
AÑO 17 - NÚMERO 102
 $90 PESOS

ESPECIAL INDUSTRIAL: 
REPORTES Y 
LOCALIZACIÓN 
REGIONAL

Industria 
aeroespacial en 
México, despegando

CON O SIN TLCAN,
MÉXICO SIGUE ATRAYENDO 
COMPAÑÍAS EXTRANJERAS

RESEÑA 
REAL ESTATE 

BUSINESS SUMMIT
MONTERREY 2017

DIRECTORIO ESPECIALIZADO

2017

Emprendiendo ideas 
extraordinarias







































14

Distribuido en locales cerrados por: Pernas y 
Cía. Poniente 134 N° 650 Col. Industrial Va-
llejo Del. Azcapotzalco México, D.F. Impren-
ta: Preprensa Digital. Caravaggio n° 30, Col. 
Mixcoac, México D.F. Editada por Editorial 
Mexicana de Impresos; Oaxaca 86-402, Colo-
nia Roma, C.P. 06700; México D.F. Número 102 
año 17 Publicación bimestral Junio - Julio 
2017. Registro de marca número 289202/2014 
ante el IMPI. Número de reserva al título en 
derechos de autor: 04-2016-012013133300-
102. Certificado de licitud de título y de 
contenido 15833. TIRAJE CERTIFICADO DE 
30,052 EJEMPLARES EN PROMEDIO. “Certi-
ficado de circulación, cobertura y perfil del 
lector Folio: 00819-RHY, expediente numero 
RHY3032011 emitido por y registrado en el 
PADRÓN NACIONAL DE MEDIOS IMPRESOS 
DE LA SEGOB.” Prohibida la reproducción to-
tal o parcial del contenido sin previa autori-
zación por escrito de los editores. El conteni-
do de los artículos no refleja necesariamente 
la opinión de los editores.

Publisher & CEO  Guillermo Almazo Garza
guillermo@inmobiliare.com

Editor in Chief  Erico García García
erico@inmobiliare.com

Sales & Marketing Director Emiliano García García
emiliano@inmobiliare.com

CONSEJO EDITORIAL: Abraham Metta � Adrián García Iza � 
Alberto De la Garza Evia � Alejandro Sepúlveda � Alonso Diaz 
Etienne � Antonio Ruiz Galindo � Blanca Rodríguez � Eduardo 

Güémez � Elliott Bross � Eugene Towle � Germán Ahumada 
Alduncin � Gonzalo Montaño � Héctor Ibarzabal � Humberto 

Treviño � Ingrid Castillo � Jaime Lara � Javier Barrios � Javier 
Llaca � Jorge Ávalos � José Luis Quiroz � José Ma. Garza 
Treviño � Juan Pablo Arroyuelo � Luis Gutiérrez � Lyman 

Daniels � Pedro Azcué � Roberto Ordorica � Sergio Argüelles 
� Silvano Solís � Víctor Lachica � Yamal Chamoun

Representante en Chile Laura Maldonado 
laura.maldonado@inmobiliare.com

Jefe de Redacción Adriana Leal
adriana.leal@inmobiliare.com

Coordinadora Editorial Catalina Martínez
catalina.martinez@inmobiliare.com

Asistente Editorial Liz Areli Cervantes López
liz.cervantes@inmobiliare.com

Dirección Diseño Editorial Vincent Velasco
vincent.velasco@inmobiliare.com

Diseño Digital Cristina Mera
cristina.mera@inmobiliare.com

Asistente de Diseño Digital Elizabeth Mercado 
elizabeth.mercado@inmobiliare.com

Fotografía Federico de Jesús Sánchez, Laura Menchaca

B2B Media MX
Director Erico García García
erico@b2bmedia.mx
Publisher Inbound Logistics Latam
Guillermo Almazo Garza
publisher@il-latam.com
Digital Group Publisher 
Emiliano García García
emiliano@b2bmedia.mx
Coordinadora de Administración y Circulación  
Yesenia Fernández
yesenia.fernandez@inmobiliare.com
Asistente de Administración y Circulación  
Hortencia Barrera
hortencia.barrera@inmobiliare.com

Logística
David Hernández
Leonel Velázquez
Luis Manuel Hernández

Publicidad
contacto@inmobiliare.com

Ventas
Audrey Bonilla 
audrey.bonilla@inmobiliare.com
Carlos Caicedo 
carlos.caicedo@inmobiliare.com
Guadalupe García 
guadalupe.garcia@inmobiliare.com
Karen Cárdenas 
karen.cardenas@inmobiliare.com
Marina Martínez 
marina.martinez@inmobiliare.com
Lucía Castillo
lucia.castillo@inmobiliare.com

Contacto
México +52(55) 5514 7914, Monterrey +52(81) 8000 7150

www.b2bmedia.mx

Carta
Editorial

La e-volución en el mercado industrial 

La tecnología y la manera de hacer negocios a través de ella, evolucionan 
no sólo la nueva cultura de consumo enfocada a los servicios online, sino 
también a la industria y sus cadenas de suministro. 

Los centros de distribución cada vez más automatizados son una tenden-
cia real, que el mercado inmobiliario no debe ignorar en absoluto, pues 
avanza a nivel mundial de una manera expedita. Las nuevas necesidades de 
empresas de logística para expandir su negocio, atraerá una demanda de 
espacios industriales que sin duda traerá beneficios importantes al sector 
de los bienes raíces. 

En Inmobiliare Magazine trabajamos este especial industrial buscando en-
marcar la realidad del sector en números y con artículos de investigación 
que muestran estas tendencias en México y en el mundo. 

Asimismo, reafirmamos nuestro deber como promotores de empresas 
mexicanas, a través de de nuestra 6ta Cumbre de Negocios en Monterrey, 
que vuelve a mostrar no sólo el liderazgo de nuestro medio en el sector, 
sino también el de la ciudad de Monterrey, como uno de los mercados mas 
dinámicos y emprendedores en materia de innovación y soluciones inmo-
biliarias. 

17 años ininterrumpidos nos dan una base sólida para seguir creando plata-
formas de comunicación en beneficio del mercado inmobiliario de México 
y Latinoamérica, por lo que, motivados con los resultados, vamos por más.

Guillermo Almazo
Publisher 
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N O T I C I A S

Déficit de vivienda en Argentina 
es de 3.5 millones, 35% se 
concentra en Buenos Aires 

El Instituto de la Vivienda de la provincia 
de Buenos Aires reportó, según medios 
de la región, que de 12.2 millones de 

hogares en Argentina, el déficit es de 3.5 
millones de viviendas. Según su información, 
“entre las viviendas afectadas, 2.2 millones 
son vivienda deficitarias, 1.1 millones son de 
hacinamiento semi-crítico, y 0.2 millones 
de hacinamiento crítico. En Buenos Aires se 
concentra el 35% del déficit, en Córdoba el 
6%, en Santa Fe el 6% y en Corrientes el 4%. 
Ante esa situación, las autoridades hicieron 
un llamado a organizaciones y comunidad 
empresarial para generar vivienda social de 
calidad.

“Lima moderna” y “Lima Top” 
destinos preferidos por millennials 
y familias jóvenes en Perú 

De acuerdo con información de medios 
locales, cerca del 70% de los productos 
hipotecarios para edificios de vivienda 

y oficinas en Lima se concentran en Miraflores, 
San Borja, Surco, La Molina y San Isidro. En el 
mismo sentido, los especialistas consideran que 
son los distritos de “Lima moderna” y “Lima Top” 
los destinos preferidos por las familias jóvenes 
y millennials para la adquisición de vivienda. Se 
establecen en inmuebles que superan los 16 
pisos, cuyos departamentos tienen dimensiones 
entre 60 y 120 metros cuadrados. De acuerdo 
con la información, escogen esas ubicaciones 
por las comodidades y variedades de servicios 
que ofrecen.
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Crece demanda de espacios corporativos en Argentina, pero la oferta  
no se absorbe adecuadamente 

Según información de medios locales, la superficie de espacios para oficinas en Argentina se acerca a 
mínimos históricos, y al estar distribuida en distintos edificios, dificulta los movimientos de grandes 
corporativos. Un informe elaborado por Cushman & Wakefield indica que ello ocurre debido a que 

los desarrolladores permanecen a la espera de un contexto económico más confiable, aunque se tienen 
buenas expectativas de ocupación. Prevén que en 2017 se concreten 95,400 m2 de oferta premium. 

 Aumenta precio de terrenos 
en Guatemala 

El precio de la tierra en Guatemala 
ha aumentado en los últimos seis 
años, de manera que equivale al 

25% de la inversión de los proyectos, 
en comparación con años anteriores 
cuando equivalía al 15% –de acuerdo 
con información de medios locales. El 
Presidente de la Asociación Nacional 
de Constructores de Vivienda, Juan 
Pablo Estrada comentó que existe una 
demanda importante de vivienda vertical 
en las zonas cercanas a la capital, donde 
los precios de los inmuebles oscilan entre 
1,700 Q y 2,340 Q por metro cuadrado. 
“Ahora los apartamentos son la norma 
y cada vez hay más demanda, cuando 
antes eran la excepción”. 
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N O T I C I A S

7% de los hogares no familiares 
son de corresidentes sin 
parentesco –roomies–

El crecimiento de los hogares no familiares 
es una tendencia que va en crecimiento, 
según informa el INEGI. De los hogares 

no familiares, 7% corresponde a corresidentes 
sin parentesco, es decir roomies, mientras que 
93% son hogares unipersonales. Los especia-
listas consideran que esto se debe a que el 
precio de la vivienda -compra y renta- se ha 
encarecido, sumado a que la edad promedio 
de compra de vivienda pasó de los 22 años, al 
lapso comprendido entre los 25 y 30 años de 
edad, por la diferencia en los objetivos perso-
nales generacionales.

Alianza del Pacífico busca aumentar 
turismo con China

Uno de los objetivos para 2017, de los países inte-
grantes de la Alianza del Pacífico -Chile, Perú, 
Colombia y México- es aumentar 20% el tráfico de 

turistas chinos a la región, por lo cual se ha organizado una 
serie de acciones como la realización de un road show 
en Beijing, Shangai, Guanzhou y Hong Kong, que busca 
estrechar las relaciones con el país, así como la incursión 
y promoción de los destinos turísticos emblemáticos de 
cada país dentro de las principales redes sociales chinas: 
Weibo y WeChat. Para dicha incursión se ha contemplado 
un presupuesto cercano al millón de dólares. De acuerdo 
con la información del grupo, durante 2016 se registraron 
tres millones 29 mil 711 llegadas a la macro región, 10% más 
que las registradas en 2015. 

10 mil 500 millones de 
dólares serán empleados en 
construcción de complejos  
de usos mixtos

El compromiso de invers ión a 
ejecutar por desarrolladores inmo-
biliarios miembros de la ADI hasta 

el final del sexenio, es de 32 mil millones 
de dólares, 50% más de lo acordado al 
inicio de la administración. De dicho 
monto, según su información, 10 mil 500 
millones serán empleados en la construc-
ción de proyectos de usos mixtos. 
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N O T I C I A S

Tres arquitectos catalanes  
ganan el Pritzker 2017 

Por primera vez en la historia, el galardón 
Pritzker, premio de arquitectura más 
importante a nivel mundial, fue entre-

gado a tres arquitectos simultáneamente. Los 
ganadores fueron los arquitectos del despacho 
RCR: Rafael Aranda, Carmen Pigem y Ramón 
Vilalta. Ésta es la segunda ocasión en que el 
galardón es recibido por arquitectos españoles. 
De acuerdo con el jurado, lo que distingue sus 
obras “es el enfoque que crea edificios y lugares 
que son locales y universales al mismo tiempo”. 

ALIGNMEX buscará ofrecer 500 
viviendas nuevas para renta cada año 

Por medio de la colocación de dos mil millones 
de pesos en Certificados Bursátiles Inmobi-
liarios, ALIGNMEX Real Estate Capital buscará 

desarrollar unidades de vivienda para renta profe-
sional, y en la primera ronda esperan construir 465 
nuevas unidades. 
 
Se trata del primer fondo inmobiliario que cotiza 
en la bolsa de valores, enfocado exclusivamente en 
financiamiento de vivienda, y buscará ofrecer 500 
unidades nuevas cada año. Las inversiones se ejecu-
tarán primordialmente en la zona metropolitana de 
la ciudad de México y en vivienda media, ya que 
de acuerdo con su información, esta zona tiene la 
mayor demanda de vivienda en renta y la oferta exis-
tente es limitada.

Invertirá GICSA 
aproximadamente mil 634 
mdd en Paseo Interlomas 

GICSA informó que invertirá 
cerca de mil 634 mdp en 
Paseo Interlomas, a fin de 

convertirlo en un desarrollo de usos 
mixtos con oficinas, hotel y centro 
comercial, que contará además con 
una zona de entretenimiento infantil 
de 39 mil 662 metros cuadrados. 
Indicaron en información enviada 
a Bolsa Mexicana de Valores, que el 
proyecto generará tres mil empleos 
directos y mil 500 indirectos.
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Debuta Kimpton Hotels & 
Restaurants en Europa con  
hotel de lujo

En la ciudad de Amsterdam se ubica 
Kimpton De Witt, la primera propiedad de 
Kimpton Hotels & Restaurants en el viejo 

continente. Ofrece 274 habitaciones, incluidas 
8 suites, más una de tres pisos llamada “Little 
House”. Se encuentra en el vecindario Palace 
Quarter, a unos pasos de Amsterdam Centraal 
Station. Dentro del hotel habrá oferta culinaria 
local y experimental, con la apertura de Wyers 
Bar & Restaurant, y Miss Louisa Coffee & Beig-
nets; además de amenidades como préstamo de 
bicicletas VanMoof de cortesía y productos de 
cuidado personal de la línea Marie-Stella-Maris.

Remodela Cushman & Wakefield oficinas bajo certificación ambiental 

Con motivo de la conmemoración del 25 aniversario en el país y 100 a nivel global, Cushman 
& Wakefield inauguraron en la Ciudad de México sus oficinas recientemente remodeladas, las 
cuales se encuentran en proceso de obtener certificación LEED Oro para interiores, Well Certi-

ficate y el Distintivo A que reconoce la inclusión y diversidad. La remodelación fue conceptualizada, 
supervisada y administrada por el propio equipo de colaboradores. 
 
“Buscamos que esta remodelación nos permita atraer y retener al mejor talento de la industria, desem-
peñando nuestro trabajo en un entorno confortable, saludable y sobre todo creativo e innovador; una 
oficina de clase mundial que nos permita crecer nuestra red de profesionales, brindándoles todas las 
herramientas para maximizar su productividad”, destacó Víctor Lachica, Presidente & CEO para México 
y Centroamérica.
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FIBRA MTY, primera en lanzar 
programa de multivalor como 
emisora recurrente 

Durante los primeros días de mayo, 
la Comisión Nacional Bancaria y de 
Valores - CNBV- otorgó la licencia a 

Fibra Monterrey para lanzar un programa multi-
valor, mediante el cual podrá llevar a cabo colo-
caciones de certificados bursátiles fiduciarios 
inmobiliarios -CBFI- y emisiones de certificados 
bursátiles fiduciarios de largo plazo -CEBURE-, 
hasta por 10,000 millones de pesos, convirtién-
dose así en la primera FIBRA en contar con un 
programa de estas características.

Reporta Prologis 97% de ocupación  
al 1T2017

De acuerdo con información de Prologis, registraron 
durante el primer trimestre de 2017 un récord de 
ocupación de 97.4%, impulsada principalmente por 

la Ciudad de México y Guadalajara, donde según repor-
taron, la demanda de bienes raíces logísticos ha sido más 
evidente que nunca en los dos últimos años. “La falta de 
espacios logísticos modernos en la Ciudad de México, 
en conjunto con la creciente clase de consumidores y 
la población joven que ingresa a la fuerza laboral, son 
motores que impulsan la demanda a largo plazo en este 
mercado. Esperamos que la demanda de los clientes de 
comercio electrónico se convierta en un creciente contri-
buidor de demanda en el futuro”. 
 
Del mismo modo informaron sobre el repago de un prés-
tamo hipotecario por 64.1 millones de dólares, con un 
costo de deuda del 7.9% con vencimiento a octubre de 
2017, disminuyendo el costo promedio total de la deuda 
en aproximadamente 40 puntos básicos. 

Anuncia FibraHotel dos hoteles  
en desarrollo de usos mixtos  
Parque Vía Vallejo

El fideicomiso especializado en hoteles de negocio 
FibraHotel anunció la apertura de dos hoteles en 
la Ciudad de México: Courtyard by Marriott Vallejo, 

con 125 habitaciones de servicio selecto, y el Fairfield 
Inn & Suites by Marriott Vallejo, con 121 habitaciones de 
servicios limitados. Con estas aperturas FibraHotel llega 
a 78 hoteles y 10,812 habitaciones en operación, 11 bajo 
la línea Marriott International.
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Crece 17% colocación de vivienda 
residencial 

De acuerdo con información del sitio 
Monitor Inmobiliario, en el primer 
trimestre de 2017, la colocación de 

vivienda residencial creció 17.01%, el residencial 
plus 17.31%, 18.2% la vivienda usada y 25.4% el 
segmento de vivienda económica. 

Las entidades con mayor colocación fueron 
Tlajomulco de Zúñiga, en la Zona Metropoli-
tana de Guadalajara, con 5 mil 632 casas; en 
segundo lugar está León, en Guanajuato, con 
3 mil 090 viviendas; en tercer lugar Benito 
Juárez en Cancún, con 2 mil 563; en cuarto 
lugar Torreón, con 2 mil 489, y en quinto lugar 
García, en la Zona Metropolitana de Monterrey, 
con 2 mil 331 unidades.

Inversión inmobiliaria, importante motor de 
la economía de México

DEl secretario de Hacienda y Crédito Publicó, José 
Antonio Meade, comento que la Banca de Desarrollo 
acompaña al sector privado en el financiamiento 

de proyectos de inversión por medio de Certificados de 
Capital de Desarrollo (CKDs), Fideicomisos de Inversión en 
Bienes Raíces (FIBRAS) y Certificados Bursátiles Fiduciarios de 
Proyectos de Inversión (CERPIS), entre otros instrumentos.

“Pocos países tienen esa profundidad y esa variedad de instru-
mentos en términos de asegurarse que cualquier proyecto 
que sea bancable encuentre en México y en nuestros 
mercados de capitales y de deuda la posibilidad de hacerse 
llegar de financiamiento”, señaló.

Millennials viajeros prefieren 
hostales

El hospedaje en hostales crece de 
7.0 a 8.0%  al año y se convierte en 
una de las opciones preferidas de los 

millennials en México, debido al ahorro 
que representa y la oportunidad de hacer 
amistades de diferentes partes del mundo. 
Francisco Ceballlos, directivo de Despegar.
com México, comentó que ante este creci-
miento y el interés por este tipo de hospe-
daje, México se posiciona como uno de los 
destinos con mayor oferta de hostales en 
Latinoamérica.
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Amazon compra Whole 
Foods 

La compra de la empresa Whole 
Foods por parte de Amazon en 
13.7 billones de dolares, trans-

formara la industria del supermer-
cado.

Con implicaciones severas tanto 
en la cadena de suministro, como 
en la experiencia de compra de los 
víveres, esta adquisición cambiara 
por completo la industria de los 
supermercados. 

Operará Grupo Hotelero Santa Fe hotel  
en Irapuato

Grupo Hotelero Santa Fe inaugurará durante el mes 
de junio un hotel de negocios de 140 habitaciones, 
operado por ellos bajo la marca AccorHotels, que 

está ubicado dentro de un desarrollo de usos mixtos, a cinco 
minutos de la ciudad de Irapuato, Guanajuato. 

De acuerdo con información de la empresa, su portafolio 
alcanzará 24 hoteles con 6,654 habitaciones, en 13 ciudades de 
la República Mexicana, incluyendo los hoteles actualmente en 
desarrollo o expansión. Agregaron que considerando la salida 
del hotel Krystal Grand Reforma de 500 habitaciones y la firma 
de este contrato, faltarían recuperar 360 habitaciones.

Obtienen certificación LEED oro oficinas 
de Holcim México 

Con motivo del día del medio ambiente, durante el 
mes de julio, Holcim México de Grupo Lafarge-
Holcim, informó que sus oficinas en la Ciudad de 

México ubicadas en el complejo Quad Campus Corpora-
tivo Santa Fe, recibieron por parte del US Green Building 
Council la certificación LEED oro, por las características 
ecológicas del inmueble, como la captación de agua 
pluvial, azoteas verdes, estacionamientos subterráneos, 
ahorro del 38% de agua en reutilización, así como ahorro 
en sistemas energéticos. La empresa informó que en 
México, además de Holcim, existen otras 74 empresas con 
esta certificación. 





D I S E Ñ O

REGRESAN LAS FORMAS 
ORGÁNICAS EN LOS 

ESPACIOS DE TRABAJO
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La última década ha sido protagonizada 
por el minimalismo, líneas rectas y la pre-
dilección del blanco. Las nuevas tenden-
cias de diseño en mobiliario provenientes 
de Europa están dando giro al minimalis-
mo, un ejemplo de ello es Vonhaucke que 
conserva su estilo minimalista, elegante 
y puro pero refresca su colección con la 
nueva línea Río de formas orgánicas.

D
espués de la contracción en el sector de la cons-
trucción, van tres años seguidos en los que se 
registra un crecimiento importante en el PIB 
sectorial, por encima del nacional, y varios años 

en los que la inversión fija bruta de la construcción resi-
dencial crece, y con ello, el empleo que el sector genera. 

Hoy nos sorprende al presentar una superficie ondulante 
sobre una estructura inclinada, con biombos curvos de 
colores sutiles y formas que f luyen con armonía en el 
espacio.

Las cubier tas " f lotan" sobre soportes y acometidas 
centrales curvas que se desvanecen, dando el efecto de 
ligereza, aunque el área por persona se mantiene en los 
mismos estándares, se percibe un espacio más amplio 
permitiendo mayor movilidad.

Vonhaucke presenta su 

nueva colección Río
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Los biombos curvos son de acrílico o PET reciclado acús-
tico, brindan privacía visual e imprescindible acústica para 
no perder la concentración. Por otro lado, acentúan la 
forma y salpican el ambiente con toques de color.

El manejo de la tecnología y los contactos eléctr icos 
es ingenioso, Río tiene sobre la cubierta puertas abati-
bles que hacen juego con el color de la estructura. Los 
contactos quedan ocultos pero al alcance de la mano. Bajo 
la cubierta se esconde una robusta acometida con ductos 
separados y charolas para conducir y cambiar fácilmente 
el cableado.

Llama la atención el aprovechamiento del espacio gracias 
a las nuevas gavetas para archivar con tapas abatibles. 
Cada persona gana movilidad es atractivo y eficiente.
Los Organizadores Accents te ayudan a tener todo en 
orden y a la mano, ofreciendo variedad de medidas y 
colores.

Es claro que Vonhaucke se distingue nuevamente de los 
demás, seguramente le está apostando con nuevas formas, 
diseños y colores a ganar la preferencia de las nuevas 
generaciones, pues si, ¿quién ha dicho que trabajar tiene 
que ser aburrido?�



ANUNCIO
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D I S E Ñ O  S U S T E N T A B L E

EL CO-LIVING,  
EL SIGUIENTE 
GRAN MERCADO 
HABITACIONAL



33

POR LUIS FERNÁNDEZ DE ORTEGA

luis.fdeortega@v-fo.com

@vfoarquitectos

En esta ocasión, nos centraremos en el 
mercado habitacional, no el del futuro, 
sino del presente. Mucho se habla y espe-
cula acerca de los ‘millenials' y de su gusto 
por lo trascendente y significativo por en-
cima de la propiedad de las cosas, que sólo 
es un medio temporal en el camino a esa 
trascendencia. Esto significa que el merca-
do de la venta de vivienda se encontrará 
muy pronto con cambios significativos y 
profundos, desde su concepción y diseño 
hasta su comercialización.

C
omo hablamos anteriormente, más de la mitad 
del desarrollo inmobiliario para el 2025 se llevará 
a cabo en mercados emergentes y en zonas 
urbanas; México no es la excepción, y en cierto 

modo, sigue liderando las tendencias en América Latina.

En el futuro próximo de nuestro país, la vivienda en renta 
cobrará mayor relevancia en el desarrollo inmobiliario de 
este sector; la llegada de Airbnb, como una alternativa al 
hospedaje temporal, comenzará a dar paso a otras figuras 
de habitación compartida o Co-Living que, a diferencia del 
actual formato de roomies –con quienes se comparten 
gastos y se consensa un compromiso-, la co-habitación 
será entre desconocidos que tan solo comparten una filo-
sofía de vida. El Co-Living no implica obligación alguna 
con los habitantes, quienes se incorporan de manera 
voluntaria, sin que su salida implique un descontrol para el 
resto de los habitantes. Además, el Co-Living está conce-
bido sobra la base de la comunidad y los servicios, por 
encima de los espacios físicos.

Los espacios compartidos de vivienda están cada vez más 
en auge en las grandes ciudades, en la medida en que la 
gente joven busca lugares más sociables y con estilo de 
vida, de acuerdo con algunos desarrolladores especiali-
zados, quienes han diseñado y construido algunas ubica-
ciones urbanas alrededor del mundo; por ejemplo: Bali por 
Roam, LT Josai en Nagoya, Londres por The Collective, 
WeLive en Nueva York y otros en Seúl y Barcelona.

Uber, Carrot, servicios 
de renta de bicicletas, 
contratos de celulares, 
Netflix, Kindle, Spotify, 
etc., muestran cómo 
la generación de 
jóvenes actual valora la 
“experiencia” por encima 
de la posesión. Los 
espacios de trabajo lo han 
entendido, y los de vivienda 
empiezan a hacerlo.



34

Como podemos ver, el caso de WeLive en Nueva York, es 
una evolución consecuente de WeWork, que ha empezado 
a completar su oferta de trabajo con la de vivienda, estos 
espacios se desarrollan en lugares donde sería imposible 
para el comprador, adquirir un lugar propio dado el alto 
costo de la vivienda en los centros urbanos de las grandes 
ciudades como Nueva York.

