA |Origin Miami y desarrollador de Origin
Residences Florida, “es uno de los estados mas
demandados, en cuanto a bienes raices, Flori-
da es un estado protegido, sobre todo cuando
se trata de incrementar los tipos de interés, y
eso es bastante alentador para el mercado. Es
probable también, que las tasas de interés en el
2024 bajen un poco, y esto aliviara el mercado
siendo mds comodo para invertit, sin embargo,
actualmente, estamos viendo muy poca dispo-

NO. 141/ 2023

nibilidad de unidades para la gran demanda que tiene el
sur de Florida, que aunque puede lucir negativo, es una
posibilidad abierta de seguir construyendo y asi tener una
variedad de oferta en el mercado”.

Aunque la inflacion esta erosionando el poder adquisi-
tivo de los consumidores, lo que ha hecho cuesta arriba
que algunas personas puedan permitirse una vivienda,
hay expertos que aseguran que el precio se mantendrd
igual cumpliendo un récord histérico para el 2024. Jeff
Polashuk, Vicepresidente Regional de Compass Florida,
comenta que “algunas de las ciudades que probablemen-
te experimenten un descenso en el precio de la vivienda
son aquellas que fueron populares entre los trabajadores
remotos durante la pandemia. Mientras que muchas per-
sonas se trasladaron fuera de las grandes dreas metropoli-
tanas para vivir en zonas mds suburbanas durante la pan-
demia, se espera que el regreso total a la oficina impulse
a muchas personas a marcharse y buscar viviendas mas
cercanas a sus lugares de trabajo que sean mds propicias
para su estilo de vida”.




Con respecto a los tipos de interés e inventario, en 2024,
es probable que los tipos hipotecarios se mantengan en
torno al 8 por ciento. Sin embargo, esto podria condu-
cir a un aumento en el inventario disponible, dando a los
compradores mds opciones para elegir. A pesar de las
presiones externas del mercado de valores y las tasas de
interés, el sur de Florida seguird estando bien posicionado
como un lugar deseable para vivir debido a su favorable
situacion fiscal, oportunidades de empleo, opciones de
entretenimiento, accesibilidad global, y el clima soleado
durante todo el afio.

Promotores globales como el Grupo Naftali estdn toman-
do nota de esto y “la eleccion de invertir en Miami debido
a la tendencia positiva a largo plazo de bienes raices de
Miami ha visto, incluso cuando la industria pasa por sus
altos y bajos estandares.

"Nuestra decision de invertir en el sur de Florida, en par-
ticular en Downtown Miami at Miami Worldcenter, se vio
influida por la excelente ubicacion de la comunidad y la

comodidad de poder ir andando a parques, museos, salas
de conciertos, restaurantes, tiendas y otras atracciones
a las que no es facil acceder andando en otras partes de
Miami", afirma Miki Naftali, Presidente y Consejero Dele-
gado del Grupo Naftali.

"Nuestro proyecto, JEM Private Residences, ofrece pro-
ductos finales de alta calidad a un precio razonable que
atraerd a compradores que buscan una vivienda que no
se parezca a nada en Miami. Hay un vacio en el mercado
- Miami tiene muy alta gama de nuevos proyectos, pero
cuando se mira en el resto del mercado, muchos de los
productos no son de la misma calidad. Los residentes de
JEM Private Residences disfrutardn de la comodidad de
estar en el centro del préspero nticleo artistico, cultural y
de ocio de Miami. La zona tiene un gran potencial de cre-
cimiento, y Miami Worldcenter esta situado en el corazén
de todo ello".

A pesar de la posible falta de disponibilidad y el aumento
de las tasas de interés, Florida no espera que su mercado

INVIOBILIARE —— 17
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inmobiliario se desacelere y la inversién internacional
podria ser uno de los factores que incide en ello. América
Latina sigue viendo el sur de Florida como la mejor opcion
de inversion para la buisqueda de una segunda vivienda,
actualmente Peggy Olin, Presidenta de One World Pro-
perties, que gestiona una cartera de ventas de mds de
3,000 unidades sélo en el centro de Miami asegura que:
"No hemos visto una desaceleracion en el mercado. Por el
contrario, a pesar de la tasa de interés y los precios, mu-
chos inversionistas latinoamericanos siguen pensando en
comprar casas de nueva construccion, esto debido al bajo
inventario que existe en residencias listas para mudarse,
el momento de comprar es ahora, atin con la alta tasa de
interés, porque después incluso se podria optar por hacer
un refinanciamiento".

Uno de los lugares que esta experimentado un crecimien-
to absoluto en cuanto a desarrollos e inversionistas y sin
sintomas de desaceleracion es Downtown Miami, para los
desarrolladores es indispensable seguir hacia adelante
satisfaciendo la demanda del mercado, algunas de estas
empresas encargadas en hacer crecer verticalmente a la
ciudad es PMG Residential, quienes estdn a cargo de resi-
dencias como Waldorf Astoria Residences Miami, The El-
ser Hotel & Residences y las torres de Elleven Residences
estdn viendo un gran futuro en los préximos afos, revita-
lizando la zona de Downtown Miami experimentado un
crecimiento exponencial, con mas de 15,000 millones de
ddlares en proyectos anunciados.

Los desarrolladores buscan la oportunidad de entrar en
el mercado para cubrir la inmensa demanda de producto
residencial, comercial y hotelero, lo que ha dado lugar a la
entrada en la zona de importantes empresas, desde insti-
tuciones financieras hasta marcas hoteleras de lujo.

“Los desarrollos orientados al transito son un elemento
basico en muchas ciudades importantes de todo el mundo
y, en 2024, predecimos que este tipo de producto tendra
un gran impacto en el mercado inmobiliario residencial
de Miami. Los compradores estan buscando propiedades
en las proximidades de los centros de transporte, como
MiamiCentral Station en el centro de Miami, que propor-
cionan conectividad a los principales metros en todo el
estado.

NO. 141/ 2023

La capacidad de aprovechar los principales centros de
transporte y eliminar la necesidad de un automovil en ciu-
dades como Miami serd una tendencia transformadora en
el sector inmobiliario residencial a medida que entramos
en el 2024”, dijo Gus Alfonso, socio gerente de Florida
Value Partners y co-desarrollador de HUB Miami, un de-
sarrollo orientado al transporte ptiblico que aportara 306
condominios residenciales y 245,000 pies cuadrados de
espacio de oficinas de clase A al centro de la ciudad.

En nimeros:

Durante el 2023, Redfin indicé que Florida tiene cinco
de las 10 principales zonas del pais a las que se muda la
gente: Orlando (#3 en la lista, con 4,000 afluencia neta
entre julio y septiembre de 2023), Sarasota (#5, 3,700
afluencia neta), Tampa (#7, 3,400), Cape Coral (#7,
3,300), y Miami (#9, 3,200).

Segtn los tltimos datos de Florida Realtors, los precios
medios de venta en el estado experimentaron un aumen-
to interanual, mientras que las ventas se ralentizan. Esto
estd en consonancia con el continuo atractivo del estilo
de vida, el clima y las oportunidades laborales de Flori-
da, que atraen a compradores potenciales. Sin embargo,
desafios tales como las tasas hipotecarias mds altas y el
inventario limitado para la venta han afectado la activi-
dad de ventas.

En cuanto alasviviendas unifamiliares segtin datos arro-
jados por Florida Realtors (cifras de agosto de 2023):

22,917 ventas cerradas en agosto (una disminucion
del 7.9% interanual)

$575,832 precio promedio de venta (3.7% afio con
afio)

Precio de venta medio de $415,000 (un 2% mas)
Plazo medio de venta: 69 dias (+21,1%)

28.971 nuevos anuncios (-10.8%)

Tres meses de inventario (+25%)

El 14.9% de las viviendas se vendieron por encima
del precio de catdlogo

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son responsabilidad
del autory no necesariamente reflejan la posicion de Inmobiliare.
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POR: LIZVETTE LUNA, SAFETOC

esde hace mucho tiempo, en el mundo del retail
se suelen ofrecer pequeiios espectaculos para
llamar la atencién del publico en las inaugu-
raciones. Sin embargo, a partir de la inclusion y de
la busqueda constante de experiencias inmersivas,
este sector se transformé por completo.

Ahora, muchos consumidores hicieron a unlado la
relevancia del producto con tal de vivir la aventura
que la marca promete y al atraer a mas publico, se
evidencia un incremento en las ventas. Ademas,
las empresas han encontrado una nueva ruta para
establecer una conexién emocional mds estrecha
con el cliente, ya que se involucran mds alla de la
transaccién monetaria.

Uno delos registros mas actuales de este fendmeno
es el caso de “Similandia”, una nueva sucursal inte-
ractiva de Farmacias Similares que abrio el pasado
28 de septiembre al sur de la Ciudad de México. A
decir verdad, mds que una farmacia es un pequefio
centro de entretenimiento que incluye experien-
cias gratuitas para sus visitantes, quienes no solo
encuentran los tipicos medicamentos y vitaminas,
sino que también pueden sumergirse en el mundo
del Dr. Simi y conocer mas sobre la empresa. Es-
tas inmersiones lidicas son perfectas para crecer
su mercado, generar una mayor audiencia y dar a
conocer la marca.
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Dentro de los mayores logros que tiene la nueva tienda
estd su capacidad de diferenciarse y de interactuar con el
consumidor, estos espacios permiten conocerlo y fideli-
zarlo rapidamente. Los eventos no solo son para que las
personas compren inmediatamente; sino que facilitan la
creacion de comunidades alrededor de la marca. La em-
presa tiene la oportunidad de atraer a sus clientes, tanto
por los productos, como por las sensaciones que pueden
experimentar. Por dicho motivo, pueden conectar con
su publico potencial adentrandose de forma positiva
sin crear una venta forzada, ya que el espacio solo tiene
como objetivo entretener.

Los eventos en la tienda son mucho mds que estrategias
de marketing momentdneas, también funcionan como
una inversién en la construccion de relaciones

significativas con sus usuarios. A este tipo de actividades que
buscan comunicar la marca mediante el entretenimiento se les
conoce como ‘marketing de experiencia’. Segun los autores,
Joseph Pine y James Gilmore, puntualizan en el libro "La eco-
nomia de la experiencia" que la vinculacién del producto con
una emocion hace que perdure en la mente del consumidor.
De igual manera, argumentan que las vivencias memorables
son un producto en si mismo y que las empresas deberian cen-
trarse en ofrecer experiencias tinicas y atractivas.

Continuando con el caso de Similandia, al ser un espacio
unico, atrajo de forma inmediata la atencién del publico y se
viralizé rapidamente en redes sociales. En un mercado tan
saturado, donde la competencia es feroz y las opciones para
los consumidores son abrumadoras, esta estrategia resulta
una gran oportunidad para las marcas que buscan maneras de
diferenciarse. Cada vez hay mds clientes buscando actividades
nuevasy entretenidas en su dia a dia, por lo que la inclusion de
experiencias invita a las personas a relajarse, salir de su ruti-
nay a divertirse. Sin duda alguna, aporta grandes beneficios
para los consumidores quienes después, estin mas receptivos
acomprar.

A medida que avanzamos hacia un futuro cada vez mas digital,
esimportante recalcar el papel que tienen las redes sociales en
la inclusion de estas dindmicas. Si bien se gasta un gran presu-
puesto en la realizacion de estos espacios, al mismo tiempo
se reducen los costos de marketing y publicidad porque los
usuarios que acuden al espacio, son los mismos que se encar-
gan de compartir su vivencia. Ademads, se integran tecnologias
innovadoras, como la realidad aumentada o virtual, las cuales,
no solo proporcionan experiencias dindmicas, sino que tam-
bién permiten una mayor personalizacion, adaptandose a las
preferencias individuales de los consumidores.

En resumen, la convergencia del retail y entretenimiento mas
que una tendencia pasajera, se presenta como un cambio fun-
damental en la forma en que las marcas interactian con sus
audiencias. A medida que avanzamos, la pregunta clave no
es si mas empresas adoptaran este enfoque, sino como lo ha-
ran, y como transformardn la ruta de compra en algo que va
mads alld de la adquisicién de productos para convertirse en la
creacion de recuerdos duraderos y conexiones emocionales.
La unién del retail con las experiencias estd dando paso a un
futuro donde comprar no es solo una transaccion, sino un mo-
mento cautivador y significativo. &

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son responsabilidad
del autor y no necesariamente reflejan la posicion de Inmobiliare.
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el pasar de los aifios, entre la incertidumbre

economica, tasas de interés y falta de conoci-
miento de los productos bancarios que existen en el
mercado, dificulta la eleccién del mejor financiamiento
posible. En este contexto, siempre nos preguntamos
POR: HOLACASA.MX ¢cudl serd la mejor opcién que tengo?

A dquirir un hogar se ha vuelto complicado con




Eric Yaiez, fundador y CEO del broker hipotecario
tecnoldgico, Holacasa.mx destaco que “se tiene que
considerar que un crédito hipotecario es un vehiculo
por el cual la mayoria de los mexicanos obtienen un
financiamiento para adquirir un inmueble con uso
habitacional. Hoy en México 8 de cada 10 transacciones
de este tipo se realizan con financiamiento bancario
o de otro tipo”.

De acuerdo con el especialista, hay algunos factores
que toman en cuenta los bancos u otras instituciones
para otorgar los recursos, entre los que destacan:

Un buen historial crediticio
No tener impagos o quitas
Contar con minimo el 10 por ciento del enganche

Tener entre 24 afios

Ganar minimo 15 mil pesos mensuales

Existen un sin fin de oportunidades en la banca tra-
dicional o empresas tecnolégicas y respondiendo ala
pregunta ;qué institucion me conviene para solicitar un
crédito hipotecario? El directivo del broker tecnolégico
menciond que “es muy variable y dependiendo de la
situacién actual que vivasy el caso en especifico, es el
banco o institucidn que te conviene. Por ejemplo, los
banco que mds créditos colocan son BBVA, Banorte,
Scotiabank, Santander y HSBC, sin embargo, si habla-
mos de flexibilidad en Buré de Crédito, existen otras
opciones como las Sofomes (Sociedades Financieras
de Objeto Muiltiple) que te podrian ayudar con el
financiamiento a un costo mayor del crédito”.

Independientemente de la institucion que elijasy se
acomode a tu situacion financiera, se tiene que analizar
adetalle el CAT mds que solo fijarse en la tasa de interés.

“El Costo Anual Total o CAT, tiene relevancia ya que es
la suma de todo lo que implica un financiamiento, por
regulaciones gubernamentales, todos los productos
de crédito lo deben de tener publico y especificado,
en el caso de los crédito incluye la tasa de interés,
los seguros adquiridos con el crédito, comisiones y
adicionales que se te cobran, en resumen te ayuda
a entender la estructura del crédito y donde puedes
generar cierto ahorro, por ejemplo en los pagos adi-
cionales a capital” resalto Yafiez.

Asimismo, reveld que los mexicanos que ganan 10 mil
pesos mensuales podrian acceder a un financiamiento
de aproximadamente 700 mil pesos teniendo pagos
mensuales aproximados a los 6 mil 600 pesos.

Por tltimo, se enfatizo el beneficio que traen los brokers
hipotecarios ala industria y a todos aquellos que buscan
un financiamiento, de acuerdo con Holacasa.mx, estos
asesores no obtienen ganancia alguna sobre el aseso-
ramiento objetivo que te brindan. Su labor principal
es la de explicarte, ayudarte y ensefiarte sobre cual
es la mejor institucion que te conviene acorde a tus
necesidades y posibilidades actuales.

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son respon-
sabilidad del autor y no necesariamente reflejan la posicién de
Inmobiliare.
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HENTAR CON OPCION A
COMPRA" EN MEKICO:
CUNATENDENCIA
FUNCIONAL D UNA
BURBUIA INMOBILIARIA
EN POTENCIAY

POR: ROBERTO CASTRO, EXPERTO EN COMUNICACION Y MARKETING,
ESPECIALIZADO EN REAL ESTATE, ESTILO DE VIDA Y NEGOCIOS.

en el mercado inmobiliario mexicano: la opcion de

"rentar con opcioén a compra', conocido también
como leasing inmobiliario. Este modelo ofrece a los
inquilinos la posibilidad de alquilar una propiedad
con la oportunidad de adquirirla mds adelante. Sin
embargo, esta moda ha suscitado debates sobre su
funcionalidad a largo plazo y si realmente beneficia
a ambas partes involucradas.

E n el iltimo afio, una nueva tendencia ha emergido



Y si partimos de que segun la “Encuesta Gen Z y
Millennial 2023” de Deloitte reporta que 61% de la
generacion Zy 62% de la generacioén millennial conside-
ran que comprar una casa serd mds dificil o imposible

en los proximos aios, el panorama es desalentador.
Pero al mismo tiempo, existe la idea de que rentar un
inmueble es considerado un gasto y no una inversion;
es decir, que no habra ningtin tipo de retorno.

La moda de "rentar con opcién a compra" en México
presenta una serie de oportunidades y desafios, tanto
parainquilinos como para propietarios. Su éxito a largo
plazo dependerd en gran medida de la prudencia en
la redaccidn de contratos, la estabilidad del mercado
inmobiliario y la capacidad de ambas partes para
adaptarse a cambios en las circunstancias.

Paralos propietarios, se trata de un instrumento juridico
que se puede pactar en diferentes condiciones. Es una
opcién atractiva si tienen bienes que no se venden y
solo generan gastos fiscales y que al rentarlo, no sélo
se percibe un ingreso constante, sino que sube su
plusvalia. La clave no es la utilidad sino el tener ocu-
pados sus bienes del inventario. Entre los beneficios
de este ejercicio se encuentran los ingresos constantes,
reduccion de riesgos de vacancia y el filtrado natural
de la evaluacion de compradores potenciales.

Para los arrendatarios, también es una oportunidad
de convertir ese gasto en inversion para el enganche
0, si estd dentro de lo pactado, salirse sin ninguna
deuda adicional a la renta estipulada. Lo importante
es sefialar en el contrato la opcion de comprar o salirse
en determinado tiempo; cabe sefialar que por ley, en
la CDMX no se puede arrendar una propiedad por
menos de un afo. Entre los principales beneficios

estd la flexibilidad financiera para no comprometerse
con una hipoteca, acumulacion de capital y fijacion de
precio desde el contrato.

También, hay riesgos y desafios importantes a consi-
derar, entre los que se encuentran:

Valor de Mercado: la fluctuacién en los valores de
mercado puede resultar en discrepancias entre el
precio acordado inicialmente y el valor actual de la
propiedad al momento de la compra.

Condiciones del Contrato: el libro con el que se celebra
el acuerdo, debe precisar los términos y condiciones.
Lafalta de claridad puede dar lugar a malentendidos
y disputas legales. Desde la firma de contrato, debe
estipularse el aumento de precio derivado de la inflacion
o el porcentaje que va a inversion y mantenimiento.

Cambios en las Circunstancias: factores externos
como cambios econémicos, laborales o personales
pueden afectar la capacidad de los inquilinos para
comprar la propiedad, creando incertidumbre.

Comprar una casa en México puede variar en dificultad
dependiendo de muchos factores, inchifendo la ubica-
cién, el mercado inmobiliario actual, las condiciones
econdmicas y la situacion personal del comprador.
Existe una gran incertidumbre, especialmente para
los mas jévenes, de las opciones de financiamiento
por lo que serd fundamental para los agentes inmo-
biliarios en explorar multiples variables que puedan
ser atractivas para el mercado joven.

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son respon-
sabilidad del autor y no necesariamente reflejan la posicion de
Inmobiliare.
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LAS EMPRESAS DE E-COMMERCE
QUE IMPULSAN LA ULTIMA MILLA
EN MEXICO

POR: PAMELA VENTURA, CONTENT MANAGER EN DATOZ
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EN LOS ULTIMOS CUATRO
ANOS AMAZON, MERCADO
LIBRE, WALMART, COPPEL,

LIVERPOOLY ALIEXPRESS
HAN REFORZADO LA
UBICACION DE SUS CEDIS EN
MERCADOS CLAVE DEL PAIS.
Ventas totales del e-commerce 600
Aiio Ventas Crecimiento

184 3% 100

333 81%

4729 2T%

528 23% 200

*mil millones de pesos.
“Fuente: AMVO

Covid-19 aceler¢ el crecimiento del

comercio electrénico (e-commerce)
en México, al significar una de las alter-
nativas de compra de enseres y diversos
productos frente a las restricciones que
se implementaron durante la emergencia
econdmica. Como resultado, el e-com-
merce casi ha triplicado el valor que tenia
en 2019 cuando las ventas minoristas por
esta via sumaron $184,000 millones de
pesos, mientras que en el 2022 el valor
alcanzd los $528,000 millones de pesos,
de acuerdo con el Estudio de Venta Online
2023 de la Asociaciéon Mexicana de Venta
Online (AMVO).

E s conocido que la pandemia de

Ademds, México alcanzd a 63 millones de
consumidores, lo que representa a casi la
mitad de la poblacion. Con todo, el pais se
posicioné como una de las cuatro naciones
con mayor alza en esta forma de consumo,
sélo después de Indonesia, Filipinas y la
India.

2019

2020 2021 2022

B Ventas —— (recimiento
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En este contexto se vieron beneficiadas diver-
sas empresas, empezando por los gigantes del
comercio electrénico: Amazon y Mercado Libre;
ademds de compaiiias de retail tradicionales
que abrieron sus ventas en linea como Walmart,
Coppely Liverpool. También en el tiltimo afio la
plataforma AliExpress logré posicionarse en el
mercado mexicano. De acuerdo con Statista,
las empresas antes mencionadas cuentan con
los sitios web de comercio electrénico con mas
visitantes en México durante mayo de 2023.

Empresas de e-commerce con mas visitas en México

Amazon 105.7
Mercado Libre 9l
AliExpress 31.9
Walmart 292
Coppel 26
Liverpool 20.4

*Fuente: Statitsta
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Los gigantes del e-commerce demandaron 1.1 millones de m2

entre enero 2020 - septiembre 2023

En los dltimos cuatro afos estas compaiiias
han reforzado sus inversiones para tener mayor
presencia en el territorio mexicano y cumplir
con la demanda del mercado, por lo que entre
2020y septiembre de 2023, Amazon, Mercado
Libre, Walmart, Coppel, Liverpool y AliExpress
han arrendado mds de 1.1 millones de metros
cuadrados de superficie industrial, de los cuales el
90% se concentra en las principales ciudades del
pais: Ciudad de México, Monterrey, Guadalajara,
Guanajuato, Tijuana y Mérida, de acuerdo con
informacién de Analytics 2.0 de Datoz.

Empresa ANR
Amazon 401,278
Mercado Libre 936,463
Coppel 91,793
Walmart 12,219
Liverpool 2,213
AliExpress 2,000

*Fuente: Datoz

EN 2022, ALIEXPRESS ARRIBO
AMEXICO, UBICADO SU
PRIMER CEDIS EN TULTITLAN.
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HACIA LA ULTIA MILLA DEL
E-COMMERCE

Enlaultima década el concepto de “tltima milla
o last mile” ha revolucionado el sector de la lo-
gistica. Esto porque se concentra en la gestion
final del proceso de entrega de mercancias, que
derivan de las transacciones del e-commerce,
principalmente. La tltima milla es crucial en
la logistica, ya que incide directamente en los
costos y determina la satisfaccion del cliente
final, al ser el iltimo tramo en la distribucion.

El recorrido de la dltima milla esta estrecha-
mente ligado a las zonas urbanas, por lo que son
comunes los problemas de movilidad (trafico,
accesos y zonas de descarga limitadas). Este
proceso busca la inmediatez y eficiencia, por lo
que los medios de transporte son motocicletas,
autos seddn, vans y camionetas. Sin embargo,
esta inmediatez y eficiencia también se logra
gracias a la ubicacion estratégica de los alma-
cenes de distribucién, por lo que las empresas
de e-commerce buscan establecer sus centros

Los gigantes del e-commerce arrendaron espacios en estos mercados

Empresa ANR
COMX 387,373
Monterrey 122,991
Guadalajara 212,773
Guanajuato 144,707
Tijuana 93,359
Mérida 58,242
Querétaro 25,472
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de distribucién en los corredores inmobiliarios
industriales mds cercanos a las urbes.

En este sentido, en los tultimos cuatro anos
Amazon, Mercado Libre, Walmart, Coppel,
Liverpool y AliExpress han reforzado la ubica-
cién de sus Cedis en mercados clave del pais; es
decir, en las grandes urbes: Ciudad de México,
Monterrey y Guadalajara; y en ciudades secunda-
rias con ubicaciones estratégicas como Tijuana,
Guanajuato y Mérida.

El 64% de la demanda de espacio industrial
de estas empresas se concentra en Ciudad de
México, Monterrey y Guadalajara, es decir, mds
de 720,000 metros cuadrados. Si bien, no todas
las compaiiias arrendaron espacios en los tres
mercados, si lo hicieron Amazon y Mercado
Libre, que juntas suman mas de 600,000 me-
tros cuadrados, de acuerdo con informacién de
Analytics 2.0 de Datoz.




Con el fin de estar mas cerca del consumidor,
Amazony Mercado Libre se ubicaron en el corre-
dor mas dindmico de la Ciudad de México, el co-
rredor CTT (Cuautitlan, Tultitlan y Tepotzotlan).
Asimismo, en 2022, AliExpress arribd a México,
ubicado su primer Cedis en Tultitldn. Por otro
lado, en Monterrey el corredor con mayor pre-
sencia estd en Apodaca y Escobedo; mientras que
en Guadalajara, la preferencia para instalar sus
centros de distribucion es El Salto. Todos estos
corredores forman parte de la mancha urbana
de estas ciudades.

No es fortuito que después de las grandes me-
tropolis, los mercados con mds absorcion de
espacios industriales por parte de las empresas de
e-commerce sean Tijuana, Guanajuato y Mérida.
Estas ciudades tienen una ubicacion estratégica en
el pais. Tijuana se encuentra al norte y comparte
frontera con Estados Unidos, Guanajuato estd
en el bajio del pais y Mérida en el sureste. Desde
estas ubicaciones, las empresas con venta en
linea no sélo abastecen a las ciudades, también
cubren parte de la region.

Amazon, Mercado Libre, Coppel y Liverpool
fueron las empresas que demandaron espacios
industriales en uno o mas de estos mercados, con
lo que participaron del 26% de la absorcion. En
Tijuana, los corredores Otay y Libramiento han
sido parte del boom de la iltima milla, mientras
que en Guanajuato estd Ledn y en Mérida el co-
rredor Poniente. Cabe destacar que, los centros
de distribucion de Amazon y Mercado Libre en
Mérida son los primeros de la region sureste.