Soho House, un club privado inglés fundado en 1995 
con 18 ubicaciones, está considerando expandirse a un 
esquema de Co-Living, según ha dicho su fundador Nick 
Jones, y para esto busca al “starchitect” Tadao Ando. En 
palabras de Jones: “para la gente que sale de las universi-
dades, gente que crea sus startups, la vivienda puede ser 
increíblemente cara en Londres, por lo tanto, si podemos 
encontrar lugares en áreas no tan caras pero con cierto 
estilo de vida, entonces hace sentido perseguir esa idea”.

Otro grupo, The Collective, ofrece calidad, comunidad y 
conveniencia en el edificio más grande de Co-Living en 
el mundo. Ayudan a sus inquilinos a enfocarse en lo que 
aman y los sumergen en una comunidad de gente que 
comparte sus intereses, que está en el mismo camino. Este 
edificio fue un bloque de oficinas y abrió sus puertas con 
el nuevo formato en mayo de 2016; aquí proveen hasta 
de papel de baño, evitándole al inquilino preocupaciones 
inútiles que lo distraigan de su tarea principal: vivir y enfo-

carse en lo importante, según comenta James Scott, jefe 
de operaciones.

The Collective ya está en plena expansión, además de 
Live Oak en Londres tiene ya otras ubicaciones en lugares 
premium como King Cross y Notting Hill, y está traba-
jando en otras dos que se abrirán muy pronto. Scott dice 
que este movimiento refleja cómo la gente joven, quienes 
aceptan que son incapaces de “poner un pie en la esca-
lera de la propiedad”, ahora valoran más la experiencia por 
encima de las posesiones. Uber, Carrot, servicios de renta 
de bicicletas, contratos de celulares, Netflix, Kindle, Spotify, 
etc., son ejemplos de como esta generación de jóvenes 
valoran la “experiencia” por encima de la posesión. “Yo no 
tengo ninguna posesión, todo en mí es acerca de la expe-
riencia y es hora de que los espacios de trabajo y habita-
ción lo entiendan”, dice Scott. “Éste es definitivamente un 
futuro basado en el co-movimiento”.

La tendencia se originó en los Estados Unidos, donde star-
tups como Pure House y Common se sumergieron en el 
mercado de los jóvenes por debajo de los 35 años, que 
buscando  socialización y conveniencia con tarifa f ija, 
encontraban fallas en la calidad de la oferta.

Combinando los espacios compartidos de habitación con 
servicios de hotel, estos grupos desarrollaron esta otra 

D I S E Ñ O  S U S T E N T A B L E

We Live, Nueva York
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versión mejorada del mercado estilo-estudiante, para 
inquilinos jóvenes-adultos que, de acuerdo con la inte-
riorista Naomi Cleaver, se convertirá en el siguiente gran 
mercado habitacional.

El propósito del Co-Living es crear un ambiente de hogar 
que inspire a los residentes para ser activos creadores y 
participantes del mundo que los rodea. Estos ambientes 
cultivan la colaboración entre sus residentes y la comu-
nidad. Las casas y departamentos bajo este formato, 
promueven estilos de vida sustentables, pues comparten 
y usan eficientemente los recursos y el espacio.

Este movimiento tiene una base psicológica fundamental: 
la epidemia de la soledad. De acuerdo con la revista Wired, 
cerca del 60% de los jóvenes entre 18 y 34 años de edad 
han sentido soledad con frecuencia o en ocasiones. Este 
sentimiento es propiciado en parte, por una sociedad que 
demanda aceptación como un requisito indispensable 
de pertenencia; el número de likes obtenidos en redes 
sociales, por ejemplo, los incluye o excluye generando 
ansiedad por aceptación y satisfacción instantánea.

Estas comunidades han entendido esas necesidades y 
comienzan a responder con propuestas a través de las 
cuales plantean a los jóvenes la visión de un mundo sin 
extraños, una sola humanidad que comparte el mundo en 
comunión; una sociedad que respeta y acepta las dife-
rencias entre unos y otros, que celebra la experiencia de 
la vida como punto principal de conexión, y donde las 
diferencias son oportunidades de entendimiento y creci-
miento, para comprender que la comunidad es la raíz que 
nos conecta con el planeta y que la sustentabilidad y la 
armonía son inherentes al ser humano; en fin, una comu-
nidad que ha perdido el afán por la posesión.

Actualmente se están comenzando a c rear  redes 
completas de Co-Living, por ejemplo coliving.org hace un 
llamado a unirse a esta red global donde puede encon-
trarse una oferta muy variada de espacios con temáticas 

Dado el alto costo de la 
vivienda en las grandes urbes 
y la “epidemia de soledad” 
que la sociedad actual genera, 
la vivienda compartida en 
comunidad cobra mayor sentido 
y crea una interesante demanda 
para el sector habitacional.

Old Oak, Londres

Oaxaca

específ icas. Por lo pronto en México, se encuentran El 
Diablo y La Sandía en Oaxaca, con dos ubicaciones donde 
uno puede alojarse temporalmente, algo más parecido a un 
hotel para vivir la experiencia de una comunidad mexicana 
regional auténtica. Un lugar operado y mantenido por sus 
dueños.

Otra comunidad en Suecia, Tech Farm, por ejemplo, tiene 
un enfoque de granja tecnológica diseñada para apoyar 
una vida consciente y con propósito. Actualmente con 
siete ubicaciones en Suecia solamente.

La realidad en nuestro país es un poco más compleja, dado 
que el mercado actual de rentas es sumamente ineficiente 
y su baja calidad genera muchas molestias. La falta de un 
marco jurídico adecuado a estas necesidades del mercado 
lo hace sumamente complejo, por lo que en México no 
ha explotado como en otras partes, pero el apetito por 
este nuevo esquema de vivienda basado en el servicio es 
cada vez más creciente entre los jóvenes; ya no se trata 
del producto, ni de las amenidades. El paradigma está 
cambiando, ha cambiado.

Dejo esta liga a un video de una comunidad global: Pure-
house Lab que habla del tema a través de un Crowdfoun-
ding: https://vimeo.com/207434392�
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La actual sinergia que se manifiesta al 
combinar la conciencia ecológica en la so-
ciedad, la evolución e interrelación de los 
sistemas tecnológicos y la especialización 
de los profesionales del sector inmobilia-
rio, ha permitido la creación de edificios 
amigables con el medio ambiente, como 
una potente solución ante los efectos de 
los gases de efecto invernadero y el cam-
bio climático. 

C
on los factores antes mencionados y ante la 
constante generación de oportunidades al 
fungir como mesa de diálogo y plataforma para 
compartir experiencias, el Consejo Mundial de 

Edificación Sustentable (World Green Building Council o 
WorldGBC) ha propuesto una iniciativa global para que la 
totalidad de los inmuebles de nueva construcción cumplan 
con los requerimientos de edificio “cero neto emisiones” 
para el año 2030, para posteriormente apostar por la 
amplia transformación de todos los espacios ya cons-
truidos en “cero neto emisiones” hacia el 2050.

Por def inición, un ‘edif icio cero enegía’ es una cons-
trucción que logra un consumo neto de cero energía, 
mediante un diseño arquitectónico de máxima eficiencia 
energética, equipamiento y sistemas de alto desempeño 
y generación de energía renovable in situ. Para lograr 
este nivel de eficiencia, se debe potenciar al máximo el 
nivel de compromiso ambiental desde tempranas fases de 
los proyectos, aunado a la formación del usuario sobre 
adecuados hábitos y patrones de consumo energético. Las 
estimaciones actuales señalan que existen alrededor de 
500 edificios comerciales calificados como ‘cero energía’, 
y varios miles de tipología residencial que cumplen con 
estas características alrededor en el mundo. En México, 
se ha hecho público el registro del primer edificio de la 
región latinoamericana que aspira obtener la exigente y 
prestigiosa Certificación Net Zero Energy, otorgada por el 
International Living Future Institute.
 

El WorldGBC ha propuesto 
que la totalidad de los 
inmuebles de nueva 
construcción cumplan 
con los requerimientos 
de edificio “cero neto 
emisiones” para el año 
2030, para posteriormente 
apostar por la amplia 
transformación de todos  
los espacios ya construidos 
en “cero neto emisiones” 
hacia el 2050.

POR

CÉSAR ULISES TREVIÑO TREVIÑO, 

MSc LEED Fellow / Director General

utrevino@bioconstruccion.com.mx

ENRIQUE BETANCOURT

Publicidad y Marketing

ebetancourt@bioconstruccion.com.mx

César Ulises Treviño
Director General
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S U S T E N T A B I L I D A D

Para el cumplimiento de la ambiciosa 
meta establecida por el WorldGBC, los 
gobiernos locales, las empresas y las 
organizaciones de la sociedad civil 
son protagonistas, que deben estar 
conscientes de su rol para emprender 
acciones y fomentar la interconexión. 
Si bien y en buena parte parte la situa-
ción actual es resultado de una dispa-
ridad de objetivos, la solución será el 
resultado de los esfuerzos encami-
nados hacia una misma causa.
 
Gobiernos locales
Para el  cumplimiento de la meta 
propuesta, los gobiernos nacionales 
deben desar rol lar regulaciones y 
marcos de referencia basados en el 
mercado local , para que todos los 
edificios nuevos sean ‘cero carbono 
neto’ a partir de 2030 o antes; al igual 
que todos los edificios ya construidos 
cumplan con los requis itos ‘cero 
neto de carbono’ para el año 2050. 
Asimismo, es de vital importancia el 
acceso a mecanismos f inancieros, 
programas de capacitación técnica 
para profesionistas y de educación del 
usuario final, pues servirán como un 
refuerzo de las referidas regulaciones.

Capital privado
La participación del capital privado 
juega un rol  protagónico debido 

carbono, así como educar y capacitar 
a las empresas y al público en general 
sobre los beneficios y factibilidad para 
edificar con impactos ‘cero neto’.
 
El WorldGBC, a través de los Green 
Building Councils de cada país y sus 
empresas f il iales, se han compro-
metido fuertemente con cumplir las 
metas 2030 y 2050. El plan inicial de 
esta asociación internacional pros-
pecta, para finales del 2018, el registro 
de al menos 50 edif icios ’cero neto 
de carbono’ y el entrenamiento de 
mil profesionales especialistas en el 
diseño, construcción y operación 
de estos recintos. Poster iormente, 
se contempla la certif icación de los 
primeros 30 edificios ‘cero neto’ para 
el 2019 y un aumento a 100 proyectos 
para el 2020, a nivel mundial. De igual 
manera, la cantidad de profesionales 
se multiplica de manera exponencial 
hasta alcanzar el número de 10 mil en 
los próximos 3 años.
 
A pesar de que la iniciativa de ‘cero 
neto’ supone una meta retadora, los 
esfuerzos por una ef iciencia ener-
gética en los edificios y el ahorro de 
recursos en éstos es una práctica que 
ya está bien posicionada en algunos 
países y se extiende o toma fuerza en 
otros:

•	 En Australia ,  los s i s temas de 
certificación de edificios sustenta-
bles y el aumento de la conciencia 
global son prácticas comunmente 
desarrolladas desde los últimos 
15 años. Mediante herramientas 
de calificación como ‘Green Star’ 
se ha proporcionado un lenguaje 
común para las empresas inmobi-
liarias y de la construcción, homo-
logando sus mejores prácticas.

•	 En Canadá,  la indust r ia de la 
edificación sustentable generó en 
2014, más de 23.5 mil millones de 
dólares en el PIB y casi 300 mil 
empleos directos, representando 
más que las industrias silvícola, de 
hidrocarburos y minería combi-
nadas.

•	 En Estados Unidos, el sistema 
de Liderazgo en Energía y Diseño 

a que,  además de los benef ic ios 
monetar ios y mercadológicos que 
recibirán sus activos, se reflejará en 
ellos la efectividad de las normas y 
la relación del sector privado con el 
público. No obstante, el desarrollo de 
edificaciones eficientes no culmina la 
responsabilidad de los propietarios: 
además recae en ellos el compro-
miso de continuar la implementación 
de polít icas y prácticas de opera-
ción que aseguren que los activos 
sigan operando a ‘cero carbono neto’ 
durante su vida útil.
 
Organizaciones no 
gubernamentales
La Organizaciones No Gubernamen-
tales (ONG) cumplirán un papel de 
intermediario entre los involucrados, 
creando y promoviendo programas 
de certificación de construcción de 
‘cero carbono neto’. Lo anterior, en 
consonancia con las legislaciones y 
mejores prácticas locales, para que las 
empresas líderes adopten voluntaria-
mente estos programas de vanguardia 
y demuestren estar preparadas ante 
altas exigencias de carácter medioam-
b ienta l .  Más  a l l á  aún ,  l a s  ONGs 
deberán trabajar de la mano con los 
gobiernos para desplegar programas 
de incentivos y sistemas para el rápido 
desarrollo de los edificios neto cero 
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Ambiental (LEED, por sus siglas 
en inglés) ha crecido exponen-
cialmente desde su introducción 
en el país en el año 2000. Según 
un informe creado por el Consejo 
de Edif icac ión Sustentable de 
los Estados Unidos (USGBC), se 
proyecta que la construcción verde 
generará 303 mil 400 millones de 
dólares en PIB y casi 4 millones de 
empleos en el periodo 2015-2018.

 
La urgencia con la que las soluciones 
deben emerger e integrarse al pano-
rama actual de expansión de mancha 
urbana a nivel mundial es prioritario. 
De acuerdo con la Agencia Inter-
nacional de la Energía (IEA, por sus 
siglas en inglés), la superficie actual 
ocupada por edificios a nivel mundial 
es de 223 mil millones de metros 
cuadrados y que esta cifra aumenta 
aproximadamente 5 mil 500 millones 
de metros cuadrados al año. Al igual 
que las construcciones nuevas, los 
inmuebles existentes representan un 
reto que debe recibir atención pronta. 
De acuerdo con la Alianza Global para 
los Edificios y la Construcción (Global 
Alliance for Buildings and Construc-
tion), la renovación de espacios exis-
tentes es del 1% o menor, en promedio 
a nivel mundial. Para cumplir con la 
totalidad de espacios con valor ‘cero 
neto’ de carbono para el 2050, esta 

tasa de renovaciones debe aumentar 
a 3% comenzando en el 2017.
 
La tarea hacia el 2030 y el 2050 para 
construcciones ‘carbono cero neto’ 
quizás sea la más retadora que el 
sector de la edificación enfrente hoy 
día. Si bien los tres principales prota-
gonistas implicados (gobierno, capital 
pr ivado y ONGs) deben buscar la 
sinergia que facilite el cumplimiento 
de un entorno construido ‘cero neto’, 
merece ref lex ión para cada indi-
v iduo el cómo apoyar esta inicia-
tiva desde su rol, ya sea propietario, 
inversionista, funcionario de gobierno, 
trabajador o como ciudadano. Con 
empuje equitativo y alineados hacia 
una misma meta, cada vez será más 
común el aumento anual de los más 
de 5 millones de metros cuadrados de 
edificios sustentables, que combaten 
el cambio climático desde el día uno 
de su operación.�
 
Bioconstrucción y Energía Alternativa 

(BEA), empresa consultora pionera y líder 

en Edificación Sustentable y Certif ica-

ción LEED® en México, se compromete 

y apor ta a los pr incipales programas 

globales de sustentabil idad del sector 

inmobiliario. BEA cuenta con los primeros 

profesionales acreditados de la región por 

el USGBC, International Living Future Insti-

tute, y WELL Building Institute, entre otros.
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R E P O R T E  R E S I D E N C I A L

DEPAS NUEVOS:  
EL MERCADO  
DE ORO EN 

POLANCO, CDMX
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POR VERÓNICA MONDRAGÓN  

Propiedades.com

Los precios en la zona 
Polanco están hasta 14 
veces por encima del 
promedio de la CDMX. 
El precio medio de los 
departamentos nuevos 
en venta se incrementó 
7%, para quedar en 
19,830,692 pesos, 
mientras que el precio 
por m2 aumentó 1.68 %, 
para colocarse en 
96,957 pesos.

Por su alta plusvalía y precios en aumento, 
los departamentos nuevos de Polanco son 
el segmento más activo del mercado en 
la zona y una opción segura para invertir, 
aseguró el portal inmobiliario Propieda-
des.com.

D
e acuerdo con el  Repor te de Mercado de 
Polanco, correspondiente al segundo semestre 
de 2016, el precio medio de los departamentos 
nuevos en venta se incrementó 7%, para quedar 

en 19,830,692 pesos. Mientras que el precio por metro 
cuadrado aumentó 1.68%, para colocarse en 96,957 pesos.

“La tendencia de precios en Polanco ha sido al alza, pues 
tiene uno de los mayores niveles respecto a otras zonas y 
segmentos del país. Por ejemplo, sus precios están hasta 
14 veces por encima del precio medio observado en la 
Ciudad de México”, abundó el documento. Polanco es una 
zona preferida para invertir por sus altas escalas de plus-
valía, de habitabilidad, conectividad y redes de actividad 
laboral, aseguró Leonardo González, analista de Real Estate 
de Propiedades.com. “El segmento de inmuebles nuevos 
(menores a 4 años de construcción) domina la muestra 
utilizada en el análisis, y arrastra la mediana del precio en 
toda la zona”, publicó el documento.

Esto contrasta con el sector de espacios usados en venta, 
en los que el precio medio cayó 3.7%, y el costo por metro 
cuadrado disminuyó 1.6%. En cuanto a rentas, los sitios 
nuevos reportaron un incremento semestral de 0.57%, 
mientras que los usados, una caída de 0.33%.

La zona de Polanco, que está conformada por 5 secciones, 
cuenta con propiedades homogéneas. Los espacios miden 
de 180 a 245 metros cuadrados; además, tienen 3 habita-
ciones, hasta 3 baños y dos cajones de estacionamiento. 
Sin embargo, los inmuebles que reportan mayor anti-
güedad son más pequeños.



44

DEPARTAMENTOS EN VENTA
NUEVOS USADOS

Polanco I Sección $94,481 $51,335

Polanco II Sección $101,449 $42,903

Polanco III Sección $107,202 $48,819

Polanco IV Sección $101,328 $68,421

Polanco V Sección $94,629 $56,612

DEPARTAMENTOS EN RENTA
NUEVOS USADOS

Polanco I Sección $45,000 $38,245

Polanco II Sección $47,000 $42,120

Polanco III Sección $55,000 $50,000

Polanco IV Sección $55,000 $41,659

Polanco V Sección $50,000 $42,000

“Esto responde tanto a los cambios 
en la reglamentación sobre construc-
ción en la Ciudad de México, como a 
una mayor demanda del consumidor 
por espacios libres y áreas comunes 
dentro de los complejos habitacio-
nales. Ambos factores repercuten en 
espacios dedicados a la vivienda más 
reducidos”, explicó el documento.

Propiedades.com publica periódica-
mente Reportes de Mercado en los 
cuales registra el comportamiento 
de los bienes raíces en las zonas más 
dinámicas y con alta demanda de la 
Ciudad de México.

Opción segura
Los departamentos en venta pueden 
convertirse en una alternativa finan-
ciera tanto para compradores como 
para inversionistas, por el incremento 
de su valor con el paso del tiempo. La 
plusvalía de la zona también reporta 
niveles considerables, incluso compa-
rado con otros activos financieros. Los 
departamentos nuevos reportan una 
plusvalía de 17.3% entre diciembre 
de 2015 y el mismo mes de 2016 y 
en cuanto al valor neto por metro 
cuadrado; de hecho,  en octubre 
tuvo un repunte aún mayor, con 19%. 
“Lo que quiere decir que un propie-
tario podría vender un inmueble que 
adquirió hace un año y obtener una 
ganancia de 3.4 millones de pesos”.

E l  seg mento  de  depar tamentos 
usados también reporta una ganancia, 
aunque menor, de 3.7% en el mismo 
lapso. Esto coloca al mercado inmo-
biliario como una buena apuesta de 
inversión con relación a otros activos: 
e l  Índice de Retor no Tota l-BMW 
reportó una ganancia anual de 9%, 
mientras que WalMart de México, de 
8%. Por su parte, las FIBRAS reportaron 
valores negativos, con 3%.

“La plusvalía en la zona está impul-
sada por el segmento de propiedades 
nuevas. No sólo porque la muestra de 

R E P O R T E  R E S I D E N C I A L
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A diferencia de los departamentos, el mercado de venta de casas 
en Polaco cayó. El valor medio de éstas ronda los 22.7 millones 

de pesos, colocándolas entre las más caras de la CDMX. Además, 
el mantenimiento de sus 290 m2 de construcción promedio se ha 

vuelto menos funcional y muy caro. $0.00
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análisis para este segmento es más grande, sino también 
porque estas nuevas edificaciones absorben una buena 
parte de la demanda de vivienda, lo que va en detrimento 
de las ganancias de capital para el segmento de propie-
dades usadas”, enfatizó.

Se olvidan de las casas
A diferencia de los departamentos, el mercado de venta 
de casas es mucho menos dinámico. Esto se explica por 
los precios de estos inmuebles y por las preferencias de 
los consumidores.

“El valor medio de las casas en la colonia Polanco, IV 
sección, ronda los 22.7 millones de pesos, lo que las 
coloca entre las más caras de la Ciudad de México”, 
detalla el reporte. Además, este tipo de espacios (que 
miden en promedio 290 metros cuadrados) se ha vuelto 
menos funcional según compradores o desarrolladores 
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La plusvalía de Polanco 
también reporta niveles 
considerables, incluso 
comparado con otros activos 
financieros. Los departamentos 
nuevos reportan una plusvalía 
de 17.3%, y en octubre de 2016, 
alcanzó un repunte hasta 19%.

potenciales que buscan dar un uso comercial, mixto o de 
oficinas a los inmuebles.

“Una casa en la zona tiene en promedio 290 metros 
cuadrados de construcción, por lo que el costo de mante-
nimiento es mucho más elevado que el de un departa-
mento, además de que el mercado ha priv ilegiado la 
edificación vertical, dada la escasez de espacio para la 
construcción”, aseguró el texto.

Vivir aquí
Ubicada en la delegación Miguel Hidalgo, esta zona cuenta 
con una amplia oferta de entretenimiento y espacios al 
aire libre. De acuerdo con datos obtenidos en la aplicación 
Foursquare, el Parque Lincoln es el sitio preferido de los 
habitantes de esta colonia, le siguen restaurantes y hela-
derías.

En cuanto a seguridad, en los delitos de lesiones por 
arma de fuego, robo a transeúnte, robo a casa y robo a 
negocio la zona supera al del total de la Ciudad de México, 
al medirlo por tasa de cada 100 mil habitantes, de acuerdo 
con cifras de la Secretaría de Seguridad Pública capitalina. 
No obstante, mantener la tendencia positiva en la zona 
dependerá de diversos factores económicos internos y 
externos.

“La trayectoria de precios esperada al alza a corto plazo estará 
ligada a la evolución del tipo de cambio respecto al dólar, 
ajustes esperados en los niveles de las tasas hipotecarias, así 
como el grado de inversión que consolide este distrito de 
negocios respecto a otras colonias en la ciudad”.�   

R E P O R T E  R E S I D E N C I A L
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T E C N O L O G Í A

TECNOLOGÍA COMO 
ALIADO ESTRATÉGICO 

DEL DESARROLLO 
INMOBILIARIO

Medical Center, Panamá
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POR JOSÉ MANUEL GÓMEZ VÁZQUEZ ALDANA   

Chairman & Founder Architect

mex@gvi.la

Gomez Vazquez 
International crea 
arquitectura  
de excelencia para 
lograr bienestar al 
hombre y armonía a 
la ciudad, trabajando 
de la mano con sus 
clientes, para optimizar 
la inversión económica 
y evitar cualquier 
deficiencia en el 
proceso de creación. 

Para Gomez Vazquez International, uno de 
los aspectos más importantes a considerar 
dentro de la estrategia de expansión en el 
continente americano, es participar en el 
crecimiento económico de los países en 
los que se llevan a cabo los proyectos, ya 
que éste es uno de los principios funda-
mentales para el desarrollo urbano: lograr 
asegurar la sustentabilidad de forma res-
ponsable, en las distintas entidades donde 
la firma tiene presencia. Con base en esta 
estrategia, podemos asegurar el cumpli-
miento de los objetivos del proyecto, lo-
grando generar un equilibrio positivo, al 
mismo tiempo que asegurarmos el bien-
estar para las comunidades involucradas.

E
l panorama económico mundial actual puede llegar 
a crear una sensación de r iesgo para nuestros 
clientes, por lo que constantemente realizamos 
un profundo análisis sobre el comportamiento 

de los mercados, sus tendencias y entornos (sociales, 
económicos y políticos), observando el comportamiento 
de diferentes aspectos: clima, antropología, sociología, la 
proyección e implementación de tecnologías en infraes-
tructura y movilidad urbana, y las nuevas tendencias 
de albergue. Así fomentamos la ejecución de proyectos 
comerciales, residenciales o de usos mixtos que aseguren 
un equilibrio urbano y económico, y brinden armonía 
tanto para los usuarios como para el entorno.
 
Dentro del proceso de análisis y acciones que ejecuta la 
firma para contribuir de manera fehaciente al equilibrio 
urbano, económico, social, técnico y político -sin dejar 
de garantizar el retorno de inversión de los clientes-, se 
contempla el estudio profundo del ecosistema cultural, 
tomando en cuenta ritos, costumbres, hábitos, creencias, 
valores y tradiciones, para asegurar la sinergia del proyecto 
con el entorno particular de cada región. Esto nos permite 
forjar de manera estratégica una identidad propia, la cual 
nos permite crear un vínculo más cercano con el consu-
midor final.
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Nuestro pr incipal motivador es crear 
arquitectura de excelencia que logre 
bienestar al  hombre y armonía a la 
ciudad, trabajando de la mano con nues-
tros clientes, para optimizar la inversión 
económica y evitar cualquier deficiencia 
en el proceso de creación. 

Gomez Vazquez Internat ional logra 
consolidarse como una firma dinámica, 
innovadora y con v isión estratégica. 
Por un lado, contamos con un talen-
toso equipo multidisciplinario, que logra 
imprimir su talento en cada detalle de 
los proyectos, y por otro, hemos logrado 
convertirnos en un mentor estratégico 
para nuestros clientes, garantizándoles 
que encontrarán resultados benéficos en 
aspectos como diseño, retorno de inver-
sión, estética, optimización de espacio, 
tiempo y recursos. 
 
Uno de los factores que será deter-
minante para la t ransformación del 
mercado inmobiliario sin duda alguna, 
es la integración de la innovación de 
las tecnologías dentro de los esquemas 
de movilidad. Esta implementación la 
veremos poco a poco en las soluciones 
arquitectónicas que por obl igación 
tendrán que contemplar este aspecto, 
de manera funcional, estética, planeada y 
sustentable. Por lo tanto, comenzaremos 
a adoptar estas tecnologías dentro del 
futuro cercano, no sólo en el desarrollo 
inmobiliario sino también en el planea-
miento urbano, buscando beneficiar de 
manera directa la calidad de vida de las 
personas y la estética de los centros con 
gran concentración poblacional. 

Indudablemente, la evolución dentro de 
los modelos de negocio de la arquitec-
tura y el desarrollo inmobiliario, estarán 
íntimamente relacionados con la adop-
ción de nuevas tecnologías, pero no 
sólo en el desarrollo de proyectos y la 
conceptualización de éstos, sino dentro 
de los procesos, gadgets y weareables, 
integrados a los nuevos estándares 
de consumo, enfocados totalmente a 
mejorar los estándares de calidad de los 
habitantes y usuarios dentro de nuestros 
desarrollos.�   

Altabrisa Country, Mérida, Yucatán, México

Azcania, Estado de México, México

Clearwater II, Florida, E.U.A.

T E C N O L O G Í A





52

S U M M M I T

MOVILIDAD Y 
ORGANIZACIÓN, 

PRINCIPALES  RETOS 
PARA RE-PENSAR 

MONTERREY
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El sector de los negocios inmobiliarios con 
el impulso de crecimiento que ha presen-
tado en los últimos años exige la reunión 
de sus miembros a fin de discutir los temas 
de mayor interés, es por ello que durante 
el 25 y 26 de mayo se realizó en la ciudad 
de Monterrey  el 6th Annual Real Estate Bu-
siness Summit Monterrey 2017 en el hotel 
Quinta Real. 

E
n la inauguración del evento estuvo presente el 
Gobernador del Estado, Jaime Rodríguez Calderón, 
quien habló del papel del gobierno como facili-
tador en los negocios. Durante su mensaje, reco-

noció el papel de los consejos ciudadanos y el sector 
empresarial como mancuerna con las autoridades para el 
establecimiento de planes de acción a largo plazo de las 
administraciones. 

El gobernador y especialistas coincidieron en que uno de 
los principales problemas que se ha identificado en esa 
ciudad -como en otras del país- es el tema de la movilidad 
y circulación. 

La correcta movilidad en la región se ha convertido en un 
factor muy importante dentro de la planeación de cual-
quier desarrollo, por ello expertos discutieron en torno al 
conjunto de elementos que deben integrarse para lograr 
proyectos que reconfiguran el funcionamiento urbano de 
una manera orgánica y sostenible. 

La subdirectora de Softec, Claudia Velázquez, reconoció 
que para ella como analista  de mercado, la primera reco-
mendación que hace a los desarrolladores es apegarse a la 
normativa, ya que el no hacerlo “produce ineficiencias en la 
parte financiera, en el proyecto e imagen del desarrollador”; 
en segundo lugar, comentó que los proyectos que califican 
mejor son aquellos que se esfuerzan por crear corredores 
inmobiliarios, zonas de crecimiento y densificación.

POR LIZ ARELI CERVANTES

liz.cervantes@inmobliare.com

La ciudad de Monterrey 
por su conectividad 
con Estados Unidos 
e importancia  como 
centro corporativo e 
industrial fue sede de 
la sexta reunión de los 
líderes en negocios 
inmobiliarios 

6th Annual
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S U M M M I T

Jaime Rodríguez Calderón
Gobernador - Estado de Nuevo León 

Jaime Rodríguez Calderón 
y Erico García García.

PANEL: Estrategias de Inversión para el Desarrollo Inmobiliario
Moderado por: Javier Llaca - ULI México

Lorenia Canavati
Gobierno de Nuevo León

Javier Barrios
MIRA

Federico M. del Campo
Walton St. Capital México

Jorge Ávalos
Fibra MTY

Guillermo Almazo
Inmobiliare

Antonio Elosúa
u-calli 
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El desarrollador Marco Garza Mercado, 
Soc io  Fundador  de  GM Cap i ta l , 
comentó que uno de los retos más 
importantes es ser flexibles, destacó 
que la generación de los mil len-
nials que se está convirtiendo en un 
mercado creciente, los ha impulsado 
a ser más disruptivos e intuitivos con 
los proyectos, además de reconocer 
que este sector de clientes basan sus 
decisiones de compra -desde retail 
hasta bienes raíces- en la búsqueda 
de una experiencia, pensando en ello 
comentó “ la convivencia es funda-
mental, debemos  preocupamos por 
crear ese tejido, por crear esa comu-
nidad. Estamos obligados a cumplir 
pr inc ip ios bás icos conect iv idad , 
densificar, crear infraestructura para 
poder caminar o pedalear y áreas de 
recreación”. 
 
El arquitecto Eduardo López, Vice-
presidente de JERDE PARTNERSHIP, 
comentó al  respecto que lo más 
importante es identif icar al tipo de 
cliente que vivirá en esos desarrollos y 

a partir de ahí, crear espacios públicos 
y privados que  les permitan interac-
ciones de valor.

El directivo de GM Capital mencionó 
que se debe dejar de entender los 
espac ios comerc ia les que se les 
integra los usos mixtos solo como la 
parte de retail o corporativa, ya que, 
también es necesario para la convi-
vencia de los clientes el destinar espa-
cios  que comúnmente no son vistos 
como rentables, por ejemplo áreas 
educativas, servicios médicos, zonas 
culturales , factores que permiten 
construir tejido social alrededor de 
un proyecto.

Victor Lachica , Presidente & CEO 
de México y América Central para 
Cushman Wakef ield, comentó que 
esos espacios comerc iales antes 
mencionados, al final sí generan valor 
dado que aunque los compradores 
buscan la economía son capaces de 
conceder un costo adicional a f in 
de tener una mejor calidad de vida. 

Agregó como recomendación a los 
desarrolladores que en las grandes 
extensiones de terreno se destinen 
espacios comerciales pensados y con 
conectividad.

Los especial istas coincidieron en 
que estos proyectos son replicables, 
aunque hay que poner especial interés 
en la creación de espacios públicos, 
que si bien, puede ser obligación de 
las autoridades, los desarrolladores 
que tienen la oportunidad de hacerlo 
tienen la obligación de ayudar a la 
autoridad en la creación de espacios 
públicos para el buen funcionamiento 
de un corredor.

Ot ra tendencia obser vada fue el 
crecimiento de una clase media que 
demanda vivienda vertical y opciones 
de movilidad, según comentó Andreu 
Cor s ,  S o c io  Fun d a dor  de  G AVA 
CAPITAL, durante el panel Oportu-
nidades de inversión en el mercado 
residencial.

Ulises Treviño
Bioconstrucción y Energía Alternativa

Diputado Hernán Salinas

Mayela Salazar
Bioconstrucción y Energía Alternativa
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Esa clase media en crecimiento y la 
necesidad de vivienda vertical podrá 
permit ir densif icar los proyectos , 
para ello es preciso agregar la noción 
de que para desarrollos más cohe-
rentes  a las necesidades nuevas 
de las comunidades, es necesar io  
pensar proyectos  con menos  esta-
cionamientos, más alturas  y mayor 
cantidad de áreas verdes. 

El Director de Arquitectura de SMA, 
Jav ier  Sordo Madaleno de Haro, 
aseveró durante su participación en la 
discusión sobre reconversión Urbana 
que "la gente es la parte más impor-
tante de la ciudad, hay que tomarla 
en cuenta para el diseño de nuestras 
ciudades y dejar en segundo plano 
otros aspectos del negocio". 

A l  evento as i s t ieron más de 300 
personas, tanto al congreso como a 
la primera edición de los workshops. 
E l  programa contó con exper tos 
de alto nivel de experiencia en real 
estate, representantes del gobierno, 

Luis Gutierrez 
Prologis Latinoamérica

Ramiro Delgado
FEMSA LOGISTICA

Panel: Actualidad del Mercado Industrial y la expansión de negocios verticales en México
Moderador: Sergio Perez - CBRE

José María Garza Treviño 
Grupo GP

S U M M M I T

expertos en estrategias de inversión 
para el desarrollo inmobiliario con la 
participación de Fibras y Fondos de 
Inversión. 

Los paneles de discusión versaron 
sobre las estrategias de inversión 
para el desar rollo Inmobiliar io; la 
actualidad del Mercado Industrial y la 
expansión de negocios verticales en 
México; el desarrollo de usos mixtos 
y movilidad urbana para ciudades 
planeadas; oportunidades de inversión 
en el mercado residencial; desarrollo 
y regeneración urbana de proyectos 
sustentables; panel NET Zero/ el futuro 
de hoy; reconversión urbana e innova-
ción en desarrollo vertical. 
 
Los especialistas que sumaron sus 
puntos de vista a la discusión fueron 
Alberto de la Garza, Presidente del 
consejo de Administración y Presi-
dente Ejecutivo de IDEI; Vicente Saisó, 
Director Corporativo de Sustentabi-
lidad Cemex; Felipe Pich- Aguilera 
Socio- Fundador P ich Architects; 

Luis Méndez
Aliest
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Marco Garza
GM CAPITAL

Guillermo Díaz de Sandi 
GDS + A

Emilio Guzmán
EB-5 Houston

Panel: Desarrollo y Regeneración Urbana de Proyectos Sustentables. Silvano Solis - 
Distrito TEC, Juan Pablo Vázquez - GVI México, José Villareal - Orange Investments

Panel: Desarrollo de Usos Mixtos + Movilidad Urbana para Comunidades Planeadas.
Claudia Velázquez - Softec, Marco Garza - Gm Capital, Víctor Lachica - Cushman & 
Wakefield México Y América Central, Eduardo López - JERDE Partnership

Panel: Oportunidades de Inversión en el Mercado Residencial.
Carmina Zamorano - Carnan Properties, Álvaro de la Garza - Cuadro Desarrollos, 
Andreu Cors - Gava Capital

Antonio Villarreal - AXIOMA Roberta Gutierrez y Maximiliano Lans
Orange Investment
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Jav ier Bar r ios Director General y 
Cof undador  de MIR A Company; 
José María Garza Treviño Presidente 
Group GP; Luis Gutiérrez, Director 
General  P rolog is Latam; Lorenia 
Canavat i Coordinadora de enlace 
con la Sociedad Civil del Gobierno de 
Nuevo León; Francisco M. del Campo, 
Director General Grupo Arquitec-
toma; Javier Sordo Madaleno de Haro, 
Director de Arquitectura SMA; Antonio 
Elosúa Director General u-calli; Marco 
A. Garza Mercado, Socio Fundador 
GM Capital; Sergio Pérez Senior Vice-
president Business Solutions; Javier 
Llaca Presidente ULI México; Eugene 
Towle Managing de Softec; Victor 
Lachica Presidente & CEO de México y 
América Central para Cushman Wake-
field; Ulises Treviño Director General 
Bioconstrucción y Energía Alterna-
tiva; Jorge Ávalos, Director General 
Fibra MTY; Humberto Treviño Director 
General Grupo Beck México; Fede-
rico M. del Campo, Director General 
Walton Street Capital México; Ramiro 
Delgado Director de Operaciones 
Méx ico FEMSA Log íst ica; Si lvano 
Solis, Director de Infraestructura TEC 
de Monterrey; Patricio Garza Garza 

Fundador Capital Natural; José Villa-
rreal, Vicepresidente y Socio Fundador 
Orange Investments; Othón Pérez 
Martínez Director General Hill Inter-
national; Luis Méndez, Presidente 
Coldwell Banker Commercial; Raúl 
Berarducci Director General Bovis; 
Juan Pablo Vázquez Pr incipal GVI 
México; Antonio Villareal Director 
General Axioma; José Hernan, Presi-
dente y Director General Galt Energy; 
Andreu Cors Socio Fundador de Gava 
Capital; Carmina Zamorano Funda-
dora Carnan Properties; Guillermo 
Diaz de Sandi, Socio Director GDS+A; 
Eduardo López, Senior Vice President 
Desing Principal Jerde; Alvaro de la 
Garza Director General Cuadro; Juan 
Carlos Mier y Terán Bracho Sector 
Head de Real  Estate para Global 
Banking HSBC.

La clausura del evento, donde además 
del  congreso y workshops hubo 
networking, estuvo a cargo de Erico 
García, Editor en jefe de Revista Inmo-
biliare y Director de B2B Media MX, 
quien recordó a los asistentes que el 
objetivo del desarrollo Inmobiliario es 
integrar la ciudad a sus habitantes.� 

Javier Sordo Madaleno de Haro
SMA

Panel: NET Zero / El futuro Hoy. Patricio Garza - Capital Natural, Vicente Saiso - CEMEX, 
Felipe Pich - PICH Arquitectos Barcelona, José Hernán - Galt Energy.

Panel: Innovación en Desarrollo Vertical. Alberto de la Garza Evia - IDEI, TORRE KOI, 
Francisco M. del Campo - Grupo Arquitectoma, Torre Chapultepec 1
Raul Berarducci - Bovis, Othón Pérez Martínez - Hill International,  
Moderador: Luis Méndez - Coldwell Banker Commercial

Raul Berarducci
Bovis

Francisco M. del Campo
Grupo Arquitectoma

S U M M M I T
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Por: ING. GENE TOWLE W.

Resumen de la presentación para el 6° Real 

Estate Business Summit-Monterrey

Aunque a principios de año 
el panorama inmobiliario 
presentaba alta incerti-
dumbre por la expectativa 
negativa, a raíz del cambio 
de administración en el go-
bierno de los Estados Uni-
dos, el sentido de alerta que 
esto ocasionó en el sector 
empresarial mexicano, ha 
derivado en un conjunto 
de oportunidades para Mé-
xico. Actuar con iniciativa 
nos permitirá aprovechar 
estas oportunidades.

¿QUÉ 
MONTERREY

QUIERES?

S U M M M I T
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Para crear nuevos empleos 
formales, tiene que haber inversión 
inmobiliaria. Cada 1,000 empleos 
nuevos requieren de 20 a 40 millones 
de pesos de inversión inmobiliaria.

L
os desar rolladores inmobi-
liarios, a través de sus inver-
s i o n e s ,  c o n s t r u i m o s  l o s 
espac ios  q ue per miten la 

formación de empleo y riqueza. Sin 
desarrollo inmobiliario no hay desa-
rrollo económico. Adicionalmente, 
todos los empleos formales usan o 
t ienen como base un inmueble y 
requieren inversión inmobiliaria. Para 
crear nuevos empleos formales, tiene 
que haber inversión inmobiliaria. Cada 
1,000 empleos nuevos requieren de 
20 a 40 millones de pesos de inver-
sión inmobiliaria.

El sector inmobiliario es un ecosis-
tema delicado, si falta una parte, el 
todo se contrae. La infraestructura es 
el esqueleto, los inmuebles funcio-
nales son los órganos y la vivienda es 
el músculo.

Monterrey cuenta con condiciones 
económicas y demográficas excep-
cionales para ser una de las pr in-
cipales c iudades de Méx ico, para 
moverse  con los  cambios  de l a 
industria inmobiliaria, así como para 
aprovechar las opor tunidades de 
crecimiento que se presentarán por 
los ajustes internacionales.

Eugene Towle

Socio Director, Softec
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Para hacer frente a sus necesidades, 
Monterrey debe propiciar la crea-
ción de 1,026,000 nuevos empleos y 
116,000 empresas al 2025. Urge atraer 
inversión inmobiliaria por 100,000 MM 
de dólares. Ése es su reto para atender 
de manera adecuada el crecimiento 
que la ciudad tendrá.

Con las adecuadas inversiones inmobi-
liarias, se genera la creación de empleo. 
Los empleos tienen un impacto posi-
tivo en el ingreso medio de las familias. 
Al crecer el ingreso, crece la movilidad 
y la ciudad requiere más viviendas 

de mayor valor. Entre 2017 y 2025, se 
estima una demanda de vivienda nueva 
de poco más de 383 mil unidades 
en todos los segmentos y tipos. Se 
aprecia que la mejora en la estructura 
de ingreso de la ciudad generará que 
la compra de vivienda nueva se vaya 
moviendo hacia los segmentos de 
mayor valor. Esto no quiere decir que 
se dejará de demandar la vivienda de 
interés social. Seguirá demandándose, 
pero esta demanda será cubierta cada 
vez más por la vivienda usada.

Al 2025, McKinsey proyecta que el 

PIB e ingreso familiar en Monterrey 
serán de 145,000 millones de dólares 
y 42,000 dólares PIB/Capita, situando 
a la capital  Reg iomontana en un 
nivel de ingreso muy cercano al que 
tuvieron en 2015 ciudades como San 
Diego, Montreal, Vancouver, Viena o 
Melbourne.

La gran pregunta es, entonces, ¿qué 
estamos haciendo para que Monterrey 
tenga esa calidad urbana, económica 
y de vida? ¿Estamos planeando una 
ciudad similar a estos casos exitosos, o 
dejaremos que sea lo que resulte?�  

La base del éxito será generar las condiciones para atraer la inversión:

•	 Que se pueda transitar en la ciudad cómodamente: vialidades, 
señalización, aeropuerto, informática

•	 Que atraiga visitantes y que éstos deseen regresar: promoción estatal, 
municipal y privada

•	 Que se tenga qué hacer y dónde hacerlo: zonificación, imagen urbana, 
modelo de expansión

•	 Que la inversión esté segura y sea bienvenida: facilidades administrativas, 
reglas claras, predial, etc.

S U M M M I T
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DESARROLLOS DELTA
SE CONSOLIDA COMO UNA 

EMPRESA INTEGRAL EN 
SERVICIOS INMOBILIARIOS
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Entrevista por: GUILLERMO ALMAZO

Texto por: CATALINA MARTÍNEZ QUINTERO

La innovación en el desarrollo urbano los 
coloca a la vanguardia en la oferta de pla-
nes maestros 

C
on más de 35 años de experiencia, Desarrollos 
Delta ha invertido un monto superior a 13,000 
millones de pesos en 45 proyectos distribuidos 
entre México y Estados Unidos; de este total, 60% 

están en nuestro país y 40% en el país del norte, y entre 
todos los proyectos se han desarrollado más de un millón 
de metros cuadrados. Desarrollos Delta se caracteriza por 
ser un operador integral, porque se encarga de la adminis-
tración, comercialización, arrendamiento y mantenimiento 
de los inmuebles. 

La empresa tiene muy clara su misión, cuyos esfuerzos 
diarios se enfocan en ofrecer servicios inmobiliarios renta-
bles con proyectos innovadores que respeten el medio 
ambiente y mejoren las comunidades donde t ienen 
presencia. En México, la empresa ha desarrollado más 
de 350 hectáreas en planes maestros, 200 mil metros 
cuadrados de oficinas, cuatro mil unidades residenciales 
y 158 mil metros cuadrados en el rubro comercial.

Federico Garza Santos, Presidente de Desarrollos Delta, 
explica que inicialmente su primer experiencia fue en el 
sector hotelero, pero confiesa que nunca se sintió cómodo. 
Por lo que, entre 1990-1991, cuando se presentó en Monte-
rrey una sobredemanda de oficinas ante la poca oferta 
existente del momento, decidió que ése sería el camino.

“A lo largo del tiempo, me di cuenta de que no me sentía 
cómodo con el modelo urbano existente y las referencias 
que teníamos –y que incluso usamos para esos primeros 
proyectos de oficinas-, pues era un modelo de arquitectos 
texanos con bonitos landscapes y lagos, pero que al final 
del día eran proyectos que acababan por aislarse del resto 
del desarrollo, sin hacer sentido”, detalla Federico Garza. 
Además, afirma que con el tiempo y algunas lecturas, 
le quedó claro que las personas somos seres sociales 
por naturaleza, necesitamos tener encuentros con otras 
personas, y el modelo urbano existente impedía que eso 
sucediera, así que con el objetivo firme de hacer proyectos 
integrales, se replanteó el negocio; no obstante, reconoce 
que hacer proyectos integrales ha sido un camino difícil, 
porque la mentalidad del mexicano ha sido muy individua-
lista, y por el lado del desarrollo inmobiliario, si bien había 
muchas personas con capacidad económica para adquirir 
terrenos y desarrollar, no tenían formación inmobiliaria.

Con más de 35 años de 
experiencia, Desarrollos 
Delta ha invertido un 
monto superior a 13,000 
millones de pesos en 45 
proyectos distribuidos 
entre México (60%) y 
Estados Unidos (40%); 
más de un millón de 
metros cuadrados.
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“Hoy, la importancia del urbanismo en el desarrollo inmo-
biliario ya no es un tema de pocos, afortunadamente; 
incluso las autoridades ya se involucran, porque es un 
tema de legislación federal, que ya está poniendo límites 
al crecimiento horizontal de las ciudades; además, con 
la Nueva Ley de Asentamientos Humanos, van a cambiar 
muchas cosas”, complementa Garza Santos.

En cuanto al tema de movilidad, el directivo considera que 
no sólo se trata de tener un buen transporte público, sino 
que se debe contemplar un modelo de ciudad que sea 
funcional para las necesidades de las personas, tomando 
en cuenta las particularidades de cada una, para hacer 
planes por periodos largos y no de corto plazo. Lo lógico 
es que en una metrópoli se tuvieran núcleos muy densos 
comunicados entre sí, con transporte público y bajo uso 
del automóvil. 

E N  P O R T A D A

Un elemento importante que ha impulsado el éxito de Desa-
rrollos Delta es la innovación, así como la claridad para 
convencer a los consejeros y accionistas para hacer los 
proyectos de manera diferente y no enfocados en modelos 
probados. “Al final del día, el mercado nos reconoce cuando 
agregamos valor al desarrollo; y es que la responsabilidad 
social que tenemos los desarrolladores, es más alta que la que 
tienen otras industrias, por el simple hecho de que nuestros 
proyectos y edificios perduran en una urbe hasta 100 años”. 

Las inversiones que Desarrollos Delta ha destinado a la 
construcción de los proyectos a través del tiempo, ha sido 
con capital propio principalmente, pero como es natural, 
a medida que los proyectos crecieron se fueron incorpo-
rando otros inversionistas.
  
En entrevista para Inmobiliare, Garza Santos revela que 
la integración de servicios en Desarrollos Delta ha sido 
complicada, dado el crecimiento de la empresa; sin 
embargo, la mejor decisión fue dividir las áreas, para evitar 
contaminar resultados entre una y otra. Cuando se hizo 
público Fibra MTY, por ejemplo, se requirió sólo una rela-
ción accionaria, para evitar conflictos de interés. La rele-
vancia de este Fibra, señala, radica en la diversificación de 
inversionistas que le permite tener a la empresa, pues el 
riesgo que representa el portafolio de un inversionista de 
Desarrollos Delta es diferente al del Fibra. Lo mismo sucede 
con Maple, encargada de la administración y operación de 
propiedades, así como de la comercialización de proyectos 
de Desarrollos Delta y externos. 

Fibra Monterrey surgió como el primer Fibra en México 
diseñado bajo un esquema de administración interna –
en comparación con los anteriores- con el propósito de 

Federico Garza Santos

Presidente del Consejo

Ernesto Dieck 

Director General

Marcelo Padilla 

Director Comercial

Oficinas en el Parque Delta
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El inicio de Desarrollos Delta se 
remonta al per iodo 1950-1970, 
cuando la familia Santos desarrolla 
la primera Comunidad Residen-
cial en la Colonia del Valle, de la 
ciudad de Monterrey. Para 1974, 
inicia operaciones bajo el nombre 
de Gemini, S.A y entre 1977-1991 el 
proyecto Residencial Villa Montaña, 
totalmente construido y con una 
exitosa comercialización, llega a 
Garza García, Nuevo León, con un 
nuevo diseño y funcionalidad.

A partir de esa fecha, empezó una 
importante historia de desarro-
llos hechos por Desarrollos Delta; 
Madisa fue el primer edif icio de 
oficinas construido en 1992 y para 

1998 surge el plan maestro con 
el desarrollo de la primera Fase 
de Cordillera Residencial en Valle 
Poniente, en Santa Catarina, Nuevo 
León. Después de proyectos muy 
importantes de vivienda, comercio 
y oficinas, Desarrollos Delta abre 
sus oficinas en Austin, Texas en el 
año 2011, así como el inicio del 
desarrollo Platinum Castle Hills en 
Dallas, Texas.

Servicios integrales
Bajo este concepto, Desarrollos 
Delta ofrece soluciones en todas 
las etapas del ciclo de vida de un 
proyecto inmobiliario: planeación, 
incluyendo marketing, gestorías 
y diseño; predesarrollo, con los 

procesos de diseño, pre anclaje y 
preventa; desarrollo con la cons-
t rucción y  admin is t rac ión de l 
inmueb le;  pos te r io rmente ,  se 
apoya en la estructuración, comer-
cialización, operación –renta de 
centros comerciales , of icinas y 
departamentos, así como venta de 
departamentos y fraccionamientos 
residenciales- y finalmente, en la 
desinversión.

La empresa genera más de 7,000 
empleos directos, un número supe-
rior a 2,200 contratos comerciales 
negociados, y más de 12 millones 
de visitas anuales en las plazas 
comerciales.

Cordillera Residencial

Historia de Desarrollos Delta
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Cinco momentos que marcaron  
una evolución en Desarrollos Delta

	 1993-1997 / Se desarrollan las primeras 
dos fases del Plan Maestro Oficinas en el 
Parque. Además, inicia el desarrollo del 
proyecto Tres Vidas Golf & Residencial en 
Acapulco.

	 1998 / Comienza el desarrollo del Plan 
Maestro Vía Cordillera con la primera fase 
de Cordillera Residencial en Valle Poniente, 
Santa Catarina, Nuevo León.