MAS CERCA DE LA ULTIMA MILLA:
AMAZON, MERCADO LIBRE Y JUSTO

El principal objetivo de las empresas de e-com-
merce es estar mds cerca de la tltima milla, con
el fin de que los tiempos de entrega se reduzcan
amenos de 24 horas después de haber recibido
un pedido online, con esto se lograria la satis-
faccion del cliente.

En este sentido, las empresas de e-commerce han
comenzado a arrendar espacios en corredores
mas céntricos de las ciudades, con el fin de apro-
vechar al maximo estas ubicaciones y cumplir
con la inmediatez y eficacia de la tltima milla,

es decir, el ultimo trayecto de una mercancia
con el consumidor final. En Ciudad de México
estos corredores son Naucalpan, Centro, Vallejo-
Azcapotzalco e Iztapalapa.

Nuevamente, los gigantes del e-commerce,
Amazon y Mercado Libre ya lograron llegar
hasta estas zonas. Ambas empresas comparten
la ubicacion en un complejo industrial de la de-
sarrolladora O’Donnell, el cual se encuentra en el
corredor Centro. A estas empresas, se les une el
supermercado en linea Justo.mx, que también ha
arrendado un par de naves industriales de tiltima
milla en el corredor Centro a la desarrolladora
Proximity Parks.

Cabe destacar que, en México diversas desa-
rrolladoras se han especializado en la oferta de
espacios para ultima milla, especificamente en
Ciudad de México, debido a que es la ciudad
mds grande del pais, con mds de 120 millones
de habitantes en su drea metropolitana, tal es
el caso de O’Donell, Corporate Properties of
the Americas (CPA), Prologis, Proximity Parks,
entre otras.

La escasez de tierra para el desarrollo de nuevos
espacios industriales en los corredores mas cén-
tricos de la Ciudad de México ha ocasionado tres
tendencias: 1) la incursion en la reconversion de
espacios industriales, ya sea de fabricas antiguas
o terrenos con otros usos en naves industriales
de ultima generacion especializadas en tltima
milla; 2) edificios industriales verticales; y 3)
alzas en los precios de renta de naves industriales
ubicadas en corredores del centro de las ciudad,
puesto que, mientras en Toluca el precio de salida
es de $6.12 USD/m?/mes, en el corredor Centro
es de $12.49 USD/m?/mes.

Con todo, los desarrolladores se han esforzado
por tener oferta de espacios industriales en estos
corredores mediante la reconversion, ya que las
empresas de e-commerce buscan las ubicaciones
que les facilitardn el acceso al cliente final, con lo
que reducirdn sus tiempos de entrega y lograran
la satisfaccion del cliente. Es obvio que esta
satisfaccion se vera reflejado en mayores ventas
y por volumen, los gastos que genera la tltima
milla pueden reducirse.

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

EL 647% DE LA DEMANDA
DE ESPACIO INDUSTRIAL
DE ESTAS EMPRESAS SE
CONCENTRAEN CIUDAD
DE MEXICO, MONTERREY
Y GUADALAJARA.

INMOBILIARE

3l



<& COLABORADOR INMOBILIARE

I
I

AGADD INVOBILIARID INDUSTRIAL EN

A

INTERREY VIVE oU MEJOR MOMENTD

POR NEARSHORING: ESCALA

POR: PEDRO VALDLDES, DIRECTOR GENERAL DE ESCALA, PROJECT MANAGER EXPERTO EN EL SECTOR INMOBILIARIO INDUSTRIAL

32

NO. 141/2023




ELNEARSHORING IMPULSA UNA
MEJOR RELACION ENTRE PAISES
VECINOS TRAYENDO BENEFICIOS
PARA AMBAS PARTES.

éxico supera a los mercados

de Brasil, Perti, Argentina y

Colombia en la madurez del sec-
tor inmobiliario industrial, de acuerdo
a cifras del Banco Interamericano de
Desarrollo (BID) que estimo que las opor-
tunidades del nearshoring a mediano
plazo para América Latina alcanzardn los
78 mil millones de ddlares, un fendmeno
principalmente impulsado por las nuevas
exportaciones de bienes y servicios hacia
norteameérica.

Segun estimaciones de BID, se calcula
que México podria alcanzar los 35 mil
millones de délares de ingresos por esas
exportaciones, lo que convierte al pais
en uno de los mayores beneficiarios de
este fenomeno en la region.

Elnearshoring impulsa una mejor relacion
entre paises vecinos trayendo beneficios
para ambas partes. La relocalizacién
soluciona mas de un problema, como la
anterior dependencia de recursos o ma-
teria prima que las empresas extranjeras
trasladaban desde sus paises de origen,
a gran distancia.

Lasindustrias que se han identificado como
las mas beneficiadas de esta transaccion
comertcial trilateral (México-EEUU-Canadad)
son: la industria farmacéutica, la textil,

automotriz, la industrial, de las energias
renovables donde esta misma crea un bene-
ficio de sostenibilidad global, y dentro de
cada una de ellas, destaca el subsector de la
construccion, uno de las mas importantes
en términos de desarrollo, considerando
lallegada de nuevas empresas extranjeras
que ya estdn estableciendo operaciones
en México.

Segtin un reporte elaborado por BANXICO,
las regiones mds atractivas para el near-
shoring son: Saltillo, Monterrey, Ciudad
Judrezy Tijuana. Particularmente la ciudad
de Monterrey, tiene todo a su favor, desde
una estratégica ubicacién fronteriza, un
mejor control de seguridad publicay mano
de obra calificada. Este potencial regio ha
servido incluso a su vez como un modelo
exitoso para otros estados, abriendo paso a
una nueva generacion de urbes industriales
en proceso de expansion y construccién.

Los datos de la produccién industrial del
mes de junio en México nuevamente sor-
prendieron al alza al presentar un creci-
miento anual de 3.7%, una cifra superior
al 2.9% esperado por el mercado segun
la encuesta de Bloomberg. La sorpresa de
alza nuevamente proviene del subsector
de la construccion, que durante el periodo
registrd un avance de 12.6% anual impul-
sado por obras de ingenieria civil (+72.7
por ciento).

La relocalizacion cercana global, la mano
de obray el bono de juventud que tiene a
diferencia de otras naciones es enorme,
por lo tanto es nuestra responsabilidad
hacer visibles estas oportunidades, me-
jorar estrategias educativas acorde a las
tendencias tecnoldgicas profesionalismo
del talento mexicano.

*Nota del editor:

Las opiniones aqui expresadas son responsabi-
lidad del autor y no necesariamente reflejan la
posicion de Inmobiliare.
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LA INTELIGENCIA ARTIFICIAL, EL ANALISIS
DEDATOSY LAS PLATAFORMAS BASADAS
EN LANUBE SE CONSOLIDAN COMO
ELEMENTOS CLAVE EN LA GESTION
DE PROYECTOS INMOBILIARIOS.
E en la evolucion del sector inmobiliario,
donde la tecnologia y la sustentabilidad se
posicionan como los impulsores principales de
su transformacion. Desde la gestion de proyectos
hasta la atencion al cliente en hoteles, pasando
por las oficinas y el sector industrial, la integra-

cion de tecnologias avanzadas redefine la forma
en que concebimos y desarrollamos espacios.

lafno 2024 se visualiza como una transicion

Lainteligencia artificial, el andlisis de datos y las
plataformas basadas en la nube se consolidan
como elementos clave en la gestion de proyectos
inmobiliarios. Estas soluciones no solo mejoran
la eficiencia, sino que también fomentan la cola-
boracién en todas las fases del proyecto. Ademas,
la consideracién de practicas sostenibles desde la
fase de planificacién en proyectos inmobiliarios
refuerza la responsabilidad ambiental y social
en la ejecucion de proyectos.

TECNOLOGIA EN LA HOTELERIA- MAS ALLA DE A RECEPCION

De acuerdo con la reciente encuesta “Sentimientos de Operadores
Hoteleros” de JLL, las actualizaciones tecnoldgicas son la mayor
prioridad de los operadores hoteleros en 2024. Se espera que las
funciones clave como recepcién, alimentos y bebidas, obtengan
la mayor parte de la inversién en nuevas tecnologias.

Se prevé que con mas frecuencia, los huéspedes utilicen su apli-
cacion movil para chatear con los representantes del hotel y asi
realizar solicitudes antes, durante y después de su estadia, lo que
ofrece una alternativa mas rapida a una llamada telefénica en la
que existe la posibilidad de ser redirigido o puesto en espera.

En muchas ocasiones la inversion en tecnologia es una estrategia
de negocios sélida que no solo brinda eficiencias financieras,
sino que también logra una propuesta de valor sostenible en sus
activos hoteleros, asistida por la tecnologia.
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Ademds, la sostenibilidad en el sector de
hoteleria deja de ser opcional, para con-
vertirse en un terreno comun. En la mayoria
de las industrias, las organizaciones y los
inversionistas estdn bajo presion para
comprometerse con objetivos de soste-
nibilidad que no solo generen ahorros de
costos y mejoras de rendimiento, sino que
también conduzcan a una mayor valoracion
alargo plazo de sus activos.

Para este sector se estan buscando acuerdos
de administracién hotelera que tradicional-
mente solo incluian incentivos vinculados
al desempefio financiero, sin embargo, los
acuerdos ecoldgicos se ven cada vez mds
como una herramienta vital para que los
propietarios y operadores de hoteles se
responsabilicen mutuamente de los objeti-
vos ESG (medio ambiente, responsabilidad
social y gobierno corporativo).

LARECOPILACION Y EL
ANALISIS DE DATOS PUEDEN
PROPORCIONAR VALIOSAS
PERSPECTIVAS PARALATOMA
DE DECISIONES EN LA GESTION
DE PROYECTOS INMOBILIARIOS.
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OFICINAS: TECNOLOGIA PARA UN MODELD HIBRIDO

Y METRICAS SIGNIFICATIVAS

En el sector de oficinas, la incorporacion de
tecnologias va mds alla de la modernizacién
de la infraestructura. Cada vez sera mas
comun la adopcion de tecnologia centrada
en la medicién de métricas que permita
una vision certera sobre la forma en que se
aprovechan los recursos de las empresas.

Las compaiiias estdn buscando diversas
maneras de asegurar que exista un retorno
de inversién y que generen un impacto
positivo al interior de la misma, es decit,
las oficinas fisicas han sido acondicionadas
como espacios colaborativos en donde se
intercambian ideas y se trabaja en equipo,
sin embargo, algunas empresas se han dado
cuenta de la mayoria de las personas usan
la oficina como un lugar para concentrarse
en el trabajo.

Por lo tanto, para sacar el maximo provecho
y asegurar el bienestar fisico y mental de
sus colaboradores, las empresas estaran
incorporando tecnologia para enfrentar
los desafios de una oficina hibrida de tal
forma que se obtengan métricas correctas
con las que podran ahorrar costos, al mismo

tiempo que seguirdn buscando satisfacer
las necesidades de su fuerza laborar para
un modelo hibrido productivo.

Los datos o métricas que antes se tomaban
en cuenta, tales como: la limpieza, la segu-
ridad y los servicios, se complementan con
métricas enfocadas en el espacio, para saber
si es eficiente, conocer su uso de energia,
el costo inmobiliario por persona, saber si
es espacio inclusivo y diverso, entre otras.

Este nuevo nivel de métricas impulsara las
decisiones de las empresas y les permitira
ser mas agiles, transparentes y receptivos
alas necesidades de toda su organizacion.
De acuerdo con diversas investigaciones de
JLL, para el 2025 el 78% de las compaiiias a
nivel global planean incorporar mas de 10
tecnologias anclas para la transformacion
del trabajo hibrido, 1o que se suma ala gran
cantidad de datos que se recopilan. Por lo
tanto, las oficinas sostenibles, incluyentes
y centradas en las personas estaran en
el centro de las estrategias corporativas
de éxito.



INSTITUCIONES BANCARIAS: LA BANCA DEL FUTURO IMPULSADA POR LA TECNOLOGIA

Las instituciones bancarias, en la bisqueda de
talento tecnoldgico, reestructuraran sus por-
tafolios inmobiliarios. El trabajo hibrido, las
presiones sobre los costos, los cambiantes re-
quisitos normativos y una mayor conciencia de
la privacidad y el fraude estdn transformando
a la banca tradicional, disefiando sus futuras
oficinas parala nueva cara de su fuerza de trabajo
que consta en gran medida, de nativos digitales.

Latecnologia estd moldeando las estrategias de
las oficinas bancarias, en el sentido de que se
estan expandiendo selectivamente en mercados
en los que quieren hacer crecer sus operaciones
tecnoldgicas y pueden mantener sélidas reservas
de talento.

El informe, “Driving innovation and resilience
in banking: El papel fundamental de la estra-
tegia inmobiliaria” de JLL, sefiala que el sector
bancario realizard las mayores inversiones en
inteligencia artificial, ya que la IA generativa y
el aprendizaje automatico se utilizan cada vez
mas para reducir gastos. Asimismo, arroja que
los bancos a nivel global gastaran un aproximado
de 31 mil millones de ddlares adicionales en [A
integrada en los sistemas existentes para 2025.

Mientras tanto, los bancos mas grandes
han aumentado la contratacién de desa-
rrolladores de software y cientificos de
datos en un 90% desde 2018. Por ejemplo,
la multinacional financiera Morgan Stanley
utiliza la plataforma GPT4 de OpenAl como
una solucion de asesoramiento financiero
para servir mejor a los clientes y aprovechar
el gran repositorio de investigacion y datos
de la firma.

A medida que las instituciones bancarias
adopten laIAy el aprendizaje automatico,
los portafolios inmobiliarios corpora-
tivos tienen un papel fundamental para
permitirles atraer y retener a los mejores
talentos tecnolégicos, proporcionar la
infraestructura necesaria para respaldar
estas tecnologias y crear un lugar de trabajo
flexible y 4gil que pueda adaptarse a las
cambiantes necesidades comerciales, es
decir, se enfocaran atin mas en continuar
siendo competitivas en esta era digital.

La recopilacion y el andlisis de datos
pueden proporcionar valiosas pers-
pectivas para la toma de decisiones
en la gestion de proyectos inmobi-
liarios. El uso de analitica predictiva
podria ayudar a anticipar problemas
y optimizar la ejecucién de proyectos.

Ejemplo de ello es la reciente IA que
anuncio6 JLL llamada JLL GPT™, el
primer modelo de lenguaje creado
especificamente para el sector inmo-
biliario comercial (CRE) desarrollado
por JLL Technologies, la division de
tecnologia de JLL. Este modelo de
inteligencia artificial serd utilizado
para proporcionar informacion so-
bre CRE a los clientes de una forma
totalmente nueva. Los amplios datos
internos de JLL se complementaran
con fuentes externas de CRE para
ofrecer soluciones a medida de cada
cliente.

INMOBILIARE
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SECTOR INDUSTRIAL: TECNOLOGIA PARA EFICIENCIA Y SOSTENIBILIDAD

A medida que las industrias evolucionan, la
tecnologia se posiciona como catalizador para
impulsar la eficiencia, la sostenibilidad y la com-
petitividad. La automatizacién y la robdtica se
han convertido en las piedras angulares de la
eficiencia en la produccién industrial. En 2024,
se espera ver una expansion significativa en la
adopcién de sistemas automatizados, desde
lineas de ensamblaje hasta almacenes inteligentes.

La interconexién de dispositivos a través del
Internet de las Cosas se intensificard en el sector
industrial. Equipos de produccién, sensores y
maquinas compartiran datos en tiempo real,
permitiendo un monitoreo y control remoto
m4ds preciso.

Lainteligencia artificial se erige como una fuerza
transformadora en la optimizacion de procesos
industriales. En 2024, se verd un aumento en la
implementacion de sistemas de IA para prever
fallas en maquinaria, optimizar la cadena de
suministro y mejorar la calidad del producto. Los
algoritmos avanzados permitirdn un andlisis de
datos mas profundo, identificando patronesy
tendencias que seran cruciales para la toma de
decisiones estratégicas.
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En temas de gestion de proyectos, la IA, el andlisis
de datos avanzado y la automatizacion permiten
a los Project Managers optimizar la asignaciéon
de recursos, prever posibles obstaculos y acelerar
los plazos de entrega. Ademas, las plataformas de
gestion de proyectos basadas en la nube facilitan la
colaboracion en tiempo real entre equipos distri-
buidos, proporcionando una mayor transparencia
y visibilidad en todas las fases del proyecto.

Asimismo, la tecnologia jugard un papel clave al
facilitar practicas industriales mas ecoldgicas. Desde
la implementacién de procesos de fabricacion mds
eficientes hasta la gestion inteligente de residuos,
la tecnologia serd un aliado esencial en la creacién
de industrias mas sostenibles y respetuosas con el
medio ambiente.

En resumen, el afio 2024 marca un hito en la con-
vergencia de la tecnologia y la sustentabilidad en
el sector inmobiliario. Las empresas que abracen
estas innovaciones no solo mejoraran su eficiencia
operativa, sino que también contribuiran a un futuro
mads sostenible. Adaptarse a este cambio no es una
opcioén, sino la clave para desbloquear un potencial
sin precedentes en un entorno empresarial cada vez
mds competitivo.

*Nota del editor: Las opiniones
aqui expresadas son responsa-
bilidad del autory no necesa-
riamente reflejan la posicion de
Inmobiliare.
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LA OPORTUNIDAD DE VIVIENDA
EN MEXICO: PARTE |
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on un Producto Interno Bruto (PIB)

que superalos $5.5 billones de ddlares

estadounidenses, Latinoamérica es
protagonista de un escenario complejo.
Aunque existe un mercado de consumo
robusto y una amplia diversidad de recur-
sos, la region también enfrenta desafios
notables, como una alta estratificacion
social e informalidad; pero scémo impacta
el mercado de vivienda esta contradiccién?

Gran parte de estos desafios se vinculan
directamente con la concentracion desigual
delariqueza en ciertos paises, ciudades y
estratos sociales. Este fendmeno ha llevado
aque el indice de precios de la vivienda en
relacién con los ingresos alcance niveles
criticos, principalmente en las ciudades
de la region, frenando el avance hacia la
integracion plena en el mundo desarrollado.
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En este contexto, México, uno de
los mercados mds grandes de la re-
gion, emerge como un caso de estu-
dio crucial. Aunque el pais presenta
una economia vigorosa, sus desafios
son igualmente dignos de atencion,
especialmente en lo que respecta al
acceso alavivienda. Curiosamente, el
empleo informal se erige como uno de
los problemas mas comiinmente des-
tacados al representar mds del 50% de
la economia nacional. Un ecosistema
institucional fragil y una asignacion
ineficiente de recursos han propiciado
el desempleo y la proliferacion del
trabajo informal en los dltimos afos.
Este fendmeno, unido al problema
generalizado de estratificacion social
solo representa variables adicionales
aesta problematica.

La sociedad mexicana se encuentra
marcada por divisiones significativas
en términos de ingresos y educacion.
Muchos nacionales reflejan ingresos por
debajo delalinea oficial de pobreza. Los
asentamientos informales, desprovistos
frecuentemente de servicios basicos, son
una realidad comun en todas las ciuda-
des mexicanas. Para contextualizar, el
10% mas rico de la poblaciéon gana mds
de 1,853 pesos diarios, mientras que el
estrato mds bajo sobrevive con menos de
101. Esta brecha es también horizontal
al reflejarse en los ingresos contrastan-
tes entre estados y ciudades. Mientras
que estados que albergan importantes
ciudades presentan ingresos mensuales
promedio de 17,000 pesos, lugares como
Tlaxcalay Guerrero se sitian por debajo
de la mitad de dicha cota.
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Las diferencias sociales y los bajos salarios
resultan en que el 55.8% de la fuerza laboral
en México opere en el mercado informal.
Este impacto se traduce directamente en
las condiciones de vivienda, ya que aquellos
que desempefian el mismo trabajo, ya sea
en el mercado formal o informal, experi-
mentan una relacion de ingresos de 55 a
100 por unidad de trabajo. A pesar de la
complejidad estadistica del mercado formal
en contraste con el informal, el ingreso pro-
medio agregado en todo el pais se estima
en 16,229 USD anuales segun la OCDE.
Sin embargo, las cifras oficiales del INEGI
sefialan un ingreso promedio mensual de
hasta 7,380 pesos y una mediana de 11,000.

Enfocandonos en la problematica de la
vivienda, las cifras del INEGI revelan que
el actual stock de viviendas en México
supera los 35 millones de unidades en
todo el pais, con un tamaino promedio de
hogar de 3.6 personas. Ante el crecimiento
poblacional, la disminucién de la relacion
personas-por-hogar y la expansion econo-
mica, es previsible que tanto las unidades
disponibles como los precios experimenten
un aumento futuro. Ahondaremos en esto
en la segunda parte de este trabajo.

Segun datos de Lamudi, la demanda de
vivienda representa el 84% de la demanda
total de la industria inmobiliaria en México.
De este mismo estudio resulta que viviendas
unifamiliares son significativamente mas
demandadas que los apartamentos, en
una proporcién de 80 a 20. El grupo mds
considerable de unidades demandadas
pertenece al sector social, seguido por el
medioy el sector residencial en el submer-
cado de venta de viviendas. Nuevamente,
este patron se encuentra altamente con-
centrado en estados especificos, con la
Ciudad de México, el Estado de Méxicoy
Nuevo Leén liderando la lista de las areas
mas demandadas.
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En cuanto a la oferta, los nimeros son
comparables a la demanda. El1 73% de la
oferta total de unidades corresponde al
mercado de viviendas, y, en términos ge-
nerales, las viviendas unifamiliares son
mas solicitadas que los apartamentos, con
una proporcion de 60 a40. La oferta esta
fuertemente concentrada en la Ciudad de
México, el Estado de México y Querétaro.

En lo que respecta a los precios, el indice
de precios de la vivienda en relacion con
los ingresos en México se sitia en apro-
ximadamente 10.67. Esto indica que la
asequibilidad es escasa y la situacion se
complica atin mas al observar que la brecha
entre los ingresos reales y los precios reales
delavivienda ha aumentado en los tltimos
afios. La vivienda promedio en México
tiene un valor de 1,350,179 pesos, segiin
datos del INEGI. Sin embargo, estos precios
varian considerablemente segtin la ubica-
cidén, oscilando entre 731,928 pesos como
promedio en Tamaulipas y 3,038,392 pesos
enla Ciudad de México. Al superponer los
precios promedio con el ingreso promedio
de la poblacion, se revela un problema
importante en el sector de la vivienda: la
falta de asequibilidad.

Considerando que los precios asequibles de
lavivienda deben representar un maximo
del 30% del ingreso del hogar, un promedio
de valor de propiedad de 1,350,179 paga-
das a 15 afios a una tasa de interés del 0%
representaria una inversion recurrente de
7,500.99 pesos mensuales. En comparacion
con el mismo ingreso promedio descrito
por el INEGI (7,380 pesos mensuales), es
notorio que una persona soltera probable-
mente no pueda adquirir una vivienda en
México, mientras que una pareja casada
podria ver la necesidad de destinar mas
del 50% de sus ingresos a dicha inversién.
Esta disparidad abre la brecha entre la
informalidad y la escasez de viviendas.

En cuanto a la calidad de la vivienda, la
informalidad en el proceso constructivo
parece ser un reflejo de la informalidad
en nuestro mercado. Segun el INEGI, mds
del 44.2% de las viviendas en México
presentan problemas de filtracion de
agua, mientras que el 40.8% muestra
grietas o afectaciones en las paredes.
¢Como se relaciona esto con el hecho
de que mds del 25% de las unidades de
vivienda en el mercado de primeros com-
pradores no cuentan con respaldo legal?
Lainformalidad es endémica en todo el
pais, con mds del 70% del inventario se
erige de auténoma, segtin Forbes.

La creciente demanday la falta de asequi-
bilidad de la vivienda en México han ge-
nerado una escasez actual de 8.2 millones
de unidades de vivienda en coherencia con
los datos del INEGI. De esta demanda, el
59% de los solicitantes espera que estas
unidades se construyan desde cero. En
contraste, el 38% busca comprary el 8%
opta por rentar. Es destacable que el 57%
de los solicitantes busca fuentes infor-
males o autonomas para financiar esta
demanda. Por otrolado, el 38% confia en
prestamistas ptiblicos como INFONAVIT
y FOVISSSTE, y solo el 12% recurrird a
una hipoteca tradicional en instituciones
comerciales.

Segtin el INEGI, el 51% de los inquilinos
de viviendas arriendan debido a la im-
posibilidad de comprar una casa por si
mismos, ya que carecen de recursos y
acceso al crédito. Del total de unidades
habitacionales en 2020, menos del 10%
fueron adquiridas mediante una hipoteca.
De las 8.5 millones de transacciones de
unidades habitacionales en 2020, sélo
el 15% requirié una hipoteca comercial,
mientras que el 49% dependio de pres-
tamistas publicos, a pesar de sus tasas
de interés mas altas.



De hecho, INFONAVIT es, con mucho, el
mayor emisor de hipotecas en el pais, emi-
tiendo hasta tres veces mas préstamos que
las instituciones comerciales anualmente,
segun la Secretaria de Hacienda. La de-
manda se concentra principalmente en la
Ciudad de México, Nuevo Ledn, Estado de
México y Chihuahua, que constituyen los
mercados mas significativos.

Por otro lado, el mercado de oferta esta
altamente concentrado por region, con
mads del 16% de las unidades de hipotecas
desplegadas en la Ciudad de México, se-
guido por el Estado de México, Quintana
Rooy]Jalisco en 2019. En términos de uni-
dades, la clase media lidera, seguida por
el residencial y el social, aunque el saldo
monetario es mayor en el residencial. El
sector social tiene una oferta de penetra-
cién comercial a pesar de la aparente alta
demanda agregada, ya que es el primero
en buscar unidades autoconstruidas por
el acceso limitado a créditos.