	 2011 / Desarrollos Delta inicia 
operaciones en Austin, Texas. A la par, 
arranca el desarrollo Platinum Castle Hills 
en Dallas, Texas.

	 2014 / Fibra MTY sale al mercado 
en noviembre de 2014 y también la 
colocación del 1er Fondo de capital 
privado para proyectos en Estados Unidos.

	 2017 / Durante el primer trimestre de 2017 
se comienza la conceptualización de dos 
planes maestros en la zona metropolitana 
de Monterrey –San Pedro Garza García y 
Santa Catarina-

tener una estructura transparente y alineada a los inte-
reses de los inversionistas; por ello, se elimina el sistema 
de comisiones en activos, adquisiciones, market cap y 
similares, realizándose sólo el gasto de operación fijo, lo 
que se traduce en un rendimiento adicional para los inver-
sionistas, al retener el valor agregado por economías de 
escala.  

El Ingeniero Federico Garza adelanta que ahora están 
trabajando en un nuevo plan maestro, con la Fundación 
de una familia de gran tradición en el estado. La visión de 
Desarrollos Delta los ha llevado a tener un alto enfoque en 
centros urbanos, y por ello, buscan reservas territoriales 
con dimensiones entre 5, 10 y hasta 50 hectáreas, para 
proyectos de una escala parecida a Vía Cordillera, ya que 
dimensiones más grandes son difíciles de encontrar en las 
manchas urbanas de las ciudades.  

Contrario a lo que se podría pensar, explica el directivo, 
desarrollar un plan maestro tiene menor riesgo en compa-
ración con la construcción de un solo edificio. Un plan 
maestro consta de distintas etapas, lo que permite realizar 
ajustes para adaptarnos a las necesidades de los residentes, 
que buscan mejorar su calidad de vida. Desarrollos Delta 
ha logrado mostrar las bondades y ventajas que tiene para 
los residentes vivir en una comunidad planeada, donde 
se integran todos los servicios en pro de una vida mejor.

Vía Cordillera
Es un proyecto con el modelo de urbanismo inteligente, 
conformado con áreas comerciales, oficina y vivienda, 
ubicado en Valle Poniente. Desarrollos Delta tiene la prio-

E N  P O R T A D A

Vía Cordillera
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ridad de crear comunidad con espacios que integran áreas 
verdes, sociales y recreativas para fomentar la convivencia. 
Vía Cordillera está conformado por 51 edificios, de los 
cuales se han construido 10 al momento; entre los nuevos 
equipamientos de la zona está Plaza Vía, con una torre 
de oficinas, así como 11,000 metros cuadrados comer-
ciales que incluyen: Cinemex Platino, Starbucks y Johnny 
Rockets, entre otros comercios importantes. En conjunto, 
este master plan tendrá equipamientos que darán valor 
agregado a la zona con escuelas, universidades privadas, 
consulado americano, torre de oficinas, supermercado, 
comercio de barrio, parques y plaza comercial, con un 
atractivo modelo e innovadores productos que se anun-
ciarán próximamente.

El Ingeniero Federico Garza Santos, Presidente de Desa-
rrollos Delta, recuerda que cuando comenzaron a idear el 
concepto de Vía Cordillera cayeron en cuenta de que este 
modelo era poco visto en México, porque el objetivo es 
integrar. “En este proyecto es donde estamos cosechando 
y consolidando la visión que tuvimos hace muchos años, 
de hacer una macro zona, porque desde 1990 comen-
zamos a consolidar los terrenos que la familia poseía. 
Mi intención era conformar un proyecto integral, pero el 
desafío era cómo manejarlo con el mercado”.

Desarrollos Delta hizo una encuesta, a través de la cual 
observó que la seguridad era lo más importante para la 
gente, a pesar de que en esa época era una ciudad consi-
derada como segura. El reto fue cambiarle el chip a las 
personas, explicándoles que una barda no es sinónimo 
de seguridad.

El Director Comercial de Desarrollos Delta, Marcelo Padilla, 
dice que la visión para Valle Poniente con el proyecto de 
Vía Cordillera, es contar con un centro urbano donde la 
prioridad sea el peatón. Al respecto, el Ing. Garza Santos 
detalló que se hicieron las calles angostas y banquetas 
amplias, para que las personas se sintieran cómodas cami-
nando. “Y está sucediendo, pues de manera cotidiana hay 
familias caminando en la noche, paseando a sus perros y 
niños jugando en el parque. ¡Eso es lo que soñábamos!”.

Rápida absorción en oferta inmobiliaria
En el tema comercial ,  uno de los pr imeros retos –
presentado con las pr imeras torres de Vía Cordillera- 
fue posicionar la zona, pues era poco conocida; pero 
posteriormente, la reacción del mercado fue positiva. Al 
respecto, Marcelo Padilla, Director Comercial en Desarrollos 
Delta, explica que como parte de la estrategia de comer-

Tres Vidas

En México, Desarrollos Delta 
ha realizado más de 350 
hectáreas en planes maestros, 
200 mil metros cuadrados de 
oficinas, cuatro mil unidades 
residenciales y 158 mil 
metros cuadrados en el rubro 
comercial.
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cialización se comenzó a ofrecer el 
producto de vivienda en renta, para 
que llegaran los primeros residentes 
y se generara movimiento, y así, los 
departamentos en venta fueran atrac-
tivos. “Nos interesa el usuario f inal, 
para que compre y viva este estilo de 
vida”, señala.

La segunda fase fue Ir is , que está 
vendida al 100% y próxima a entre-
garse; Ámbar Torre Uno –fase tres- 
está 100% vendida, y actualmente 
está en proceso la comercialización 
de Ámbar Torre Dos –cuarta fase- el 
cual ha sido tan exitoso que en dos 
meses han logrado colocar 60% de las 
unidades.  

“El reto del centro urbano es amarrar 
todos los giros y generar vida urbana; 
el corazón de éste son los residentes, 
pero a su vez, ellos exigen un servicio 
presente en cada etapa. Asimismo, en 
etapas posteriores, una vez creadas 
las residencias y el comercio, se debe 
generar el componente de oficinas, 
para dar movimiento al desarrollo 
durante  e l  d í a”,  deta l l a  Marce lo 
Padilla, quien agrega que es impor-

tante realizar un análisis de cómo se 
genera la vida al interior del desarrollo, 
para integrar los servicios y ameni-
dades que requieren los habitantes 
y el mercado. “Los desafíos del área 
comercial es siempre buscar el bene-
ficio del cliente, reaccionar generando 
algún proyecto que cumpla con las 
necesidades de los usuarios, porque 
el área comercial no sólo es vender, 
sino jugar el rol de interlocutor entre 
el mercado y el desarrollador para 
generar productos oportunos”, explica 
Marcelo Padilla.   
  
Desarrollos Delta en  
la conquista de nuevos 
mercados
Federico Garza Santos cuenta que 
hace años ,  los  consejeros de la 
empresa mencionaron que era impor-
tante diversificarse y buscar nuevos 
mercados; la decisión fue explorar 
el mercado americano, y analizar los 
ciclos inmobiliar ios para encontrar 
aquél que les permitiera comenzar 
con la expansión. 

En  ent rev i s ta  pa ra  Inmob i l i a re , 
Gerardo Gutiérrez, Director del Porta-

folio Internacional en Desarrollos 
Delta, comparte que la decisión fue 
ubicarse en Texas, iniciando opera-
ciones en mayo de 2011. Una vez 
que determinaron el giro de nego-
cios idóneo para incursionar en el 
mercado estadounidense, decidieron 
ser inversionistas y buscar participa-
ción como co-desarrolladores para 
construir  departamentos destinados a 
renta, siempre en alianza con desarro-
lladores locales, quienes conocen la 
normatividad y ayudan a que la curva 
de aprendizaje sea más rápida. 

El detonador para abrir la oficina fue 
que ya contaban con al menos dos 
proyectos en marcha enfocados al 
desarrollo de departamentos en renta; 
uno en la ciudad de Dallas -Platinum 
Castle Hil l– y Vistas San Marcos , 
enfocados para los estudiantes de la 
Universidad de Texas. Gerardo Gutié-
rrez resalta que ya habían adquirido 
experiencia en este giro en Monte-
r rey, t rabajando en conjunto con 
Prudential, con quien desarrollaron y 
administraron un promedio de 1,200 
departamentos en renta. Añade que 
en Estados Unidos, prácticamente 40% 

E N  P O R T A D A

Bungalow 09 Greenhouse

Landmark GrandviewBurnet Marketplace
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de las personas vive en departamentos en renta y sólo 
60% tiene casa propia, por lo que representa un mercado 
grande. “Además, al evaluar cuál negocio inmobiliario 
estaba en su mejor momento, nos dimos cuenta de que 
los departamentos eran la mejor opción, porque se venía 
saliendo de la crisis de 2008, cuando se dejó de construir 
producto; la gente necesitaba dónde vivir, y no podían 
comprar casas porque no había dinero”, resalta Gutiérrez.

Aunando al desarrollo de departamentos en renta, la 
diversificación en Estados Unidos fue necesaria, por lo 
que Desarrollos Delta aprovecha la oportunidad existente 
para el sector de naves industriales y centros de distribu-
ción. Para realizar las inversiones, la empresa conformó 
Fondos de Inversión, y actualmente está por dar a conocer 
al público el 4to Fondo –aprobado por el Consejo- con una 
participación de 70% para departamentos en renta y 30% 
para industrial. 

Una de las estrategias fue desarrollar los proyectos de 
vivienda en renta uno por uno, para ver el comportamiento 
del mercado; Desarrollos Delta fue quien puso la mayoría 
de los recursos y contaron con un apoyo por parte de 
terceros.

“En 2014 comenzamos a notar que había mucho apetito 
de parte de inversionistas mexicanos por participar en 
Estados Unidos, y fue cuando lanzamos nuestro primer 
fondo de inversión, incluyendo un portafolio de cinco 
proyectos 100% residenciales. El año pasado cerramos el 
tercer Fondo, y este año lanzamos el cuarto, con el cual 
apenas comenzamos la captación de recursos”, explica 
Gerardo Gutiérrez.

Con respecto a la situación industrial actual, Gerardo 
Gutiérrez considera que aún ven mucho potencial, dada la 
demanda de centros de distribución para el e-commerce. 
En cuanto al tema de vivienda en renta, considera que se 

ha ampliado el ciclo debido a la demanda que este modelo 
tiene entre los dos grupos poblacionales más grandes en 
Estados Unidos: baby boomers y millennials.

Adelanta que por el momento, están muy activos explo-
rando nuevas oportunidades de mercado; entre ellas, 
evalúan el negocio retail , pero enfocado a los centros 
comerciales más pequeños –street centers o neighbor-
hood retail-, ubicados en las colonias donde se ofrecen 
servicios como lavandería, t ienda de conveniencia o 
restaurante. Además, hay un negocio ligado al tema de 
vivienda en renta para adultos mayores -senior housing-, 
que si bien siguen siendo independientes, desean vivir en 
espacios más pequeños con determinadas características 
constructivas en los espacios, servicios de alimentación y 
áreas comunes.

En Estados Unidos, Desarrollos Delta ha invertido 600 millones 
de dólares en 20 proyectos inmobiliarios, de los cuales, nueve 
ya han sido vendidos; ha construido 4,500 departamentos y 
700 mil pies cuadrados de área industrial.�   

En Estados Unidos, Desarrollos 

Delta ha invertido 600 

millones de dólares en 20 

proyectos inmobiliarios, de 

los cuales, nueve ya han sido 

vendidos; ha construido 4,500 

departamentos y 700 mil pies 

cuadrados de área industrial.

Parkside Windhaven Trio
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I N M O B I L I A R I O  I N D U S T R I A L

SECTOR 
INDUSTRIAL 

y sus vínculos con el sector 
inmobiliario mexicano
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Ciudad e industria; industria y ciu-
dad. Colocado como el 14° país con 
mayor extensión territorial a nivel 
mundial, México tiene a lo largo y 
ancho de su superficie, urbes y zo-
nas industriales cuyo crecimiento y 
desarrollo están unidos de manera 
muy estrecha; tan estrecha, que la 
una no se entiende sin la otra. 

P
aís rico, con cuyo milagro industrial llegó 
también el gran proceso urbanístico. 
A mediados del siglo XX, México pasó 
de ser un país rural a un país lleno de 

ciudades, fenómeno que hoy en día continúa; 
de hecho, el INEGI ha difundido que hacia 2010 
prácticamente 8 de cada 10 mexicanos habi-
taban ya en ciudades. La dependencia federal, 
además estima que este comportamiento no 
hará sino fortalecerse en los próximos años.

Primero fue el área metropolitana de la Ciudad 
de México, luego el norte del país, y hoy en día 
el Bajío. Estas regiones son el ejemplo perfecto 
de puntos en la República Mexicana que han 
visto en el desarrollo de una industria fuerte, un 
potencializador para la construcción de urbes 
modernas que atraen nuevos habitantes, dadas 
las oportunidades laborales y la posibilidad de 
mejorar su calidad de vida. Así, en los últimos 
años la actividad industrial en México se ha visto 
fortalecida por una oleada de inversión extran-
jera proveniente de distintas partes del mundo; 
este capital llega al país por muchas razones, 
pero entre ellas sobresale la posición geoes-
tratégica que México ocupa en el mundo, sus 
parques industriales y la calidad de mano de 
obra. 

Sobre la IED, en su Indicador Mensual de la 
Actividad Industrial (IMAI), el INEGI reportó que 
para mayo de 2016, la actividad industrial había 
crecido 0.4% con respecto al mismo período de 

2015, detallando que en 2016 fueron la industrial 
de la construcción y la manufactura los rubros 
industriales con crecimiento mayor al 1%.

Con fortalezas como blindaje financiero, polí-
ticas gubernamentales favorables, además de 
un elevado nivel de reservas internacionales, el 
sector industrial nacional es sumamente atrac-
tivo para las empresas trasnacionales enfo-
cadas a las actividades industriales, los servicios 
financieros, bancarios y -cada vez con mayor 
fuerza- los servicios inmobiliarios. Santander 
ha revelado que en 2016 la Inversión Extranjera 
Directa en México superó los 26 mil millones de 
dólares, que si bien es una cifra muy positiva, 
no logró superar a la histórica cifra de 33 mil 
millones de dólares, lograda en 2015.

Coincidiendo con esto, dentro de la encuesta 
Perspectivas de la Alta Dirección en México 
2017 de KMPG, se reporta una expansión opera-
tiva estimada del 58% de la inversión privada y 
extranjera en todo el territorio nacional, siendo 
la región del Bajío la que resulta más atractiva 
actualmente. 

Industrialización a la mexicana
Con 13 tipos de industr ias asentadas en sus 
parques y espacios industriales, lo cierto es que 
el nivel de especialización, servicios y tecno-
logía que ha desarrollado el subsector inmobi-
liario industrial en sus espacios es uno de los 
grandes atractivos que las industrias extranjeras 
encuentran en México. 

En opinión de Lamudi, hoy los espacios indus-
tr iales mex icanos alcanzan fama mundial , 
habiendo pasado de ser parques de producción 
y manufactura, a parques logísticos que integran 
eco-tecnologías que aumentan su valor. Poco 
a poco, México se ha logrado posicionar como 
el país con el mayor dinamismo en términos de 
IED en América Latina, según información que 
difundió la Comisión Económica para América 
Latina y el Caribe (CEPAL), siendo sus sectores: 

Los retos inmediatos para las 
ciudades y regiones industriales son: 
eficientar las cadenas de distribución 

y suministro, combatir la corrupción y 
la ineficiencia, así como incentivar el 

desarrollo urbano sustentable. 
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automotriz, manufacturero y de tele-
comunicaciones los que resultan más 
atractivos por el nivel de especializa-
ción que se ha logrado alcanzar en 
términos de producción. 

Hoy en día, la IED que atrae el país ha 
colocado a México en el octavo lugar 
del ranking de países más atractivos 
para invertir. Desarrollar actividades 
industriales en suelo mexicano resulta 
un gran negocio para las empresas 
internacionales, por la mano de obra 
calificada con la que cuenta el país; 
aunado a esto, el impulso a la innova-
ción tecnológica y a la investigación 
científica que se realiza aquí, llaman la 
atención de manera poderosa a inver-
sionistas nacionales y extranjeros. 

En el Informe del Mercado Inmobi-
liario 2017 de Lamudi, damos cuenta 
que estados como Guanajuato, San 
Luis Potosí, Tijuana, Ciudad Juárez 
y Tlaxcala son algunas de las zonas 
que se han visto beneficiadas por la 
cada vez mayor presencia de IED y 
actividad industrial, ejemplif icando 
claramente cómo un fuerte sector 
industr ial desencadena un creci-
miento demográf ico y urbano de 
manera inmediata, pues actualmente 
todas v iven un momento crucial 
tanto en su desarrollo urbano como 
inmobiliario. Estas ciudades acaparan 
la atención del sector inmobiliar io, 
pues el potencial es enorme, ya que 
poseen mercados que no están satu-
rados y se encuentran deseosos de 
ofertas innovadoras.

Al norte del país, Tijuana y Ciudad 
Juárez son ciudades que ofrecen un 
sinnúmero de ventajas a inversores; 
su paisaje urbano va cambiando 
conforme la industria manufacturera 
vuelve a creer en ella y retorna a los 
espacios que antaño había abando-
nado por las problemáticas de segu-
ridad que se habían experimentado. 

Las ciudades se estiran, crecen hacia 
arriba adaptándose a la verticalidad 
como nueva opción en espacios 

I N M O B I L I A R I O  I N D U S T R I A L
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habitacionales; los usos mixtos llegan 
a estas urbes para reforzar la idea 
de hacer de estos destinos, lugares 
predilectos para el turismo de nego-
cios, el paisaje de Tijuana y Ciudad 
Juárez parece cambiar, pues de ser 
ciudades horizontales, poco a poco 
se van convirtiendo en ciudades de 
rascacielos.

Mientras tanto, en el Bajío Mexicano, 
San Luis Potosí y Guanajuato entran 
a la competencia y refuerzan sus 
atractivos frente al titán de la región: 
Querétaro; entidad que en años ante-
riores acaparaba buena parte de las 
inversiones. Actualmente, la balanza 
es mucho más equilibrada y conforme 
la inversión industrial se ha consoli-
dado, otros sectores han estimulado 
su presencia; el inmobil iar io, por 
ejemplo,  ha crecido a tal grado que la 
Asociación Mexicana de Profesionales 
Inmobiliarios (AMPI) posicionó al Bajío 
como la región de mayor crecimiento 
inmobiliario en 2016, al acaparar el 
15% del total de inversiones del sector 
a nivel nacional. 

T la xcala es ot ro de los estados/
c i u d a d e s  q u e  p o c o  a  p o c o  v a 
llamando la atención de todos los 
sectores económicos; nuevas inver-
siones y nuevas empresas arriban a 
este territorio, impulsando la cons-
t r ucc ión de  v iv ienda .  L a  nueva 
infraestructura y las nuevas fuentes 
de trabajo van posicionando a Tlax-
cala como una ent idad y c iudad 
sumamente competitiva, y se espera 
que en los próximos años, la región 
industrial Puebla-Tlaxcala florezca y 
ofrezca una mejor calidad de vida a 
sus habitantes.

Epílogo
Las ciudades se transforman en las 
estructuras que sostienen la llegada 
de nuevas empresas, la instalación 
de modernos parques industriales a 
las afueras de estas urbes detona su 
crecimiento de manera casi instan-
tánea, después de todo no podemos 
olvidar que el desarrollo urbano, resi-

dencial e industr ial han sido fenó-
menos estrechamente l igados no 
sólo en México, sino en todos los 
países donde el sector secundario se 
ha convertido en fuerte detonador de 
crecimiento económico y social.

En Lamudi creemos que en la segunda 
década del siglo XXI, la manera en que 
se relaciona la ciudad y la industria 
está mutando, dando como resultado 

ciudades mucho más equilibradas y 
funcionales tanto para las empresas 
que se asientan en sus inmediaciones, 
como para sus habitantes. 

Los retos inmediatos para las ciudades 
y regiones industriales son: eficientar 
las cadenas de distribución y sumi-
nistro, combatir la corrupción y la 
ineficiencia, así como incentivar el 
desarrollo urbano sustentable. 
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MERCADO
INDUSTRIAL: 
LA INCERTIDUMBRE

PREVALECERÁ
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Durante el primer trimestre de 2017, la 
demanda por espacios industriales para 
manufactura en la zona central de Méxi-
co tuvo un decremento importante, apro-
ximadamente un 50% en comparación al 
mismo período del año anterior, debido al 
ambiente generalizado de incertidumbre 
que prevalece por la inminente renegocia-
ción del TLCAN, así como por las políticas 
que el presidente Trump está impulsando. 

N
o creo que esta tendencia se revierta en el corto 
plazo, pues las negociaciones del TLCAN se 
llevarán a cabo hasta inicios del año entrante, y 
suponiendo sin conceder, que el tratado quede 

renegociado de una forma positiva para Mexico, la elec-
ción presidencial del 2018 en México mantendrá frenada la 
actividad. Desafortunadamente, y en mi personal opinión, 
el ambiente de incertidumbre prevalecerá por los próximos 
18 meses.

No obstante lo anterior, la plataforma industrial que ya 
existe en México seguirá generando demanda de centros 
de producción y manufactura para sectores secundarios 
y terciarios de proveeduría para la industria, aunque a 
menor escala. Por otro lado, dada la gran concentración 
poblacional que hay en centro del país, considero que la 
demanda de naves para centros de distribución conti-
nuará, así como aquéllas con características AAA para el 
comercio electrónico, el cual continuará potenciándose.

Por: JOSÉ GONZÁLEZ 
Executive Director Industrial & Commercial Services 
Cushman & Wakefield 
Jose.gonzalez@cushwake.com



84

En cuanto a la creación de nuevos parques industriales, he 
notado que si bien la construcción de parques continúa, 
ésta se lleva a cabo a un ritmo más lento. La construc-
ción de naves o espacios especulativos decrecerá y los 
desarrolladores industriales privilegiarán la construcción 
de espacios hechos a la medida o “Build To Suit”. 

Son mínimos los proyectos de manufactura que se han 
cancelado del todo, las empresas que compraron tierra 
para llevar a cabo la construcción de sus plantas indus-
triales también han bajado el ritmo de su construcción, sin 
embargo, los proyectos siguen en pie. Estas  inversiones 
están pensadas a mucho mayor plazo que el que supone el 
periodo de incertidumbre que existe actualmente.�   

I N D U S T R I A L

Entre la renegociación del TLCAN y las elecciones de 2018, la actividad 

inmobiliaria industrial proyectará depresión, más no se detendrá del 

todo. Los centros de distribución seguirán demandando espacios, 

sobretodo aquéllos destinados para el comercio electrónico.
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LA NUEVA 
GENERACIÓN 
DE PARQUES 

INDUSTRIALES  
EN MÉXICO

Prologis, Apodaca
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POR DRA. CLAUDIA I. ÁVILA CONNELLY 

Directora General de la AMPIP

En los últimos años, la 
AMPIP ha promovido 
la implementación de 
mejores prácticas en los 
parques industriales, a 
través de herramientas 
como la Norma 
Mexicana de Parques 
Industriales, cuya nueva 
versión NMX-R-046-
SCFI-2015, aplica a 
partir del 2017.

En México, desde los años 60, pero más 
concretamente, desde mediados de los 
90, los parques industriales han resultado 
ser negocios redituables para los desarro-
lladores, a pesar de que éstos no operan, 
como en otros países, bajo un régimen 
de facilitación al comercio exterior, como 
son las zonas francas o zonas libres. 

L
os parques industr iales en Méx ico, han sido, 
además, un factor importante para atraer empresas 
multinacionales hacia el país, las cuales buscan 
operar en condiciones competitivas, para poder 

colocar sus productos en los mercados internacionales. 

El éxito de los parques industriales como espacios inmo-
biliarios, ha sido posible, gracias a que México cuenta 
con ventajas competitivas que lo colocan como un país 
atractivo para la operación de manufactura y logística de 
alcance mundial. Por ejemplo, la cercanía con Estados 
Unidos representa para las empresas globales, una gran 
oportunidad para fabricar en México con costos bajos, y 
exportar posteriormente a ese mercado. Mejor aún, en 
condiciones arancelarias favorables, gracias al Tratado de 
Libre Comercio de Norteamérica (TLCAN). Pero sólo los 
bajos costos de operación no son suficientes. De ser el 
caso, las empresas globales podrían irse a otros lugares 
que ofrecen costos aún más bajos. La gran ventaja de 
México respecto a países con menores costos de produc-
ción, es el tipo de mano de obra especializada, lo que 
permite fabricar en México piezas para aviones, un auto 
o un sof isticado dispositivo médico. Adicionalmente, 
como resultado de la entrada en vigor del TLCAN, en 
1994, México ha sido capaz de crear cadenas productivas 
dentro de su territorio, las cuales a su vez se han integrado 

Prologis, Apodaca
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a las cadenas de suministro que operan en la región de 
Norteamérica. La alineación con los indicadores macro-
económicos de Estados Unidos y Canadá, como el tipo de 
cambio, la inflación y las tasas de interés, es otra de estas 
ventajas, las cuales, en su conjunto, han creado, en las 
últimas dos décadas, una alta demanda de espacios indus-
triales, es decir, un lugar en donde todas esas empresas 
interesadas en operar en el país, puedan establecerse. 

Es cierto, en México no existen zonas francas, como 
espacios que brindan facilidades f iscales y aduaneras 
para fomentar el comercio exter ior. Sin embargo, en 
nuestro país aplica un esquema equivalente, que es el 
Programa Maquilador conocido como IMMEX (Fomento 
de la Industria Manufacturera, Maquiladora y de Servicios 
de Exportación). De acuerdo con las autoridades mexi-
canas, en este caso, la Secretaría de Economía, el IMMEX 
es un “instrumento mediante el cual se permite importar 
temporalmente los bienes necesarios para ser utilizados 
en un proceso industrial o de servicios, destinado a la 
elaboración, transformación o reparación de mercancías 
de procedencia extranjera importadas temporalmente para 
su exportación.” 