Ademas de los prestamistas comerciales
y publicos, existen cuatro alternativas
financieras para adquirir una vivienda:
autofinanciamiento, préstamos informales,
créditos de alto riesgo y microcréditos en
el lado formal del mercado. El autofinan-
ciamiento depende de los ingresos y la
capacidad de ahorro del comprador. Los
préstamos informales tienen una demanda
significativa, con mas del 18% de los mexi-
canos solicitando créditos informales en
forma de ahorros rotativos, o tandas. En
el mercado financiero formal, bancos y
emisores de préstamos ptiblicos dominan,
con menos del 5% correspondiendo a "otro
tipo de crédito". Los microcréditos son
casos particulares en los que cooperativas
o instituciones enfocadas al desarrollo
social intervienen con politicas con este
especifico fin.

En resumen, enfrentamos problemas in-
teresantes en el acceso a la vivienda en
México. La escasez, la falta de asequibilidad,

la informalidad en la construccion y las
condiciones actuales del mercado de ca-
pitales generan fricciones en el mercado
que pueden resumirse de esta manera:

1. Hay una escasez real de unidades de
vivienda en México

2. Dado el precio actual de las viviendas y
los salarios, un gran sector de la poblacién
no tiene acceso a un producto de vivienda
asequible

3.Lamayoria de las personas que buscan
vivienda actualmente buscan construirla
desde cero; estas personas pueden poseer
una gran extension de tierra

4. La mayoria de los inquilinos actuales tie-
nen acceso limitado al mercado hipotecario

5. La demanda en general y los precios
reales aumentaran en los préximos afnos
y los precios reales

Pero la explicacion general del problema
no hace mds que dar direccién a una pro-
blematica mucho mas profunda que merece
andlisis detallado y propuesta de posibles
soluciones a la situacion actual.

Enla segunda parte de este trabajo entra-
remos en un analisis detallado del mercado
mexicano a escala macro y micro, y algunos
ejemplos de politicas existentes. En el tercer
acto explordremos soluciones integrales
que incluyan posibles ejercicios de politicas
publicas y soluciones innovadoras que
puedan ayudar a solucionar este dilema. &

*Nota del editor: Las opiniones aqui
expresadas son responsabilidad del
autor y no necesariamente reflejan la
posicion de Inmobiliare.
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de Colliers México

ace 30 afos, en 1993, Colliers  para conocer lo que estaba sucediendo por

International establecio enla  alla, conocery capacitarme", recordé Lomelin.

Ciudad de México su primera  Asimismo, mencion6 que a partir de ese viaje,
oficina en Latinoamérica. surgieron dos estrategias para:

De acuerdo con el Directorde Colliers *  Tener presencia a nivel nacional, y no
México, Javier Lomelin, la antesala de solamente en la Ciudad de México.

la firma del Tratado de Libre Comercio

de América del Norte (TLCAN) fuelo  +  Separarla parte habitacional de lo empre-

que hizo que en Lomelin Hermanos sarial, porque no es lo mismo una casa, un
Bienes Raices empezaran a analizar edificio de oficinas, un centro comercial
el impacto del sector inmobiliario, y o una nave industrial.

especialmente, en la prestacién de

servicios inmobiliarios. Ante esa circunstancia, el especialista recordo

que se pusieron a buscar quién pudiera ser

el socio estratégico idoneo para crear esa
"En el despacho Lomelin Hermanos  division comercial industrial, y de ahi surgié
Bienes Raices tomamos ladecisionde la fusién o alianza estratégica entre Lomelin
que me fueraun ano a Estados Unidos,  Bienes Raices y Colliers International.
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"Un par de afios después se conformo
Colliers Lomelin SAde CV, y eso eslo que
estamos celebrando ahora: nuestro 30
aniversario", expreso.

En este contexto, Great Place To Work
recientemente certificd a la empresa
de servicios inmobiliarios Colliers como
uno de los mejores lugares para trabajar
en México en 2023.

De acuerdo con Great Place To Work, el
85% de los empleados de la compafiia
han expresado que es un granlugar para
trabajar, mientras que en una empresa
promedio el porcentaje es de 59 por
ciento.

Great Place To Work realiza investiga-
ciones centradas en la experiencia de
los colaboradores en los lugares de tra-
bajo. Esto lo hace para que dichos sitios
con buenas practicas laborales sean
reconocidos.

Colliers brinda asesoramiento experto a
ocupantes, propietarios e inversionistas
inmobiliarios, y obtuvo el certificado de
Great Place To Work de septiembre de
2023 a septiembre de 2024.

El Director de Colliers México, Javier
Lomelin, considera que la designacion
de Great Place To Work es la méas repre-
sentativa que existe a nivel global.

Asimismo, afirmo que el distintivo es el
resultado de un trabajo diario, realizado
durante afios, donde las personas son
el centro de la organizacion.

"Tenemos varios pilares estratégicos y
valores corporativos, pero los resumiria
en uno: hacemos lo correcto. Cada vez
que vamos a tomar una decisién, que di-
seflamos una estrategia, o que tenemos
que implementar una accién, ponemos
por delante lo que es correcto", indicé.

Explicé que siempre estédn pensando en
quéeslo correcto para las personas, para
sus clientes y para la sociedad. "Esto se
hace independientemente de cual esel
beneficio financiero que pudiera tener
eso para la organizacion, y los beneficios
financieros son consecuencia de hacer
lo correcto", expreso.

Recientemente Colliers también ha sido
nombrada una de las mejores firmas
empleadoras del mundo por Forbes. Se
posiciona entre las 10 principales
empresas de servicios profesionales de
la lista y es la Unica firma global de
bienes raices comerciales en recibir este
prestigioso reconocimiento.

Forbes encuestd amasde 170,000 emplea-
dos de 55 paises para ayudar a determinar
los ganadores. Las empresas fueron evalua-
das en funcién de las recomendaciones de
los encuestados, asi como el desemperfio
de estas compaiiias en relacion con el de-
sarrollo del talento, laigualdad de género
y la responsabilidad social.
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Colliers no sélo es reconocida por Great
Place To Work y Forbes. Euromoney es
unade las principales revistas del mundo
financiero y recientemente calificé a
la empresa de servicios inmobiliarios
como la mejor consultora inmobiliaria
anivel global.

Euromoney realiza encuestas y otorga
premios de referencia, que proporcionan
clasificaciones detalladas en una serie
de industrias y sectores comerciales.

Como parte de la edicién nimero 19 de
los Premios Euromoney, se publicaron los
resultados de la encuesta global 2023
“Real Estate Survey”, que destaco a los
principales operadores de la industria
inmobiliaria. En la edicion de este afo,
Colliers fue reconocida como la Mejor
Consultora Inmobiliaria del mundo.

Euromoney indicé que Colliers tiene
operaciones en 66 paises, ingresos
anuales de 4,500 millones de délares y
98,000 millones de ddlares de activos
subadministrados.

Uno de los datos que destacé fue el
compromiso de Colliers con el medio
ambiente, ya que uno de sus objetivos
es lograr emisiones netas de carbono
cero para 2030, y se comprometi6 con

NO. 141/ 2023

la Ambicion Empresarial de 1.5°C de Science
Based Targets, unainiciativa para establecer
un objetivo climatico basado en la ciencia.

El Director de Colliers México, Javier Lomelin,
considera que los factores que influyeron
para que fueran reconocidos como la mejor
agencia en el mundo por Euromoney es su
filosofia de trabajo.

Lo anterior se debe a que siempre buscan
superar las expectativas de sus clientes, brin-
darun servicio super profesional y de mejora
continua.

Finalmente, menciond que no es casualidad
ese premio o designacion, después de venir
trabajando desde hace muchos afios de una
manera constante, enfocandonos en ese
servicio de excelencia a nuestros clientes.
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Elevating Standards

Edificios y parques industriales sustentables de clase
mundial en ubicaciones estratégicas para acompanar
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crecimiento.
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EL 2024 SERA UN ANO
DE RETOS PARAEL
SECTOR HIPOTECARIO

HIR CASA
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| 2024 presentara diferentes retos para el

sector hipotecario en México, debido a un

contraste en la produccion de vivienda y el
aumento en las tasas de interés del 2023.

De acuerdo con Eduardo Guzman Hernandez,
director general de HIR Casa, en el pasado se fi-
nanciaban hasta 700 mil viviendas anuales en
México, incluyendo las otorgadas por los institutos
publicosy la banca comercial, sin embargo, hoy no
se construye ni el 20% de esa cifra.

"“Esto hace que se tengan que eficientar los proce-
sos porque el negocio es, en realidad, industrial y
financiero, tratando de generar margenes al costo”.

Para el directivo, hoy los desarrolladores muestran
una mayor orientacion a edificar vivienda media y
semiresidencial, debido a que el sector econémico
odeinterés social ya no resulta rentable para ellos.

“Tiene que ver con el efecto de las grandes ciudades.
En el caso de la Ciudad de México especificamente,
tenemos un problema serio de oferta de vivienda,
no hay muchos lugares donde podamos construir
producto nuevo, y si lo hay, es tierra que resulta
caray termina destinada a residencial”.

Enla generacion de hipotecas para vivienda, Guzman
Hernandez considerd que esta situacion ha gene-
rado una contraccion, aunque la adquisicion de
unidades usadas se mantiene e incluso ha retomado
plusvalia tras la pandemia. A pesar de ello, el ticket
promedio ha sido mayor debido al aumento en los
costos generales.

Desarrolladores muestran mayor
orientacion a edificar vivienda
media y semi residencial, pues el
sector de interés social yano
resulta rentable para ellos

Eduardo Guzmén Hernéndez, director general de HIR Casa

“A nivel de crédito bancario vamos a tener un de-
cremento en montos el Gltimo trimestre, se estima
que pueda serdel ocho o nueve por ciento. Latasa
dereferencia hoy estaen 11.25%y la tasa promedio
andaen nivelesdel 11 al 11.5 por ciento”.

Ademas, sefiala que estos factores han ocasionado
que el usuario interesado sea mas resistente a tomar
una decision de largo plazo y mantiene expectativas.

“El cliente dice, me voy aamarraraunatasadel 11
a 12% durante 15 afios y pues en algiin momento
van a bajar. Eso los lleva a no tomar una decision
patrimonial y mejor esperan a que la situacion se
regularice para tener un producto mas econémico”.

INMOBILIARE
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En 2022, la originacion de créditos de HIR
Casa fue de dos mil 120 millones de pesos
(mdp) y este afio sera de dos mil (mdp), por
lo que esperan terminar un 5% abajo, con un
impacto menor que el de la banca.

“Estimamos para el 2024 que las condiciones,
apesar de ser un ano politico, seran mas favo-
rables. Se prevé que el proximo afio disminuya
lainflacion y la tasa de interés, lo que nos
permitira ir ajustando el costo del producto y
seguramente hara que muchos de los clientes
que hoy estan indecisos de firmar a largo plazo,
lo hagan. Con esto, nosotros podremos llegar
hasta los dos mil 350 mdp en originacion de
créditos”, asegurd el directivo.

HIR Casa impulsara el sector
hipotecario en México con crédito
del IFC

En este contexto, HIR Casa firmo un crédito
certificado por mil mdp a ocho afios con la
Corporacion Financiera Internacional (IFC,
por sus siglas en inglés), miembro del Grupo
Banco Mundial, con el objetivo de impulsar el
financiamiento hipotecario en México.

“Para nosotros es un gran logro porque, a pesar
de las circunstancias, los bancos siguen con-
fiando en HIR Casa. También hicimos nuestra
tercera bursatilizacion de hipotecas por mil
500 mdp en la Bolsa Mexicana de Valores,
coninversionistas terceros con calificaciones
AAA" destac6 Guzman Hernandez.

Esta alianza con IFC reforzara el objetivo princi-
pal de HIR Casa: ofrecer a mas familias acceso
ala posibilidad de hacerse duefias de sus
casas, ofreciendo un producto atractivo que
entienda la dindmica de la economia familiar,
por ello, la mayor parte del crédito se orientara
adarle financiamiento a mujeres que busquen
comprar una vivienda en México.

“"Como ellos trabajan enfocados en los temas
de género e inclusion, les gustd HIR Casa pues
estamos orientados a clientes que estan fuera
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HIR Casa firmé un crédito
certificado por mil mdp a ocho
afios con la Corporacion Financiera
Internacional (IFC), miembro del
Grupo Banco Mundial

del mercado tradicional. Nos pidieron destinar el 50%
de este crédito a mujeres y ya tenemos una vocacién
natural de financiarlas dentro de nuestro portafolio, pues
actualmente alcanzamos el 45 por ciento”.

Esta orientacién le ha permitido a HIR Casa lanzar un
producto especifico para mujeres y madres trabajadoras,
llamado “Hazte Dueiia”, dandoles beneficios de descuen-
tos en la cuotainicial, seguros de vida o de dafios e incluso
avaluos, para que al final puedan acceder a una vivienda.

“"Muchas de ellas son jefas de familia o terminan trabajando
necesariamente brazo a brazo con el marido porque no
puede solamente uno de los dos participantes pagar la
hipoteca. Estaremos haciendo la primera disposicion
pronto y sera parte de nuestro fondeo para el 2024".

Habra mayor absorcion tecnoldgica por parte
del mercado hipotecario

En 2020, HIR Casa tomd el reto de lograr una transfor-
macion 100% digital, con el objetivo de eficientar los
procesos para ofrecerle al cliente una plataforma que
pudiera atenderlo de manera mas rapida y calida.



“Durante estos tres afios, hemos tenido avances y hoy
tenemos dos plataformas especificas: Embajadores, que
nos permite tener presencia practicamente en cualquier
lugar del territorio a través de la primera sucursal virtual
donde, tanto clientes como promotores de vivienda, po-
dran podran solicitar y obtener financiamiento de inicio a
fin desde cualquier parte de México o incluso el mundo,
a la par de nuestras 28 sucursales fisicas, y multiplicar
los puntos de atencidn. La otra se llama hipoTK que fue
reconocida por segundo afio consecutivo como la mejor
plataforma Proptech del mercado donde integramos toda
la tecnologia necesaria para encontrar propiedades de
nuestros aliados desarrolladores y financiamiento desde
un solo sitio, asi entregamos soluciones integrales para
el consumidor”.

De estaforma, laempresa halogrado con éxito automatizar
todos los procesos, para darle al cliente una experiencia
digital total, y al mismo tiempo, lograr un punto hibrido
para quienes alin no se suman a esta transformacion y
necesitan firmar en persona.

Cada vez es mayor la
necesidad de adecuar el
negocio a la tecnologia,
fenémeno al cual los bancos
se estan sumando y creando
“bancos digitales”

En este contexto, Guzman Hernandez agregd que cada
vez es mayor la necesidad de adecuar el negocio a la
tecnologia, fendmeno al cual los bancos se estan su-
mandoy creando “bancos digitales”, incluso con marcas
diferentes al banco fisico.

“Todos somos usuarios de plataformas. Los barcos también
estan invirtiendo para ofrecer productos 100% digitales
y uno de ellos van a ser las hipotecas".

El experto considera que uno de los mayores retos a
rebasar en 2024 sera el de la firma digital, que mantiene
opiniones divididas en el tema de legalidad y seguridad,
sobre todo por parte de algunos notarios.

"Hoy se hizo un alto para ver implicaciones a favor o en
contra. Esto, en algin momento se va a liberary el cliente
podra hacer todo el proceso digital y firmar su escritura
de forma remota; es bastante probable que esto suceda
en el 2024. Definitivamente, nosotros estamos digamos
subidos en este tren porque, tarde o temprano va a pasar”,
finaliza Guzman Hernandez.
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rubi.tapia@inmobiliare.com

s ibien por la pandemia del Covid-19 los centros

]
i

comerciales en México cerraron por un momento,
desde su reapertura han logrado continuar su
consolidacion y recuperar visitantes.
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"El consumidor esta
buscando tener una
comunicacion con el
comerciante, sentirse
que los toman en
cuenta™ Jorge Lizan.

Tan solo, en el tltimo reporte de Gicsa del 3T2023, la empresa
reportd que el nimero de visitantes en su red de propiedades
alcanzé los 21 millones, es decir, que incrementé 19% en compa-
racién con el 3T2022 y un 14% comparado con el 3T2019, antes
de la pandemia.

En el pais, “van a seguir siendo muy relevantes, juegan un papel
importante desde el punto de vista de trama urbana de las ciu-
dades, son como la plaza central de mucha gente porque no hay
parques”, explicé en entrevista para Inmobiliare, Jorge Lizan,
Managing Director de Lizan Retail Advisors.

Asimismo, indicé que si bien existe una demanda de espacios,
hay cada vez menos desarrollo de centros comerciales regionales,
ya que la tendencia se inclina a construcciones de usos mixtos o
verticales, donde hay hoteles, oficinas y/o residencias.

De acuerdo con CBRE, al 3T2023, la tasa de vacancia o disponi-
bilidad de este mercado cerrd en 9.5%, es decir, menos 2.2 puntos
porcentuales respecto al cierre del 2022; y que la actividad de
construccion disminuyé 4% respecto al cierre del afio anterior.

Jorge Lizan, Fundador y CEO de Lizan Retail Advisors (LRA)

Jorge Lizan aseguré que seguirdn llegando diversas
marcas al territorio nacional debido a que México
es la puerta de entrada a Latinoamérica, por lo que
muchas de ellas estan buscando con quien asociarse
y nuevas ubicaciones.

“En los siguientes cinco afos no va a ver un deterioro
en ese sentido, sino que serd al revés, pues habrd una
solicitud de espacios en centros comerciales y todo esto
es porque al final los consumidores lo estan pidiendo”.

Sumado a esto, es importante destacar que las marcas
quieren tener presencia en el pais debido a que se en-
cuentra en el lugar 10 del top ten de los mds poblados,
informé World Economic Outlook; y en el lugar 14 de
las economias mas grandes del mundo, segtin el Fondo
Monetario Internacional.

Debido a que su masa poblacional es vasta y que la
economia de México es fuerte, las marcas que no
tienen presencia estdn llegando al territorio nacional.

“Esas marcas estdn entrando algunos mercados muy
especificos, por ejemplo, a Tailandia, Turquia, Arabia
Saudita, Sudéfricay a Latinoamérica, donde México es
el lider, ya que para ellas no solo es un buen negocio,
sino que les ayuda a construirse a nivel internacional,
teniendo presencia para después llegar a mds paises
latinos”, explicé Jorge Lizan.

Si bien en los centros comerciales pueden encontrar
marcas nacionales, es una realidad que el 70% de los
arrendatarios son empresas internacionales, indicé
Jorge Lizan.
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Al3T2023, |a tasa de vacancia o
disponibilidad de este mercado
cerro en 9.5%, es decir, menos
7.2 puntos porcentuales
respecto al cierre del 2022.

Atracciones solicitadas en los centros
comerciales

Con lallegada del Covid-19 es una realidad que se acelerd el
e-commerce, hasta hubo un momento en el cual los especialistas
en esta materia llegaron a indicar que las personas iban a sustituir
su tradicional manera de comprar en forma fisico por una tienda
en linea; con el paso del tiempo los involucrados se dieron cuenta
de que este prondstico no era cierto, ya que las personas buscan
experiencias que solo se puede encontrar en los malls.

“El consumidor estd buscando tener una comunicacién con el
comerciante, sentirse que los toman en cuenta, y eso en gran parte
viene por la pandemia. Y no nada mds es particular de México,
sino que es un fendmeno global”, comento Jorge Lizan.

Entre los conceptos que las personas valoran son los que generan
experiencias como un museo o los family entertainment center, ya
que ahora no solo buscan adquirir un producto, sino sentirse en
un ambiente agradable que les genere una vivencia.

Asimismo, Lizan mencioné que la época de la pandemia sirvid
para depurar cosas que no tenian sentido en la industria, asi como
aquellos que no tenian relevancia o que estaban muriendo; y que
los que llegaron a sobrevivir aprendieron a operar de manera mas
eficiente y rentable.
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Retos de los centros comerciales

En las ciudades mds grandes del pais, como Ciudad de México,
Guadalajara y Monterrey, es mas dificil trasladarse, tan solo en
la CDMX los conductores perdieron alrededor de 74 horas en
el trafico, equivalente a tres dias, segtin el reporte 2022 Global
Traffic Scorecard.

Debido a este fendmeno “lo que estd pasando es que se estan
creando microciudades dentro de la urbe en donde existen
escuelas, hospitales, templos y centros comerciales, este tltimo
se convierte en el centro de la comunidad, por lo que cada vezla
gente sale menos de su zona. Hace aproximadamente 40 afios
la gente llegaba a manejar hasta 40 minutos para ir a la plaza, lo
que ahora no hacen”.

Con esto, Jorge Lizan destaco que las personas ya no quieren
trasladarse para ir a un centro comercial, por lo que entre mds
cerca esté de su ubicacion, mas afluencia de visitantes tendra, lo
que también influye a la estructura de las ciudades.

Si bien esto representa un reto, el gran desafio de los malls es
que es un negocio inmobiliario donde conviven dos negocios
completamente diferentes y con perspectivas contrarias, es decir,
el mundo de los desarrolladores y el de los comerciantes.

“Aqui el problema es que el retail evoluciona muy rapido, en
comparacion del ladrillo que es mas lento y basicamente ese es
el reto, cdmo ir mds o menos al mismo paso que la evolucion del
retail. Si bien los desarrolladores reaccionan ante la situacion,
tardan mucho en adaptarse a los cambios”, finalizo Jorge Lizan.
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AVERDE
LA ESTRATEGIR PARA LOGRAR UN
SECTOR SUSTENTABLE

POR: JUAN RANGEL

juan.rangel@inmobiliare.com

a contaminacién causada por los procesos

de logistica tiene un impacto importante,

especialmente por las emisiones de dio-
xido de carbono. Por ello, uno de los objetivos
actuales del sector es alcanzar el equilibrio entre
el negocio y el cuidado sustentable.

La Agencia Internacional de la Energia (AIE)
estimé que el transporte de mercancias genera
alrededor del 10% de las emisiones mundiales,
principalmente por el trafico de camiones.
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la Agencia Internacional de la Energia
(AIE) estimd que el transporte de
mercancias genera alrededor del 10%
de las emisiones mundiales

Sin embargo, Iberdrola asegurd que esta actividad
puede convertirse en el mejor aliado de la sostenibi-
lidad en plena crisis climdtica.

“El sector logistico no se basa solo en el transporte
y la entrega. Involucra otras actividades asociadas
como almacenaje, suministro internacional, prepa-
racion de pedidos o provisiones de materias pri-
mas”, senald Iberdrola.

Ademads, aseguro que hoy existe un escenario de cre-
ciente concienciacion politica y social por el cambio
climdtico, asi como una apuesta por la transicion
energética

Para Iberdrola, muchas compafiias buscan alcanzar
una logistica verde o ambiental, que minimice lo
maximo posible, el impacto de la actividad.

“Para alcanzar esta meta es necesario modificar
cada una de las etapas de la cadena logistica para
reducir emisiones y conseguir la transformacién de
estrategias y estructuras”, indicé la empresa.

Asimismo, considerd que la adaptacion de una lo-
gistica sostenible va muy ligada a la responsabilidad
social corporativa de las empresas.

Las estrategias de sostenibilidad logistica contem-
plan diferentes acciones como reducir pldsticos en
el empaquetado y minimizar el material necesario.

También se han adoptado tecnologias como softwa-
res que miden en tiempo real las emisiones produci-
das para una mejor planificacion de rutasy recursos.
“Otra de las alternativas mds habituales es la trans-
formacion del modelo a través del uso de las ener-
gias renovables”.
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Centros logisticos “verdes” y plantas de
hidrgeno

Disponer de una infraestructura sostenible implica
establecer recursos y almacenar la mercancia de ma-
nera eficiente con el fin de emplear aquellos proce-
dimientos que reduzcan la contaminacion produci-
da. Entre las acciones mds relevantes destaca el uso
de energias renovables para minimizar el uso de la
luz eléctrica.

Un ejemplo representativo de esta iniciativa es el
PPA (Power Purchase Agreement) que Iberdrola
mantiene con Amazon en Estados Unidos. Esta tec-
nologia garantiza el suministro renovable para las
instalaciones y los centros logisticos y de distribu-
cién de la empresa de comercio electrénico.

Ademads del suministro de energia procedente de
instalaciones renovables, las empresas logisticas
pueden optar por el autoabastecimiento. Los alma-
cenes suelen disponer de una amplia superficie, que
resulta idénea para instalar paneles solares. La auto-
suficiencia permite cubrir asi las necesidades de ilu-
minacién y climatizacion e incluso pueden generar
energia para distribuir a otros usos.

Los almacenes suelen disponer de una
amplia superficie, que resulta idonea
para instalar paneles solares

Ademds, el grupo tiene previsto construir en el
puerto de Felixtowe, Inglaterra, una gran planta de
hidrégeno verde que, con una inversion de unos 170
millones de euros, contribuira a la descarbonizacion
del mayor puerto de mercancias del pais.

La instalacion entrara en funcionamiento en 2026 y
suministrard hidrégeno a los vehiculos y la maqui-
naria utilizados por el puerto, siendo capaz de ali-
mentar hasta mil 300 camiones de hidrégeno verde,
combustible no contaminante que también se em-
pleard para los trenes que transportan las mercan-
cias hacia el puerto.

Electromovilidad para alcanzar la logisti-
ca cero contaminante

La electromovilidad es una tendencia que cobra ma-
yor importancia en el sector logistico. De acuerdo
con Javier Nova, lider de segmento en Hitachi Ener-
gy, hoy la industria emplea mds vehiculos eléctricos
en operaciones de transporte y carga.

“Esta transicion se integra en las estrategias de las
organizaciones para reducir las emisiones de gases
de efecto invernadero y promover la sostenibilidad”.

Ademas, el experto considerd que el nearshoring y
la cercania de los mercados con las zonas de produc-
cién fomentard un mayor ahorro energético, reduc-
cion de distancias, costos y emisiones de carbono
que se potenciardn con electromovilidad.

En cuanto a la competitividad con empresas extran-
jeras, asegurd que habrd mds educacion y concien-
ciacién sobre la utilizacion de estos vehiculos.

“El nearshoring garantizard que las empresas del
sector industrial estén al tanto de las politicas y re-
gulaciones relacionadas”, indico.



Por otro lado, Nova compartié que los gobiernos, en
diversas regiones del mundo, estdn intensificando
su regulacién ambiental.

Un ejemplo de esto es el respaldo del gobierno de la
Ciudad de México ala utilizacién de energias limpias
en el transporte de carga a través del “Programa de
Autorregulacion y Electromovilidad”.

“En dicho plan, diferentes industrias se comprome-
ten a reemplazar anualmente al menos el 5% de su
flota pesada de vehiculos de combustibles fésiles
por vehiculos eléctricos”.