La gran mayoría de las empresas de manufactura que 
operan bajo el programa IMMEX, están establecidas dentro 
de un parque industr ial , por las facilidades que estos 
ofrecen en cuanto a infraestructura de calidad, la disponi-

Parque Industrial, San Jorge

AMPIP lanza una estrategia 
nueva, a la que denominará 
“Nueva generación de 
parques industriales 
sustentables”, promoviendo 
la responsabilidad 
social, la innovación y el 
conocimiento, así como la 
posibilidad de que éstos 
puedan convertirse en 
zonas de facilitación de 
comercio exterior. 
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bilidad de servicios básicos de agua y energía, entre otros; 
el mantenimiento permanente de las instalaciones y áreas 
comunes; y la seguridad.  

Entonces, en México, la combinación del programa IMMEX 
y los parques industriales, serían un equivalente a una zona 
franca, con la diferencia de que en México, el permiso de 
importación temporal se otorga a la empresa, indepen-
dientemente de dónde esté instalada. 

Pero el éxito de los parques industriales en México, se 
debe también a que los desarrolladores han sido capaces 
de atender las exigencias del mercado, adaptándose a la 
demanda de sus clientes, creando desarrollos inmobiliarios 
de clase mundial.

Finalmente, además de las ventajas en cuanto a costos, 
logística, disponibilidad de talento, estabilidad macro-
económica y demás variables en la ecuación de la loca-
lización, las empresas globales buscan siempre dónde 
pueden operar con un mínimo de riesgo. Y es esto, preci-
samente, lo que ofrecen los parques industriales, un lugar 
para operar en condiciones de certeza para favorecer la 
competitividad.  

Aunque en México no hay alguna regulación que obligue 
a los parques industriales a diseñarse o a operar en deter-
minadas condiciones, en el país contamos con estándares 
voluntarios que han ido adoptado poco a poco los desa-
rrolladores, para lograr una oferta inmobiliaria de calidad. 
Y esto no significa, sólo el arrendamiento de naves clase A. 

Guanajuato Puerto Interior

Castro del Rio, Marabis Desarrolladora

Se trata de ir más allá de la oferta convencional de infraes-
tructura, al contar con políticas de sustentabilidad y de 
seguridad, entre otros aspectos. 

Y esa es precisamente la misión de la Asociación Mexicana 
de Parques Industriales, AMPIP, procurar la creación de 
parques industriales competitivos, para potenciar la capa-
cidad industrial y logística de México.

En los últimos años, la AMPIP ha promovido la implemen-
tación de mejores prácticas en los parques industriales, 
a través de herramientas como la Norma Mexicana de 
Parques Industriales, cuya nueva versión NMX-R-046-
SCFI-2015, aplica a partir del 2017; el Reconocimiento 
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Presencia Socios AMPIP en Región Sureste, Mayo 2017

SOCIO ESTADO MUNICIPIO 

Clarion Partners Quintana Roo Cancún

FIBRA Macquarie 
México

Quintana Roo

Tabasco

Industrial Global 
Solutions Tabasco Villa Hermosa

Parque ALIS Veracruz Coatzacoalcos

Parque Industrial y 
Comercial Veracruz, 
PICVER

Veracruz Xalapa

Parque Industrial 
Yucatán Yucatán Mérida

Parque Logístico San 
Julián Veracruz Veracruz

PGIM Real Estate Tabasco

Terrafina Tabasco

VESTA Quintana Roo Cancún

I N D U S T R I A L

Parque Industrial Verde; el Certificado 
en Calidad Ambiental expedido por la 
Profepa; y el certificado de Operador 
Económico Autorizado en materia de 
seguridad, para parques industriales. 

Ahora queremos lanzar una estra-
tegia nueva, más integral, que vamos 
a denominar “Nueva generación de 
parques industr iales sustentables”, 
a través de la cual promoveremos 
también la responsabilidad social, la 
innovación y el conocimiento dentro 
de los parques industriales, conjunta-
mente con lo que ya venimos promo-
viendo, con miras a crear un estándar 
mexicano que abarque todos estos 
ámbitos , incluyendo asimismo, la 

triales que ya operan, o bien en los 
proyectos a futuro. 

Finalmente, en 2016, el  gobierno 
mexicano promulgo una nueva ley 
para crear Zonas Económicas Espe-
ciales (ZEE), como una política pública 
para atraer inversión en los estados de 
menor desarrollo. Estas ZEE, estarán 
operando bajo el concepto de parque 
industr ial , en combinación con la 
figura del RFE, entre otras caracterís-
ticas. Lo ideal sería que estos nuevos 
desarrollos lograran operar también 
bajo los estándares de sustentabilidad 
que la AMPIP está promoviendo de 
manera permanente. 

Finalmente, la implementación de 
mejores prácticas enfocadas hacia la 
calidad de la infraestructura, permi-
tirá a los parques industriales diferen-
ciarse de su competencia, al contar 
con más opciones de servicios de 
valor agregado, coincidiendo precisa-
mente con lo que busca la empresa 
global, que es la posibilidad de operar 
en condiciones de certeza, con la 
mayor eficiencia posible, en todos los 
ámbitos. �   

posibilidad de que los parques indus-
triales puedan convertirse en zonas 
de facilitación de comercio exterior. 

Recordemos que en México opera 
el régimen de Recinto Fiscalizado 
Estratégico o RFE, como una polí-
tica pública del gobierno federal para 
poder competir en condiciones simi-
lares a las zonas francas que operan 
en otros países. Aunque la operación 
de este régimen sea aún limitada en 
el país, con las adecuaciones que se 
publicaron en 2016 para facilitar su 
implementación, es muy probable 
que los desarrolladores industriales 
comiencen a evaluar la conveniencia 
de adoptarlo en los parques indus-

Parque Industrial Calafia, Grupo Logistics
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Presencia Socios AMPIP en Región Noreste, Mayo 2017

SOCIO ESTADO MUNICIPIO 

Administración 
Portuaria Integral 
de Altamira

Tamaulipas Altamira

Amistad 
Desarrolladores 
Industriales

Coahuila 

Muzquiz

Saltillo

Ramos Arizpe

Ciudad Acuña

Piedras 
Negras

Sabinas

Torreón

Cactus Valley 
Parques 
Industriales

Coahuila Saltillo

CIESA

Tamaulipas Nuevo Laredo

Nuevo León
Ciudad 
Guadalupe

Apodaca

Corporación para 
el Desarrollo de 
la Zona Fronteriza 
de Nuevo León, 
(CODEFRONT)

Nuevo León Monterrey

Corporate 
Properties Nuevo León

Monterrey

Ciénega de 
Flores

Apodaca

Guadalupe

Corporate 
Properties Nuevo León General 

Escobedo

Davisa 
Development 
Group

Coahuila 

Arteaga

Ramos Arizpe

Derramadero

FIBRA Macquarie 
México

Tamaulipas

Nuevo León

Coahuila

FINSA

Coahuila
Saltillo

Ramos Arizpe

Nuevo León

Apodaca

Ciénega de 
Flores

Guadalupe

Monterrey

Santa Catarina

Tamaulipas

Nuevo Laredo

Ciudad 
Victoria

Matamoros

Reynosa

GP Desarrollos Nuevo León
Escobedo

Apodaca

SOCIO ESTADO MUNICIPIO 

Grupo Ayusa Tamaulipas
Matamoros

Reynosa

Industrial Global 
Solutions

Nuevo León
Apodaca

Escobedo

Tamaulipas Nuevo Laredo

Intermex 
Industrial Parks

Nuevo León Apodaca

Tamaulipas
Nuevo Laredo

Reynosa

Interpuerto 
Monterrey Nuevo León Monterrey

O'Donnell
Tamaulipas

Reynosa

Nuevo Laredo

Matamoros

Nuevo León Monterrey

Oradel Tamaulipas Nuevo Laredo

Parque Industrial 
Centenario Coahuila Torreón

PGIM Real Estate

Coahuila

Nuevo León

Tamaulipas

Prologis
Nuevo León Monterrey

Tamaulipas Reynosa

Puerta del Norte Nuevo León General 
Escobedo

Recintos 
Fiscalizados 
Estratégicos

Tamaulipas Reynosa

SEDET, Gobierno 
del Estado de 
Tamaulipas

Tamaulipas
Altamira

Ciudad 
Victoria

Terrafina

Coahuila

Nuevo León

Tamaulipas

The Offshore 
Group Coahuila Saltillo

VYNMSA

Coahuila Ramos Arizpe

Nuevo León

Huinalá

Guadalupe

Apodaca

Ciénega de 
Flores

Apodaca

Pesquería

General 
Escobedo

San Nicolás 
de los Garza

Montemorelos

Santa Catarina

Tamaulipas Ciudad 
Victoria
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Presencia Socios AMPIP en Región Noroeste, Mayo 2017

SOCIO ESTADO MUNICIPIO 

American 
Industries

Baja California Tijuana

Chihuahua

Chihuahua

Ciudad 
Juárez

Delicias

Camargo

Delicias

Gómez Farias

Corporate 
Properties Baja California Tijuana

FIBRA Macquarie 
México

Baja California

Sonora

Chihuahua

Sinaloa

Durango

FINSA

Baja California Tijuana

Chihuahua
Ciudad 
Juárez

Chihuahua

FOINFRA, 
Gobierno del 
Estado de 
Sinaloa

Sinaloa

Mazatlán

Guasave

Grupo Nelson Baja California Mexicali

IAMSA 
Development 
Group

Baja California

Mexicali

Tecate

Tijuana

Sonora Hermosillo

Industrial Global 
Solutions Chihuahua Ciudad 

Juárez

Intermex 
Industrial Parks

Chihuahua

Ciudad 
Juárez

Intermex 
Industrial Parks Chihuahua

Intermex 
Industrial Parks Durango Durango

Intermex 
Industrial Parks Sonora Hermosillo

NICOYA 
Inversiones Baja California Mexicali

SOCIO ESTADO MUNICIPIO 

O'Donnell

Chihuahua Ciudad 
Juárez

Baja California Tijuana

Sonora Hermosillo

Parque Industrial  
Antonio J. 
Bermúdez

Chihuahua Ciudad 
Juárez

Parque Industrial 
Calafia Baja California Mexicali

Parque Industrial 
El Florido Baja California Tijuana

Parque Industrial 
El Rio Sonora Agua Prieta

Parque Industrial 
Mexicali Baja California Mexicali 

PGIM Real Estate

Baja California

Chihuahua

Durango

Sonora

Prologis
Chihuahua Ciudad 

Juárez

Baja California Tijuana 

SEZAC, Gobierno 
del Estado de 
Zacatecas

Zacatecas

Guadalupe

Ojo Caliente

Calera y 
Morelos

Fresnillo

Sistema de 
Parques 
Industriales de 
Sonora

Sonora

Hermosillo

Ciudad 
Obregón

Terrafina

Baja California

Chihuahua

Sonora

The Offshore 
Group Sonora

Empalme

Guaymas

VESTA

Baja California
Tijuana

Rosarito

Chihuahua Ciudad 
Juárez

Sinaloa Los Mochis
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Presencia Socios AMPIP en Región Centro Occidente, Mayo 2017

SOCIO ESPAÑOL ESTADO MUNICIPIO 

Advance Real 
Estate

Guanajuato
Celaya

Silao

Querétaro
El Marqués

Corregidora

Amistad 
Desarrolladores 
Industriales

Guanajuato Celaya

Ayalkar 
Desarrolladores Guanajuato Celaya

Centro Logístico 
Jalisco Jalisco Acatlán de 

Juárez

Corporate 
Properties Jalisco Zapopan

Desarrolladora 
Marabis Guanajuato

Abasolo

Irapuato

FIBRA Macquarie 
México

Jalisco

Querétaro

San Luis Potosí

Guanajuato

Fideicomiso 
Desarrollos 
Industriales de 
Aguascalientes

Aguascalientes Aguascalientes

FINSA Querétaro Querétaro

GP Desarrollos
San Luis Potosí Villa de Reyes

Aguascalientes San Francisco 
de los Romo

Grupo Ayusa

Querétaro
Querétaro

El Marqués

San Luis Potosí San Luis 
Potosí

Guanajuato Silao

Guanajuato 
Puerto Interior Guanajuato Silao

Hines Jalisco Tlaquepaque

IAMSA 
Development 
Group

Querétaro Querétaro

Intermex 
Industrial Parks

Jalisco
El Salto

Tlaquepaque

Guanajuato Silao

Lintel Guanajuato Apaseo el 
Grande

O'Donnell

Querétaro

Jalisco Guadalajara

Guanajuato Celaya

SOCIO ESPAÑOL ESTADO MUNICIPIO 

Parque Industrial 
AeroTech Querétaro Colón

Parque Industrial 
Cuadritos Guanajuato Celaya

Parque Industrial 
León - Bajío Guanajuato León

Parque Industrial 
Logitik San Luis Potosí Villa de Reyes

Parque Industrial 
Millennium San Luis Potosí San Luis 

Potosí

Parque Industrial 
San Jorge Jalisco Tlajomulco 

de Zúñiga

PGIM Real Estate

Aguascalientes

Guanajuato

Jalisco

Querétaro

San Luis Potosí

Prologis Jalisco

Tlaquepaque

El Salto

Tlajomulco 
de Zúñiga

SKY PLUS 
Aerospace 
Cluster

Guanajuato Silao

Terrafina

Aguascalientes

Jalisco

Querétaro

San Luis Potosí

VESTA

Aguascalientes Aguascalientes

Guanajuato Silao

Jalisco Lagos de 
Moreno

Querétaro

El Marqués

Querétaro

Colón/El 
Marqués

San Luis Potosí San Luis 
Potosí

VYNMSA

Guanajuato
Irapuato

Silao

Querétaro
Querétaro

Santa Rosa 
Jáuregui

San Luis Potosí Soledad de 
Graciano

WTC Industrial San Luis Potosí San Luis 
Potosí
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Presencia Socios AMPIP en Región Centro, Mayo 2017

SOCIO ESPAÑOL ESTADO MUNICIPIO 

ARCO 57 Estado de México Soyaniquilpan 
/ Jilotepec 

Artha Capital Ciudad de 
México 

Distrito 
Federal

BTS 
Development Estado de México Tepotzotlán

COFOIN, 
Gobierno del 
Estado de 
Hidalgo

Hidalgo

Mineral de la 
Reforma

Tepeapulco

Atitalaquia

Tizayuca

Corporate 
Properties Estado de México  

Zumpango

Cuautitlán 
Izcalli 

Tepotzotlán

Tlalnepantla 
de Baz

Huehuetoca

Desarrollos 
Inmobiliarios 
Tepeji

Hidalgo Tepeji del Rio

FIBRA Macquarie 
México

Estado de México 

Oaxaca

Puebla

Ciudad de 
México 

Distrito 
Federal

FIDECIX, 
Gobierno del 
Estado de 
Tlaxcala

Tlaxcala

Tetla de la 
Solidaridad

Huamantla

Tlaxco

FIDEPAR, 
Gobierno del 
Estado de México

Estado de México 

Ixtlahuaca

Jilotepec

Toluca

Atlacomulco

Cuautitlán 
Izcalli 

FINSA

Estado de México Cuautitlán 
Izcalli 

Morelos Cuernavaca

Puebla Cuautlancingo

SOCIO ESPAÑOL ESTADO MUNICIPIO 

O'Donnell

Estado de México 

Cuautitlán 
Izcalli 

Toluca

Huehuetoca

Hidalgo Atitalaquia

Puebla Puebla

Parque Industrial 
Atitalaquia Hidalgo Atitalaquia

PGIM Real Estate

Estado de México 

Hidalgo

Puebla

PLATAH Hidalgo Villa de 
Tezontepec

Prologis

Distrito Federal Iztapalapa

Estado de México Tepotzotlán

Estado de México  

Cuautitlán 
Izcalli 

Toluca

Tultitlán

SECOTRADE, 
Gobierno del 
Estado de Puebla

Puebla

San Martín 
Texmelucan

Huejotzingo

Puebla

Terrafina

Estado de México 

Hidalgo

Puebla

Estado de México Toluca

VESTA

Estado de México 

Cuautitlán 
Izcalli 

Naucalpan de 
Juárez

Tepotzotlán

Toluca

Puebla Puebla

Tlaxcala Tetla de la 
Solidaridad

Tlaxcala Huamantla

I N D U S T R I A L
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A E R O E S P A C I A L

DESPEGA CON 
VELOCIDAD 

LA INDUSTRIA 
AEROESPACIAL 

EN MÉXICO
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POR CATALINA MARTÍNEZ QUINTERO 

catalina.martinez@inmobiliare.com

La industria 
aeroespacial en México 
pretende dar 23% 
de valor agregado 
nacional, llegar a 60,000 
empleos y tener más 
de 330 instalaciones 
industriales en 2017, de 
acuerdo con datos  
de la FEMIA.

Para 2017 se proyecta tener exportaciones 
por 8,000 millones de dólares; entre los 
retos de la industria está generar una ca-
dena de proveeduría mexicana y continuar 
con la formación de talento con hambre 
de innovar en el sector.

L
a industria aeroespacial en 2016 realizó exporta-
ciones por 7,164 millones de dólares. En menos 
de 10 años, México pasó del décimo al sexto lugar 
entre los países exportadores para la industr ia 

aeroespacial de Estados Unidos. La expectativa para 2017 
es realizar exportaciones por aproximadamente 8,000 
millones de dólares, dar 23% de valor agregado nacional, 
llegar a 60,000 empleos y más de 330 instalaciones indus-
triales, de acuerdo con datos de la Federación Mexicana 
de la Industria Aeroespacial A.C. -FEMIA-.

De acuerdo con Alejandro Bravo, socio líder del sector 
aeroespacial de KPMG México, en los últimos 10 años han 
llegado más empresas a México que se especializan en 
el sector y contribuyen a la cadena de suministro. El esti-
mado de la inversión extranjera directa -IED- en la indus-
tria aeroespacial de México es de aproximadamente 33,000 
millones de dólares y su origen es 75% de Norteamérica 
y 25% de Europa, pero ya hay interés por parte de una 
empresa sudamericana para instalar una planta en México. 
 
Con base en el estudio de KPMG International, Perspectivas 
Globales del Sector Aeroespacial y de Defensa 2016 -2016 
Global Aerospace & Defense Outlook- donde 76 directivos 
de la industria Aeroespacial y de Defensa participaron, el 
41% señaló que el crecimiento de sus empresas será una 
prioridad extremadamente alta en los próximos dos años; 
el 81% consideró importante la administración de costos y 
desempeño entre otras prioridades; el 47% planea realizar 
cambios a su cartera de productos, indicando que harán 
inversiones significativas para lanzar uno o más nuevos 
productos.

Para Federico Pérez Ponce, Secretario de Planeación y 
Vinculación de la Universidad Aeronáutica en Querétaro, 
describe al sector aeronáutico como uno de largo plazo, 
de alta tecnología con mucha estabilidad y que las inver-
siones en nuestro país dan empleos, tecnología y ense-
ñanzas para el sector educativo.
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De acuerdo con la Asociación Mexi-
cana de Parques Industriales Privados 
-AMPIP- hay 87 empresas de manu-
factura en el sector aeroespacial 
instaladas en México – de sus miem-
bros asociados-  con cifras al mes 
de mayo de 2017, se ve un dominio 
en el estado de Chihuahua con 28 
empresas, seguido por Sonora y Baja 
California con 21, el resto distribuidos 
entre Querétaro, San Luis Potosí , 
Coahuila, Tamaulipas, Nuevo León y 
Yucatán.
  
En México se tienen detectados al 
menos c inco clústeres de indus-
tr ia aeroespacial: Baja California , 
Chihuahua ,  Monter rey,  Sonora y 
Querétaro. De acuerdo con Sergio 
Barrera Sánchez, Director del Centro 
para el Desar rollo de la Industr ia 
Aeronáutica del Tec de Monterrey 
en Querétaro, ha habido 3 etapas en 
la conformación de la industria: las 
primeras empresas llegaron hace 50 
años aproximadamente, ubicándose 
en Baja California; la segunda etapa 
aconteció en el tercer cuarto del siglo 
XX en Tijuana, dada su cercanía con 
Estados Unidos y el bajo costo que 
la ubicación representaba para la 
proveeduría; y la tercera etapa se dio 
cuando Bombardier y Zafrán comen-

zaron a buscar nuevos sit ios en el 
mundo y llegaron a Querétaro. 

“Considero que deberá ex istir una 
cuar ta etapa donde ya tengamos 
empresas propias que den servicio; 
para eso se deber ía consolidar la 
tercera, para que entren más Pymes 
y se conviertan en un proveedor de 
excelencia para las empresas insta-
ladas, así como para otros países”.

Respecto a los clústeres aeroespa-
ciales, el directivo adelanta que hay 

A E R O E S P A C I A L

intentos por formar otros en Guana-
juato, y en el caso de Jalisco, gracias 
a su infraestructura y trabajo rela-
cionado con la tecnología, se podría 
desarrollar industria aviónica.

En complemento a lo anterior, Fede-
rico Pérez menciona que en Queré-
taro había sólo dos empresas desde 
la década de los años ochentas , 
una  ded icada a  los  t u rbor reac-
tores, y la otra era General Electric, 
pero a f inales de 2005, Bombardier 
anunció su llegada a México, deto-
nando la industria en la zona. Ahora, 
se encuentran aproximadamente 45 
empresas, notándose un importante 
incremento de la inversión extranjera 
directa en la región.

En cuanto a la industr ia aeroespa-
cial en otros países, Sergio Barrera 
explica que hay otros en condiciones 
similares a las de México, luchando 
fuertemente por la atracción de capi-
tales, como Turquía y Marruecos; y 
respecto a América Latina, en Brasil 
está la empresa Embraer, que es un 
fabr icante de equipos or ig inales , 
y aunque Argentina y Chile tienen 
industria aeroespacial, está enfocada 
al tema militar. Asimismo, el espe-
cialista revela que algunos países de 

Alejandro Bravo, socio líder del sector 
aeroespacial de KPMG México,
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Centroamérica los han buscado para 
tener asesoría y evaluar la posibilidad 
de entrar a la industria aeroespacial.

Federico Pérez detalla que en Queré-
taro hay empresas internacionales 
donde se ensamblan estructuras de 
metal, fibra de vidrio o carbono; otras 
se dedican a los trenes de aterrizaje 
y motores, ensambles de fuselaje, ala, 
estabilizadores o dan mantenimiento.  
  
“Muchas de las empresas a las que 
l lamamos fabr icantes de eq uipo 
original –OEM- tratan de traer a sus 
Tier 1; un ejemplo es Zafrán, cuya 
nueva planta estará en operación 
próximamente para fabricar Tumblate, 
el cual será hecho pr incipalmente 
de fibra de carbono para la línea de 
motores Elite, que serán sólo para 
exportación a Estados Unidos”, resalta 
Sergio Barrera.

Ventajas competitivas / 
mano de obra con alta 
especialidad
En repetidas ocasiones se ha desta-
cado que algunos de los elementos 
atractivos para la instalación de las 

empresas extranjeras en México es 
el bajo costo en la mano de obra, y 
la ubicación estratégica de nuestro 
país con respecto a Estados Unidos. 
Federico Pérez agrega que el país del 
norte es un mercado fuerte, porque 
hay mucha gente con la capacidad 
económica para comprar av iones 
particulares, siendo éste uno de los 
principales transportes. “México es un 
país que tiene una vocación industrial 
en otros sectores como la transforma-
ción y automotriz que han servido 

para formar ingenieros de calidad, 
ahora especializados en la industria 
aeroespacial”.

Del 100% de las exportaciones, 79% es 
para Estados Unidos, 7% para Canadá, 
4% para Francia, 3% para Alemania y 
7% para otros países. El origen de las 
importaciones es de 73%, que corres-
ponde a Estados Unidos, 4% a Canadá, 
8% a Francia, 3% a Reino Unido y 12% a 
otros, según datos de la Secretaría de 
Economía. Alejandro Bravo añade que 
en México hay un Plan Nacional 2020 
donde se busca posicionar a nuestro 
país dentro de los jugadores principales 
en esta industria, la cual ha crecido a 
doble dígito en los últimos años.

En el mismo sentido, Luis Gerardo 
L i zcano,  D i rec tor  Genera l  de  l a 
Federación Mexicana de la Industria 
Aeroespacial hace una evaluación de 
la industria y considera que el creci-
miento es muy sano debido a que 
en los últimos 12 años se han tenido 
crecimientos promedio anuales de 
15%. Asegura que el principal motor 
para la industria es la disponibilidad de 
recursos humanos con ciertas habili-

Luis Gerardo Lizcano, Director General 
de la Federación Mexicana de la Industria 
Aeroespacial
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dades, tanto de ingenieros como de 
técnicos especializados. “Los profe-
sionales deben ser bilingües, contar 
con habi l idades espec í f icas ,  por 
ejemplo para el caso de maquinados 
de precisión necesitan saber leer 
planos, programar y mucha atención 
porque la industria maneja volúmenes 
pequeños y de variedad”.

En Méx ico hay 30 in s t i t uc iones 
educativas formando talento para 
esta industria. De acuerdo con datos 
del Consejo Mex icano de Educa-
ción Aeroespacial -COMEA-, hay 52 
programas ofertados y una matrícula 
de 11,000 estudiantes para el sector. 
Del total de la oferta educativa hay 
cinco niveles con presencia en 12 
estados de la República Mexicana: 
25.8% de bachillerato, 9.1% Técnico 
especializado, 13.9% Técnico Superior 
Universitario, 49.9% Nivel superior, y 
1.6% Nivel posgrado.

Federico Pérez enfatiza que México 
cuenta con el interés de los jóvenes 
para estudiar ingeniería y tecnología, 
contrario a lo que sucede en países de 
Europa donde ya no quieren estudiar 
estas carreras. “En México se tiene un 
egreso de aproximadamente 100 mil 
ingenieros al año, y el perfil que las 
empresas requieren son muy espe-
cializados; por un lado está el diseño, 

para el que se necesitan ingenieros 
altamente calif icados en software 
para realizar dibujos de componentes; 
para manufactura o fabricación se 
necesitan técnicos superiores univer-
sitar ios , técnicos de manufactura 
básica como soldadores certificados, 
ensambladores de inf raestructura 
que sepan colocar pernos, tornillos 
y remaches. Hemos detectado que 
se necesita personal para materiales 
compuestos como fibra de vidrio o 
carbono. La Universidad Aeronáutica 
en Querétaro –UNAQ- ha tenido la 
vocación de formar capital humano 
para este sector industr ial . Al estar 
cerca de la industria e inmersos en 
el clúster aeroespacial de Querétaro, 
hemos desarrollado distintos niveles 
educativos, formando más de 6,000 
técnicos para las empresas sobre todo 
de Querétaro, y en 2009 iniciamos la 
formación de técnicos superiores”.

El Centro para el Desarrollo de la 
Industria Aeronáutica del ITESM en 
Querétaro, ayuda a tener la vincula-
ción entre la industria y la academia. 
“Contamos con un Consejo Consul-
tivo con los directores de Bombar-
dier, Airbus, Presidente de Femia , 
Presidente del Clúster de Querétaro, 
por medio de los cuales nos retroali-
mentamos, para saber cómo debemos 
alinear los programas de estudio. En el 
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En México existen 312 
plantas en 19 estados y 
una generación mayor 
a 48,000 empleos, de 
acuerdo con datos de la 
FEMIA en 2016

Baja California 79

Sonora 53

Chihuahua 40

Coahuila 7

Nuevo León 30

Tamaulipas 12

San Luis Potosí 5

Querétaro 39

Yucatán 3

Hidalgo 1

Puebla 2

Oaxaca 1

Ciudad de México 7

Estado de México 13

Guanajuato 4

Jalisco 13

Aguascalientes 1

Zacatecas 1

Durango 1
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caso de la industria, todavía hace unos años nos estaban 
solicitando que tuviéramos la carrera de ingeniero aero-
náutico, sin embargo la posición que hemos tomado es 
ofrecer egresados de alta calidad en Ingeniería Mecánica, 
Ingeniería en Mecatrónica, Ingeniería Industrial, empeñán-
donos en áreas de manufactura tanto para la industria de 
aeropartes como en otras. Buscamos dar conocimientos 
profundos en la ingenier ía de manufactura o mecá-
nica, dando la especialización aeronáutica, dado que se 
manejan altos estándares y regulaciones muy cerradas”, 
detalla Sergio Barrera.

Alejandro Bravo coincide en que el camino es seguir invir-
tiendo en la capacitación de los técnicos e ingenieros. 
Afortunadamente ya hay universidades y centros enfo-
cados a dar formación aeroespacial, y aunque se va avan-
zando, es importante seguir creciendo en este aspecto. En 
cuanto a la mano de obra, detalla que ha habido un creci-
miento palpable: en 2013 se generaron 41 mil empleos; en 
2014, 45 mil puestos de trabajo; y en 2015, 50 mil. 

Retos para levantar el vuelo
Aunque todos los especialistas coinciden en que los 
avances se han dado de manera importante, gracias a la 
mano de obra calificada, ubicación estratégica e interés 
de las empresas por instalarse en el país, saben que 
esta industria apenas está despegando. Al respecto, Luis 
Gerardo Lizcano opina que se debe continuar con el creci-
miento que hay y generar talento, así como integrar la 
cadena de proveeduría aeroespacial en México, donde hay 
otras áreas de oportunidad para hacer negocios, incluso 
para el desarrollo inmobiliario industrial.

De 2015 a 2034 se entregarán 
32,600 aviones nuevos de 
pasajeros y de carga. En 
2016 hubo más de 3.57 mil 
millones de pasajeros aéreos, 
aproximadamente 34.8 
millones de vuelos, cerca de 
26,065 aeronaves comerciales, 
alrededor de 3,883 aeropuertos 
operando, un mil 402 
aerolíneas comerciales y 
52,964 rutas.

Los retos son en todos los sentidos, porque en términos 
de innovación, ésta debe alcanzar la manufactura, la inge-
niería, el diseño e incluso el mantenimiento, reparación y 
over hall, porque México puede competir en eso también. 
Se muestra enfático al decir que hay algunos huecos 
tecnológicos que están generando oportunidades de 
inversión tanto nacional como extranjera, y falta consolidar 
la proveeduría nacional, tecnologías y algunos procesos.

Federico Pérez está de acuerdo en que la cadena de 
proveeduría es un tema pendiente, así como encontrar 
la manera de que los jóvenes emprendedores puedan 

JetBlue Airways - Gensler
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fabricar con sus conocimientos de ingeniería, un compo-
nente aeroespacial que pueda venderse a las compañías 
instaladas; es decir, producir nacionalmente para reducir la 
importación de partes. En cuanto a la innovación, destaca 
la urgente necesidad de que las universidades y centros 
de investigación en el país incrementen su capacidad para 
desarrollar tecnología, que permita tanto a empresas mexi-
canas como extranjeras innovar”.

“Vamos por el camino adecuado, pero se deben seguir 
buscando oportunidades para generar valor agregado 
y mejorar los procesos de exportación, para que las 
empresas quieran quedarse en México”, señaló Alejandro 
Bravo.

Evoluciona el diseño en aeropuertos
De 2015 a 2034 se entregarán 32,600 aviones nuevos de 
pasajeros y de carga; tan solo en 2016 hubo más de 3.57 
mil millones de pasajeros aéreos, aproximadamente 34.8 
millones de vuelos, cerca de 26,065 aeronaves comer-
ciales, alrededor de 3,883 aeropuertos operando, 1,402 
aerolíneas comerciales y 52,964 rutas, esto con datos del 
Anuario 2016-2017 de la Cámara Nacional de Aerotrans-
portes, CANAERO.

Además, se menciona que la industria de aerotransporte 
aporta cerca de 2.7 billones de dólares al Producto Interno 
Bruto del mundo, y genera aproximadamente 62.7 millones 
de empleos a nivel mundial. Para los siguientes 20 años, se 
proyecta que habrá 100 millones de empleos y el aporte al 
PIB será cercano a los seis billones de dólares.

En el mismo documento se menciona el top cinco de 
pasajeros transportados por aeropuerto en 2016, donde 
Atlanta encabeza la l i sta con 101 mil lones 489,887 
pasajeros; Beijing, con 89 millones 938,628 pasajeros; 
Dubai, con 78 millones 10, 265 pasajeros; Chicago, con 
76 millones 942,493 pasajeros; y Tokio, con 75 millones 
316,718 pasajeros. La Ciudad de México ocupa el lugar 45, 
con 38 millones 433, 288 pasajeros. 

Se pronostica que para 2034 habrá un crecimiento impor-
tante de la clase media en los países emergentes, por lo que 
se agregarían dos millones de viajeros potenciales. En México 
se transportan más de 220 mil pasajeros diarios, hay 52 aero-
puertos que dan servicio a 350 rutas nacionales y 450 rutas 
internacionales. Se cuenta con 360 aeronaves con una edad 
promedio de flota de 8.6 años, ocho aerolíneas en servicio 
regular nacional y 57 en servicio regular internacional.

A E R O E S P A C I A L

JetBlue Airways - Gensler

Terminal 2 del aeropuerto de San Francisco - Gensler
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A nivel mundial, se están registrando renovaciones en 
aeropuertos, o bien, la construcción de nuevos debido a la 
necesidad de generar mayor conectividad entre los países 
para fines de negocios o turísticos. Han quedado atrás 
las terminales aéreas con forma de caja, grandes pasillos 
infinitos con falta de color y poco confort para los viajeros.

Keith Thompson, Líder del área de especialización de Avia-
ción y Transporte para Gensler Global, comenta que un 
elemento importante que está cambiando la experiencia 
en los aeropuertos es el uso de la tecnología, porque ésta 
ayuda a simplificar los procesos y quitar espacios, por lo 
que también se reducen los tiempos de procesamiento 
para los pasajeros y disminuye el estrés. La hospitalidad 
es otro factor presente, porque ya se usan acabados 
más finos, suaves y naturales, mayor presencia de luz y 
la tendencia es que el diseño responde a la cultura del 
lugar donde está el aeropuerto, pensando la experiencia 
de adentro hacia afuera de la terminal aérea.

Entre los mejores ejemplos del nuevo diseño resalta la 
Terminal 2 del aeropuerto de San Francisco, donde se hizo 
una renovación total, adoptando un aspecto más hospi-
talario; la zona del check-in tiene áreas más abiertas para 
que la gente pueda ver más allá, hay más asientos y mesas 
diferentes, así como áreas para estar en el aeropuerto, por 
lo que se permitió un flujo mayor y las áreas de comida se 
volvieron más amenas; además, fue el primer aeropuerto 
en tomar la iniciativa de tener una visión más sostenible 
al contar con Certificación LEED Oro.

En términos de sustentabilidad, lo que se certifica es la 
terminal aérea -porque el aeropuerto es un conjunto de 
edificios. La certificación no es fácil de conseguir, por la 
cantidad de requerimientos, pero la Terminal 2 de San 
Francisco lo logró por reutilizar el agua para usos secun-
darios, así como la optimización de luz natural. Un dato 
interesante es que el solo hecho de usar pisos de color 
claro puede reducir hasta 15% las cargas de energía.

“Algo que está sucediendo en las renovaciones es 
centrarse en la experiencia del pasajero que llega, y no 
tanto en el que sale del país; el cuidado de esta experiencia 
se ha abandonado, pues cuando el pasajero desciende del 
avión, prácticamente la salida es directa a la calle. Ahora, 
se buscan espacios más amplios y lugares más abiertos 
que propicien el encuentro. Uno de los grandes cambios 
es que la experiencia de llegar al país sea la misma que 
para los que salen“, explica Keith Thompson.

En Asia se encuentran los aeropuertos más nuevos del 
mundo, porque fueron construidos apenas hace 20 años, 
mientras que en Estados Unidos se edificaron hace 60, por 
lo que se aprecian más renovaciones en dicho país. “Asia 
es la zona donde hay un mayor énfasis en el diseño de sus 
aeropuertos, el cual consideran una ventaja competitiva; 
y no sólo se preocupan en dar una buena experiencia al 
usuario, sino en operar bajo estándares muy altos, para ser 
calificados como los mejores, así se aprecia en la Terminal 
2 del aeropuerto de Icheon en Corea del Sur, actualmente 
en construcción”, enfatiza el Líder del área de especializa-
ción de Aviación y Transporte para Gensler Global.�   

Keith Thompson, Líder del área de especialización de Aviación y 
Transporte para Gensler Global,
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REGIÓN ESTADO MUNICIPIO SOCIO
NOMBRE DEL PARQUE O 

NAVE INDUSTRIAL
EMPRESA ORIGEN

Centro
Estado de 

México 
Toluca VESTA Nave Industrial Cae Flight Canadá

Centro 
Occidente

Querétaro

Colón AeroTech Industrial Park AeroTech Industrial Park
AirBus 

Helicopters
Joint Venture

Colón/ 
El Marqués

VESTA Parque Aeroespacial Querétaro
Bombardier Canadá

Grupo Safran Francia
Meggitt

Reino Unido

San Luis Potosí
San Luis Potosí Ayusa Nave Industrial GKN  Aerospace

San Luis Potosí
Millennium Industrial 

Park
Millennium Industrial Park

GKN Aerospace 
San Luis Potosí Estados Unidos

Noreste

Coahuila

Ciudad Acuña

Amistad Industrial 
Developers

Parque Industrial Amistad 
Acuña

Alcoa Howmet
U.S.Graphite Perú

Torreón
Parque Industrial Amistad 
Torreón

Honeywell
Estados Unidos

Saltillo
Parque Industria Amistad 
Saltillo Sur

Parkway 
Products

Saltillo The Offshore Group Parque Industrial La Angostura

Senior 
Aerospace-

Ketema
Joint Venture

Unison 
Industries

Estados Unidos

Nuevo León
Apodaca Corporate Properties CPA Business Center Apodaca MD Helicopters
Guadalupe VYNMSA Acueducto Industrial Park Wyman Gordon

Tamaulipas Matamoros Ayusa Nave Industrial Signal

Baja California

Mexicali

IAMSA Development 
Group

Parque Industrial Las 
Californias

A.E. Petsche

Allied Tool and 
Die

NICOYA Inversiones Parque Industrial NICOYA
Applied 

Manufacturing
México

IAMSA Development 
Group

Parque Industrial Palaco Castle Metals Reino Unido

Mexicali Industrial Park PIMSA I Chromalloy
Estados Unidos

Tecate

IAMSA Development 
Group

Parque Industrial El Bajio Conesys
Tijuana Parque Industrial Valle Bonito Esterline Reino Unido

Mexicali

Parque Industrial Las 
Californias

German 
Machined 
Products

Estados Unidos

Mexicali Industrial Park
PIMSA IV GKN Aerospace

Reino Unido
PIMSA I

GKN Composites 
Structures

Grupo Nelson

Parque Industrial El Vigia I Gulfstream

Estados Unidos

Parque Industrial El Vigia II
Honeywell 
Aerospace

Parque Industrial El Vigia II
Honeywell 

MRTC

Tijuana
IAMSA Development 

Group
Promotora Leach

Mexicali

Calafia Industrial Park
Parque Industrial Calafia I LMI Aerospace
Parque Industrial Calafia II NC Dynamics

Mexicali Industrial Park
Nave Industrial (Unidad 
Industrial VI)

Rockwell Collins

Calafia Industrial Park Parque Industrial Calafia II Stadco
Mexicali Industrial Park PIMSA I Volare México

Tijuana Prologis
Nave Industrial (Pacifico 
Industrial Center)

Aerodesign Estados Unidos
Eaton Otro

Noroeste Chihuahua Chihuahua

American Industries

Las Americas Industrial Park AE Petsche Estados Unidos
Nave Industrial Arnprior Canadá
Las Americas Industrial Park Atlas Aerospace

Estados Unidos
Complejo Industrial Chihuahua BE Aerospace
Nave Industrial Beechcraft
Nave Industrial Beechcraft

Intermex Industrial 
Parks

Complejo Industrial Chihuahua Beechcraft
Parque Industrial Intermex 
Carolina

Bell Hellicopter Canadá

A E R O E S P A C I A L

Empresas instaladas de manufactura, del sector aeroespacial  
en la república mexicana
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REGIÓN ESTADO MUNICIPIO SOCIO
NOMBRE DEL PARQUE O 

NAVE INDUSTRIAL
EMPRESA ORIGEN

Noroeste

Chihuahua
Chihuahua

American Industries
Complejo Industrial Chihuahua

Bombardier 
(antes CAV 
Aerospace)

Estados Unidos

Intermex Industrial 
Parks

Cessna Canadá

American Industries Las Americas Industrial Park Cessna (Textron) Estados Unidos

American Industries Complejo Industrial Chihuahua
Chief Enterprises Estados Unidos

EZ Air
Joint VentureIntermex Industrial 

Parks
Parque Industrial Intermex 
Norte

EZ Air

American Industries Nave Industrial
Fokker 

Aerostructures
Holanda

Intermex Industrial 
Parks

Complejo Industrial Chihuahua Honeywell Francia

American Industries
Nave Industrial Kaman

Estados Unidos

Complejo Industrial Chihuahua

L3 
Communications

Intermex Industrial 
Parks

Labinal

FranciaAmerican Industries
Labinal Safran 

GroupLas Americas Industrial Park

Intermex Industrial 
Parks

Parque Industrial Intermex 
Norte

Manoir 
Aerospace

American Industries

Complejo Industrial Chihuahua
Metal Finishing 

CO Estados Unidos
Supra Industrial Park Nordam
Complejo Industrial Chihuahua Soriau Otro

Supra Industrial Park
Zodiac 

Aerospace
Francia

Ciudad Juárez Prologis
Nave Industrial (Salvarcar 
Industrial Center #4)

Grupo American 
Industries 

Otro

Sonora

Guaymas
The Offshore Group

Parque Industrial Roca Fuerte Acra

Estados UnidosParque Industrial Roca Fuerte
Bae Systems 

Controls
Parque Industrial Roca Fuerte Benchmark

Empalme Parque Industrial Bella Vista Body Cote Reino Unido

Hermosillo
IAMSA Development 

Group
Vie Verte Business Center 
Hermosillo

Bosch Alemania

Guaymas

The Offshore Group

Parque Industrial Roca Fuerte

CPP

Estados Unidos

Duccommun
GS Precision

Horst 
Engineering 

de M
Empalme Parque Industrial Bella Vista Incertec
Guaymas Parque Industrial Roca Fuerte JJ Churchill
Empalme Parque Industrial Bella Vista Minco

Guaymas Parque Industrial Roca Fuerte

Novacap-Dover
Paradigm 
Precision

Parker
Empalme Parque Industrial Bella Vista Pheonix Chicago

Guaymas Parque Industrial Roca Fuerte
Trac Group Ltd. Reino Unido
UTC Aerospace 

Systems Estados Unidos
Empalme Parque Industrial Bella Vista Vermillion

Guaymas Parque Industrial Roca Fuerte
Waukesha 
Bearings

Reino Unido

William
Estados Unidos

Sureste Yucatán Mérida Yucatan Industrial Park Yucatan Industrial Park
Stein Seal (Seal 

and Metal)

Fuente: AMPIP, ASOCIACIÓN MEXICANA DE PARQUES INDUSTRIALES PRIVADOS, 2Q-2017



108



109



110

L O G I S T I C A  I N T E R N A C I O N A L 



111

POR SANDRA BECKWITH 

SALIR POR LA 
FRONTERA: 

MÉXICO 
SIGUE 

ATRAYENDO 
A 

COMPAÑÍAS 
EXTRANJERAS

Si bien el futuro del TLCAN es incierto y los 
retos comerciales continúan, México sigue 
atrayendo a compañías extranjeras que 
buscan un acceso más fácil a la enorme 
base de consumidores estadounidenses.

E
l tipo de cambio del peso mexicano cayó 13 por 
ciento a un mínimo récord de 20 pesos por dólar 
estadounidense el 9 de noviembre de 2016, un 
día después de que Donald Trump fuera elegido 

presidente. La caída se produjo en medio de las preocu-
paciones por el impacto de la presidencia de Trump en el 
Tratado de Libre Comercio de América del Norte (TLCAN), 
al cual Trump describió durante su campaña como el “peor 
acuerdo comercial de la historia”.

Además de decir que quiere renegociar los términos 
comerciales, el presidente comentó antes de las elecciones 
que consideraría un impuesto del 35 por ciento sobre los 
productos fabricados en México que se venden en Estados 
Unidos.

Lo que realmente sucederá con la nueva administración 
está por verse. Y si bien muchos de los involucrados en 
la logística transfronteriza aseguran que la incertidumbre 
ha creado problemas, consideran que el TLCAN necesita 
actualizarse para reflejar dos décadas de cambio.

“El crecimiento de Internet, las preocupaciones ambien-
tales y decenas de otras cuestiones no se abordaron 
cuando se negoció el TLCAN”, señala Jordan Dewart, 
presidente del proveedor de logística tercero Yusen Logis-
tics México. “Todos tenemos que estar de acuerdo en 
apoyar el desarrollo de los negocios. Las fábricas ya están 
en México, y la cadena de abastecimiento se ha mudado 
aquí, así que ¿a dónde vamos ahora?”

El impacto de cualquier cambio podría ser significativo, 
considerando que México es el tercer socio comercial 
de Estados Unidos. Canadá, el otro miembro del TLCAN, 
es el primer socio y China es el segundo. En 2015, $531 
mil millones de dólares en bienes se movieron en ambos 
sentidos entre Estados Unidos y México.

“Una cosa que espero no se pierda es lo estrecha que es 
nuestra relación con México”, observa Seth Stodder, secre-
tario adjunto de la política fronteriza, de inmigración y 
comercial del Departamento de Seguridad Nacional (DHS, 



112

por sus s iglas en inglés) durante 
la administración Obama. Stodder 
cita un estudio del Centro Wilson 
que muestra que casi 5 millones de 
empleos en Estados Unidos dependen 
del comercio con México.

Gran parte del comercio de Estados 
Unidos y la log íst ica cor respon-
diente se construyen alrededor de 
las industrias de vehículos, maqui-
naria eléctrica (incluyendo electro-
domésticos), combustibles minerales 
e instrumentos ópticos y médicos, 
según la Oficina del Representante 
de Comercio de Estados Unidos . 
Méx ico  e s  t amb ién  e l  seg undo 
proveedor de productos agrícolas de 
Estados Unidos, que incluyen frutas 
y verduras, vino y cerveza y refrige-
rios. De hecho, el 80 por ciento de 
las exportaciones mexicanas van a 
Estados Unidos.

“Vemos que salen de México auto-
móv iles ,  electrodomést icos , ar t í-
culos ligeros, aparatos electrónicos 
y productos agr ícolas”,  dice Troy 
Ryley, vicepresidente senior de TM 
Services, de México, para Transplace, 
un proveedor de logística tercero con 
sede en Texas.

Gran parte de ese comercio proviene 
de la inversión extranjera directa de las 
corporaciones globales que buscan la 
proximidad a la base de consumidores 
masiva de Estados Unidos -México es 
el décimo receptor del mundo, con 
una suma de más de $30 millones de 
dólares en 2015. Los tres principales 
inversionistas extranjeros en México 
son Estados Unidos, España y Canadá. 
Los sectores mexicanos de finanzas, 
automotriz, electrónico y energético 
son los principales receptores.

Si bien el volumen de comercio entre 
Estados Unidos y México es signifi-
cativo -y no es de extrañar, teniendo 
en cuenta la proximidad geográfica- 
sigue habiendo retos de log íst ica 
causados por una serie de factores 
que incluyen el desequilibrio comer-
cial, las regulaciones, la aduana y la 
delincuencia.

Los desequilibrios y las regulaciones 
comerciales están vinculados cuando 
se trata del f lujo de remolques de 
tractores hacia y desde los dos países. 
E l hecho de que más mercancías 
f luyan de México a Estados Unidos 
que v iceversa crea un desequil i-
brio en el equipo de transporte, los 
camiones que se dir igen hacia el 

norte y descargan en la frontera o en 
su destino final en Estados Unidos a 
veces regresan vacíos porque menos 
mercancías se dirigen hacia el sur.

Además, muchos transportistas esta-
dounidenses son reacios a enviar sus 
remolques vacíos a México por varias 
razones, entre ellas las regulaciones 
que les prohíben ser transportados por 
tractores estadounidenses en terri-
torio mexicano. Los tractores en las 
carreteras mexicanas necesitan ser 
propiedad de mexicanos y conducidos 
por ellos. Debido a eso, las compañías a 
menudo establecen un centro de distri-
bución sin almacenamiento en una 
zona libre de fronteras, trasladando la 
mercancía de un remolque proveniente 
de México a otro que la lleva al norte 
hacia su destino en Estados Unidos. La 
mayoría de las veces, esto ocurre en 
Laredo, Texas, el puerto interior más 
activo entre los dos países, con más de 
$183 mil millones en importaciones y 
exportaciones que se mueven a través 
de la frontera.

Trabajar en las vías
Algunas compañías utilizan el ferro-
carril para volver a surtir los contene-
dores vacíos en el centro de México. 
“Los cargadores suelen obtener un 
mejor precio cuando transportan 
contenedores vacíos por ferrocarril, 
porque hay menos riesgo”, asegura 
Mike Burkhart, director de la región 

Seth Stodder, Secretario adjunto de la política 
fronteriza, de inmigración y comercial del 
Departamento de Seguridad Nacional (DHS)

El impacto de cualquier ajuste en 
el TLCAN podría ser significativo, 
considerando que México es el tercer 
socio comercial de Estados Unidos. 
En 2015, $531 mil millones de dólares 
en bienes se movieron en ambos 
sentidos entre Estados Unidos y 
México.

Jordan Dewart, Presidente de Yusen 
Logistics México

L O G I S T I C A  I N T E R N A C I O N A L 
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de México, en la sede del 3PL C.H. 
Robinson en Minnesota . “A veces 
podemos hacer un paq uete q ue 
funciona bien para un cargador que 
va hacia el norte”.

Transplace alienta a las empresas 
a resolver par te del desequil ibr io 
mediante el uso de programas de 
distribución de puntos de entrada.

“Por ejemplo, una compañía con la 
que trabajamos estaba trasladando 
carga de México a Chicago y luego 
la enviaba de regreso a Dallas. Debe-
rían estar distribuyendo desde Laredo, 
en vez de eso”, comenta Ryley, quien 
señala que Transplace tiene 600,000 
pies cuadrados de espacio de almace-
namiento allí. Ese espacio es valioso 
porque “Laredo tiene una ocupación 
de 99 por ciento”, explica.

Hacen falta dos
“La realidad es que la mayoría de los 
movimientos de camiones completos 
son en efecto dos remolques que 
hacen el transporte”, comenta Carlos 
Cubias, v icepresidente del Centro 
de Excelenc ia de UPS .  “La carga 
se desplaza hacia el norte hasta la 
frontera con Estados Unidos, donde 
un remolque se descarga en otro 
que lleva la carga al norte a Estados 
Unidos .  Esto conl leva problemas 
de seguridad y la mercancía puede 
dañarse cuando se descarga, pero los 

transportistas estadounidenses no 
quieren que sus remolques entren en 
México”.

La reciente devaluación del peso sólo 
exacerbará este desequilibr io rela-
cionado con el transporte. Debido a 
que el peso vale menos en Estados 
Unidos, la compra de bienes esta-
dounidenses requerirá más dinero, lo 
que hará que los productos estadou-
nidenses sean aún más inasequibles 
tanto para las empresas como para los 
consumidores mexicanos.

“Ese producto le costará ahora a una 
fábr ica mex icana que compra en 

UPS amplió sus servicios en México para incluir opciones de entrega urgente, acelerada y 
estándar para todos los envíos, independientemente del tamaño.

Mike Burkhart, Director de la región  
de México, C.H. Robinson

dólares 20 pesos por dólar en lugar 
de los 15 pesos que costaba en los 
últimos años”, añade Dewart. “Ya no 
comprarán materia prima en Estados 
Unidos porque no pueden darse el 
lujo de hacerlo. Eso significa un movi-
miento menos hacia el sur cuando 
necesitamos que haya más”.

Congestión en la frontera
Un gran problema para las empresas 
que importan desde México hacia 
Estados Unidos son los retrasos fron-
ter izos causados por el  volumen 
elevado, los procesos aduaneros y 
las horas de cruce restringidas. “La 

gestión a través de la complejidad 
f ronter iza es el pr incipal dolor de 
cabeza de importadores y exporta-
dores”, explica Cubias.