Para el especialista, la sinergia entre electromovili-
dad y nearshoring ofrece importantes ventajas en
términos de negocio, incluso a nivel social. “Al adop-
tar vehiculos eléctricos mejorard la reputacién ante
audiencias mds conscientes sobre la sostenibilidad”.

Los almacenes suelen disponer de una
amplia superficie, que resulta idonea
parainstalar paneles solares

Finalmente, afirmé que la electrificacion de flotas
permite una mayor flexibilidad y resiliencia en la
cadena de suministro, asi como la posibilidad de uti-
lizar energia renovable, ofreciendo una mayor renta-
bilidad a largo plazo.

Primer Corredor Mediterraneo 100% eléc-
trico de Iberdrola

Iberdrola también se sumé a esta tendencia, lideran-
do el primer Corredor Mediterrdneo para el trans-
porte pesado por carretera, 100% eléctrico, junto a
la compania de transporte y logistica Disfrimur y la
empresa especializada en electrénica de potencia,
Ingeteam. La iniciativa incluye tres dmbitos de ac-
tuacion:

* Adquisicion de camiones pesados de hasta 40 to-
neladas 100% eléctricos

Desarrollo de infraestructura de recarga publi-
ca, tanto la instalacion de puntos de recarga en las
bases logisticas de Disfrimur (abiertos también a
uso publico), como en otras estaciones dotadas de
cargadores de muy alta potencia para el trayecto in-
terurbano

° Eldespliegue de red eléctrica inteligente para dar
servicio a estos cargadores, asegurando la maxima
eficiencia

El proyecto cubrird la Region de Murcia y la Comu-
nidad Valenciana, aunque el objetivo de sus promo-
tores incluye su extensién al resto de corredores de
mercancias de Espafia en los proximos afios.

La iniciativa también propone el desarrollo y uso de
cargadores eléctricos de muy alta potencia, de hasta
1 megavatio (MW). Con ello, se podran cargar vehi-
culos con baterias de 200 a 600 kilovatios por hora
(kWh) de capacidad en 20 o 30 minutos.

Este tipo de infraestructura permitird velocidades
de recarga en ruta muy elevadas, imprescindibles
para la electrificacion del transporte de mercancias
de larga distancia o para servicios de distribucion de
mercancias 24/7.

“De este modo, la iniciativa se constituye un referen-
te en materia de empleo de cargadores de muy alta
potencia, que revolucionardn el transporte de mer-
cancias por carretera a corto y medio plazo”, com-
pleté Iberdrola. &
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FIBRAUNO, LA INMOBILIARIA MAS
GRANDE DEL PAIS, HA INCURSIONADO EN
ELSEGMENTO DE RETAILDE LUJO, Y LO
HARA EN DOS DE SUS PROPIEDADES MAS
ICONICAS, DE LA MANO DE SU BRAZO
COMERCIAL ALLUX.

del grupo Parks, con mds de 16 afios de experiencia
en la industria inmobiliaria. Allux, gracias a su
equipo altamente capacitado, comercializa mds de 200

A llux nace como parte de una reestructura estratégica

proyectos inmobiliarios, entre los que se incluyen centros
comerciales, edificios residenciales, corporativos y com-
plejos de usos mixtos; ademads de operar mas de 4 millones
de metros cuadrados con presencia en 25 estados de la
Repiblica Mexicana.

A través de su mision: Crear destinos que enaltecen el
espiritu humano, Allux tiene como propdsito “Crear los
destinos mas extraordinarios en el mundo”, a partir
de su modelo de negocio 360, que consiste en disefiar
proyectos de acuerdo a las necesidades del mercado y
clientes, ofrecer un servicio de conceptualizacion, disefio y
construccion de alta calidad, en donde un equipo de mas de
500 colaboradores, brindan atencién personalizada a mds
de 5 mil inquilinos de clase mundial; ademads, cuentan con
un drea de mercadotecnia que enfoca todos sus esfuerzos
para alcanzar su misién principal, generar experiencias.

Sibien, durante gran parte de su trayectoria se ha enfocado
en el segmento de centros comerciales destinados al retail
tradicional, la compaiiia ha encontrado una oportunidad
sin precedentes en el mundo del retail de lujo. “Alo largo de
estas casi dos décadas, hemos desarrollado el conocimiento
que nos permite disefiar espacios y experiencias con base en
las necesidades de las marcas, con ello, evolucionar nuestros
desarrollos y asi, transformar la industria de Real Estate en
México. Hoy vemos una oportunidad tinica de crecer en
ciertos mercados donde no existe oferta en el segmento
de "Luxury Retail”, o sila existe, estd muy limitada a ciertos
formatos y no tiene la calidad o presencia adecuada; estamos
construyendo una relacién sélida y a largo plazo con las
mejores marcas - y grupos de marcas - del mundo para ser
su solucion en mercados como Cancuin, Guadalajara, y otros
que estamos explorando. Marcas como Louis Vuitton, Gucci,
Dior, Hermes, Chanel, y muchas otras, necesitan un socio
comercial que entienda sus necesidades y pueda construirlas
de forma eficiente”, comenté Charles El Mann, VP Allux.

Allux, creando destinos
extraordinarios
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, El primer proyecto de Allux
Allux enfocara sus proyectos encaminado hacia la reconstruccion
hacia el lujo de este nuevo pensamiento de
El principal foco del grupo para los proximos aten.cu)n al CIIe.nte y Iujo
afios serd la especializacion, buscara consolidar es M IdtOWﬂ ja |ISCO

el lujo como parte de la experiencia del cliente.
Su nuevo pensamiento estard mas enfocado
hacia el consumidor: ;qué es lo que espera?,
y ¢qué expectativas tiene?

o T T

En este sentido, el equipo de Allux trabaja en
detectar, comprender y atender necesidades
que ve en el mercado, es decir; squé busca
el consumidor final que asiste a sus centros
comerciales?, ;como lo vive?, ;qué consume?,
Jscomo compra?, ;qué le gusta?, con base en
este andlisis y aunando a su experiencia y co-
nocimiento en el mercado, estdn construyendo
y redisefiando nuevas dreas dentro de sus
desarrollos.

“Queremos impregnar esta filosofia para el
resto de nuestras propiedades, que todos los
inmuebles, alo largo y ancho del pais, tengan
este entendimiento del cliente, tanto en la
experiencia fisica como en la digital”, destacé
Carlos Salcido, Director de Nuevos Proyectos
y Planeacion Estratégica.

62 — NO.141/2023



Asimismo, el directivo de Allux informé que como equipo
estan trabajando en dar una narrativa a las propiedades,
teniendo siempre en cuenta este pensamiento del consu-
midor final.

“Lo que nos diferencia es que continuamente buscamos
crear comunidades y experiencias para nuestros clientes;
lo que nos lleva a que nuestros visitantes pasen mas tiempo,
en mads ocasiones, en nuestras propiedades”.

“Las tiendas de Iujo, hoy por hoy, buscan crear experiencias,
contar su historia y ampliar su oferta comercial. Aquellas
marcas que estén en nuestras propiedades desarrollaran y
crecerdn su negocio, convirtiéndose en nuestros socios co-
merciales a largo plazo. Sabemos lo que buscan sus clientes
y que comercios complementan sus giros, por ello confian
en nosotros”, mencioné Catrlos Salcido.

Basado en este pensamiento, los desarrollos de Allux, de
ahora en adelante, tendran como diferenciador la innovaciéon
y creatividad; asi como un pensamiento distinto que lleve
ala empresa a conceptualizar de manera diferenciada sus
nuevos desarrollos.

Lalsla Cancin, un destino
iconico en el pais, con
mas de 16 millones

de visitantes

“Estamos empezando de cero nuestros proyectos; imagi-
nandonos a qué cliente queremos vender, en dénde estd ese
mercado, qué es lo que les gustaria tener, tanto en marcas
como en servicios, hasta qué dreas de entretenimiento
deberia tener cada centro comercial. Tenemos acceso y

procesamos muchisima informacion en tendencias, ventas,
visitas y otros datos que nos permite ser first movers en la
industria” comenté Carlos Salcido.
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Midtown Jalisco transforma
sus espacios a lujo

El primer proyecto de Allux encaminado hacia la recons-
truccién de este nuevo pensamiento de atencion al cliente
y lujo es Midtown Jalisco, propiedad de Fibra Uno. MTJ es un
desarrollo de usos mixtos que abrid sus puertas en el 2018.

Se encuentra ubicado en la avenida Lopez Mateos, una de
las arterias mds importantes de Guadalajara, Jalisco. Este
centro comercial ha sido un parteaguas en el desarrollo
de la ciudad, alcanzando un crecimiento en afluencia, a
doble digito, cada afio desde su apertura. Ubicado en el
antiguo campo de entrenamiento del equipo de fttbol
“Chivas del Guadalajara”, con una ubicacion excepcional,
y alta carga emocional para los tapatios, cuenta con 77 mil
930 metros cuadrados en area bruta rentable, en donde
se albergan diversas marcas nacionales e internacionales,
asi como una amplia oferta gastrondmica, un hotel Hilton
de lujo con mds de 250 llaves, una torre de oficinas de 27
pisos que se encuentra al 100% de ocupacién, ademds, un
terreno disponible para desarrollar casi 1,000 unidades
residenciales premium.

A finales de Octubre 2023, Allux abrié sus puertas a una
nueva zona de lujo que sorprende por sus espacios y ex-
periencias. “Era fundamental atender este mercado en
Guadalajara y el Occidente, ya que las marcas solo tenian
presencia a través del formato de tienda departamental en
espacios de Store-in-Store. La gran diferencia de este nuevo
proyecto, es la creacién de Flagship Stores, donde estas
marcas internacionales creardn un espacio extraordinario,

64 —— N0.141/2023

dedicadoy diferente para la exigencia de nuestros clientes
de Jalisco”, comenté Carlos Salcido.

Lazona de lyjo cuenta con casi 8,000 metros cuadrados de
GLA, que se distribuyen en una gran variedad de coleccion
de marcas, que cuentan con espacios unicos e impresio-
nantes fachadas.

“La conceptualizacién de este proyecto, se basa en crear
espacios insignia para qué las marcas realmente puedan
desarrollar su estrategia de negocio, contando con una amplia
oferta que incluya todas sus colecciones actuales para poder
transmitir su historia, su DNA y conectar personalmente a
los clientes con su marca”.

Entre las marcas que estardn en esta nueva zona de lujo, se
encuentran: Gucci, Bottega Veneta, Saint Laurent, Tiffany
& Co, Rolex, Balenciaga, Dolce & Gabbana, mientras que
el corredor de lujo premium contard con la presencia de
marcas como Golden Goose, Emporio Armani, Montblanc
y otras como Valentino, Amiri, Balmain, Jacquemus, dentro
de la oferta de Jet Concept Store.

La oferta gastronémica de este proyecto no se queda atrds,
en 2021 Negroni y Sylvestre, del Grupo Hunan incursiona-
ron por primera vez, fuera de la Ciudad de México y con su
reciente apertura en Noviembre 2023, Suntory se integra
a esta nueva etapa de Midtown Jalisco.



La Isla Canctin se relanzara con el lujo
como ancla y diferenciador

Aligual que Midtown Jalisco, Allux comenzd con la recons-
truccion integral de 1a zona de Iujo en este icénico Fashion
Mall a finales de 2022. Con mds de 25 afios de historia en
Cancun, y gracias a su privilegiada localizacién dentro del
corazon en la zona hotelera, La Isla se ha convertido en el
destino comercial de preferencia tanto para locales como
para extranjeros, creciendo de una manera exponencial en
las tltimas dos décadas.

“Cuando empezamos a trabajar en el proyecto, detectamos
una oportunidad para expander la oferta de lujo en Canctin,
y es que desde hace muchos afios, es el principal destino
turistico del pais”, expresé Carlos Salcido.

La Secretaria de Turismo federal (Sectur), reveld que de enero
aagosto del 2023, Canctin captd 46.6% respecto de los mds
de 14 millones de turistas internacionales que se captaron a
nivel nacional. Lo que coloca a la region de Quintana Roo,
como la mas visitada del territorio mexicano.

Por su parte, La Isla Cancin tiene una afluencia anual de
mas de dieciséis millones de visitantes; hoy en dia, este
centro comercial alberga una gran oferta gastrondmica,
boutiques de moda y lujo, belleza y el primer centro de
entretenimiento, dedicado enteramente a la gran Lucha
Libre Mexicana “Luchatitldan” o un espacio cultural como
el Museo del Tequila. Allux ha decidido llevar la propiedad
al siguiente nivel, reforzando cada una de las dreas y en
particular el lujo como gran atractivo.

“Tenemos que asegurarnos que la experiencia de La Isla
sea extraordinaria para turistas y locales con un sello de
lujo. Identificamos quiénes eran nuestros clientes y qué
estaban comprando, como resultado nos quedé claro
que habia un gran negocio por desarrollar. Cuando se
tomo la operacién de la propiedad, hace algunos afios,
detectamos que, a pesar de ser un centro comercial grande,
en la zona de lujo sélo existian algunas marcas ancladas
por Louis Vuitton; analizamos las ventas de estas marcas
y nos sorprendimos al notar que alcanzaban cifras muy
elevadas atin cuando la propiedad en términos de acaba-
dos, mezcla de marcas, oferta gastrondmica, y demas, no
eran los Optimos para los estandares que buscamos, ahi
entendimos que teniamos un camino largo por recorrer”,
comentd Charles El Mann, VP Allux.

El directivo de la empresa contd que, para reconstruir este
centro comercial, se tuvo que dar una nueva armoniay look
and feel, y asi, de la mano de la firma TPG Architecture,
crearon una identidad tinica.

“Si bien el sello de La Isla, serd un destino de lujo, estara
muy encaminado al lifestyle, es decir, que los visitantes
puedan hacer de todo. Con este cambio estoy seguro que
nos convertiremos en el destino comercial de lujo y estilo
de vida mas importante del pais”.

La primera fase de reconstruccion de la zona de lujo estara
lista en la primavera de 2024, contara con mas de 17000
metros cuadrados de GLA, conformados por 40 locales
comerciales.

Entre las marcas que los visitantes podran disfrutar, se en-
cuentran: Louis Vuitton, Dior, Tiffany & Co, Gucci, Bottega
Veneta, Balenciaga, Bvlgari, Dolce & Gabbana, Rolex, Hermes,
Chanel, Prada, Saint Laurent, Hublot, Cartier, Ferragamo,
Rolex, Christian Louboutin, CH Carolina Herrera, Burberry,
Montblanc, asi como una futura ampliacion de la tienda de
El Palacio de Hierro.

Asimismo, el proyecto tendrd una oferta gastronomica de
primer nivel, incluyendo el restaurante Japonés Ryoshi,
uno de los dos restaurantes en el pais que cuenta con el
prestigiado reconocimiento “Six Diamond Star Award”. <&
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urante la mayor parte del afio se ha observado
un crecimiento sostenido en el mercado inmo-
biliario comercial en México, presentéandose,
junto con el mercado hotelero, como uno de los
giros de mas pronta recuperacion y estabilizacion
posterior a la pandemia por Covid-19. Se estima
que el sector inmobiliario comercial tiene un valor
aproximado de $52.3 mil millones de délares y se
prevé un crecimiento del 6% para el proximo afio.

Sibien, araiz de la pandemia el comercio electronico
presenté un importante crecimiento, las visitas a
plazas comerciales y supermercados contintian
siendo uno de los principales generadores de in-
gresos para la mayor parte de marcas y cadenas
comerciales existentes en el pais.

COMERCIO EN MEXICO

Softec estima que el piso de ventas en México al
tercer trimestre del 2023 es de 218.8 mil millo-
nes de metros cuadrados (m?2). Esta superficie
se distribuye en: los independientes, las cadenas
afiliadas a ANTAD (Asociacion Nacional de Tiendas
de Autoservicio y Departamentales), otras grandes
cadenas no asociadas ala ANTAD como Walmart,
Alsea y Oxxo de Femsa, asi como el comercio al
por mayor.

Dentro de la ANTAD existen las tiendas departamen-
tales, especializadas y de autoservicio, las cuales
suman en conjunto poco mas de 21.7 millones de
m?, mientras que el resto de las cadenas como
Walmart, Alsea y Femsa (Oxxo) aportan cerca de
11.2 millones de metros cuadrados.

32,977,543 m?

139,418,727 m?

@ Comercio ANTAD + Walmart + Alsea + Femsa

@ Comercioal menudeo

Comercio al por mayor
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COMERCIO ANTAD + WALMART + ALSEA + FEMSA

15,176,248 m?

6,732,980 m?

@ Autoservicio @ Departamental Especializada

Al finalizar el tercer trimestre del 2023 las Se estima que el sector
tiendas de autoservicio (incluyendo Walmart), l'nmobl'll'arl'o COmerC[al

cuentan conun pisode ventasde 15,176,248

m?; las departamentales tienen 6,732,980 tiene un valor aprOX[madO
m?2y las especializadas reportaron un piso H ;

de ventas de 11,068,315 metros cuadrados. dé’ $5/23 ml[ mlllOl’l/ES
Durante este trimestre las tiendas especializa- de dolares y se preve un

das mostraron un crecimiento en su superficie Cf@C[miel’l tO dd 60/0 para 61
del 0.33%, propiciado por el crecimiento de L -

Femsa en poco mas de 36 mil m2, en lo que proximo ano.

va del ano.
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Autoservicio

De acuerdo con informacién de la propia
ANTAD, actualmente existen cercade 74,103
establecimientos comerciales, de los cuales
6,247 son tiendas de autoservicio, 2,524
son tiendas departamentales y 65,332 se
presentan como tiendas especializadas, estas
ultimas se refiere principalmente a las tiendas
de cadena mas representativas del pais, las
cuales complementan la oferta de servicios y
productos en los centros comerciales.

Por otro lado, dichos establecimientos comer-
ciales generan cerca de 615,568 empleos
directos, de los cuales, la mayor parte se con-
centra en las tiendas de autoservicio con un

Departamental

Tiendas @ Empleos Directos

total de 226,520 empleos directos, seguido
de las tiendas departamentales con un total
de 221,786 empleos directos y finalmente las
tiendas especializadas, las cuales generan
cercade 167,262 empleos directos.

En cuanto a la evolucion de los m2 rentables,
se estima que el inventario comercial a nivel
nacional ha crecido durante el afio 184,654
m?, de los cuales el 27.6% fue aportado por
Walmart, mientras que las tiendas especia-
lizadas crecieron alrededor de 133,000 m?
derivado del crecimiento que ha registrado
Femsa en los primeros nueve meses del afio.

Especializada

INMOBILIARE
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INCREMENTO NETO DE LA SUPERFICIE COMERCIAL ANTAD + OTROS POR CATEGORIA ANTAD
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@ Especializada Departamental @ Autroservicio
Por su parte, los precios por m2de renta es-
timados al mes, tuvieron un incremento, del
cierre del 2022 al primer trimestre del 2023,
del 2.9% en general. El mayor crecimiento
se dio en las tiendas especializadas, cuya
variacion respecto al cierre del 2022 fue de
5%, ubicandose en $638.7 pesos por metros
cuadrados.
Para el 2024 el mercado
inmobiliario comercial en
Meéxico continuard creciendo
de manera constante como
se ha venido observado
desde el 2022.
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@ Autroservicio

Se estima que para el 2024 el mercado inmobilia-
rio comercial en México continuara creciendo de
manera constante como se ha venido observado
desde el 2022; sin embargo, los establecimientos
mercantiles tienen frente unimportante reto, ya que
cada vez mas el mercado potencial y los clientes se
presentan como un mercado masinformadoyala
par cuentan con un sinfin de herramientas digitales
para lacompra de bienes y productos; por tal motivo,
es necesario que los establecimientos busquen
cada vez mas una mayor cantidad de elementos
adicionales para atraer a sus clientes, asi como
atractiva experiencias de compra.

Departamental @  Especializada

El mercado inmobiliario comercial de México se
presenta altamente competitivo y diverso, factor
que ha generado una importante atraccion de
inversiones de manera constante. Las principales
ciudades del pais cuentan con una amplia oferta
de espacios comerciales de toda indole; a la par,
las principales zonas turisticas como Cancun, Los
Cabos, Mazatlan y Vallarta, entre otras, también
forman parte importante de la actividad inmobi-
liaria comercial de México, ya que cuentan con
atractivas ofertas para el mercado de turistas, los
cuales también generan unimportante desembolso
beneficiando al comercio existente.

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son respon-

sabilidad del autor y no necesariamente reflejan la posicion de
Inmobiliare.
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ecientemente tuve la oportunidad de moderar

el panel: El Futuro del Retail Real Estate en

la Expo Negocios Inmobiliarios EXNI, donde
expertos del sector se reunieron para discutir los
desafios inminentes que enfrenta la industria en
un futuro cercano.

La premisa central: los consumidores ya no buscan
simplemente productos, sino experiencias a medida
en cada tienda.

La tecnologia, desde la inteligencia artificial hasta
la realidad aumentada, se postula como un actor
crucial en la transformacién de laindustria. Se espera
gue estas innovaciones no s6lo mejoren la eficiencia
operativa, sino que también ofrezcan experiencias
de compra personalizadas y cautivadoras.

La demanda del consumidor ha evolucionado;
ya no se trata so6lo de adquirir productos, sino de
establecer conexiones significativas con las mar-
cas. Este cambio de paradigma requiere que las
marcas encuentren el equilibrio adecuado entre su
presencia digital y una red de ubicaciones fisicas
que ofrezcan experiencias tangibles y accesibles.

BILIARE
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El futuro del retail no radica en la tecnologia, sino en la
capacidad de las marcas para comunicarse con sus clien-
tes en los canales y formas que cada uno requiere y crear
experiencias que resuenen en un nivel mas profundo con
ellos, y aquellos que lo logren estaran mejor posicionados
para enfrentar los desafios y aprovechar las mejores opor-
tunidades.

En el evento, tuve la oportunidad de entrevistar a dos de
los panelistas: Karina Lorenzo, Managing director de
Forta Real Estate y a Alejandro Luna, CEO de Conquer,
quienes nos compartieron varios insights sobre este tema
en la industria.

Karina, ;qué retos observas para el retail y centros co-
merciales y a qué se enfrentara en el futuro cercano?

Uno de éstos grandes retos para el retail ha sido el de
adaptarse y/o renovarse. Tener que readaptar los centros
comerciales a espacios abiertos, con mayor entreteni-
miento, zonas gastronémicas “diferentes”, no tradiciona-
les y espacios de renta mds pequefios.

Algunos retailers a su vez; han tenido que crear
plataformas o vias para compras online o bien que
funcionen de forma “remota”; no sélo por las nue-
vas necesidades de la gente sino para eficientar los
espacios comerciales y poder asi reducir la renta de
los mismos. Por otro lado, para el desarrollador éste
fenémeno ha desencadenado grandes cajas vacias o
parciales dentro de los centros comerciales que han
sido complicadas para rentar. Sin embargo; México
sigue siendo un pais donde la compra personalizada
es mucho mayor a la compra online y en donde los
centros/proyectos comerciales siguen siendo un “oa-
sis” para el esparcimiento.

Asimismo; la gran oferta comercial actual ha llevado
a muchas marcas a reinventarse; y a otras a comen-
zar un proceso de expansiéon que antes no tenfan
pensado por ser marcas de autor / diseiiador. Y a los
desarrolladores los ha llevado a cambiar el modelo
tradicional de tenant mix no s6lo gastronémico sino
de todo el comercio en general.

Alejandro Luna
(£0 de Conquer

Karinalorenzo
Managing director de Forta Real Fstate

14— NO.141/2023



Durante la pandemia se necesité de una fuerte fle-
xibilidad por parte de los desarrolladores a los re-
tailers para generar nuevos esquemas de “renta” o
modelos de negocio. Y para algunos de ellos que atin
siguen en recuperacion (como los cines o gimnasios;
entre otros) ésta flexibilidad deberia seguir existien-
do para apoyarlos y no se queden con cajas vacias (y
sin renta) durante un periodo de tiempo importante.
Siempre y cuando; claro, no exista un “aprovecha-
miento” por parte de los retailers bajo estos nuevos
esquemas de renta.

Por eso es que las famosas “rentas variables” se han
convertidoy seguirdn reconvirtiéndose en un esque-
ma eficiente para ambas partes, ya que es una fuente
de informacion de ventas reales de los retailers.

Muy probablemente, los “guantes” o “derechos de
arrendamiento” no sélo bajardn sino que solo exis-
tirdn en proyectos ya en funcionamiento, donde se
han probado que las ventas y el flujo son altos; y no
solo implementarlos porque funciona dentro del
modelo de negocio del desarrollador. Un guante
deberia ser un complemento de dicho modelo no un
“must be”.

Otro factor importante a considerar en los nuevos
modelos de negocio para proyectos comerciales son
los valores de renta de mercado que estan relaciona-
dos con la oferta comercial, ubicacion, tipo de pro-
yecto, tenant mix, etc.

Los desarrolladores deben hacer un estudio de mer-
cado que realmente resalte las cualidades por las
cuales sea rentable un proyecto comercial en lugar
de uno residencial, industrial, etc. Asi como serd im-
portante el apoyo gubernamental para la aplicacion
de restricciones y planes urbanisticos que protejan
al comercio existente y no cree una saturacién inne-
cesaria.

Asimismo, el valor que se le debe dar a los “brokers”
tendrd que ser prioritario, puesto que el trabajo que
hemos venido haciendo post-pandemia ha sido un
gran reto y los esfuerzos se han duplicado en cuanto
a prospeccion, estrategia comercial, mix, condicio-
nes de renta, ocupacion; etc. No sélo por las comple-
jidades que trajo la pandemia sino también por la
alta oferta (y no demanda) de proyectos comerciales
construidos y que sin haberse estudiado previamen-
te han logrado tinicamente una dispersion del retail
y con ello el “quiebre” de varios de ellos.

Alejandro, ;qué retos consideras que enfrenta el
retail en un futuro cercano y cudl es la demanda de
los consumidores?

Si algo hemos aprendido a lo largo de la historia es
que todo cambia todo el tiempo. No tendria por qué
ser diferente para la industria del retail. Ya venian
sucediendo cambios importantes durante los 10
afios previos a la pandemia, y tan sélo se aceleraron
araiz dela misma.

INMOBILIARE —— 78
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Se han generado cambios significativos en to-
dos los dmbitos, ha cambiado y avanzado la
tecnologia, se han modificado las dindmicas
de mercado y han cambiado también, quiza de
manera mas drastica los habitos de consumo y
compra de los consumidores.

En lo que se refiere a los cambios mas impor-
tantes podriamos mencionar los siguientes:

* Comercio electrénico y omnicanalidad, asi
como también acceso a compras desde dispo-
sitivos moviles.

°* Analisis de data e informacién que permiten
a los retailers tener un conocimiento mds pro-
fundo del cliente y asi poder ofrecer de manera
personalizada sus productos a los consumido-
res de manera directa.

* Influencersy social media que se han vuelto

los voceros de productos y se enfocan en ni-
chos especificos de mercado para generar ven-
tasy atraer a nuevos consumidores.

Aunque aun no termina de afianzarse, es
cada dia mas importante la responsabilidad
social y sostenibilidad de las marcas y que cada
dia es mas importante en especial paralos con-
sumidores mds jévenes.

16— NO.141/2023

* No se debe dejar nunca de lado Ia parte de la expe-
riencia de compra que seguird jugando un papel pri-
mordial tanto en el consumo fisico como en el elec-
tronico. Un alto niimero de consumidores valoran la
experiencia de compra sobre el producto.

° “Ontime, on demand delivery”, los consumidores
se estan acostumbrando al “yalo compré, ya lo quie-
ro” pareciera ser el nuevo lema de los consumidores
y esto se estd volviendo un tema logistico importan-
te. Los retailers se tienen que volver sofisticados ca-
nales de distribucion (de manera directa o mediante
alianzas estratégicas) que puedan hacer llegar su
producto empacado y presentado de la mejor ma-
nera al cliente, en el menor tiempo posible y con la
posibilidad de realizar cambios y/o devoluciones de
manera eficiente.

En cuanto a la arquitectura y aspecto fisico de los
espacios, como mencionamos antes, el foco estd en
poder generar experiencias memorables e innova-
doras que mantengan al consumidor enganchado en
la marca y/o concepto.

Las tendencias cambian, los espacios cambian, el
cliente cambia, y por todo lo anterior podemos con-
cluir que lainica constante en el retail es el cambio. <

*Nota del editor: Las opiniones aqui expresadas son respon-
sabilidad del autor y no necesariamente reflejan la posicion de
Inmobiliare.
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OASIS DE DESARROLLO EN EL

n el dindmico mer-

cado del Bajio, la

demanda de propiedades ha experimentado un
notable auge destacando como un polo de expansion
y de atraccion hacia esta zona. Querétaro, con su en-
canto histdrico y crecimiento econdémico, arquitectura
colonial y ambiente artistico, seduce y se erige como
un imdn para inversionistas y familias que buscan
calidad de vida.

El Bajio mexicano se ha convertido hoy por hoy
en el llamado “oasis inmobiliario”, ciudades como
San Miguel de Allende, Guanajuato, San Luis Potosi
y Querétaro, experimentan un sostenido y notado
crecimiento en la demanda de vivienda, ya sea para
uso residencial, turistico y comercial.

Seguin datos de la Asociacion Mexicana de la
Industria de la Construccién (AMIC) en el primer
semestre del 2023, la inversion en la zona del Bajio
para construccién crecié un 20%, aunque a inicios
del presente afio, Guanajuato tuvo un inicio nada
alentador, hecho que hoy dia ha mejorado.

Este crecimiento es consecuencia de una serie de
factores, entre los cuales:

El impulso que genera la inversion extranjera en
el desarrollo econémico de la region

La relativa cercania con la Ciudad de México

Una calidad de vida mejor que se ofrece en esta zona
media del pafs, con clima templado, variada gastronomia
y creciente infraestructura por parte del gobierno estatal

Ubicacidn estratégica que la convierten en una de
las zonas del pais mejor conectadas

En la ciudad de Querétaro, el promedio de precio
de una vivienda nueva se sitia en los tres millones de
pesos, Guanajuato en 2.5 millones de pesos, San Miguel
de Allende es el que obtiene el costo mayor con cinco
millones de pesos y San Luis Potosi en 2.7 millones de
pesos mexicanos.

BAJI0 MEXICANO

Haciendo una compa-
racion con la capital del
pais, la Ciudad de México, donde el promedio de una
vivienda es de siete millones de pesos, la region del
Bajio ofrece una oportunidad de inversién mds acce-
sible para el bolsillo de muchas familias. Ademds que
la calidad de vida en esta zona es mejor ya que ofrece
menor densidad poblacional y menos contaminacion.

El crecimiento del desarrollo en el Bajio es un
cumulo de buenas noticias para la economia de la
region, ya que, la inversion genera empleos y dinamiza
la economia local.

Aunado a esto, el aumento de la demanda de
vivienda también beneficia a los propietarios de los
inmuebles, ya sean, destinados a vivienda o comercial,
esto por que pueden obtener un mayor rendimiento
de su inversion.

Sin embargo es prioritario que el desarrollo urbano
y su crecimiento se desarrolle de una manera, planea-
da, ordenada y sostenible, he aqui en donde entra la
planeacién de una Smart City, que no solo conlleva la
implementacién de tecnologia pura, va mds alla, en
donde se genera mas de un elemento en su estructura,
por mencionar alguno, la gobernanza y participacion
en gobierno es prioritario para que todo esto funcione
y se pueda garantizar que la infraestructura de la region
pueda soportar el aumento de la poblacion.

En este escenario, la clave para el inversionista
radica en entender las particularidades de las regiones.
Puntualizando, mientras que en el Bajio su encanto con
sumezcla de tradiciéon y progreso, las grandes urbes
como CDMX, Guadalajara y Monterrey ofrecen una
gama diversa de oportunidades. Este juego dinamiza
el pensar del inversionista que con comparativos
puede llegar a identificar el rol y potencial de cada
mercado, para que se convierta en la llave del éxito

de unainversion. <



RET0S LOGISTICOS EN

owmoacicia [EVPORADAS DE ALTA DEMANDA

demandadentrodel

-commerce es siempre un desafio para todaslas mar-
casy por supuesto para las compaiiias que se dedican al
fulfillment. Debemos considerar que el proceso logistico
ayudard a cumplir las promesas y expectativas de cada
cliente con la finalidad de obtener unos dias llenos de
éxitoy satisfaccion, tanto para las empresas como clientes.

Las temporadas de altademanda representan desafios
internosy externos, dado que pueden llegar a representar
mas del 20% de sus ventas anuales en tan solo unos dias
y lademanda de productos llega a elevar entre 20y 50
veces el volumen de operacién cotidiano. Las marcas y
empresas de logistica deben prepararse con anticipacién
para recibir este volumen adicional. En Melonn hemos
notado que afio contra afo el crecimiento es de poco mds
del 20 por ciento respecto al ejercicio anterior.

No todo es miel sobre hojuelas, el crecimiento ex-
ponencial del volumen de operacién es directamente
proporcional a la cantidad de problemas adquiridos si
no se cuenta con planeacion y un aliado estratégico que
te facilite la temporada. Como marca, lo primero que
debe establecerse son las condiciones y plazos de entrega.

Contar con preparacion previa y anticipar es-
cenarios es de vital importancia para no colapsatr,
identificar los cuellos de botella que se generan en el
procesos logistico asi como la capacidad de érdenes
que se pueden generar/procesar y por ende la cadena
logistica que hay que satisfacer; son algunos de los
factores a cumplir, esto sin olvidar el stock suficiente
en cada centro de distribucién.

Para dar solucion a estos cuellos de botella se podria
considerar ampliar la capacidad instalada y lo mas
importante implementar una tecnologia de automa-
tizacion quelibere de tareas abrumadoras y en exceso.

Elinventario que se tiene en cada centro de distri-
bucion asi como la rotacion del mismo es indispensable
para planear la gestion logistica, contar con estrategias
y herramientas tecnoldgicas para gestionarlo ayuda
a establecer proyecciones de demanda, tener plena
certeza de sus histéricos de venta e ir adquiriendo el
conocimiento necesario del mercado sin perder de
vista la evolucion que va teniendo cada mes del afio.

Hay que recordar que apalancarse de la tecnologia
siempre te abrird las puertas al crecimiento y ansiada
escalabilidad de la empresa, teniendo como resultado
mejores métricas de venta, no solo impactando positi-
vamente la experiencia de usuario o comprador, si no
también influir en la optimizacion de costos ayudando
al éxito de la compania.

Los picos de venta
durante el afio, tam-
bién representan un reto importante en materia de co-
municacion, contar con canales fluidos internos, entre
marca y proveedores y los mismos proveedores con los
aliados estratégicos como las paqueteras o con el personal
que realiza la recepcion del inventario, picking, packing
y envios es fundamental para anticipar cualquier riesgo.

Por medio delacomunicaciény seguimiento constante,
las compaiiias tienen una visioén a detalle de la situacién
de su e-commerce, garantizando actuar rapidamente
ante cualquier situacion que ponga en riesgo la operacién
logistica y resolverla antes de que se agrave.

Hemos abordado distintos retos que enfrentan las
marcas previoy durante una temporada de alta demanda,
pero ¢qué pasa con las compaiiias logisticas que ayudan
a cumplir los suefios de los e-commerce 0 marcas?

Dentro delos Centros Logisticos debemos tener una
coordinacién entre todos los involucrados, seller, provee-
dores, paqueterasy por supuesto personal operativo. Para
este hecho, la tecnologia juega un papel muy importante
y resultaria casi imposible gestionar todo sin su ayuda.

Latecnologia ha ido evolucionando en los procesos
logisticos, involucrandose en la mejor colocacion del
inventario con las érdenes mds recurrentes, seleccion
de paqueteras dependiendo del tipo de articulo a enviar,
cumplimento de las promesas de entrega, gestion del
inventario y proyecciones para anticipar demanda de
ciertos items. Alojar estas funcionalidades no es tarea
facil pero hoy en dia se logra con desarrollos tecnold-
gicos internos que facilitan la vida a cada seller y ayuda
a tener un crecimiento para todos aquellos que buscan
soluciones fulfillment.

Como proveedores de fulfillment para e-commerce
creemos que la planeacion, organizacién y comunicacién
son las palancas necesarias para superar todos los retos
logisticos en cualquier temporada del afio. La importancia
radica en el procesamiento y entendimiento dela datay
cémo la aprovechas para transmitir el mensaje correcto
acadaseller.

Los retos en temporadas de alta demanda no solo
impacta alas compaiiias dedicadas a la logistica, esto
también influye en la decisién de compra y permanencia
delos clientes. El fulfillment debe escuchar, entender
y atender los dolores que tiene un seller al momento
de su operacién para brindar una solucién adecuada
a cada uno de ellos. El apalancamiento tecnolégico
es fundamental para salir avante ante cualquier cir-
cunstancia o temporada, no importa si es cotidiana
odealtademanda. &
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Senior VP of Logistics en
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I¢LA CRISIS DE LA

Iboom de la inteligen-

cia artificial parece no

acabar, y mas que un boom parece ser apenas el
inicio de una nueva era dénde pareciera que los seres
humanos pasamos a ser prescindibles. Y es que aun-
que es algo que llevo escuchando desde hace 9 afios,
parece que hoy mds que nunca “el asesor inmobiliario
estd en peligro de extincién” porque “todo” se puede
hacer con tecnologia.

Uno de los tiltimos lanzamientos que mds han volado
mi cabeza “alter ego” es un auricular que por medio
de comandos dados de manera mental, es correcto,
no escritos, no vocalizados, si no, conversaciones
mentales puedes tener acceso a la web, esto por su
puesto potencializa a cualquier inmobiliario al tener
acceso a toda la informacion, mucho mas cerca de un
clic de distancia, por su puesto esto va tener un impacto
mayor para aquellas personas con discapacidades de
habla, ya que el auricular también puede transformar
los pensamientos en sonidos transformando la vida
como la conocemos ahora.

Otras de lasIAs (inteligencias artificiales) alas que

les veo mucho potencial en el gremio son estds:

1. UIZARD, plataforma que en tiempo récord puede
facilitarte la tarea de crear un sitio web o una app,
herramientas que cualquier empresa debe tener.

2. GOOGLE VISION, todos buscamos un mejor
posicionamiento en google y es precisamente el objetivo
de esta pdgina, analizar que las imdgenes que estas
utilizando el algoritmo las detecte con el objetivo que
buscas. Al coincidir lo que detecta el algoritmo con tu
objetivo te permitird posicionarte mejor.

3. GETFLOORPLAN, Crear planos 2D, 3D o incluso tour
360° nunca fue tan fécil es precisamente el objetivo
deestalA.

4. Interiorai.com. Decora de manera virtual de una manera
muy sencillayayuda a tus clientes que son mas visuales
a tomar una decisién mds rapido.

5. Gen2. Sabemos que el contenido mds consumido
en redes hoy es video, imagina crear por medio de
instrucciones escritas un video como lo estas buscando,
ya es posible con esta IA.

Estas son tan sdlo cinco inteligencias artificiales para
inmobiliarios, pero hice una investigacién mas profunda
conmdsde 20. Si quieres esta lista escribeme en instagram
o facebook, estoy como Latitud Inmobiliaria TV.

Pareciera que la tecnologia silo puede hacer todo; y
de no ser asi, estarfamos en peligro de extincion, ;Qué es
lo que no puede hacer latecnologia? ;Y es que qué puede
hacer la tecnologia sin sentido humano?

Hace poco en tiktok me tope con un video donde una
mujer siguiendo el GPS sin cuestionatlo un segundo (sin
sentido humano) entrando al mar... jsial mar!, personas

INTELIGENCIA ARTIFICIAL™!

le hacian sefias de que pa-
rara, pero ella les dijo que
seguia al GPS, spoiler, se hunde la camioneta la sefiora
logra salir de ella ilesa.

Ojala este fuera un caso aislado, desgraciadamente
esuno de los miles de casos que puedes encontrar, per-
sonas cayendo de carreteras sin terminar, a lagos, etc.
A un mexicano estoy segura no le hubiera pasado esto,
porque los mexicanos sabemos que no podemos seguir
los GPS te puede llevar por colonias dénde o no sales
vivo o sales sin auto...

Este es solo un ejemplo de aplicacion de tecnologia
sin sentido humano, lo tomo con humor, pero no es tan
absurdo como parece.

Los expertos, incluso fundadores de la inteligencia
artificial han declarado que esto serd cada vez mas fre-
cuente, de hecho se presume que habrd una especie de
“antivirus” para poder detectar que informacién, imagenes,
sonidos o videos son creados por inteligencia artificial y
cuales son reales, cosa que hoy en dia es practicamente
imposible; esto sumado que inteligencias artificiales
como Chat GPT no tiene informacién posterior al 2021
por lo que mucha informacién tiende a no estar vigente,
ademas que se han encontrado sesgos de genero, racial,
economicos, datos inexactos je incluso discriminacion!

i¢cQué?; Lorena parece que tu eres una pesimista
en contra de la tecnologia. No, todo lo contrario, me
considero muy optimista, pero no podemos negar que
cuando llegaron los portales inmobiliarios pensamos
que nos iban a resolver la vida ¢la realidad? Acercamos
propiedades a mas personas, muchas propiedades
que no existen, no estan en venta o tienen problemas
legales, si bien la tecnologia resuelve algunos problemas
también crea otros, como lo hemos visto con el robo de
identidad en redes sociales como whatsapp y Facebook.

Utilizar la tecnologia en el sector inmobiliario es
algo necesario, aquellos que no la adopten serdan mas
rapidamente sustituidos por personas que silo hagan,
asi tengan mas o menos experiencia o talento (y yalo
estamos viendo cada dia mas), habra en los proximos
afios una gran “purga” no sélo de inmobiliarios, de
todas las profesiones, se quedardn aquellos que saben
utilizar 1a tecnologia a su favor (con sentido humano)
y tengan la habilidad de adaptarse a las circunstancias
que cada dia son mds volatiles.

Untema sumamente complicado, dénde s6lo comparto
un andlisis profundo que he estado haciendo los tltimos
meses, pero ;Qué piensas ti?  Teleo en mis redes, estoy
como Latitud Inmobiliaria Tv!

Nos vemos en una proxima edicion, Lorena Goca. <&
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EXNI 2023

Un enfoque integral para el desarrollo econdmico e inmobiliario de México

POR: MONICA HERRERA

monica.herrera@inmobiliare.com

JUAN RANGEL

juan.rangel@inmobiliare.com

El pasado 9 de noviembre, el Hotel Andaz Condesa de la Ciudad
de México se convirtio en el epicentro de las discusiones mas
relevantes sobre el futuro del sector inmobiliario, la inversion, el
mercado residencial, nearshoring y las perspectivas econdmicas
en el pais, a través de EXNI en su edicion 2023, un evento de
referencia para la industria.
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novadores y profesionales para exploratr,

compartir y reflexionar sobre las oportu-
nidades y desafios que enfrenta México. EXNI
2023 ofrecié un espacio propicio para analizar las
tendencias emergentes y estrategias vanguardistas
en el panorama econdmico y logistico nacional.
Desde el impacto del turismo y la hosteleria hasta
las proyecciones inmobiliarias para el 2024.

E n él se reunieron destacados lideres, in-

Durante esta jornada en el corazon de la capi-
tal mexicana, expertos compartieron valiosas
perspectivas sobre la evolucion del mercado
residencial, la influencia del nearshoring en la
economia, y las expectativas para la logistica en
el pais. Asimismo, se exploraron los desafios y
oportunidades que se vislumbran brindando a
los asistentes un panorama integral.

Ademas de las mas de 20 conferencias, los asis-
tentes pudieron acudir ala zona de expo donde
encontraron a mas de 30 empresas ofreciendo
y promocionando sus proyectos.

__]mnnbxhanns

h-

Erico Garcia
(FD en B28 Media

Guillermo Almazo
Publisher & CEO de Inbound
ogistics LATAM

Este evento no hubiera sido posible sin la participacién
de los patrocinadores, los cuales afio con afio se suman.

Gracias a Skyhaus, Kampus Desarrollos, Colliers,
Kuyabeh y Grupo Si Now (Premium); Vitro Vidrio
Arquitectonico, Grupo GEA, Kelman, Proyectual
(Platinum); Cushman & Wakefield, R EI, The Facade
Studio, ArmSec, BE LIVE, JLL (Gold); Bustamante
Business Center, INVERTI, WeWork, Brickwalling, USG,
Intelisis, S*arc, Bricksell, Comex, Prosperia, Brig, BEA
Bioconstruccién y energia alternativa, Murguia, MVE
Partners, Finsa, Coldwell Banker Commercial México,
E-sourcing México, Tinsa, Marriott International,
Revitaliza Consultores, Bovis, American Venture
Solutions EB-5, Credit Brokers, Revolution, Hilton,
y Area Industrial (Silver).

EXNI conté con la participacion de sus alianzas:
Amexcap, AMEFIBRA, Ampip, Horror Brokers,
Retail Expansion, Equipar, SUME, Property Journal,
GBCI, Reach Latin America, MXPA, Softec, amxco,
Propiedades.com, Edge, iad.
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El desarrollo inmobiliario:

LA L0COMOTORA DE LA ECONOMIA MEXICANA

Para dar inicio con el congreso, Federico Cerdas, CEO de
Skyhaus, ofrecid una vision sobre lo que han significado
los tltimos afios para la economia mexicana y la industria
inmobiliaria.

“Hoy estoy aqui, para felicitar a cada uno de ustedes por
sobrevivir a un sinfin de retos que como empresarios nos
hemos enfrentado en los tlltimos cinco afios. Es importante
que como desarrolladores seamos conscientes del bienestar
que podemos generar al pais, a través de la generacién de
empleos”.

Detallé que la industria de la construccion generd 9.07 mi-
llones de empleos durante el segundo trimestre del 2023, lo
que significo cerca del 15% de la poblacién econémicamente
activa a nivel nacional.

“Esa cifra tan contundente refleja lo que somos capaces de
crear ahora y nuestro potencial para convertirnos en esa
locomotora econdmica que nuestro pais necesita para crecer
aun ritmo acelerado las siguientes décadas”.

Reconocid el papel de los inversionistas para la inyeccién de
capital extranjero en México; la cual también ha mostrado
un importante crecimiento, principalmente en los tltimos
dos afios. “Como industria unidos podemos lograr lo que
queramosy podemos, sobre todo incidir en el bienestar de
nuestra nacion”, finalizo.

NO. 141/ 2023

#EchaleAcapulco

AYUDEMOS A RECONSTRUIR

Durante algunos minutos, Francesco Piazzesi
Tommasi, CEO de ECHALE, solicité un momento
pararecordar la situacién vivida por Acapulco, puerto
que se vio fuertemente afectado por el impacto del
huracdan Otis, el pasado mes de octubre.

Cabe destacar que la fundacion Echale busca apo-
yar a los damnificados por el fenémeno natural,
principalmente a las personas que habitan las zonas
serranas de Guerrero.

“Acapulco es una desgracia dispersa, el huracan
agarrd parejo y lo que buscamos es ayudar a las
comunidades que no estdn en los noticiarios, que
no estdn ni siquiera en las fotografias”.

De acuerdo con Piazzesi Tommasi, la fundacién
trabaja en un programa para la construccion de 500
viviendas y 1,000 locales comerciales. “La peticion
y el agradecimiento a todos ustedes por estar aqui,
por escucharnos, no olvidemos Acapulco. Todo
ayuda, todo nos permite llegar a una comunidad y
nos permite ayudar a una familia.



CAPITAL MARKETS, ECONOMIR, MERCADO Y TENDENCIAS

El primer panel conté con la participacién
de Blanca Rodriguez, directora de Finanzasy
Capital de MARHNOS; Federico Goeters, head
of Transactions de PGIM; Juan Manuel Olivo,
director de Promocion y Emisoras en Bolsa
Mexicana de Valores; David Willard, director
de Real Estate en Scotiabank México; y Juan
Carlos Mier y Teran, como moderador.

La discusion tuvo como objetivo conocer el
actual escenario de la economia mexicana,
asi como la afectacién y oportunidades que
dejaron en el pasado, diversos hechos como el
Covid-19, ademads de los retos para el futuro
cercano en materia financiera.

En esta linea, Juan Manuel Olivo detall6 que
el mercado de valores no se encuentra pa-
sando por su mejor momento, situacién que
podria repetirse para los proximos trimestres.
Lo anterior debido a que, la mayoria de las
vivienderas, que si bien han estado activas,
se han acercado mds al mercado mediante
suscripciones de valores.

“Donde somos muy fuertes y que realmente el
mercado de valores financia mds del 90% es en
la parte de renta fija, la parte de deuda, de los
bonos. Este afio ha sido récord si comparamos
el corte de lo que llevamos estos primeros 10
meses del afo, lo comparamos contra el afio
anterior, traemos mds del 60% de incremento.
Précticamente estamos regresando a los mejores
montos de financiamiento pre pandemia en la
parte de deuda”.

De igual forma, menciono que durante 2013 y
2014 los CKD'es fueron de los instrumentos mds
utilizados, por lo que hoy en dia, después de
10 afios, se vive un momento en el que muchos
de ellos (que ya vendieron los activos inmo-
biliarios), buscan salir mediante las FIBRAS.

“Las FIBRAS este afio han estado acercandose
al mercado, la gran mayoria de ellas con un tinte
industrial por el tema de nearshoring. Hay una

fuente de fondeo que va a ser muy necesaria
para aprovechar esta coyuntura”.

Por su parte, David Willard, explicé que, con-
tinuando con lo mencionado por Juan Manuel,
se ha observado mucha actividad en temas de
adquisiciones, ya que muchos de los CKD’es
yaestan llegando a su vencimiento.

“Hemos visto que los compradores naturales
son justamente las Fibras, entonces hemos
estado bastante enfocados en financiar estas
adquisiciones. También, la realidad es que
hemos visto equity internacional llegando
directamente a invertir en estos activos que
ya estan estabilizados. Entonces la parte de
adquisiciones ha sido un componente funda-
mental de actividad en los tiltimos 12 meses”.

Debido alo anterior, Willard explicé que hoy en
dia, es una gran oportunidad para los bancos,
ya que les permite fondear en tasas variables
a plazos mds cortos y con instrumentos ya
conocidos.

En esta misma linea Blanca Rodriguez, explicd
que se esperaba una baja de tasas en el corto
plazo, aunque todo indica que el 2024 atin se
vislumbra complejo es ese tema. Sin embargo,
explico que hay un gran apetito por invertir en
México por parte de Centro y Latinoamérica.

El mercado de valores no se
encuentra pasando por su
mejor momento, situacion
que podria repetirse para
los proximos trimestres.

Blanca Rodriguez
Directora de finanzas y Capital de MARKNOS

Juan Carlos Mier y Teran

Federico Goeters
Head of Transactions de PGIM

Juan Manuel Olivo
Director de Promocidn y Emisoras en Bolsa
Mexicana de Valores

David Willard
Director de Real Estate en Scotiaiank México
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Carga en movimiento:

OPORTUNIDADES DE NEARSHORING EN MEXICO

Javier Lomelin
Director general Colliers

Sergio Rios
Director comercial en Kampus Desarrollos

Radl Arroyo
(£0 & Founder de R.E | Real Estate Investments

Santiago Cobo
Director general de Brickwalling

Juan Carlos Gonzélez Ochoa
Fundador de Grupo Sinow
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El siguiente panel fue moderado por Javier
Lomelin, director general Colliers; y conté con
la participacion de Sergio Rios, director comer-
cial en Kampus Desarrollos; Ratil Arroyo, CEO
& Founder de R.E.I. Real Estate Investments;
Santiago Cobo, director general de Brickwalling;
y Juan Carlos Gonzdlez Ochoa, fundador de
Grupo Sinow.

A manera de presentacion Javier Lomelin men-
ciono que si bien el tema del nearshoring ha
sido lider en la frontera norte del pais, estados
como Yucatdn también han comenzado a mostrar
relevancia para este tipo de inversiones, por lo
que el Director General de Colliers pregunto a
los panelistas ;Cudl es su perspectiva para el
préximo afno?

Raul Arroyo, explicé que en la compaiiia se
encuentran mds “cautivos”, debido a la situa-
cién electoral que viviran tanto México como
Estados Unidos, hecho que genera un alto en
las actividades de los mercados, resultado de
la incertidumbre.

Asimismo, menciond que otro de los factores que
preocupa a los inversionistas es el choque cultural
entre las empresas asidticas que llegan a iniciar
operaciones. “Estamos muy acostumbrados a
hacer transacciones con latinos o norteamericanos
y cuando empiezas a negociar con un asiatico
es un choque completamente. Esas cosas nos
preocupan para saber como debemos respondetr”.