Una diferencia significativa entre las 
costumbres de Méx ico y de otros 
países como Estados Unidos y Canadá, 
agrega, es que las regulaciones mexi-
canas imputan responsabilidad a los 
agentes mexicanos, no a los impor-
tadores. Como resultado, los agentes 
aduanales mexicanos son más caute-
losos porque son responsables de 
cualquier problema que se descubra 
más tarde.

Carlos Cubias, Vicepresidente del Centro  
de Excelencia de UPS
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Además, como los agentes aduanales 
mexicanos están limitados a cuatro 
puertos cada uno, una empresa que 
importa a través de varios puertos 
p o dr í a  t r aba ja r  con  m á s  de  un 
agente. Si bien el 70 por ciento de la 
mercancía pasa por Laredo, también 
hay otros puertos terrestres, aéreos y 
marítimos. Las regulaciones tampoco 
son consistentes entre sí.

“Dentro de todos esos puertos, los 
agentes y las autoridades portuarias 
a veces tienen requisitos diferentes”, 
prosigue Cubia. “La diferencia podría 
ser algo simple, pero aun así crea 
problemas porque se deben conocer 
los distintos procesos del puerto para 
gestionarlos con eficacia”.

Cada agente también usa su propio 
poder legal; los cargadores deben 
f irmar un poder por cada agente 
involucrado.  UPS rec ientemente 
aprovechó sus más de 25 años en 
México al negociar un nuevo y único 
poder legal nacional que abarca 27 
puertos de entrada. Como resultado, 
los cargadores que utilizan UPS tienen 
menos papeleo y un despacho de 
aduanas más eficiente en el país.

El volumen de Laredo crea atascos 
que podrían ser aliviados al ampliar 
el horar io en los puntos de cruce. 
“El comercio funciona 24/7, pero las 
fronteras funcionan de 9 a 5”, observa 
Cubias. “Permitir que los camiones 

crucen a horas diferentes sería más fácil 
que construir más puentes y cruces”.

“Un cambio es fundamental para las 
operaciones futuras, en especial con 
el aumento que se espera en los volú-
menes”, coincide Alex Graniewicz, 
director administrativo Penske Logis-
tics México.

Stodder de DHS cita colaboraciones 
rec ientes di señadas para ay udar 
a aliv iar la congest ión f ronter iza . 
E s tados  Un idos  y  Méx ico  es tán 
probando la inspección prev ia de 
carga en dos lugares. Uno de ellos 
es para el t ransporte aéreo hacia 
el sur de Laredo; el otro es para los 
productos agrícolas con destino al 
norte en Mesa de Otay, en Baja Cali-
fornia. Una tercera localidad piloto en 
San Jerónimo, México, cerca de las 
ciudades fronterizas El Paso y Ciudad 
Juárez, hará una inspección previa 
de los envíos de artículos electró-
nicos con destino a Estados Unidos. 
DHL Express también está probando 
un proceso de despacho de aduanas 
previo para el transporte aéreo en la 
Ciudad de México.

Además, DHS está trabajando con el 
gobierno mexicano para dar prioridad 
a las mejoras en infraestructura fron-

teriza diseñadas para facilitar el flujo.

Soluciones para la oferta de 
transporte aéreo y marítimo
DHL Express aboga por el envío aéreo 
de manera que la carga pueda volar 
literalmente sobre la congestión de 
las carreteras interiores o de la fron-
tera. La entrega aérea también ofrece 
la ventaja de la velocidad, señala 
Antonio Ar ranz ,  gerente de DHL 
México. “DHL puede hacer entregas 
en muchas ciudades de México en 24 
horas”, comenta.

Según Raúl Alfonso, vicepresidente 
ejecutivo y director comercial del 
Puerto de la Bahía de Tampa, Florida, 
un mayor uso del transporte marítimo 
puede ayudar a aliviar tanto la escasez 
de remolques como la congestión en 
las aduanas. El defiende el transporte 
mar ít imo más oportuno y menos 
costoso entre los puertos de la Costa 
Este y la Costa Oeste de Florida. Para 
prepararse, el Puerto de la Bahía de 
Tampa ha mejorado sus instalaciones 
con el f in de admitir los aumentos 
previstos en los fletes.

El puerto está construyendo en el 
muelle una instalación de almace-
namiento en f r ío de 130,000 pies 
cuadrados diseñada para atraer a más 

Alex Graniewicz, Director administrativo 
Penske Logistics México.

Penske Logistics ha servido a México por más de 20 años, brindando soporte transfronterizo 
para envíos, administración de transporte, administración de centros de distribución y 
almacenes, logística líder, distribución sin almacenamiento y seguimiento del material dentro 
de la planta.

L O G I S T I C A  I N T E R N A C I O N A L 
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navieras. Otra mejoría significativa es 
una autovía directa recientemente 
terminada entre el puerto y una inte-
restatal importante que ofrece acceso 
rápido y fácil al creciente número de 
centros de distribución de la región.

“Considere las posibi l idades para 
e l  t ranspor te mar í t imo de cor ta 
distancia”, señala Alfonso. “Por mar, 
un envío tarda alrededor de tres días 
desde Veracruz hasta el Puerto de 
la Bahía de Tampa y los problemas 
de la cadena de abastecimiento se 
reducen.” En comparación, añade, 
el transporte por carretera entre la 
Ciudad de México y Orlando tarda 
cuatro días más los retrasos fronte-
rizos. Él estima que los cargadores 
podrían ahorrar entre el 15 y el 20 
por ciento en los costos de camiones 
usando esta estrategia.

Inversión en la seguridad
La seguridad tanto de los productos 
como de los trabajadores en México 
es otra preocupación. FreightWatch 
International informa que hubo 1,087 
incidentes de robo de carga en la 
indust r ia de camiones mex icana 
en 2015, un 73 por ciento más que 
en 2014. Compare eso con Estados 
Unidos, donde se reportaron sólo 
754 incidentes cuando el número de 
mercancías es considerablemente 
mayor y se recorren más millas.

La infraestructura manufacturera y de transporte de México ha mejorado significativamente, 
convirtiendo al país en una sede atractiva para las compañías extranjeras que buscan un 
acceso más rápido a los clientes estadounidenses.

FEMSA Logística de México invierte 
en capacitación y tecnología para 
mantener seguros a los conductores 
y la carga, incluyendo la certificación 
ISO 39001 para la seguridad en carre-
tera. “Tenemos un promedio de 0.126 
accidentes por millón de k ilóme-
tros conducidos; en Estados Unidos, 
ese número es aprox imadamente 
0.6. Nuestro récord podría conside-
rarse como punto de referencia de la 
industria en México”, comenta Ramiro 
Delgado, director de operaciones de 
FEMSA Logística en México.

Y mientras que muchos remolques 
incorporan tecnología GPS, FEMSA 
Logística tiene tecnología integrada 
que permite el uso de GPS en los 
camiones o GPRS al proporcionar a 
los conductores teléfonos inteligentes 
con seguimiento GPS y mucho más. 
Una aplicación telefónica permite a la 
empresa realizar un seguimiento de 
la ubicación de los conductores y de 
los envíos, y proporcionar informa-
ción que pueda cambiar la ruta para 
eludir el tráfico recientemente identi-
ficado o los problemas de seguridad. 
El software se integra con los sistemas 
de seguimiento de la cadena de abas-
tecimiento.

Muchos analistas aseguran que el 
progreso en los más de 20 años 
del TLCAN ha superado con creces 
algunos de los desafíos. Por ejemplo, 
la infraestructura manufacturera y de 
transporte del país ha mejorado signi-
ficativamente, convirtiendo a México 
en unasede aún más atractiva para las 
compañías extranjeras que buscan un 
acceso rápido a los clientes estadou-
nidenses.

Un nuevo aeropuer to de $9,000 
millones de dólares programado para 

Raúl Alfonso, Vicepresidente ejecutivo y 
director comercial del Puerto de la Bahía  
de Tampa, Florida

Ramiro Delgado, Director de operaciones  
de FEMSA Logística en México
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abrirse en el centro logístico de la Ciudad de México en 
2020 es un punto positivo. Burkhart señala que las carre-
teras por lo general están en buen estado en centros de 
manufactura como Monterrey, el Bajío y la Ciudad de 
México, pero eso no se aplica a todo el país. “Afuera de 
esos clústeres y hacia el sur de México y la costa oeste 
entre Acapulco y Mazatlán, el territorio se vuelve rural 
y con zonas de cultivo de productos agrícolas”, agrega 
Burkhart. “Las carreteras en esos tramos no están al mismo 
nivel que en otras partes del país.” La seguridad también 
empeora allí, agrega.

El ferrocarril juega un papel pequeño pero importante en 
México, en particular para los fabricantes de automóviles y de 
electrodomésticos. Aun así, los ferrocarriles están operando a 
una capacidad del 60 al 70 por ciento, dice Delgado.

El poder de la gente
No es ningún secreto que muchas compañías, en particular 
en Estados Unidos, establezcan la fabricación en México 
para aprovechar la mano de obra barata. Pero una mano 
de obra educada y capacitada es otra de las ventajas que el 
país ofrece tanto para la producción como para la logística.

“Estamos animados por lo que vemos desde una pers-
pectiva de talento”, añade Burkhart. “Las universidades de 
México educan a gente capaz, que habla inglés, puede 
operar las plantas y manejar la estrategia. Reclutamos 
enérgicamente ese talento”.

“El perf il del especialista en logística internacional y 
empleado de primera línea en México es alguien que ha 
viajado a Estados Unidos, habla de dos a tres idiomas y 
tiene un título universitario”, explica Dewart. Todos los 
empleados de Yusen Logistics México tienen un título 
universitar io, y todos los empleados de Yusen y C.H. 
Robinson son bilingües.

Georgia Tech facilita ese talento con su Centro de Inno-
vación Comercial y Logística en la Ciudad de México. 
Establecida en 2011, la alianza con el Tecnológico de 
Monterrey se centra en mejorar el desempeño logístico de 

El Puerto de la Bahía de Tampa ha mejorado sus instalaciones para respaldar los aumentos previstos en los fletes de los cargadores que eligen 
el transporte marítimo para evitar la congestión fronteriza entre Estados Unidos y México.

México es también el 
segundo proveedor de 
productos agrícolas 
de Estados Unidos, 
que incluyen frutas y 
verduras, vino, cerveza 
y refrigerios. De hecho, 
el 80 por ciento de las 
exportaciones mexicanas 
van a Estados Unidos.

L O G I S T I C A  I N T E R N A C I O N A L 
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México y aumentar su competitividad comercial a través 
de servicios de educación, investigación y consultoría. El 
programa incluye oportunidades para que los estudiantes 
mexicanos obtengan títulos de maestría en ingeniería de 
la cadena de abastecimiento o ingeniería industrial en 
Georgia Tech en Estados Unidos.

“La calidad, el nivel de servicio y el compromiso de las 
personas es la razón por la cual las empresas, incluidas las 
automotrices alemanas, siguen trayendo nuevos proyectos 
a México”, expone Graniewicz.

Futuro del comercio entre Estados Unidos y 
México
El talento logístico también hace posible que los provee-
dores de servicios se comprometan con la región de 
manera significativa. Yusen Logistics, por ejemplo, está 
construyendo un almacén de 53,280 pies cuadrados en 
un parque industrial en la región del Bajío, un clúster de 
ensamble automotriz. Desde ahí, el 3PL planea ofrecer 
servicios de la cadena de abastecimiento automotriz a los 
fabricantes y sus proveedores de Nivel 1 y Nivel 2.

UPS también ha ampliado sus serv icios en la región 
mediante la introducción de opciones de entrega urgente, 
acelerada y estándar para todos los envíos, sin importar 
el tamaño. La expansión hace que el transportista sea la 
única opción que ofrece entrega garantizada para envíos 
LTL y de paquetes.

El futuro del comercio entre Estados Unidos y México 
sigue girando en torno a la interdependencia entre las 
naciones y con Canadá. Los líderes de la industria, sin 
embargo, saben que deben seguir siendo flexibles.

“Lo más importante con lo que estamos lidiando es la falta 
de crecimiento económico en Estados Unidos”, advierte 
Burkhart. “Si el PIB aumenta incluso un par de puntos, 
tendrá un impacto enorme en México. Hemos estado 
en un mercado con poca actividad durante un periodo 
tan prolongado que cuando la demanda aumente, habrá 
límites en la capacidad. Tendremos que ser más crea-
tivos que nunca para satisfacer las demandas de Estados 
Unidos”.

Muchos consideran a los tres países del TLC como un 
bloque comercial unif icado muy parecido a la Unión 
Europea, donde los bienes f luyen a través de las fron-
teras libres de impuestos y aranceles. “Dentro del TLCAN 
tenemos el potencial de ser el bloque comercial más 
grande del mundo y necesitamos un acuerdo que permita 
que los bienes fluyan de una manera más libre a través de 
las fronteras”, sostiene Dewart.

Stodder recuerda el  tono de la Cumbre de Líderes 
Nor teamer icanos de 2016 a  la  q ue as i s t ieron los 
presidentes de México y Estados Unidos y el pr imer 
ministro de Canadá. “La visión de esa cumbre abordó 
las oportunidades que la estrecha relación entre los 
tres países trae a nuestro pueblo”, explica. “No es sólo 
por la seguridad contra el terrorismo y el f lujo migra-
torio, debemos considerar a Norteamérica como una 
oportunidad integrada”.

“México se ha convertido en un país manufacturero”, 
señala Arranz. “Eso está creando mucho ruido en Estados 
Unidos, pero la realidad es que muchos artículos también 
llegan a México desde Estados Unidos. La gente necesita 
entender qué tan integrados están los dos países”.�

DHL Express está probando un proceso previo al despacho de carga aérea en la Ciudad de México diseñado para ayudar a mejorar los 
retrasos en las aduanas.

L O G I S T I C A  I N T E R N A C I O N A L 
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POR LIZ ARELI CERVANTES
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En 2015, del total de exportaciones, 10,915 
mdd correspondieron a productos agríco-
las y 13,743 mdd a productos agroindus-
triales

E
l  mercado de la industr ia agroalimentar ia en 
México equivale a 858 mil millones de pesos. 
En 2015, el valor de las exportaciones fue de 26 
mil 714 millones de dólares: 40.9% equivalente a 

10,915 mdd correspondieron a productos agrícolas, prin-
cipalmente pepino, jitomate, limón, aguacate, chile y 
fresa; 51.4% equivalentes a 13,743 mdd correspondieron a 
productos agroindustriales como chocolate, pan, cerveza, 
tequila y confitería; la industria pesquera aportó 3.4%, 
mientras que la ganadería y la apicultura 4.3%, de acuerdo 
con el Atlas Agroalimentario 2016. 
 
De acuerdo con los especialistas, la industria atraviesa por 
una etapa favorable; Jorge Esquer Gaytán, Director Ejecu-
tivo de Agronegocio y Fomento de Banco B×+ en entre-
vista exclusiva para Inmobiliare, comentó que observa un 
sector dinámico: “el sector primario -la producción directa 
de agricultores- creció alrededor de 6%; la parte agroin-
dustrial, que es la transformación de productos agrícolas, 
creció 4.6%; mientras que en el resto de la economía tuvo 
un crecimiento cercano al 2.4%”. 
 
Información de la consultora PWC indica que uno de 
los principales retos que enfrenta este sector es el de 
alimentar a los 2,300 millones de personas en el mundo. 
Actualmente en México, hay 109.8 millones de hectáreas 
utilizadas para ganadería y 26.9 millones de hectáreas para 
la agricultura, según el Atlas Agroalimentario 2016. 

En 2015, el valor de las 
exportaciones agrícolas de México 
fue de 26 mil 714 millones de 
dólares: 40.9% correspondió  
a productos agrícolas; 51.4% a 
productos agroindustriales;  
la industria pesquera aportó 3.4%, 
mientras que la ganadería y  
la apicultura 4.3%, de acuerdo con  
el Atlas Agroalimentario 2016.
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Esquer Gaytán de Banco Bx+ comentó 
que las entidades que más actividad 
tienen en el sector -según el f inan-
ciamiento ejercido- son: “Jalisco, 
Sinaloa, Chihuahua, Sonora y Tamau-
lipas, donde financiamos básicamente 
agricultura de riego, no muy tecnifi-
cada; Chiapas, por su mucha acti-
vidad relacionada con varios miles 
de proveedores de café, a los cuales 
damos crédito a cambio de que se 
comprometan a entregar el producto 
a una comercializadora; Guanajuato y 
Querétaro, por la importancia relativa 
de su agricultura; Nuevo León, por 
su actividad agroindustrial más que 
primaria, además de su gran produc-
ción ganadera; y parte del Estado de 
México y Michoacán, que si bien se 
habían quedado rezagados por temas 
diversos, ahora proyectan un aumento 
de producción en el desarrollo de 
frutos rojos”.
 
S AG A R PA  i n d i c a  q u e  M o r e l o s , 
Guerrero, Estado de México y Puebla 
cuentan con interesantes y viables 
proyectos de desarrollo agroindustrial, 
“el estado de Morelos ocupa el sexto 
lugar en productividad agroindustrial 
a nivel nacional, y en 2016 fue primer 
lugar nacional en crecimiento econó-
mico del sector agropecuario, con un 
incremento anual del 31.6%; ocupa el 
primer sitio en producción de nopal, 
higo, rosas, nochebuenas y peces de 
ornato, cuyos principales destinos de 

exportación son Canadá, la Unión 
Europea y Estados Unidos”. 
 
Otro ejemplo de las entidades que 
actualmente están mostrando mayor 
actividad agraria son: Cancún, donde 
se ubica el centro de operación de la 
empresa Amar Hidroponia; “una fran-
quicia de producción agrícola donde 
nosotros proporcionamos el terreno 
y la instalación al inversionista, para 
producir chile habanero”, indicó en 

Jorge Esquer Gaytán, Director Ejecutivo de 
Agronegocio y Fomento de Banco B×+

entrevista exclusiva para Inmobiliare 
el fundador y Director General de la 
empresa, Rodr igo Domenzain. De 
acuerdo con su información, por cada 
ciclo de producción generan alre-
dedor de seis mil toneladas de chiles 
habaneros destinadas principalmente 
a exportación para estados Unidos y 
Canadá. 
 
Actualmente, Amar Hidroponia es el 
único agroparque de cultivo hidro-
pónico de chile habanero, cuenta ya 
con 150 hectáreas a 30 minutos de 
Cancún y 500 en Yucatán. Durante la 
entrevista destacó que por medio de 
la ayuda de la aceleradora de nego-
cios Endeavor buscarán alcanzar 
1000 hectáreas en los próximos 2 o 
3 años, y diversif icar la producción 
con tomate rojo, pimientos, calabaza, 
entre otros. 
 
Ro d r igo  D om en z a in  op in a  q u e 
Cancún es una región priv ilegiada 
para este sector, aunque no ha sido 
muy explotada. “Quintana Roo es el 
estado con menor área agrícola del 
país, por lo que se ha explotado el 
mercado tur íst ico; sin embargo, a 
pesar del suelo duro y rocoso, hay 
grandes extensiones de terreno, un 
clima fabuloso, por lo que la hidro-
ponía se justifica. Dado el clima, no 
tenemos que invertir en un inver-

En los últimos años, 
el sector primario 
en México creció 
alrededor de 6%; la 
parte agroindustrial, 
que es la 
transformación de 
productos agrícolas, 
creció 4.6%; 
mientras que en el 
resto de la economía 
tuvo un crecimiento 
cercano al 2.4%”.

A G R O I N D U S T R I A
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nadero de un millón de dólares como lo hacen en el 
centro del país, o gastar en calefacción; hay terrenos de 
bajo costo que se pueden comprar por 200 mil pesos 
por hectárea, con escrituras; aquí tenemos el agua a 5 
metros de profundidad, agua potable y rica en sales, que 
nos permite abaratar los costos en nutrientes, además de 
encontrar mucha mano de obra disponible. Por otro lado, 
tener 21 millones de turistas cada año nos permite tener 
una infraestructura de distribución sumamente barata, 
pues llegan 260 vuelos diarios y podemos enviar en los 
aviones de 1 a 4 toneladas, costándonos un dólar el envío 
de un kilo a cualquier parte del mundo”.
 
El directivo comentó además que este modelo es repli-
cable en otras zonas el país: “Todo esto sería posible en los 
estados de Campeche, Yucatán, Quintana Roo, Veracruz, 
Guerrero y Oaxaca, por contar con un microclima correcto 
y agua, además de disponibilidad de mano de obra; es 
decir, un conjunto de factores que ayudan mucho al éxito 
del proyecto”. 
 
Innovación desde la siembra hasta la venta 
La innovación e incorporación de nuevas técnicas y tecno-
logías a la agricultura ha sido una manera de aumentar 
la productividad. De acuerdo con el Atlas agroalimen-
tario 2016, la agricultura protegida -desarrollo de cultivos 
controlando factores ambientales como luz, temperatura, 
viento, granizo y plagas, entre otros, por medio de insta-
laciones de materiales y tecnologías identificadas como 
invernaderos, casa sombra, macro túnel y micro túnel, 
entre las más frecuentes- contribuye con 5.1% del valor 
de la producción agrícola y emplea el 0.1% de la super-
ficie sembrada. En el mismo sentido, esta forma de cultivo 
genera valor, de acuerdo con el mismo documento, el 
ingreso por unidad de superficie de los cultivos de tomate 
rojo, pepino, berenjena y chile -principales cultivos de 

agricultura protegida- es entre 4.2 y 3.1 veces mayor en 
comparación con aquéllos de agricultura normal.
 
Además aporta certeza de la producción, en entrevista, 
el especialista de Bx+ comentó: “La agricultura protegida 
tiene la gran ventaja de mitigar el clima; ciertamente son 
inversiones más altas, por lo que prevalece siempre la 
condición de un mercado asegurado, pero comparada 
con la agricultura tradicional es mucho más segura y 
rentable”. En el mismo sentido, el Director de Amar Hidro-
ponía comenta: “La tecnología es absolutamente primor-
dial para poder tener buenas prácticas agrícolas; si quieres 
producir más por metro cuadrado necesitas capacitación, 
buenos sistemas de riego, buena calidad en nutrientes y 
definitivamente, un equipo de agrónomos profesional para 
cumplir con las especificaciones”. 

El Director General de Endeavor México, Vincent Speranza, 
comentó en entrevista para Inmobiliare que son la tecno-
logía y la innovación lo que le ha dado impulso al sector: 
“Esta industria dejó de innovar por mucho tiempo; por 
muchos años el campo fue un tema de materia prima, 
de producción, que a la larga se estancó, volviéndose un 
commodity que acabó compitiendo por precio. La llegada 
de nuevas tecnologías puede ayudar a que el campo se 
vuelva una empresa más de data y menos de campo por 
demanda. Estamos viendo nueva tendencia, he visto últi-
mamente sistemas de comunicación para los produc-
tores, plataformas de comunicación vía SMS para temas 
de comercio más justo y de acceso a ventas, por ejemplo”. 
Antes, la tecnología sólo estaba enfocada a la hidroponía o 
para mejorar la capacidad de producción, pero hoy permite 
muchas más interacciones. El directivo considera que en los 
próximos dos años veremos más proyectos disruptivos, “la 
próxima ola la vamos a ver en 3 o 5 años, pues los proyectos 
exitosos tendrán un efecto exponencial y multiplicador”.

Rodrigo Domenzain, fundador y Director General de Amar Hidroponia
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De acuerdo con Jorge Esquer Gaytán, en el sector se 
observa una dispersión de crédito cercana a los 180 mil 
millones de pesos, para lograr un saldo de 93 mil millones 
de pesos, a una fecha determinada; además comentó que 
el financiamiento de abril de 2017, en comparación con el 
de 2016, creció 16.4% aproximadamente. 
 
El crecimiento que se ha observado según el especialista 
de Bx+, se debe al desarrollo de esquemas de comer-
cialización de economías a escala, donde se fortalece 
la cadena de proveeduría y cada producción tiene un 
comprador asegurado desde antes de la siembra. “Noso-
tros estructuramos los créditos con base en un esquema 

de agricultura por contrato; únicamente f inanciamos 
lo que se produce y se puede vender, lo que ya está 
comprometido para que los agricultores puedan hacer su 
actividad en las mejores condiciones. Vamos muy seguido 
a diferentes regiones con productores o a nuevas zonas 
donde estamos buscando negocio, y acordamos con los 
industriales, con las comercializadoras el esquema de 
desarrollo de proveedores. Vamos y le preguntamos a un 
agroindustrial sobre sus proveedores confiables y regu-
larmente encontramos que la mayoría de ellos no tiene 
financiamiento”. 
 
El formato de venta de Amar Hidroponia le convierte en 
el brazo comercial de los productores en Estados Unidos. 
“Uno de los aciertos que hemos tenido como empresa 
es que eliminamos a los intermediarios, entonces el 80% 
de la venta se lo queda el productor, y nosotros el 20%; 
esto cambia por completo la forma en la que se hacen los 
negocios en agricultura y permite tener un crecimiento 
mucho mayor. Esto es agricultura inteligente, tiene que 
estar vendido el producto antes de salir, desde que se está 
poniendo la semilla. En esta industria no hay bomberazos, 
no se pueden tomar decisiones no planeadas; hay un 
proceso, hay una bitácora y eso es lo que hace que desde 
un principio ya sepas cuánta gente requieres, cuánto 
tiempo vas a cosechar, los nutrientes que vas a utilizar, 
qué flete vas a coordinar, la cámara fría que necesitarás, el 
comprador, el agente aduanal, la bodegas, etc.”.
 