Continuando con esta misma linea, mencioné
que el tipo de cambio también es un tema pre-
ocupante, ya que “hace que se incremente todo”,
ya que para mantener los rendimientos se deben
subir los precios de la renta, lo que tiene como
consecuencia la inflacion.

Por su parte, Sergio Rios, comenté que la estra-
tegia que han implementado ellos en Jalisco, es
cambiar el tipo de desarrollo de Build to Suit
(BTS) al Spec-to-Suit (STS), por lo que se dieron a
la tarea de determinar cudles son los principales
factores que pueden o han limitado el desarrollos
de mds parques industriales, no solo en Jalisco,
también en el resto del pais.

“Uno que también ya se menciond es la energia.
Hay varias empresas que estdn haciendo algunos
ejercicios para colocar infraestructuray se le
pueda entrar a los inquilinos de los parques.
Otro es el financiamiento, el siguiente son las
certificaciones, las cuales van jugar un papel muy
importante, no solo por las grandes empresas
que vayan a llegar a México, sino también por
los proveedores que vengan con ellas y los que
vamos a desarrollar”.

Explicé que la tramitologia también es factor,
ya que no existe una homogeneizacion en la
materia, sobre todo a nivel municipal y estatal.

Uno de los factores
que preocupa a los
inversionistas es el
choque cultural entre
las empresas asiaticas
que llegan a iniciar
operaciones.



Site selection:

COMO OPTIMIZAR EL NETWORK DE DISTRIBUCION PARA SUPPLY CHAIN

El tercer panel del dia conto con la participacion
de Linda Herndndez, Logistics & Transportation
Sales/ Real Estate Business Development de
CPKC de México; Guillermo Espinosa, Real
Estate Solutions en DHL Supply Chain México;
Carlos Garcia, Senior Vice President Industrial
& Logistics en Coldwell Banker Commercial;
Patricio Gutiérrez, Director Industrial en ARTHA
CAPITAL; y Guillermo Almazo, Publisher & CEO
de Inbound Logistics LATAM, como moderador.

Para iniciar la conversacién Guillermo Almazo,
pregunté a los panelistas cudles consideran
son los factores criticos que una empresa debe
tomar en cuenta para determinar la ubicacion
de un almacén.

De acuerdo con Carlos Garcia, existen dos tipo
de site selection: la logistica y la de manufactura.
“Tiene mucho que ver el tema de la infraestruc-
tura, conectividad, calidad del parque industrial,
calidad de vida de la ciudad, tipo de producto
que se va a exportar, si se va a quedar en México,
de dénde viene la materia prima, si viene por
ferrocarril o por camion. Se tiene que conside-
rar diversas variables para poder localizar una
nave industrial de manufactura de maquila o
de logistica”.

En cuanto al ferrocarril, Linda Hernandez, re-
salté la importancia de asociaciones y alianzas
con clientes existentes y nuevos, asi como con
realtors y brokers. Ademas de la colaboracién
con proyectos como Tesla, donde la conexién
ferroviaria ha sido un reto logistico, sin embar-
go, CPKC de México busca evitar la frustracion
de los clientes al proporcionar una conexion
ferroviaria efectiva y trabajar en conjunto en
proyectos de desarrollo.

“Cuando vamos al site selection traemos actual-
mente unos 36 proyectos de clientes existentes
y nuevos que se quieren instalar en nuestra red,
nosotros brindamos y el principal servicio es con
estas asociaciones hacer ese punto de encuentro
e ir en conjunto con ellos”.

En esta misma linea, Guillermo Espinosa, detalld
que para ellos, la ubicacion es indispensable, ya
que los proyectos que desarrollan son bajo la
modalidad de campus logistico para evitar tener
multiples naves en diferentes lugares.

“Este enfoque busca obtener economias de escala
significativas y reducir la cantidad de personal
necesario para gestionar los inmuebles. En lugar
de dispersar recursos humanos y gerentes en
15 0 20 ubicaciones diferentes, la estrategia es
consolidar operaciones bajo un paraguas inico
para generar eficiencias”.

Guillermo Espinosa, detallo que la
ubicacion es indispensable, ya que los
proyectos que desarrollan son bajo la
modalidad de campus logistico.

Linda Hernéndez
ogistics & Transportation Sales Real Estate
Business Development de CPKC de México

Guillermo Espinosa
feal Estate Solutions en DHL Supply Chain México

Carlos Garcia
Senior Vice President Industrial & logistics en
Coldwell Banker Commercial

Patricio Gutiérrez,
Director Industrial en ARTHA CAPITAL

Guillermo Almazo
Publisher & CED de Inbound Logistics LATAM
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Promocion de inversiones para corredor costero:

TI/UANA, ROSARITO Y ENSENADA

Luis Bustamante, Director General de
Bustamante Business Centers, inicid su
participacién detallando el poder del co-
rredor en materia turistica y hotelera, al
contar con mas de 700 mil habitaciones
de tres a cinco estrellas.

“En Baja California tenemos varios inversio-
nistas que han llegado a construir y a todos
les ha ido muy bien. En 2020 nos fue muy
bien, pues todas las personas que venian
de Estados Unidos empezaron a comprar a
todo, al grado que el corredor se quedo sin
inventario por lo que se decidié comenzar
avender grandes extensiones de terreno a
desarrolladores”.
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Asimismo, declaré que una de las ventajas del
corredor es que al extenderse hasta Los Angeles,
atrae al mercado mexicoamericano, el cual cuenta
con una capacidad econémica importante, lo que
a suvez, deja un potencial inmobiliario enorme
parala region.

“Tenemos mucho negocio para second home y
de salud. Actualmente, tenemos 500 millones de
ddlares en inventario de terrenos, inicamente
para segunda vivienda. En el tema de salud, es
bien sabido que Tijuana es un punto conocido
e importante; estamos facturando 2,300 mi-
llones de ddélares cada ano, solo en materia de
salud, lo que ha provocado una mayor demanda
residencial”.

Luis Bustamante,
Director General de
Bustamante Business
Centers, inicio

su participacion
detallando el poder
del corredor en
materia turistica y
hotelera.



Equilibrar la descarbonizacion y la rentabilidad:

COMO EVITAR EL GREENWASHING

Para iniciar en materia sostenible y susten-
table, Ulises Trevino, CEO & Founder de
Bioconstruccion y Energia Alternativa mode-
10 el panel que contd con la participacion de
Karen Mora, Directora de Sustentabilidad en
FIBRA UNO,; Vicente Saiso, Vicepresidente de
Sostenibilidad Global CEMEX; Ricardo Bussey,
Government and Public Affairs Director LATAM
and Global Community Affairs Lead en Johnson
Controls; y Joel Sdnchez, Director Mexico Green
Building en International Finance Corporation.

La conversacion se centro en la necesidad de
equilibrar la descarbonizacion con la rentabi-
lidad y evitar el greenwashing, asegurando la
transparencia y autenticidad de las iniciativas
sostenibles.

Vicente Saiso, destac la importancia de ser trans-
parentes al comunicar los atributos sostenibles
delos productos, presentando su marca Vertua
como una oferta claray certificada de materia-
les sostenibles para la construccion. Ademas,
subray6 que los productos de baja emisién de
carbono pueden ser competitivos en precio, 1o
que desafia la nocién de que la sostenibilidad
conlleva costos adicionales.

“Es un marca que decidimos lanzar globalmente
y nos hemos llevado una sorpresa muy positiva
de una muy buena aceptacion y que empieza a
convertirse en un atributo que puede distinguir
un material de ciertas caracteristicas diferente
de otro, 1o hemos hecho con mucho rigor y me-
todologias en las que se cuantifica un porcentaje
de reduccion de emisiones de CO2”.

Ricardo Bussey, por su parte, compartio expe-
riencias sobre la eficiencia energética y cémo la
adopcion de tecnologias mas avanzadas puede
generar ahorros significativos a lo largo del
tiempo. Destaco laimportancia de la normativa
y la transicion hacia soluciones mas sostenibles
en la industria de la construccion.

En esta misma linea, Karen Mora, resalté la com-
plejidad de la descarbonizacion en edificaciones
existentes, destacando la necesidad de reducir
los consumos antes de adoptar soluciones como
paneles solares. Asimismo, menciond la impor-
tancia de las certificaciones, especialmente en
la industria de bienes raices, donde pueden
agregar valor y atraer inquilinos interesados
en sostenibilidad.

Joel Sdnchez, resalté el potencial de cambiar las
prdcticas constructivas para reducir la huella de
carbono en el sector de la construccion. Habld
sobre el papel crucial de la transparencia y cémo
el financiamiento verde esta siendo impulsado
por instituciones financieras y certificaciones,
como las primeras hipotecas verdes en México.

“Cambiar las practicas constructivas, la cadena
devalor de los materiales, las tecnologias que se
utilizan en la construccidn y que exista financia-
miento verde, tiene el potencial de reducir 20%
de huella de carbono de aqui a 2035 en todo el
sector de la construccion. Se necesitaria una
inversién minima, mas o menos del .03% del PIB
mundial cada afio de aqui a 2035 para lograr
descarbonizar el sector de la construccion”.

La discusion concluyd con un énfasis en la im-
portancia de la gobernanza en las empresas,
destacando la necesidad de tener profesionales
de ESG en roles estratégicos. Se resalté la ur-
gencia de avanzar en la agenda sostenible, no
sélo por razones ambientales, sino también por
la creciente presion y requisitos regulatorios a
nivel internacional.

La conversacion se centro

en la necesidad de equilibrar
la descarbonizacion con

la rentabilidad y evitar el
greenwashing.

Karen Mora
Directora de Sustentabiidad en FIBRA UND

Ulises Trevifio
CED & Founder de Bioconstrucciony Energia
Nterativa

Vicente Saiso
Vicepresidente de Sostenibilidad Global CEMEX

Ricardo Bussey
Government and Public Afairs Director LATAM and
blobal Community Affairs Lead en Johnson Controls

Joel Sanchez
Director Mexico Green Building en International
finance Corporation
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Pitch:

COMO OPTIMIZAR EL COSTO DE OBRA Y CONTROLARLD DESDE LA EIECUCION3N DE L0S PROYECTOS
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Arturo Gutiérrez, Director General de E- SOURCING,
compartié sus perspectivas sobre la optimizacion
de costos de obra y el control de la ejecucion de pro-
yectos inmobiliarios. Destaco que el hard cost, que
abarca concursos, licitaciones y diversos aspectos de
la construccion, constituye el gasto mds significativo,
representando entre el 50% y 60% del costo total de
proyectos inmobiliarios.

Laempresa, con 17 afios de experiencia, utiliza la pla-
taforma Wise para facilitar el proceso de concursos,
ofreciendo opciones como licitacion con negociacion
electrdnica, subasta electrénica inversa y disefio y
construccién. Wise permite a los contratistas recibir
feedbacky ajustar sus propuestas durante las negocia-
ciones, lo que puede conducir a ahorros significativos
al final del proceso.

Ademds, Gutiérrez presentd WBSYS, otra plata-
forma integral que abarca desde el finiquito de
obra hasta el ultimo pago a contratistas. Actiua
como el "cerebro financiero" de los proyectos in-
mobiliarios, proporcionando control contractual
y financiero en tiempo real.

Finalizo su participacion explicando que la com-
binacién de Wise y WBSYS busca transformar la
administracion de proyectos, brindando herra-
mientas digitales para optimizar costos, agilizar
procesos y garantizar la salud financiera de los
proyectos inmobiliarios desde su inicio hasta
la finalizacion.

Arturo Gutiérrez, compartio
sus perspectivas sobre la
optimizacion de costos de obra
y el control de la ejecucion de
proyectos inmobiliarios.



CONSTRUCCION Y EL DISENO DE ACTIVOS INDUSTRIALES

El siguiente panel, conté con la participa-
cién de Jessica Diaz Avelar, Vice President
Sustainability & Risk Management de
PIIMA; Alicia Silva, Founder de Revitaliza
Consultores; Leopoldo Vilchis Ramirez,
Director Science & Technology AC-LATAM
en PPG - COMEX; Agustin Rayo, Socio/
Director General Sirsa Construccion; y Luis
Cardenas, Associate Director en Turner &
Townsend.

Durante la discusién, Alicia Silva resalté
la importancia de entender que diversos
sectores, incluida la produccion industrial,
deben convertirse en parte de la solucion
frente al cambio climdtico. Destacd la ne-
cesidad de impulsar la sustentabilidad y la
calidad de vida en el sector industrial, que
enfrenta retos considerables en términos
de infraestructura y personal capacitado.

“Uno de los retos es entender que yano es
una moda esto de ser sustentable. Ya no
es una moda brindarle calidad de vida o
seguridad social a los trabajadores. Ademds
los tiempos de accién cada vez se estan
haciendo mds cortos y debemos actuar ya”.

En cuanto a estrategias para la resiliencia
del sector, también menciond la urgencia
de implementar tecnologias y conocimien-
tos disponibles, destacando ejemplos de
proyectos innovadores, como la creacion
de islas autosuficientes en energia.

En esta misma linea, Leopoldo subrayé
la importancia de ofrecer productos con
menor impacto ambiental y mayor efi-
ciencia, facilitando la transicion hacia la
sustentabilidad. Asimismo, enfatizo el
compromiso de la organizacion con la inno-
vacién y la sustentabilidad, estableciendo
metas especificas para reducir el impacto
ambiental de sus productos.

“Hemos acordado a nivel corporativo metas es-
pecificas para reducir nuestro impacto ambiental,
el 50% de los productos que comercializaremos
en 2030 contardn con una caracteristica de
sustentabilidad avanzada”.

En el caso de México, explico que existe una meta
mds ambiciosa para alcanzarla en el 2025, tiem-
po en el que el 50% de los productos ofertados
para los temas arquitectdnicos e industriales,
tendrdn una ventaja de sustentabilidad avanzada
validada bajo las caracteristicas y métricas mas
exigentes.

Por su parte, Luis Cardenas, abordé la impor-
tancia de una vision holistica y sofisticada para
enfrentar los retos del nearshoring. Destaco la
necesidad de mitigar riesgos desde la concepcién
del proyecto y adaptarse a proyectos cada vez
mas complejos y demandantes por parte de los
clientes industriales.

En tanto, Agustin Rayo hizo hincapié en la impor-
tancia de normativasy regulaciones que impulsen
la sustentabilidad en el sector, eliminando la
heterogeneidad normativa y estableciendo
directrices claras.Resalté la importancia de
proveer seguridad juridica, infraestructura
y servicios para atraer y retener inversiones.

Alicia Silva resalto la
importancia de entender que
diversos sectores, incluida la
produccion industrial, deben
convertirse en parte de la
solucion frente al cambio
climatico.

Jessica Diaz Avelar
Vice President Sustainability & Risk Management
de PIIMA

Alicia Silva
Founder de Revitaliza Consultores

Leopoldo Vilchis Ramirez
Director Science & Technology AC-LATAM en
PPG - COMEX

Agustin Rayo
Socio/Director General Sirsa Construccidn

Luis Cardenas
Rssociate Director en Turner & Townsend
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ARQUITECTURA PARA LA ADAPTABILIDAD Y EFICIENCIA INMOBILIARIA
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En esta charla, Salvador Rivas, arquitecto y CEO de SARC
Salvador Rivas architects en México y de New Space en el
Reino Unido, abord¢ la importancia de la adaptabilidad
en el desarrollo inmobiliario y cémo eventos inesperados,
como la pandemia, han llevado a una necesidad urgente
de adaptacién en el sector inmobiliario.

Menciond que a pesar de la resistencia al cambio, es
esencial reconocer que vivimos en un mundo en constante
evolucion. Examind la falta de preparacién de muchos
edificios y espacios para afrontar desafios actuales, como
el trabajo hibrido y la educacién a distancia, y destacod
la importancia de disefar y construir con flexibilidad
desde el inicio.

Asimismo, compartio su experiencia en proyectos interna-
cionales, como el pabellén britdnico en Londres yla Casa
Futo Kinética en Paris, que han sido reconocidos por su
adaptabilidad. Ademads, destacé la necesidad de integrar
estandares internacionales en el desarrollo inmobiliario
local y abogd por una metodologia de trabajo integral que
aborde todo el ciclo de vida del proyecto.

El arquitecto subrayo que
la adaptabilidad no es un
lujo sino una necesidacd
Imperante.

El arquitecto subrayod que la adaptabilidad no es
un lyjo sino una necesidad imperante, respaldada
por la consultoria McKinsey and Company y otros
organismos. Finalmente, proporcion6 ejemplos de
proyectos en México y el Reino Unido disefiados
para cambiar de uso con minimas intervenciones,
ya sea en oficinas o residencias. Presenté "Elipsia",
un proyecto concebido para romper con convencio-
nes en arquitecturay construccion, especialmente
enfocado en hoteleria y otras aplicaciones.



RETOS QUE ENFRENTA EL RETAIL EN UN FUTURO CERCANO

El panel conté con la participacion de
Jorge Lizan, Managing Director de Lizan
Retail Advisors, como moderador; Eva
Pifieiro, Country Manager de Multidpticas;
Karina Lorenzo Alvarez, Managing Partner
en Forta Real Estate; Gabriela Martinez
Matsumoto, Head of Retail Expansion &
Visual Merchandising de GAIA Design; y
Alejandro Luna, CEO de CONQUER.

Los panelistas destacaron la transformacion
acelerada que ha experimentado el sector,
especialmente a raiz de la pandemia, dando
paso a un mayor uso de la tecnologia como
Inteligencia Artificial y 1as experiencias que
demandan los comparadores.

Alejandro Luna, resalto la importancia de la
personalizacion y la evolucion hacia centros
de entretenimiento. Senald que, aunque
la compra en linea ha crecido, los centros
comerciales siguen siendo relevantes en
Latinoamérica como espacios sociales.
Ademas, hizo hincapié en la influencia de
la tecnologia, incluyendo la inteligencia
artificial.

“La evolucion arquitectonica de las plazas
va en funcién de volverlas unos centros
de entretenimiento y de experiencias. En
cuanto a la evolucién del cliente, estan
demandando lugares que ofrezcan omni-
canalidad e inmediatez, ese es el lugar que
le va a ser mucho mds atractivo”.

Por su parte, Karina Lorenzo, hablé sobre la
flexibilidad en la industria, especialmente
durante la pandemia, destacando la impor-
tancia de entender qué giros han sido mds
afectados y como adaptarse. Explico que
por parte de los desarrolladores y marcas
esvital que tengan flexibilidad para evitar
una evolucion, eficientar espacios y lograr
reinventarse.

Los panelistas
destacaron la
transformacion
acelerada que ha
experimentado el sector,
especialmente a raiz de
la pandemia.

“Es importante que el desarrollador piense
un poquito mas en el tenant mix, que no
solamente sean tiendas, con el modelo
tradicional, incluso que no sean los res-
taurantes tradicionales, sino que existan
conceptos tnicos”.

Finalmente, Eva Pifeiro, abord? la reti-
cencia del sector Optico hacia el comercio
en lineay como han utilizado su presencia
digital para complementar la experiencia
en tienda.

Eva Pifieiro
Country Manager de Multidpticas

“

Karina Lorenzo Alvarez
Managing Partner en Forta Real Estate

(abriela Martinez Matsumoto
Head of Retail Expansion & Visual Merchandising
e GAIA Design

Mlgjandro Luna
(£ de CONQUER

an

Jorge Lizan
Managing Director de izan Retail Advisors
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Pitch:

POTENCIANDO EL DESARROLLO INMOBILIARIO

Adriana Guillén, Directora General de
Xperta Capital, una empresa de consul-
toria en desarrollo inmobiliario y forma-
dora de fondos de capital privado. En su
participacion, destacé la importancia de
la profesionalizacion y especializacion en
los diversos sectores inmobiliarios para
lograr un mayor alcance.

Present6 el Mdster de Direccién de
Empresas en el que también ejerce como
profesora. El cual cuenta con el respaldo
del ITAM y la Universidad Politécnica de
Madrid. Tiene una duracion de 9 meses
0 391 horas, ofrece una doble titulacion

por ambas instituciones, enfocandose
especialmente en finanzas inmobiliarias.

Ademads, el programa abarca aspectos
comerciales, como la citedra de comercia-
lizacion impartida por la misma, asi como
marketing inmobiliario. El programa incor-
pora un enfoque especializado mediante
cuatro casos de estudio y un programa de
desarrollo que simula un proyecto inmobi-
liario completo. Este proyecto, entregado
al final del curso, aborda la promocién de
vivienda para venta, inversion y gestion
de activos, andlisis de vehiculos de inversion y estrategia empresarial especifica para
el desarrollo inmobiliario.

American Venture
Solutions EB-5

INVIERTE Y VIVE EN USA

Obtén la Green Card para ti y tu familia

¢ Lavisa EB-5 es el mejor camino para obtener la residencia
permanente de Estados Unidos para usted y su familia

* American Venture Solutions EB-5 ha obtenido resultados
exitosos en aplicaciones EB-5 desde el 2011

* Invierta en el Proyecto River Oak, es una nueva comunidad
de alguiler de casas unifamiliares en Florida

* Segun larevista Forbes los alguileres de viviendas
unifamiliares son una inversion "estelar" y esta es una
oportunidad unica con la gue puede obtener la Green Card

* El Proyecto esta dirigido por uno de los mejores grupos
inmobiliarios de Estados Unidos

& www.avseb5.com
© info@avseb5.com
® +1.786.866.7828




DESARROLLO DEL MERCADO RESIDENCIAL EN 2024

En el panel, se discuti6 la situacion actual del mer-
cado residencial en el 2024, destacando el impacto
de la innovacion y la necesidad de equilibrar la
ofertaylademanda. Los participantes incluyeron
a Raquel Lozano, CEO & Founder de BE LIVE;
Jorge David Carrillo, Director General de Grupo
GEA; Francisco Andragnes, Presidente de HOMIE;
Sergio De 1a Torre, Fundador de Kuyabeh; y Adrian
Fidalgo, Director Comercial de 4S Real Estate.

Se abordd la complejidad actual del mercado, con
regulaciones y permisos como desafios importan-
tes. Raquel Lozano enfocé la discusion hacia las
tendencias emergentes, como el impulso hacia los
usos mixtos, las comunidades, la verticalizacion, la
sostenibilidad y la inclusién de viviendas asequi-
bles. Se destacé laimportancia de Ia flexibilidad y
adaptabilidad ante los cambios constantes.

Jorge Carrillo compartié la perspectiva de ventas
e inventarios, mencionando la incertidumbre rela-
cionada con eventos geopoliticos, elecciones y la
variabilidad en la oferta y la demanda. Se destacé
la necesidad de diferenciacion de productos para
lograr una buena absorcion.

“Ya sabemos que todo el capital se va a ir dirigido
mads que nada a las campaiias politicas, esto hace
que exista incertidumbre para invertir y por ende
desacelera las ventas. También hay cierta cautela
en temas legales por el cambio de gobierno. Pero
es algo natural, nada fuera de lo normal con lo
relacionado a un afio electoral”.

Francisco Andragnes, abordando la perspectiva
de la vivienda en renta, sefialé que 2024 serd el
afio en que el mercado de renta se destape con la
apertura de proyectos masivos en la Ciudad de
México. Destacd laimportancia de la tecnologfa en
la gestion de propiedades, con inteligencia artificial
simplificando procesos y mejorando la eficiencia.

“Las rentas de un afo al otro estdn aumentando
un 15 por ciento. En 2024 se van a abrir ocho pro-
yectos de vivienda en renta, en promedio cada uno

Se abordo la
complejidad actual

del mercado, con
regulaciones y permisos
como desafios
Importantes.

con 300 departamentos, esos desarrolladores
fondearon con puro capital practicamente no
hay deuda y la rentabilidad que ese capital estd
generando, en mi estimacion, va a estar del
12% para arriba”.

Sergio de la Torre, por su parte, centrado en
Second Home en Tulum, resalto el repunte en
la demanda de segundas viviendas y proyectos
innovadores en comunidades sostenibles. Hablo
de la adaptabilidad del mercado después de un
afo complicado y laimplementacién de estra-
tegias novedosas, como el partial ownership.

Finalmente, los panelistas coincidieron en
que 2024 serd un afio clave para el mercado
residencial, con oportunidades en la diferencia-
cién de productos, la adaptacién a tendencias
emergentes, laimplementacion de tecnologia
y labuisqueda de nichos especificos para satis-
facer las necesidades cambiantes del mercado.

Raquel Lozano
(D & Founder de BELIVE

|

Jorge David Carrillo
Director General de Grupo GEA

Francisco Andragnes
Presidente de HOMIE

Sergio De la Torre
Fundador de Kuyabeh

Adrian Fidalgo
irector Comercial de 45 Real Estate.
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TURNING SMART INSIGHTS, INTO REAL SALES

KOPPI mediante
una plataforma
que centraliza
informacion,
utiliza realidad
virtual y un motor
de inteligencia
artificial para
mejorar la
interaccion con los
clientes
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Guillermo Jackson, CEO de KOPPI, abordé
el desafio de innovar en el mundo inmobi-
liario, caracterizado por rdpidos cambios
y desafios tecnoldgicos. Destacd cémo la
tecnologia de la compaiiia evoluciono de
una herramienta llamada Global E a una
solucién integral que transforma la manera
en que se comercializan los desarrollos
inmobiliarios.

Subrayd la desconexidn existente en el
sector, donde los desarrolladores enfrentan
obstaculos al comunicar su propuesta de
valor, mientras que los clientes a menudo
no comprenden completamente las ofertas.
KOPPI aborda este problema mediante
una plataforma que centraliza informa-
cion, utiliza realidad virtual y un motor
de inteligencia artificial para mejorar la
interaccién con los clientes y proporciona
alos desarrolladores un control total sobre
su canal de ventas.

Jackson seiiald la transformacién en los procesos
de venta inmobiliaria, antes centrados en métodos
tradicionales, como anuncios en Instagram, hacia
enfoques mas innovadores. La plataforma, no solo
ofrece una experiencia de realidad virtual para mostrar
desarrollos, sino que también incorpora inteligencia
artificial para responder preguntas especificas de los
clientes, brindando un entendimiento mds profundo
y personalizado de los proyectos. Ademds, destacé
la importancia de reunir y analizar datos de manera
efectiva, permitiendo a los desarrolladores tomar
decisiones informadas a lo largo del ciclo de vida de
sus proyectos.



MCEBILIARE

EL DIRECTORIO ANUAL DE
LOS NEGOCIOS INMOBILIARIOS

La plataforma multimedia del
Real Estate en latinoamérica
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DESARROLLAR UN PROYECTO INMOBILIARIO DE 1,000 MILLONES

DEVENTA, CON S0L0 20 MILLONES DE EQUITY ¢ES POSIBLE?

René Monroy
(D & Founder CAP!

Héctor Gonzalez
Director General PROSPERIA
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René Monroy, CEO y fundador de CAPI, compar-
ti6é durante EXNI, una propuesta para generar
mayor plusvalia en proyectos inmobiliarios
con un presupuesto que apenas represente un
pequeiio porcentaje de la ganancia.

En primer lugar, detallé que CAPI se define
como un software para controlar y administrar,
desde el punto de vista financiero, el negocio del
desarrollador, con todo el desempefio y variables
de ventas, absorciones, ingresos etc.

“No queriamos que el desarrollador esté invir-
tiendo o gastando tiempo en el tema de cémo
va el proyecto, el reporte tema administrativo,
sino que esté muy enfocado en buscar nuevas
oportunidades, disefiando productos éptimos
que es lo que el mercado esta pidiendo. Que el
tema de la informacidn el estatus de cémo ve
el proyecto en las diferentes variables sea algo
que automdticamente tenga en sus manos sin
una gran inversion de tiempo y esto le ayude a
tomar decisiones hacia el futuro, con informacion
en tiempo real ese es un poco lo que hacemos”.

Anadio que el mercado siempre sorprende y hay
proyectos muy ambiciosos en el diseflo, en como
se origing, gestiond y como se manejan montos
por metro cuadrados y lo que se obtiene.

Héctor Gonzdlez, director general de Prosperia,
explico que su empresa se dedica a “originar
negocios inmobiliarios”, pensando de una ma-
nera distinta, haciendo preguntas incémodas
y dificiles, partiendo de analizar la demanda e
implementando controles que permitan hacer
6ptimo el uso del presupuesto.

“Hay que pensar distinto, salirse de los cajo-
nes, los productos ordinarios, los perfiles de
comprador ordinario y de las formas de vender
y de pagar que tradicionalmente se utilizan. Lo
que hemos aprendido es que tan profundo es el
conocimiento del comprador, qué capacidad de
ingreso tiene y como te puede pagar”.

Especificé que para estos procesos hay distintos
softwares e informacion ya procesada en herra-
mientas y si se logra entender una necesidad
muy especifica para un perfil de comprador
entonces se puede salir de la convencionalidad
y disefiar tipologias de arquitectura, modelos y
combinaciones que permitan hacer muy 6ptimo
el modelo.

“Esa esla clave, entender hoy el sistema bancario;
los créditos puente funcionan diferente de hace
cinco afios. Debemos entender que hay mucho
capital ahi con las tasas actuales y es bien facil si
tienes la informacién de a quién le vas a vender
de qué y cémo tiene para pagarte”.



FUTURD INMEDIATO ARQUITECTURA BIOCLIMATICA + CONSTRUCCIONES MODULARES

Elsiguiente panel englob6 temas sobre innovacién
y sostenibilidad para los proyectos inmobiliarios.
Infraestructura para orientar el confort térmico
aprovechando fuentes ambientales, asi como
una integracion estética con el entorno. Disefio
de innovacion para un mejor performance de los
edificios y crear un entorno y retornos sostenibles.

Zandra Morales, directora de disefio de URBAN
HUB, comento que, para ellos, la sostenibilidad
es un tema muy importante, pues se ha vuelto
primordial para ofrecer una vivienda de calidad
y al mismo tiempo que sea un negocio rentable.

“Nosotros tenemos ya varios proyectos en donde
hemos decidido no solo construir de cero sin
reutilizar estructuras existentes y nos hemos
dado cuenta del gran valor que tiene reciclar
estructuras en lugar de construir de cero e im-
primir una huella de carbono tan importante".

Sefald que reutilizar estructuras, ha sido visto
como algo que genera mucha eficiencia y da mds
valor a la ciudad e incluso el uso de la energia.

Ricardo Dan Diaz, partner de THE FACADE
STUDIO, afiadio que, los climatistas de antafio
hacian “unas flechitas” en los modelos y decian
“el aire caliente sube, el aire frio baja y luego el

viento le va a hacer asi. La pregunta de siempre
es ¢y si el aire no sabe ver esas flechitas?”

Sobre esto, especific que informacién asi de
completa es lo que proveen a empresas y clientes,
sobre todo a los exigentes que hacen cdlculos.

“Lo mds importante es poder simular y acelerar
el proceso de ensayo y error; hacerlo durante el
disefo ya que si tiilo construiste vuelve cualquier
optimizacion energética a prueba de viento, a
prueba de todo”.

A través de su empresa, Ricardo asegura a los
interesados qué va a pasar en los escenarios
mas especificos y emular cualquier situacion,
pues todo tiene que ponerse claro y ofrecer alos
desarrolladores analizar los escenarios.

Bethsani Lopez, gerente nacional de VITRO
VIDRIO ARQUITECTONICO, indicé que la ten-
dencia es que los edificios tienden a ser mucho
mas transparentes, abiertos y buscan una mayor
conexion con el exterior.

“Al ser los fabricantes de vidrio mas grande de
Norteamérica, estamos totalmente conscientes
de la gran responsabilidad que tenemos en el
consumo energético que tienen todos estos

Ricardo Dan Diaz
Partner THE FACADE STUDI0

Bethsani Lopez
Gerente Nacionl Arqutectdnico VITRO VIDRID
JRQUITECTONICO

Zandra Morales
Directora de Disedio URBAN HUB

lourdes Salinas
Founder THAEE CONSULTORIA AMBIENTAL
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edificios en los que participamos, ademads del rol
importantisimo que ejercemos en hacer que sean
mucho mads atractivos en términos de rentabili-
dad, confort térmico para el usuario, en hacerlos
mucho mds ahorradores tanto energética como
econdmicamente hablando porque una cosava
directamente de la mano relacionada con la otra.

Para la representante, VITRO ha invertido esfuer-
z0s no solamente en la innovacién de productos
sino afiadidos a la cartera dentro de su catdlogo
y también generando recursos educativos que
sirvan de apoyo para los clientes, colocando de
la mano herramientas que permitan tener un
mayor conocimiento a la hora de seleccionar el
cristal ideal para sus envolventes.

Concluy6 que los beneficios, tanto del vidrio
como de buenas fachadas, dan eficiencia ener-
gética para costo capital porque reduce tonelada
de refrigeracion, calefaccién o costo operativo
y ofrece temas de confort luminico, actistico y
reduccién de emisiones.

Reutilizar estructuras
genera eficiencia y da mds
valor a la ciudad e incluso
el uso de la energia.




PITCH: COMO FINANCIAR UN PROVECTO
INMOBILIARID

Luis Rios, Real Estate Senior Advisor de CREDIT
BROKERS, explico que la firma a la que repre-
senta es una consultora financiera especializada
en gestion y financiamiento para proyectos
inmobiliarios con mas de 10 afos de experiencia
en el mercado.

“Hemos financiado mas de 200 proyectos y
conseguido mds de 12 mil millones de pesos
para nuestros clientes. El equipo estd formado
por especialistas en estructuracion de créditoy
de financiamiento, con mds de 20 afios de expe-
riencia en la bancay fondos de capital privado”.

Detall6 que parte fundamental del éxito de un
proyecto inmobiliario es que el desarrollador
cuente con una sélida base de una estructura
financiera de capital y deuda que le permita con-
tar con los recursos necesarios para cada etapa
de su proyecto desde la desde que lo visualiza
hasta la postventa.

“Eso se logra con una buena planeacién y una
equilibrada relacién entre sus fuentes de fondeo,
que son principalmente las ventas, el equity y
por supuesto el apalancamiento”.

El primer punto a tomar en cuenta es la segu-
ridad de contar con un recurso para concluir el
proyecto y no depender de variantes externas
como el mercado, las expectativas de ventas o
que los socios consigan el recurso que habian
comprometido.

“Cuando hay un crédito puente normalmente ya
se tiene la certeza de que vas a tener el recurso
para financiar 1a obra al 100 por ciento”.

El segundo factor es incrementar el retorno del
capital de los accionistas pues el costo de crédito
siempre es menor por definicién al costo de
capital y en un proyecto cuando entre la palanca
inmediatamente aumentala TIR de los accionistas.

Luis Rios
el Estate Senior Advisor CREDIT BROKERS

En tercer lugar, destaco eficientar los recursos,
es decir, hacer mas con menos, donde el desa-
rrollador tiene el apoyo de la palanca y puede
diversificar sus recursos.

“Envez de hacer un solo proyecto de 100 millones
de pesos, puede tener tres con esa misma capital
y con la palanca puede hacer mds proyectos.

También indicé que esto genera un mejor historial
crediticio, lo que es importante pues va a permitir
acceder a préstamos mds grandes.

“Siun desarrollador quiere pasar a un proyecto
mas grande, va a necesitar del apoyo de un ban-
co o institucién financiera y lo mas facil para
conseguirlo es que tuviste un crédito pequefio
y fuiste creciendo”

Finalmente, completé que el crédito es aval de
que se trata de un buen proyecto, pues cuando
ya estd autorizado es porque paso etapas de
revision, andlisis y significa una certificacion
de estar bien concebido.

“Esun aval que vas a poder transferir a tus clientes
cuando estés en la etapa de venta, pues dirds que
tu proyecto estd financiado por una institucion,
respaldado por ellos, quienes garantizan que no
se va a quedar ahi abandonado”.
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GENTRIFICACION Y LA RADIOGRAFIA
INMOBILIARIA CONDESA - ROMA - JUAREZ

Rodrigo Sudrez
£ Founder & CED Latin America HASTA CAPITAL

Francisco Martin del Campo
Socio Fundador ARQUITECTOMA

Juan Carlos Castro
Co-fundador BRI

Elias Hanan
Director de Inmobilaria INTELSIS

Marisol Becerra
Directora de Consultorfa TINSA
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¢Es el corredor Roma-Condesa-Judrez el lugar
mads feliz para vivir en México? Cémo impacta
la demanda en la densidad de propiedades,
movilidad y precios de salida. Durante el panel,
expertos discutieron el valor de nuevos proyectos
y el uso de la tecnologia para la comercializacion
de esta zona de la Ciudad de México.

Para Marisol Becerra, directora de consultoria
de TINSA, en este corredor habitan casi 70 mil
personas, con un ingreso de 120 mil pesos men-
suales, porlo que es sin duda una de las zonas con
mayor poder adquisitivo de la Ciudad de México.

“Aqui hablamos de ingresos familiares, tanto
de gente nacional como extranjera. Sabemos
que han llegado muchisimos extranjeros en los
ultimos afios, los famosos “némadas digitales”,
pero también han venido familias, gente de la
tercera edad. Hoy estamos viviendo en una me-
trépolis bastante cosmopolita porque tenemos
diferentes perfiles y esto es lo que ha generado
que tengamos un poder adquisitivo tan alto
dentro de esta ciudad”.

La especialista especifico que estos datos se ven
reflejados en los restaurantes, comercios y en
toda la vida vibrante que se estd dando dentro
del corredor. En cuanto a la oferta de vivienda
nueva, al tercer trimestre de este afio hay en el
mercado dentro de este corredor mds de 60
proyectos activos residenciales que suman mas
de mil unidades por desplazar.

“Es un proyecto sobre otro proyecto y se esta
saturando el mercado, dicen que se estdn vol-
viendo locos, que lo van a sobre ofertar o habra
una burbuja y pues no; lo que yo les podria decir
es que, de acuerdo con las cifras que estamos
monitoreando, hoy tenemos solo 21 meses de
inventario, si nadie incorpora una nueva oferta
se nos acaba el inventario en esos meses”.

En el tema de los precios, al haber una dinimica en
cuanto ala demanda dijo que esto va impulsando

los valores de venta y considerd que este corre-
dor no es precisamente de los mas econdémicos.

“Por el contrario, hemos notado un incremento
en los valores por metro cuadrado de hasta un
16% entre el 2020 y 2023 y consideremos que
estos son aflos de pandemia. La realidad es que
la situacion fue muy complicada, se mantuvieron
bastante los valores incluso con promociones
agresivas, pero del 22-23 si notamos este impulso
debido ala demanda".

Con estas cifras, la experta ve un incremento
mucho mds fuerte pues en el 2015 el ticket pro-
medio de la zona era de 4.5 millones de pesos,
para unidades alrededor de 80 metros cuadrados
(m2)y el producto era un poquito mds grande y
hoy en el 2023 el ticket promedio ya ronda los
6.5 millones de pesos y 65 m2.

Francisco Martin del Campo, socio fundador
de ARQUITECTOMA, relaté que dentro de la
Condesa desarrollaron un proyecto de cerca de
200 departamentos de 65 m2 con dos recdmaras
y de tres recamaras con 90 m2.

“El desarrollo fue exitoso, el 50% de los depar-
tamentos estan en Airbnb con mucho éxito, los
de 90 metros cuadrados nos costé muchisimo
mas trabajo desplazarlos, fue lo tltimo que se
vendid y el producto mas pequeio se desplazd
muy bien. Los precios fueron incrementandose
practicamente mes a mes. Al final del dia, la
Condesa estd vendiendo al mismo precio que
por Polanco”.

Rodrigo Sudrez, Co Founder & CEO Latin America
de HASTA CAPITAL, sefal6 que las rentas van a
seguir subiendo en los préximos cinco o siete
anos.

“Es muy dificil producir inventario en estas
colonias por que en los terrenos son complejos,
los usos del suelo son escasos, la tramitologia



es complicada, el capital es caprichoso por la
razén que quieran”.

Agregd que un efecto que se ha dado esla cuestion
de los némadas digitales, quienes si han hecho
que las rentas suban, principalmente porque lo
que hizo fue sacar inventario del mercado de
rentas de largo plazo y volverlas a corto plazo.

“No veo cémo se va a solucionar esto, si todos
los desarrolladores nos dedicamos a hacer todos
los proyectos no seria suficiente para satisfacer
esa demanda.

Para Juan Carlos Castro, cofundador de BRIQ,
esta mds que demostrado por qué la gente quiere
vivir en el corredor.

“Me parece que la demanda estd bien dada por
un buen rato y mds por un efecto en el tipo de
cambio. Si eventualmente el dolar regresara un
poco para arriba, los extranjeros se le haria mas
barato, entonces esa parte seria mds interesante
y quiza nada mds cuidaria entender que le estds
vendiendo un capital a un usuario extranjero
que, asi como llegd se puede ir. Si eso sucede,
rentar un departamento a 100 mil a alguien en
México empieza a ser complejo”.

-

¢Qué pasa con toda la gente que vivia en la
Condesay es desplazada? Para alguien que le
gusta el estilo urbano y todo lo que la Condesa
provee, va a buscar algo parecido, entonces co-
lones aledafias también tienen una oportunidad
interesante de ofrecer productos a nacionales
tanto en renta como en venta, con retornos
atractivos nada mas por el efecto de desplaza-
miento que va a tener todo este crecimiento en
la Condesa y la Roma.

Finalmente, Elias Hanan, director de Inmobiliaria
en INTELISIS, completé que para continuar con
este correcto crecimiento hay que apoyarse de
la tecnologia.

Yo creo que el mundo ha cambiado y la informa-
cion se ha vuelto crucial para todos nosotros. Si
no tenemos la informacion en el momento que
se necesita, tomaremos decisiones inadecuadas.
Hoy la tecnologia estd creciendo y estd ayudando
a las empresas inmobiliarias y constructoras a
llevar los proyectos de mejor manera, con mejores
costos para tratar de sacar la mejor rentabilidad”.
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Tiempo de viajar, trabajar y convivir en un mismo
lugar. Para el afio 2024 se prevé la apertura de
17 nuevos hoteles en la Ciudad de México, que
sumados a los siete hoteles aperturados en 2022
y otros cuatro que se abrirdn en el presente aiio,
dan un total de 28 nuevos centros de hospedaje
que tendrd la capital del pais después de la crisis
2020.

Michel Montant, director ejecutivo Hoteles y
Hospitalidad de JLL MEXICO coment que los
hoteles se vieron muy afectados por la pandemia
y sin embargo, de los sectores inmobiliarios
después del industrial es uno de los que mas
se han recuperado, sobre todo en lo que es el
segmento de placer.

Para Nicolds Rodriguez Alvarez, director de
desarrollo en Méxicoy Centroamérica de Hilton,
lo que ha pasado en los ultimos dos afios es
afortunado, pues ellos no vieron una baja tan
grande en el nivel de actividad.

“Un poco antes de la pandemia nos empezamos
a meter en un segmento que tiene un enorme
potencial de crecimiento para todas las cadenas
americanas, que es el sector inclusivo. Primero
fuimos un poco timidos, con una alianza con un

——

operador de ya bastante tiempo de todo incluido,
haciendo contratos de franquicia, reconvirtiendo
hoteles que habian sido antes de otramarcaylo
llevamos a nuestro sistema operado por ellos,
pero ya contamos con hoteles que son operados
directamente con nosotros”.

Afiadié que abrid el ultimo Hilton en Cancun,
lo que demuestra que la pandemia en México
se comportd bien para todos los hoteleros en
el sentido de que el turismo vacacional siguio
generando mucho negocio y un poco permitiendo
solventar o superar las complejidades que vivian,
sobre todo los mercados urbanos.

Uriel Burak, vicepresidente de desarrollo en
Caribbean & Latin America de MARRIOTT
INTERNATIONAL, puntualizé que su empre-
sa tiene mds de 800 hoteles en el mundo y en
México 280, operando aproximadamente con
70 proyectos en diferentes etapas de desarrollo,
incluyendo aproximadamente 15 proyectos de
branded residences.

“Enla Ciudad de México tenemos 33 proyectos
en operacion y contamos con el programa de
lealtad mds antiguo, con mas de 192 millones
de miembros en Marriott. Lo que hemos visto



desde la pandemia es que México nunca cerrd, lo que
permitio que en destino resort hubiera una opcion a
donde ir".

Alfredo Reynoso, director de desarrollo de HYATT
HOTELES, dijo que, el hecho de que México no haya
cerrado dio muchas oportunidades en la industria
hotelera y los destinos turisticos tuvieron un Boom
que no se veia hace mucho tiempo.

“Como hemos visto, se han roto techos de tarifa en
muchos mercados de resort y la entrada de nuevas
marcas de stiper lujo alos diferentes destinos y resorts
que tiene México ha sido brutal. Hemos visto mas y
mads desarrollos, con techos de tarifa rentables. Hay un
mercado o un apetito de producto de lujo brutal y creo
que se ha abierto algo que la pandemia destapd, las
marcas hemos sabido aprovechar esta nueva tendencia”.

Marcos Sacal, CEO de MURANO, recordd que no
es un tema de recuperacion post pandemia sino un
tema de reinvencién completa de la industria pues

lo que ensefd la pandemia es que las ganas de viajar,
de conocer e interactuar cambiaron drasticamente.

A su vez, Liliana Bernardis, principal de MVE
ARCHITECTS MEXICO, cerré tocando puntos clave
de lo que es la hoteleria.

“Alguien mencion6 que la gran diferencia que tiene
un hotel contra un Airbnb es justo la experiencia y
hoy creo que mas que nunca, siempre ha sido una
tendencia a crear experiencias en el sector hotelero.
Lo mds importante es hacer el storytelling, 1o que
mueve el mueble el mundo de la hoteleria".

Detallé que el 63% de los consumidores prefieren un
hotel que tenga una historia, autenticidad y scémo
hacemos esto? “A través de la arquitectura lo reflejamos,
desde el emplazamiento de los edificios, adaptar muy
bien los espacios ptiblicos para generar esta apertura’y
esta bienvenida que tienen tanto los clientes que vienen
avisitar como la comunidad externa de la Condesa”.

e | J|I|
G SIEMPRE CON ESTILO

EMPAQUE PARA MENUDEO
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“Las personas estdn buscando tener flexibilidad
en sus oficinas para poder compartirlo con su
estilo de vida”, aseguré Eduardo Ferndndez,
Head of Finance de WeWork.

Asimismo, indicé que las empresas estan bus-
cando este tipo de espacios, ya que algunas han
tenido la oportunidad de que en el sitio fisico
trabajen 300 personas alternando.

“Antes era el 80% que iba a la oficina todos los
dias, hoy es como un 60% que estan yendo; y en
realidad esto va hacia un modelo hibrido donde
la gente quiere estar en su casa, quiere tener un
poco de flexibilidad y sobre todo un mejor estado
de salud mental”.

Jean Michel Colonnier, Principal COLONNIER
ARQUITECTOS, resaltd que con la pandemia por
Covid-19, las empresas han aprendido a valorar
la retencién de la gente, a mantener el capital
humano y crear espacios que son flexibles que
permiten la colaboracion.

“Lo que queremos es generar edificios que ten-
gan mucha permeabilidad; asi como balcones,
terrazas, espacios grandes o chicos, porque al
final de cuentas permite desarrollar creatividad
y colaboracion”.

Por su parte, Didgenes Duzoglou, CEO de Fifth
Financial LLC, comenté en su intervencion que
las personas necesitan un lugar cémodo, y que el
utilizar las herramientas de Inteligencia Artificial
y el Internet de las Cosas les funcionara para el
bienestar y rendimiento.

Por ejemplo, es importante “la automatizacion
personalizada, seguridad de data, una sala virtual
para juntas e interconectar dispositivos para
aprender una rutina”.

Federico Alcocer, Vice Chairman, CCIM, SIOR,
PIC de Cushman & Wakeflield, informo que
actualmente hay 1.5 millones de metros cuadra-
dos (m2) de oficinas disponibles Clase A, de los
cuales el 22% esta disponible.

Asimismo, recordd que en el 2020y 2021 hubo
una absorcion negativa en el sector; y en el 2022
la absorcion fue positiva.

“Ahora en este afio tenemos casi 150 m2, lo cual
es una muy buena seiial, se ha reducido la tasa
vacante aproximadamente en un 1% y viene un
requerimiento importante de gran volumen
que va a cambiar el escenario de sobreoferta
mas rapido de lo que todos creemos”, finalizo.



LA ARQUITECTURA COMO MOTOR DE CAMBIO

ANDRES BUSTAMANTE fundador BOLTON MCHTECTS

Andrés Bustamante, es fundador de REVOLUTION
ARCHITECTS, una firma establecida en la Ciudad
de México que a lo largo de la historia ha sido
testigo de cdmo las grandes innovaciones han
moldeado la forma en la que vivimos.

“Desde la inversion del coche, elevador, acero,
aire acondicionado, vidrio flotado, todos estos
elementos y factores juntos dieron forma a ciuda-
desy edificios como los conocemos hoy en dia”.

Para el arquitecto, anteriormente las ciudades
se distinguian por sus cualidades culturales o
sociales y reflejaban en su arquitectura tradiciones
o elementos que los distinguian.

“Después llegd el modernismoy el estilo interna-
cional y de pronto toda la arquitectura se empezo
aver igual, hubo como una homogeneizacion y
de repente cualquier paisaje urbano podia verse
en cualquier lado. Los edificios se volvieron
aburridos y decidimos analizar la evolucion de
la arquitectura en ese sentido y decir, bueno,
la arquitectura antes se veia enfocada en arte
y belleza, después empezo con el modernismo
la forma y la funcién y ahora pareceria que so-
lamente nos enfocamos en la eficiencia y en el
costo del edificio”.

Sin embargo, asegurd que se debe tener claro
que también son importantes el arte y belleza,
forma y funcién, y ser eficiente en su costo y
construccion.

“Lo mds importante es que hoy la arquitectura
debe generar una experiencia para la gente que
la habita, que la visita. También tiene que crear
relaciones humanas que permitan incentivar
estos espacios. Creemos que la arquitectura
tiene que generar emociones, lo que me causa
llegar al espacio, coémo me siento en él y lo mds
importante es que debe contar historias”.

Asimismo, explico que ahora la arquitectura
tampoco puede ser o enfocarse en el edificio y
ya no debe ser una profesion unidisciplinaria
sino multidisciplinaria, con factores medioam-
bientales, sociales, culturales, econémicos, de
mercado urbano y politicos.

“Para nosotros un buen desarrollo inmobiliario
es un balance entre la gran arquitectura y un buen
negocio porque al fin de cuentas, el proyecto tiene
que poderse vender o rentar. Un gran disefio no
tiene que estar peleado con un buen resultado
financiero, ni viceversa, pero cuando volteamos
aver las ciudades parece que estarian en contra
una del otra”.
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Para la mayoria de las industrias, la innovacion
estd impulsada por una combinacion de avances
tecnoldgicos y tendencias globales mas grandes,
y esto es particularmente cierto parala industria
de la gestién de propiedades residenciales.

El mercado de alquiler sigue estando formado por
las tendencias econdmicas, sociales y tecnoldgi-
cas, tanto en términos de desafios empresariales
como de demanda de residentes.

En este contexto, Lorena Ariza, confundadora
y CEO de BELETA presenté su plataforma, di-
sefiada para brokers y cuyos planes se ajustan
alas necesidades de cada usuario, buscando
cerrar la transaccion inmobiliaria en el menor
tiempo posible.

“Ingresa un domicilio, responde unas preguntas
y obtén una estimacion de valor de la propiedad
que te interese en menos de 2 minutos”.

Cabe resaltar que esta disponible en Ciudad de
México, Estado de México, San Pedro Garza
Garcia, Guadalajara, Zapopan, Querétaro, Puebla,
Mérida y Monterrey.

Tyler Thompson, Reach Managing Partner de
SECOND CENTURY VENTURES, indic6 que su
propuesta va enfocada a la transformacién del
sector inmobiliario.

“Nuestra mision es definir y ofrecer el futuro
de la industria mds grande del mundo siendo
un catalizador para las tecnologias emergentes,



las nuevas oportunidades y los mejores talentos.
Invertimos en ideas y equipos ambiciosos que
buscan escalar en los sectores inmobiliario, fi-
nanciero, de seguros y de servicios para el hogar”.

SCV estd respaldada por la National Association
of REALTORS, y su funcion es impulsar el éxito
de empresas a través de un acceso sin precedentes
al mercado global y una préspera comunidad
de ejecutivos, empresarios y profesionales de
laindustria.

Finalmente, Rodrigo Torres, CEO de BRICKSELL,
mostré que su opciodn es un ecosistema inmo-
biliario donde comprar una propiedad es facil,
rapido y seguro.

“Nuestra aplicacion mévil estd disefiada para
que puedas comprar una propiedad desde la
comodidad de tu dispositivo movil”.

La plataforma fue disefiada para reunir a notarias,
propietarios, compradores y agentes inmobilia-
rios en un solo lugar. “En BrickSell, hemos creado
un ecosistema interactivo donde todos pueden
conectarse y realizar transacciones inmobiliarias
de manera sencilla y segura”.
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Real Estate

La flexibilidad a los cambios, la generacion de
formulas individuales de financiamiento, las
relaciones de negocios estrechas y de largo pla-
70, asi como la constante formacién de talento
fueron la esencia del sello que GE Capital Real
Estate México.

Para cerrar la Expo Negocios Inmobiliarios (EXNI)
2023, se realizd un homenaje a GE Real Estate,
una firma con casi 25 afnos de experiencia y de
la cual, muchos empresarios han aprendido del
negocioy como funciona el mercado en la parte
de financiamiento de proyectos.

Durante el acto simbdlico, se destacé alos miem-
bros de dicha empresa como “personas bastante
agradables, muy humildes e inteligentes”.

Al respecto, Guillermo Almazo, publisher &
CEO de Inmobiliare, destacé la importancia
de celebrar a un grupo talentoso que ensefid
tanto a diferentes empresas nuevas, lo cual es
motivo de aplauso y reconocimiento por parte
de Inmobiliare.
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ECONOMIA

Juan Manuel Olivo, Director de Promocion y Emisiones
de la Bolsa Mexicana de Valores (BMV)

“Lo que necesitamos para el 2024 es continuar desarrollando distin-
tos instrumentos que vayan acorde con lo aprobado con la nueva Ley
del Mercado de Valores; y en este entendido vamos a tener una muy
buena combinacién para aprovechar oportunidades que vienen en el
camino como de inversionistas y de Afores que cada vez tienen mayor
nimero de recursos”.

Asimismo, el directivo sefiala que hay un gran niimero de inversionistas
enfocados en el retail, por lo que aconseja hacer proyectos bien estruc-
turados, con un buen gobierno corporativo y que atiendan demandas
ambientales y sociales.

Blanca Rodriguez, Directora de Finanzas y Capital de
MARHNOS

“La creatividad y la flexibilidad de todos los jugadores del sector va a
ser requerida para un afio tan complicado como se pinta el 2024, con
tantos cambios y dindmicas. En la banca es importante que vean esto
con nuevos 0jos, porque estamos ante un entorno bien diferente al
que teniamos en afios pasados para poder financiar estos proyectos
inmobiliarios”.

Ademas, indicé que el nearshoring ha favorecido a diversos sectores
por lo que es importante hacer un llamado a las autoridades estatales,
municipales y/o locales para contar con una buena infraestructura.

INDUSTRIAL

Juan Carlos Gonzdlez Ochoa, Fundador de Grupo
Sinow

“Para re-localizar los 100 millones de metros cuadrados que hay en
el sector industrial en los proximos seis afios es importante contar
con una estrategia y un plan eficiente, con lo cual se generardn miles
de empleos en los 32 estados de la Republica Mexicana [...| donde se
genera empleo hay inversién y desarrollo inmobiliario”.

Con el tema del nearshoring, Gonzalez Ochoa explica que es impor-
tante conectar con el emprendimiento mexicano, asi como con la data
y la informacién, sumado a brindar una certidumbre de la inversion y
crecimiento.
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Patricio Gutiérrez, Director Industrial de Artha Capital

Para continuar con el desarrollo logistico y de distribucion “lo principal
es la tierra, que esté preparada, debido a que los tiempos son clave; y
que se tenga la infraestructura de transporte necesaria y la mano de
obra cerca”.

Asimismo, el director asegura que el 2024 es un aiio de retos con los
temas de infraestructura energética por la demanda que los espacios
industriales requieren.

Y a suvez, para el mercado de capitales, menciona que “México, se ha
visto beneficiado por tener una liquidez durante estos afios, no obstante
nuestros vecinos del norte, de alguna manera, han tenido una sequia
mas en este tema. Si bien en el pais habra consecuencias, la misma de-
manda de producto nos hace que las inversiones volteen y se coloquen”.

Javier Lomelin, Director General de Colliers

El mercado “requiere oferta de naves industriales especulativas que
retinan las caracteristicas técnicas que hoy se estd demandando; asi
como hacer trajes a la medida para la manufactura, encontrar buenas
ubicaciones para la distribucion y logistica. Asi como romper ciertos
moldes para el area de ultima milla y el acompainamiento de infraes-
tructura, distribucion y generaciéon de energia”.

Lomelin también subrayé que en la medida en que se contintie gene-
rando inversidn extranjera directa, México tendrd una oportunidad de
crecimiento, siempre y cuando las empresas tengan estabilidad del pafs,
mano de obra calificada, estado de derecho y fuentes de financiamiento.

Guillermo Espinosa, Real Estate Solutions de DHL
Supply Chain México

“Laubicacioén es indispensable, es uno de los componentes mas impor-
tante porque tenemos que ser agiles en la entrega de las mercancias de
nuestros clientes. Ellos nos piden que resguardemos sus mercancias en
los mejores inmuebles que ofrece el mercado, por eso estamos cons-
truyendo naves de clase A y con tecnologia al interior del inmueble,
llamase automatizacion, robots y mecanizacion”.

Paralograr lo anterior, Espinosa destaca que la tecnologia es la clave, los
sistemas inteligentes dentro de los inmuebles, un transporte eficiente,
pero sobre todo un sistema que sea limpio.

“En DHL traemos la agenda 2030 que es muy ambiciosa que es ser
carbono neutral y esto quiere decir que los inmuebles y la tecnologia
que vamos a aplicar va a ser la mas limpia del mercado”.



SUSTENTABILIDAD

Ulises Trevifio, CEO & undador de Bioconstruccion y
Energia Alternativa

“Entre las tendencias importantes para el 2024 estard la descarbonizacién
de los edificios, queremos ver beneficios relacionados con menos emisiones
de CO,, que esta como parte de la lucha del cambio climdtico. Otra tendencia
es la salud y bienestar, debemos tener edificios saludables y confortables,
donde la gente sea mas productiva. Finalmente, en temas de diversidad,
equidad e inclusion, aspiramos a que el sector sea mas consciente de como
ayudar a tener una comunidad mds participativa, con mayores y mejores
oportunidades para todos”.

Karen Mora, Directora de sustentabilidad de Fibra UNO

“Necesitamos madurar en los caminos y en las estrategias en materia ambiental
y social, no hay sostenibilidad sin lo social. No se vale solo descarbonizar y
seguir teniendo desigualdad, por ejemplo, que los hombres y las mujeres
ganen lo mismo. Ademads, es fundamental que los usuarios de los inmuebles
busquen y demanden mejores propiedades y que no sea solo nuevay que se
haga un retrofitting de lo existente porque ahi es donde la huella es mds fuerte”.

Lourdes Salinas, Founder Three Consultoria Ambiental

“Necesitamos tener codigos de energia, estindares de edificacion sosteni-
ble que sean obligatorios en nuestro pais, deben venir del nivel municipal,
estatal y federal, con lo cual se elevard la linea base de todo lo que hacemos.
También se requiere que los gobierno empiecen a cobrar impuestos por
un concepto que se llama ‘justicia medioambiental’, esto quiere decir que
conforme incrementa el cambio climdtico, los que contaminan paguen para
que estos recursos puedan invertirse en las comunidades y/o lugares que van
a sufrir los efectos del cambio climdtico”.

De igual forma, Salinas indic6 que el mercado inmobiliario requiere financia-
miento verde y para eso es importante que los bancos entiendan que todos
los involucrados tienen parte de esa responsabilidad, la de reducir los gases
de efecto invernadero, por lo que es importante que se enfoquen en generar
productos que motiven a los desarrolladores e inquilinos.

“Se requiere de mucha educacién y dejar de pensar que lo que siempre hemos
hecho en el pasado es como tenemos que seguir caminando hacia el futuro.
Es necesario empezar a buscar fuera de la caja que nos lleven a generar
optimizaciones mayores con rentabilidad, éxito y que podamos compartir
todos estos conocimientos para que muchas personas puedan sumar estas
iniciativas pronto”.

INMOBILIARE —— 113




<% ENESTAEDICION

16— NO141/2023

CONSTRUCCION Y DISENO

Alicia Silva, Founder de Revitaliza Consultores

“Cada vez mds tenemos que ver cémo ser resilientes con los recursos
que tenemos. La industria en si, trae un movimiento y un capital fuerte
y no puede estar a merced de que un dia haya y otro no haya luz”.

En este sentido, Silva destaca que en 2024 se creardn mds islas energé-
ticas en México, aunque el gobierno decida mejorar la infraestructura;
sumado a que la industria se organizara para solucionar sus problemas
sin esperar que la autoridad lo resuelva.

Ricardo Dan Diaz, Partner The Facade Studio

“Es importante ver las edificaciones ya existentes. La CDMX es de las
mds pobladas del mundo y con muchos inmuebles vacios que se pue-
den reacondicionar y darles una vida nueva, con materiales nuevos y
con consumos energéticos nuevos. Ademads, hay que recordar que las
licencias para construccién se han puesto dificiles”.

Dan Diaz hace un llamado a los profesionales del real estate entendiendo
hacia dénde va el planeta Tierra en materia de ASG y/o LEED, pues son
acreditaciones que llevan a mejores practicas para adoptatrlas.

Leopoldo Vilchis Ramirez, Director Science &
Technology AC-LATAM de PPG-Comex

“Hay muchos motores econémicos que nos activan a nosotros, la parte
inmobiliaria, la de infraestructura de transporte y por supuesto la
remodelacion. (En ese sentido) los aspectos regulatorios son un punto
importante para estar alerta, estamos un poco atras con respecto a otras
regiones y a los temas regulatorios y sustentables; ojald pudiéramos
acelerar el paso para cerrar este GAP independiente de esto”.

Asimismo, Vilchis informo que en PPG-Comex cuentan con altos es-
tandares en temas de sustentabilidad, asi como productos amables con
el medio ambiente para hacer mds eficientes los procesos productivos.
También reveld que la compaiiia estard aportando y apoyando en la
reconstruccion de Guerrero.



RETAIL

Gabriela Martinez, Head of Retail & Visual
Merchandising de GAIA DESIGN

“Los centros comerciales deben ser muy flexibles para adaptarse al
cambio, contar con una visién de poder conocer al segmento lo mejor
posible recabando data de diferentes canales [...] al hacer esto, podemos
ofrecer una mejor experiencia sobre sus necesidades”.

Jorge Lizan, Managing Director de Lizan Retail Advisor

“En México los centros comerciales van a seguir siendo muy relevantes,
juegan un papel importante desde el punto de vista de la trama urbana
de las ciudades, es como la plaza central para mucha gente. Hay dema-
siada demanda de espacios y no hay suficientes metros cuadrados, y lo
que estamos viendo es que cada vez hay menos desarrollo de centros
comerciales regionales, y cada vez hay mds proyectos de usos mixtos
verticales”.

Lizan pronosticé que en los proximos cinco aios mas marcas interna-
cionales buscardn entrar al territorio mexicano con socios, ya que es
un punto de entrada para Latinoamérica.

“Si bien hay retos cruciales como lo econémico y la politica, hay un
boom del retail en México”.

RESIDENCIAL

Rodrigo Sudrez, Co Founder & CEO Latin American de
Hasta Capital

“Lo que necesitamos es que no pase nada que vaya a afectar la dina-
mica de demanda (residencial), que la ciudad pueda tener en control
las cuestiones de seguridad y que los precios se mantengan estables”.

Asimismo, indica que es importante trabajar mds como ciudad con el
fin de ser un polo atractivo para la inversion, es decir, que haya certeza
juridica, transparencia en permisos de construccion y licencias.
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Francisco Martin del Campo, Socio Fundador de
ARQUITECTOMA

“Para el proximo afio y para los préximos necesitamos mayor apoyo gubernamen-
tal, sobre todo en la CDMX, que ha sido un sexenio muy complicado para tramitar
permisos. Por otro lado, mejorar el tema de fondeo de dinero, los bancos se han
cerrado, tienen mds aversion al riesgo, entonces hay poca disponibilidad de recursos”.

Marisol Becerra, Directora de Consultoria de TINSA

“Hay que alinear la oferta contra la demanda, hoy uno de los principales retos es la
capacidad de compray de pago, 1a cual ha disminuido por el tema de la inflacion y
los salarios no han subido en esa misma proporcion. Entonces parte de los frenos
por los cuales hoy la gente no estd comprando es precisamente por este tema; y
para alinear la oferta vs la demanda es necesario que exista un producto asequible
y acorde al nivel de ingreso de las familias en México”.

De acuerdo con Becerra, el ticket promedio de una vivienda en CDMX es de cinco
millones de pesos, por lo que recomienda ajustar el tipo de segmento y que su precio
sea entre 1.5y tres millones de pesos para que haya ese dinamismo en el mercado.

Asimismo, indicé que hoy el 40% de los compradores en México son millennials y
que en unos anos seran los centennials por lo que es importante que las empresas
utilicen herramientas digitales, lo cual ayuda a mejorar el proceso de compray la
experiencia del cliente.

Ademds, prevé que en el siguiente afio mas bancos den a conocer su oferta de crédito
enfocada ala sustentabilidad. “Recientemente, HSBC lanzé su Hipoteca Verde y lo
que vemos es que el resto de los jugadores o la mayoria también lanzardn este tipo
de productos buscando fomentar el desarrollo o una construccién mas sustentable”.

HOTELERIA

Michel Montant, Director Ejecutivo de Hoteles y Hospitalidad en
JLL México

“Lo que estd ayudando al desarrollo de la hoteleria es que la demanda estd mds
fuerte que nuncay la gente en general le ha estado dando mas prioridad al viajar
en comparacién con otros gastos en su economia. La demanda estd ahi, lo que se
necesita es que exista manera de financiar los proyectos, que sean inversiones
atractivas; un reto son las tasas de intereses estdn altas”.

El directivo comparte que hoy en dia las personas buscan combinar sus viajes de
trabajo con el placer; y en ese sentido, los hoteleros deben ocuparse en la opera-
ciény en el disefio de los complejos para satisfacer las necesidades del huésped.



Acapulco:

“Es un gran destino que creemos que va a regresar, sin duda es una oportunidad,
ademads de un reto para reconstruir Acapulco, que vuelva hacer lo que fue en su
época de oro. Va a depender mucho que se tenga esa colaboracion entre las autori-
dadesylos inversionistas para que esa reconstruccion se haga de manera planeada,
eficiente y exitosa. Ojald en poco tiempo, en un afio o sea menos, podamos tener
otra vez Acapulco listo para recibir a los turistas”.

Nicolds Rodriguez, Director de desarrollo para Hilton en México
y Centroamérica

“Lo que hemos visto es que el mercado ya esta bastante recuperado (por lo del
COVID-19), o sea, al final del dia el segmento hotelero es super amplio, y particu-
larmente, en el vacacional en México no vimos una baja en comparacién con sitios
mds urbanos o corporativos como en la Ciudad de México; en ese sentido hay que
pensar qué viene ahora para los siguientes afios”.

Asimismo, Rodriguez indic6 que en Hilton se seguirdn enfocando mds al crecimiento
del all inclusive en el desarrollo de los polos turisticos como Los Cabos, Riviera
Mayay Riviera Nayarit.“Si bien hay retos cruciales como lo econémico y la politica,
hay un boom del retail en México”.

OFICINAS

Eduardo Fernandez, Head of Finance de WeWork

“El modelo hibrido llegd para quedarse, hoy por hoy muchas empresas lo ven,
los candidatos al trabajo preguntan si hay flexibilidad en el horario laboral o en
espacio de home office, es la tendencia mds importante que viene en los proximos
anos. Sin duda el 2024 serd muy bueno para los que tienen espacios de oficinas”.

Federico Alcocer, Vice Chairman, CCIM, SIOR, PIC de Cushman
& Wakefield

“El sector de oficinas en nuestras ciudades principales, tanto en la CDMX, Guadalajara,
Monterreyy Querétaro, requieren de un crecimiento econdmico un poco mds acele-
rado, es decir, que el PIB contintie creciendo a buen ritmo, este afio por ejemplo ya
estamos notando un incremento del 3.5 por ciento. Una tendencia que nos ayuda
a tener demanda son estos centros de trabajo regionales, tanto call center como
search service center, adicional del talento mexicano”.

Asimismo, Alcocer llama a no tener un modelo de trabajo tan radical como home
office y work from homey que sea mas balanceado, donde se requiera de un sentido
de pertenencia al verse las personas en las oficinas, al tener una interaccion en vivo,
donde se pueden solucionar problemas e incentivar la creatividad.
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EN QUERETARD

uerétaro no es solo una de las zonas con mayor plus-

valiay rentabilidad en la zona del Bajio, sino en todo

el pais. Se trata de un destino con amplia oferta de
vivienda de Iujo, dreas recreativas y un mercado industrial
consolidado.

TERRANOVA RESIDENCIAL

Terranova Residencial se ubica al suroriente de la ciudad de
Querétaro, en el municipio de Corregidora. A 10 minutos
se encuentra una gran variedad de centros comerciales,
escuelas, universidades, centros deportivos, culturales y
de entretenimiento. Sus departamentos en venta de dos a
tres recamaras cuentan con acabados de lujo y espacios de
estacionamiento.
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ADAMANT

Adamant Querétaro es un edificio en la ciu-
dad de Santiago de Querétaro. Sus 21 mil 500
metros cuadrados se divide en dos torres de
departamentos independientes que se unen
en el area de la entrada inferior, asi como en
los niveles superiores donde se encuentran las
dreas comunes.



TIBATA

Zibatd es un desarrollo inmobiliario de mil 100 hectdreas de
superficie, el cual ha sido planeado a detalle para ofrecer a sus
residentes la mejor infraestructuray calidad de vida. Busca crear
una combinacion de vivienda, comercio, servicios y entreteni-
miento, rodeados de dreas verdes y espacios destinados a la
convivencia, deporte y relajacién de los habitantes.

LATITUD LAVICTORIA

Seis torres con exclusivos departamentos ubicados en
el centro de la ciudad y rodeados de dreas verdes. Una
comunidad residencial planeada con acceso a ameni-
dades de primera categoria, hotel y el centro comercial
Puerta La Victoria, a unos cuantos pasos. Disenado por
GVI Departamentos.

VALLET20

Valle 720 es una torre de departamen-
tos unica en concepto en la ciudad de
Querétaro, ubicada en una de las areas de
mayor crecimiento y plusvalia de la ciudad,
cuenta con mas de cinco amenidades di-
ferentes como, business center, alberca,
terraza bar, drea de asadores y cancha de
petanca. Sus cinco prototipos diferentes
estdn distribuidos en 16 departamentos
de concepto boutique.

INMOBILIARE —— 121



<> INMOBILIARE RECOMIENDA

TECNOLOGIA

HERRAMIENTAS EN TENDENCIA DEL SECTOR

ROBOTS Y DRONES

Humanoides o drones con Inteligencia Artificial (IA) pueden
llevar a cabo funciones como inventarios precisos de stock,
asesoria al cliente en la tienda fisica o de manera virtual,
entregas en tiempo récord, entre otros beneficios para las
empresas del sector.

SOFTWARE PARA GESTION DE DOMICILIOS

Permite realizar un seguimiento de las ventas, desde el
momento de la compra hasta la entrega del producto.
Con esta herramienta se mejoran los procesos de
satisfaccion de los compradores y se genera mayor
confianza. ‘ml[:E SHUPPING

Una tendencia tecnolégica que
brindala posibilidad de que los
consumidores realicen compras
en linea utilizando su propia
voz. De esta manera, los clien-
tes tienen una comunicacién
natural, efectiva y directa.

MAPAS DE CALOR

Una opcidn para recopilar datos
relevantes de los consumidores,
incluyendo su comportamien-
to dentro de un sitio web. Con
dicha herramienta se conoce
cémo navegan los clientes den-
tro de un sitio, qué les llama la
atencién y qué elementos los
distraen.

BEACONS NETWORK

La aplicacion permite a
minoristas y marcas sa-
ber donde se encuentra
su cliente dentro de su
tienda fisica y darle una
experiencia personali-
zada. Ademas, ofrece la
recopilacion de datos so-
bre su comportamiento,
lo que permite la eficacia
en la comercializacion de
POR: RICARDO DE JESUS ANGELES ' diversos productos.

ricardo.dejesus @inmobiliare.com

GOOGLE MERCHANT CENTER

Plataforma digital utilizada por tiendas en
linea para cargar datos de productos que se
utilizan para generar anuncios de compra
en Google. Proporciona informacién sobre
las transacciones e-commerce.
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Amazing
RTAIL

EL CLUB DEL RETAIL

Podcast y Newsletter que ofrecen las no-
ticias mds relevantes de la industria retail
de forma semanal via correo electrénicoy
a través de Spotify.

Es un espacio creado por Getin con la in-
formacion mas relevante sobre retail en
México y Latinoamérica.Conoce estadisti-
cas, indicadores y la informacion necesaria

para entender la industria del retail, tomar
las decisiones adecuadas, en el momento
correcto y de forma inteligente.

LB

ETAIL

Apoya a las marcas a crear disefio
estratégico y experiencial a través
del Retail Design, ademads de ayudar

a otros a desarrollar sus habilidades
para incursionary especializarse en
esta area del Disefio.

Una plataforma educativa en linea sobre
comercio minorista y comercio electronico
que ofrece recursos integrales, asi como
consejos e ideas sobre comercio minorista
y electrénico.

RETAILERS MX

Es el 6rgano oficial de informacién de
la Asociacién Nacional de Tiendas de
Autoservicio y Departamentales (ANTAD)
y GS1 México ofrece informacion de nego-
cios, tecnologia e innovacion en torno ala
cadena productiva del retail con un enfoque
nacional e internacional.
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ANA
6PEL-

riginaria de la Ciudad de México, curso la
Licenciatura en Artes Pldsticas en el School
of Visual Arts, en la ciudad de Nueva York,
donde se hizo acreedora al Rhodes Family Award for
Outstanding Students por sus méritos académicos
(1993-1996). Participd en diversos talleres de dibujo
y pintura en Paris, Francia: en La Grand Chaumiere,
en la Academie Port Royal y en el Musee du Louvre.

De manera individual destacan las exposiciones:
El Encierro de Chroma en la galeria Casa de Lago
de la Universidad Veracruzana; “Life within the
line” en la galeria Stddische Galerie en Hilden,
Alemania; “Cauces” en el Museo Fernando Garcia
Ponce en Mérida, Yucatdn;y “Collage” en el Museo
de Antropologia de Xalapa, en Veracruz.
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De manera colectiva, se ha presentado, en mas
de 40 ocasiones, en diversos estados de la
Repiiblica Mexicana, Estados Unidos, Canada,
Espaiia, Francia, Alemania, Bulgaria y en el Reino
Unido, tanto en foros piiblicos como privados.

Su trabajo ha sido reconocido en dos ocasiones
con la Beca del Programa de Residencia para
Artistas del Vermont Studio Center, en Vermont,
Estados Unidos. Ademads, hace unos meses tuvo
una exposicién de grafica contemporanea y
collage para el Club France en la Ciudad de
México. &

Para mayor informacion:
ana.lopezmontes@gmail.com
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REBS Puebla -—

Febrero i
Ofrecer una visién integral y vanguardista sobre '
las multiples facetas del mercado inmobiliario en

Puebla. Desde la innovacion tecnolégica hasta el

auge de la industria automotriz. s U M M I T

www.rebs.mx

PUEBLA

Ubicacign _ [ratta Center Sonata. P.” Sinfonia 2, Lomas de 15 FEB 2024
Angeldpolis, Puebla

13/0CTALT/FEB 15-19/ ENERO

INEDITO Expo Deco Estylo

Se presenta como una exposicion de piezas de disefio En Decoestylo México se dan citas expositores nacionales
utilitarioy arte objeto completamente inéditas en Design einternacionales dedicados al disefio de interiores, desde
Week México 2023. Este evento se divide en categorias muebles, cerdmica y objetos de decoracion.

como Edicion Limitada, Profesional y Universitario con el

fin de abarcar una amplia variedad de propuestas estéticas

y fomentar la participacion de disefiadores emergentes. World Trade Center, CDMX
Espacio CDMX

EXPODECORACION & REGALOD

© https://www.decoestylo.com.mx/

© https://designweekmexico.com/programa/inedito/
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18-21/ENERO

The Interior Design Show

Enesta edicion se celebrard los 25 afios de ser el principal
espacio de disefio en Canada. Este evento promete ser una
muestrainspiradora de conceptos de vanguardia, tenden-
cias transformadoras y disefios visionarios, mientras explora
las posibilidades ilimitadas del futuro del disefio.

Ubicacién Edificio Norte del Centro de Convenciones
Metro Toronto

DESIGN SH

TORONTO === VANCOUVER

https://interiordesignshow.com/toronto/

30/ENEAL2/FEB = 1-11/ FEBRERC

Budma IONAMACO DISENO

LaFeriaInternacional de la Construccion y la Arquitectura L®ONAMACO Disefio presenta una curaduria compuesta
esuno de los lugares de encuentro mas importantes para por muebles, joyeria, textiles, abjetos de uso cotidiano y
productores y distribuidores de tecnologias modernas y decorativo, asi como ediciones limitadas y piezas histdricas.

materiales de construccion con representantes comer-

ciales, arquitectos, contratistas e inversores en Europa. ]
Sede por confirmar
M Poznan Congress Center, Poznan, Polonia

ZONA
MACO.

N DISENO

| EMERGENTE.

N,

https://zsonamaco.com/es

https://budma.pl/en/
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AMPIP:
piedra angular

ampip

ASOCIACION MEXICANA DE PARQUES INDUSTRIALES PRIVADOS, A.C.

®

del nearshoring

Las cadenas globales de valor se transforman
para reubicar proveedores y procesos cerca
de los mercados consumidores. Los socios de
la AMPIP usan su talento para que México sea
un nodo esencial por razones que van mas alla
de la distancia.

W in f

wWww.ampip.org.mx

La AMPIP trabaja para que su membresia

implemente las uUltimas tendencias y esté a
altura de los altos estandares de caden
suministro de excelencia.

Por su representati
interlocuto
conj

informacion@ampip.org.mx g “
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