Aunque es Estados Unidos el principal socio comercial, 
autoridades mexicanas pusieron en marcha en febrero de 
este año un plan estratégico de diversificación de mercados 
que abarca 160 países, que contempla la Unión Europea, la 
Federación Rusa, Arabia Saudita y China entre otros. �

La agricultura protegida 
contribuye con 5.1% del valor 
de la producción agrícola y 
emplea el 0.1% de la superficie 
sembrada. El ingreso por unidad 
de superficie de los cultivos de 
tomate rojo, pepino, berenjena 
y chile -principales cultivos 
de agricultura protegida- es 
entre 4.2 y 3.1 veces mayor en 
comparación con aquéllos de 
agricultura normal.
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SECTOR INDUSTRIAL 
RETOMA EL RUMBO

Foro Imperial - Tecnovidrio
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Algunas empresas continuarán con sus 
planes de inversión y expansión para abas-
tecer el mercado mexicano

 

E
l sector industrial en México se muestra estable 
en la primera parte de 2017, después de la incer-
tidumbre por el cambio de presidente en Estados 
Unidos. De acuerdo con Lachlan Elting, Director 

de Plataforma Industrial de Grupo IGS, aunque sí hubo un 
freno en la actividad por parte de algunas empresas, ahora 
han visto que éstas han retomado sus inversiones. Apunta 
que México y su industria de la transformación siguen 
favorecidos por la mano de obra y la cercanía con Estados 
Unidos. “Hemos visto a México como un país capaz de 
cambiar los tiempos y el valor agregado de mano de obra 
mexicana que se ha ido adaptando a ellos. Hoy en día, veo 
que la mano de obra sigue siendo la más capaz y compe-
titiva en el mundo”. 

México es un país creciente, con una clase media que 
sigue disparándose de manera importante y un mercado 
interno cada vez más significativo. En cuanto a los cambios 
en la industr ia, considera que serán más notorios en 
Estados Unidos donde se dice que la parte robótica cada 
vez será más importante. Además, observa que la logística 
en México es muy interesante. En cuanto a la industria de 
la transformación –maquila-, menciona que los mercados 
mexicanos tienen una tasa de desocupación –vacancia- 
entre 3 y 6% y en el caso del mercado americano, una 
tasa sana oscila entre 12 y 15%, por lo que siguen viendo 
oportunidades.

“Cuando comenzamos en el sector industrial hace 20 
años con empresas japonesas, algunas de ellas pedían una 
cantidad importante de metros cuadrados para oficinas 
y servicios. Por ejemplo, 20% del total del área rentable 
era destinado a ello, y eso es equivalente a que si en una 
planta tenían 10,000 metros cuadrados, las oficinas y servi-
cios estarían en 2,000 metros cuadrados. Eso ha venido 
disminuyendo hoy en día; cuando adquirimos alguna 
planta industrial desarrollada en esa época, lo primero que 
hacemos es tirar las oficinas, porque ya no se necesitan”. 

Aunque por el momento Grupo IGS no tiene presencia 
en el Estado de México, ya están analizando algunos 
proyectos de logística; al respecto, Lachlan Elting añade 
que han observado una fortaleza en el sector médico y 
aeronáutico, además de que siguen las expansiones en la 
industria automotriz.

Lachlan Elting, Director de Plataforma Industrial
Grupo IGS
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A mediados de mayo, Grupo Desa-
r rol lador IGS , emit ió un CKD por 
540 millones de pesos a un plazo 
de 10 años, que representó el 20% 
del monto máximo que es de 2,700 
mil lones de pesos ,  por lo que el 
f ideicomiso tendrá la posibilidad de 
realizar emisiones subsecuentes. En 
dicha emisión, se contó con la parti-
cipación de inversionistas institucio-
nales –Afores e Infonavit- además 
de fondos paralelos tanto nacio-
nales como internacionales. El 60% 
del monto será para inversiones en 
el sector industrial, tanto para naves 
como centros de dist r ibución en 

dist intas c iudades f ronter izas de 
Estados Unidos -40 a 80 naves equi-
valentes a 600 mil y 800 mil metros 
cuadrados- y el resto se destinará a la 
compra de tierra para desarrollos de 
vivienda, con proyectos por un monto 
de 450 mil a tres millones de pesos 
por unidad.

Tecnovidrio ampliará 
capacidad de producción
Este grupo de empresas que ofrece 
soluciones integrales en la fabricación 
de perfiles de aluminio, así como del 
procesamiento de vidrio arquitectó-
nico e industrial, ven un panorama 

atractivo ya que hasta 2020 tienen 
cerca de 850 proyectos. En el corto 
plazo planean incrementar 10,000 
metros cuadrados en una nueva 
nave en Toluca , y en el mediano 
plazo –aproximadamente tres años- 
se hará la reubicación de las naves 
industriales a la misma entidad, para 
incrementar en 50% la capacidad de 
producción; tendrán nueva infraes-
tructura necesaria para dar soporte al 
mercado nacional e internacional. 

L o s  d i r e c t i vo s  d e  Te c n ov i d r i o 
observan mayor potencial en desa-
r ro l los  de  u sos  mi x tos ,  cent ros 
comerciales, edificios corporativos y 
hotelería de playa; también cuentan 
con un área de Desarrollo de Nuevos 
P roductos que los mant iene a la 
vanguardia en las nuevas tecnologías 
y tendencias del mercado. En el corto 
plazo, planean tener nuevas alterna-
tivas altamente competitivas para la 
instalación de fachadas, interiores y 
obras monumentales. 

La empresa 100% mexicana, cuenta 
con un centro de distr ibución en 
Cancún; la nave industrial de Tecno-
vidrio está ubicada en la Ciudad de 
México con 8,000 metros cuadrados, 
donde realizan el procesamiento de 
vidrio y una capacidad de produc-
ción por mes de 100,000 metros 
cuadrados de este material. Tecno-
vidrio Arquitectónico tiene una nave 
de 5,000 metros cuadrados ubicada 
en la Ciudad de México, dedicada 
al  armado de módulos sólo para 
mercado nacional, con capacidad de 
300 módulos por día, aunque próxi-
mamente ampliará su producción. 

Tecnosoluc iones se encarga del 
procesamiento de vidr io sólo para 
mercado nacional ,  en una planta 
de 2 ,500 met ros cuadrados con 
capacidad de producción mensual 
d e  2 5 , 0 0 0  m e t r o s  c u a d r a d o s . 
Alubin , ubicada en Toluca , en un 
inmueble industrial de 16,000 metros 
cuadrados, se enfoca en la extrusión 
y pintura para mercado nacional, con 
capacidad de producción de 480 
toneladas mensuales.

I N D U S T R I A L

Centro Internacional de Covenciones de los Cabos - Tecnovidrio

Steelcase
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México es el destino de 
ensamble de Steelcase con 
dos plantas en la frontera 
El mobiliario para oficinas ha tenido 
un crecimiento importante en los 
últimos años, “el crecimiento del 
mercado corporat ivo en Méx ico 
ha evolucionado con los años y 
muchas empresas se han f ijado 
en nuestro país para tener oficinas 
regionales, para atender operaciones 
de Latinoamérica o sólo en México; 
el boom inmobiliario de la región 
es muy importante”, menciona José 
Simancas, Director de Ventas para 
Steelcase México.

Los productos de Steelcase se 
pueden ver en sus oficinas –gran 
showroom- donde 1,400 metros 
cuadrados están en la Ciudad de 
Méx ico y  2 ,000 en Monter rey, 
además de 1,200 más entre Guada-
lajara y Bajío. Independientemente 
de q ue Méx ico sea una buena 
oportunidad para la empresa, ésta 

José Simancas, Director de Ventas para 
Steelcase México

apostará también por Colombia y 
Panamá, ante el fuerte crecimiento 
que han proyectado.

En el sector industr ial , Steelcase 
cuenta con dos plantas de ensamble 
en México: la primera, instalada en 
Tijuana en 25,000 metros cuadrados 
y con 20 años de antigüedad, la 
cual, enfocada principalmente en 
las cubiertas de trabajo y sillones, 
genera 550 empleos. La segunda se 
localiza en Reynosa, con seis años 
de operación en 35,000 metros 
cuadrados, donde casi el 90% del 
ensamble es para las s i l las y en 
menor medida para s i l lones; en 
ambas plantas se hacen importa-
ciones temporales de producto, se 
ensamblan en México, regresan a 
Estados Unidos, y se exportan de 
nuevo a México para distr ibución 
en el país. 

“Ensamblamos aproximadamente 
mil millones de dólares al año en 
las dos plantas. La mayoría de lo 
ensamblado en Reynosa se exporta; 
toda la silla que se vende en Estados 
Unidos está ensamblada en México, 
excepto aquélla de madera, porque 
ese trabajo se realiza en Michigan. 
Más o menos 20% de los mate-
riales que usamos en cada planta 
en Méx ico son de proveedores 
locales; es decir, no sólo se viene a 
México en busca de mano de obra, 
sino también buscamos desarro-
l lar proveedores ,  aprovechando 
el talento mexicano”, detalla José 
Simancas. �

Steelcase
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CORREDOR INDUSTRIAL 
QUERÉTARO-

AGUASCALIENTES / 
APASEO-SALAMANCA
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POR J. RODRIGO VILLASEÑOR Z. Y SERGIO PÉREZ L. 

SITE Solución Inmobiliaria

El corredor industrial comprendido entre 
Querétaro y Aguascalientes se puede divi-
dir en varios tramos para su análisis. El tra-
mo que ha registrado mayor dinamismo en 
el sector automotriz desde 2015, ha sido 
el comprendido entre Apaseo El Grande y 
Salamanca, impulsado por la llegada de las 
armadoras japonesas MAZDA (Salaman-
ca), HONDA (Celaya) y TOYOTA (Apaseo El 
Grande), todas en el Estado de Guanajua-
to, el cual demostró ser el más competitivo 
para las armadoras niponas, al ofrecerles 
infraestructura como puentes, libramien-
tos, subestaciones eléctricas y acceso a 
FFCC, además de subsidios para adquirir 
la tierra y capacitación para su personal, 
aunado a condiciones favorables de ubi-
cación, disponibilidad de mano de obra y 
calidad de vida, las cuales supieron hacer 
valer para empujar la inversión casi en blo-
que y en menos de un lustro, terminando 
con TOYOTA en 2018

L
as armadoras japonesas trabajan de forma muy 
disciplinada para seleccionar el lugar donde se 
van a instalar, iniciando siempre con el debido 
acercamiento al Gobierno Federal , después al 

Gobierno Estatal y finalmente al Municipal en cada caso. 
Así,  asesoradas por su organismo de comercio e industria 
japonés y cámaras automotrices y de comercio exterior 
con representación en México, lograron consolidar toda su 
influencia para sumar esfuerzos y amalgamar inversiones 
atrayendo a desarrolladores de parques industriales que 
los siguieron desde un inicio, para proveer infraestruc-
tura industrial de primer nivel en cada Planta y atender la 
llegada ordenada de proveedores, garantizando que las 
obras de infraestructura estuvieran listas para el inicio de 
sus operaciones.

Es importante resaltar que la inversión extranjera directa 
en México se vio fuertemente frenada por las declara-
ciones en contra del TLCAN y políticas proteccionistas a 
inicios del mandato del Presidente Trump en los EEUU, 
llegando a cancelar incluso fuertes inversiones auto-
motrices que ya estaban en proceso como la Planta de 
FORD en San Luis Potosí, cuyo avance del 25% en su 
construcción se vio abruptamente interrumpida con la 

Tras el debilitamiento de las 
políticas proteccionistas de 
Trump, BMW y TOYOTA, en 
San Luis Potosí y Apaseo El 
Grande, respectivamente, 
reactivan los proyectos 
detenidos ante la 
incertidumbre con  
la que inició 2017.

Sergio Pérez Leyva José Rodrigo Villaseñor Zepeda
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declaración del presidente de la automotriz, cediendo a la 
presión del recién electo presidente estadounidense. Este 
hecho impactó negativamente en todos los proyectos de 
inversión que se venían gestando, no sólo en el sector 
automotriz, sino en muchos otros sectores industriales 
sensibles al TLCAN. Mientras esto ocurría, los proyectos 
para nuevos parques industriales en el corredor Queréta-
ro-Aguascalientes entraron en receso, y sólo aquéllos que 
ya estaban iniciados tuvieron que continuar a pesar de la 
incertidumbre.

Fue hasta el debilitamiento de las políticas proteccionistas 
de Trump cuando las empresas automotrices europeas y 
asiáticas empezaron a refrendar su confianza en conti-
nuar con sus inversiones en México; BMW manifestó su 
propósito de continuar con su proyecto en San Luis Potosí, 
y TOYOTA hizo lo mismo respecto a su proyecto iniciado 
en Apaseo El Grande, Gto. Con estas declaraciones, el 
corredor retomó su fortaleza, reiniciándose la mayoría de 
los proyectos que habían entrado en receso ante la incer-
tidumbre, a pesar de la inminente decisión respecto a la 
renegociación o veto definitivo del TLCAN.

San Luis Potosí es otro estado que ha experimentado un 
verdadero renacimiento de actividad y crecimiento indus-
trial a partir del anuncio hecho en julio de 2014, respecto 

al establecimiento de una nueva armadora de BMW y su 
próxima apertura en 2019. Por otra parte, la abrupta cance-
lación de la armadora de FORD dio un duro golpe a las 
expectativas de establecimiento de nuevas empresas en la 
entidad. Las cifras de IED para SLP marcan 838.4 millones 
de dólares en 2016, situándolo en el lugar 12 de captación. 
Se prevé que 2017 alcance y supere esa cifra, puesto que 
en la segunda mitad de este año es cuando mucha de 
la proveeduría de BMW comenzará a buscar y negociar 
ubicaciones.

Se pueden encontrar 19 parques industriales en el estado 
siendo los más modernos y activos los siguientes:

PARQUE CIERRES DESTACADOS 2016/17

Parque Industrial 
Millenium

Araymond, Impro, Steva, 
Lear

WTC Industrial Park
Goodyear, Autoneum, 
Midori, 

Logistik Industrial Park  
(I y II)

Magna CLS, Ryder, 
Yanfeng, Boysen, Topy 
Fastener

Colinas de San Luis

Tecuplast, Toyota Tsusho, 
FagorEderlan México, 
Continental Automotive, 
ZeonKasei, King Machine

Tres Naciones Industrial 
Park

Ogiso, SSI Schaefer 
Packaging

La mayoría de los parques mencionados cuentan con 
reservas territoriales para poder albergar a la demanda 
esperada en los próximos años. Aunado a esto, están anun-
ciados y en desarrollo algunos nuevos parques industriales 
como: Parque Industrial del Centro, Server y Grupo Argo.

El gobierno de SLP continúa la inversión en infraestructura 
para facilitar el acceso y egreso de los principales parques 
con nuevos pasos a desnivel y ampliación de carreteras 
estatales. Vemos muy buena perspectiva de crecimiento 
y consolidación para esta entidad, ya que cuenta con la 
infraestructura (caminos, escuelas, vivienda y hoteles), para 
así lograrlo.

Aguascalientes, en el plano industrial es casi sinónimo de 
Nissan. Esta dependencia pudiera ser riesgosa por poner 
“todos los huevos en la misma canasta”, pero este riesgo 
se mitiga al ver que la relación ha sido sumamente fruc-
tífera y para absoluto crecimiento. A partir de la apertura 
de la primera planta en 1982, la zona sur de la ciudad se 
convirtió en el foco industrial del estado; y a partir de 
2013, la planta II de Nissan, cercana al aeropuerto, generó 
nuevos parques industriales para satisfacer las necesidades 
de entrega “justo a tiempo”. Asimismo, un nuevo capítulo 
se abre el próximo mes de noviembre, al entrar en opera-
ción la planta de producción de Compas, que es el “ joint 
venture” entre Nissan y Daimler, para la producción de 
unidades Infinity y Mercedes Benz. �

Antonio Matas Llergo

R E P O R T E  I N D U S T R I A L  B A J Í O
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E N E R G Í A

ENERGÍA 
SOLAR: GRAN 

POTENCIAL  
EN MÉXICO 

Según cifras de CFE, el 
sector industrial es el que 
más requiere suministro de 
energía eléctrica, representando 
más de la mitad del consumo 
-57.14%-, mientras los clientes 
domésticos representan el 26.8%,  
el sector comercio el 6.92%,  
y servicios el 3.89%.
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Para 2018, las empresas tendrán que pro-
ducir o conseguir 5% de la energía de su 
consumo a través de fuentes renovables

 

P
ara el año 2018, 25% del consumo energético 
total deberá provenir de fuentes de energía limpia, 
según indica el mandato de la Ley de Transición 
Energética. Según el Reporte de Energías Limpias, 

hasta el primer semestre de 2016, éstas representan el 
19.68% del total de generación. 
 
La intención de esta transición energética, además de 
la apertura de un mercado poco aprovechado, también 
responde a la necesidad de encontrar formas para desa-
rrollar la economía de una manera sostenible con relación 
al medio ambiente. A lo largo del mundo, empresas de 
todos los giros han adoptado políticas que les permiten 
tener una relación más amigable y responsable frente al 
cambio climático y el entorno humano; en México, aunque 
la tendencia va hacia tal punto, aún nos encontramos lejos.
 
Dentro del ranking anual de las 100 empresas más susten-
tables del mundo, elaborado por Corporate Knights, se 
enlistan aquéllas con las mejores políticas ambientales y 
de trato humano: 20 pertenecen al sector tecnología y 
software, 9 al farmacéutico y químico, 7 al ramo ener-
gético, 15 a bancos, 19 a retail y venta de productos, 4 al 
sector inmobiliario, 17 a servicios y 9 a la industria manu-
facturera. 

En la lista no hay representación mexicana, sin embargo 
se han observado las acciones de algunas empresas en el 
país; por ejemplo, HSBC firmó durante 2016 un acuerdo 
de suministro de energía por 10 años, con Enel Green 
Power, indicando que la energía obtenida provendría de 
plantas fotovoltaicas. Dicho convenio le permitirá reducir la 
emisión de 23,000 toneladas de CO

2
 al año. De los países 

donde tiene presencia HSBC, México se convirtió en el 
tercero donde las operaciones del banco se hacen con 
energías limpias. Por su parte, Grupo Modelo, durante los 
primeros meses de 2017 anunció la adquisición de un 
contrato de suministro de energía eólica a largo plazo 
con Iberdrola, lo que le permitirá reducir 225,000 tone-
ladas de CO

2
 anuales. La adopción de fuentes energéticas 

alternas y renovables no sólo es benéfica para mitigar el 
impacto ambiental de las emisiones de CO

2
 al ambiente, 

sino también una serie de certezas, ventajas competitivas 
y económicas para aquéllos que las adoptan.
 

POR LIZ ARELI CERVANTES

liz.cervantes@inmobiliare.com
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Energías renovables como  
fuente de ahorro 
La Ley de Transición Energética publi-
cada en diciembre de 2015, indica que 
todos los usuarios deben contribuir 
con el cumplimiento de los obje-
tivos de transición: “Los integrantes 
de la Industria Eléctrica en general, 
así como los usuar ios calif icados 
participantes del mercado eléctrico 
mayorista -sean de carácter público 
o part icular- y los t itulares de los 
Contratos de Interconexión Legados 
estarán obl igados a contr ibuir  a l 
cumplimiento de las metas de ener-
gías limpias en los términos estable-
cidos en la legislación aplicable”. 
 
En cuanto a energía eléctrica, según 
cif ras de CFE , el sector industr ial 
es el que más requiere suministro, 
representando más de la mitad del 
consumo (57.14%); los clientes domés-
t icos representan el 26 .8% de las 
ventas directas, el sector comercio 
representa el 6.92%, y serv icios el 
3 .89%. Pensando en el gasto que 
representa para una empresa el pago 
de energía eléctrica, han resultado 
algunas nuevas opciones como la 
instalación de plantas fotovoltaicas 
para consumo en sitio.  
 
Andrea Bernardi, Country Manager 
de Enerray México, especialistas en 
asesoría y desarrollo de soluciones 
de proveeduría de energía renovable 
personalizadas a las necesidades de 
cada cliente, habló en exclusiva para 

Inmobil iare sobre las ventajas de 
adoptar estas fuentes de abasteci-
miento: “La primera ventaja, depen-
diendo del cliente, es responder a las 
obligaciones que a nivel de ley tiene 
México para 2018, y que indican que 
las empresas tendrán que producir 
o conseguir 5% de la energía de su 
consumo, a través de fuentes reno-
vables”.
 
Económicamente hablando, esta 
iniciativa genera también una reduc-
ción en el gasto. “Tener una gene-
ración propia en sitio permite tener 
un costo certero de la energía, no 
depender del incremento del precio 
del petróleo o el tipo de cambio, y 
tener un costo f ijo a lo largo de la 
generación de la planta. Otra ventaja 
que tenemos en México es la parte del 
beneficio fiscal, porque las fuentes de 
energía renovable permiten recuperar 
parte de la inversión, deduciendo la 
energía usada el pr imer año, a los 
impuestos sobre la renta. Éste es un 
impacto posit ivo al pr imer año de 
inversión, pues se recupera apro-
x imadamente el 30% de lo que se 
invierte, más el ahorro en la genera-
ción; estamos hablando de un 40% 
en lo sucesivo, así que las inversiones 
se recuperan en 4 o 5 años, y si la 
planta tiene una vida útil de 25 años 
en promedio, entonces son 20 años 
de pura ganancia. Esto permite tener 
un garantía de generación de energía 
con impacto cero, y ser más flexibles 
con el producto que van a vender, 

maquilar o transformar”, comentó el 
especialista.
 
El suministro energético por fuentes 
solares es sumamente v iable en 
Méx ico, por la capacidad de ir ra-
diación en todo el país, de acuerdo 
con el directivo de Enerray. “México 
es el tercer país en nivel de calidad 
de energía en el mundo; por defini-
ción t iene un potencial muy rele-
vante,  por lo tanto las empresas 
tienen oportunidad de aprovechar el 
recurso y complementar el suministro 
de energía. La energía solar es un 
medio de producción de energía más 
responsable y confiable, que permite 
agregar competitividad a la empresa”. 
 
Dan López, Country Manager de Trina 
Solar en Méx ico y Lat inoamér ica , 
comentó en entrevista para Inmobi-
liare: “Recientemente se actualizó la 
regulación para generación distr i-
buida; México ya tiene todo, o sea el 
marco regulatorio perfecto para que 
esto se detone. Antiguamente sólo se 
tenía la opción del metering y ahora, 
a escala residencial o comercial, uno 
puede optar por eso o vender su 
energía, ya sea que la consuma en 
sitio o no”.

Cualquier espacio / 
cualquier industria
 Esta tecnología cuenta con la ventaja 
de ser modular, lo que permite su 
instalación en espacios que normal-
mente no son productivos, como 

Andrea Bernardi, Country Manager de 
Enerray México

E N E R G Í A
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techos, paredes, estacionamientos o 
bodegas. El directivo de Trina, Dan 
López , ejempli f icó que “s i  t ienes 
una bodega o techo, lo puedes usar 
y vender la  energ ía ,  q ue no sea 
nada más un terreno muerto, sino 
un terreno que sirva para tener una 
entrada más de negocio”. 
 
De acuerdo con Andrea Bernardi de 
Enerray, los requisitos básicos para la 
instalación de este tipo de proyectos 
son  tener  con s umo mín imo de 
energía entre 300 mil y 500 mil pesos 
mensuales, y un área disponible de 
dos mil metros. “También se pueden 
instalar sistemas sobre cubiertas, por 
ejemplo, se pueden aprovechar los 
techos de los centros comerciales 
disponibles; se pueden hacer sobre el 
piso, instalaciones  ganaderas, rellenos 
sanitarios, plantas de concreto… toda 
super f ic ie se puede cons iderar”. 
Asimismo, agregó que la instalación 
se realiza en seis meses en promedio, 
sin necesidad de detener producción.

Entre las empresas que se podrían 
benef iciar están “ los sectores con 
alto volumen de consumo energé-
tico y aquéllos a quienes les afecta 
directamente el costo de la energía 
de generación; desde la empresa 
de plástico, papeleras, cartoneras, 
acereras y cementeras . En plazas 
comerc ia les  también ,  donde se 

determinar si CFE paga la diferencia 
al usuario que la genera o viceversa. 
Otro esquema es la  venta directa. A 
través del precio marginal local, se 
determina el costo de la subestación 
y cuánto de la generación se puede 
ceder directamente a la red. Esto es 
para aquellos casos de bodegas o 
almacenes, por ejemplo; o sea, áreas 
con mucho espacio, pero no nece-
sar iamente mucho consumo. Otra 
forma es a través de una genera-
ción remota, es decir, proveniente 
de un lugar que no esté dentro de la 
propiedad del usuario; esta moda-
lidad se hará siempre a través de un 
esquema del MEM -Mercado Eléc-
tr ico Mayorista- del usuario calif i-
cado y generador calificado, a través 
del cual podrá generar en una parte 
de la República y distribuir en otra por 
medio del suministrador y entregarlo 
al usuario”. 
 
De acuerdo con el direct ivo, esto 
se ha v isto poco impulsado en la 
industria inmobiliaria por desconoci-
miento, pero considera que es nece-
sar io verlo como ventaja para sus 
proyectos, ya que esto le permitiría a 
los desarrolladores agregar valor a sus 
inmuebles, además de que hay finan-
ciamiento disponible para aquéllos 
cuyos proyectos otorguen soluciones 
sustentables agregadas.
 
Emiliano Detta, experto en energía 
sustentable del Banco Alemán de Desa-
rrollo –KFW- mencionó que: “tenemos 
aproximadamente una cartera de mil 
millones de dólares en proyectos no 
solamente de vivienda sustentable, 
s ino también de campos fotovol-
taicos, plantas eólicas, sector verde y 
sistemas de biodiversidad. Somos un 
banco verde y financiamos este tipo de 
proyectos”. De acuerdo con el especia-
lista de KFW, hay mucha oportunidad 
de crecimiento en el sector vivienda; 
“de hecho, en este segmento estamos 
incrementando muchísimo el finan-
ciamiento. Se acaban de aprobar 200 
millones de euros para este segmento, 
a ejecutar entre 2017 y 2018, para que 
los desarrolladores incorporen tecno-
logía verde en sus viviendas”.�

puede sumar el consumo de todos 
los inquilinos y repartirlo entre todos 
(bodegas o t iendas), ya que en lo 
indiv idual ,  ta l  vez no just i f iquen 
consumos elevados. Para el caso de 
los edificios corporativos también es 
viable, aunque éstos pueden tener 
alto consumo y poca azotea dispo-
nible, sin embargo se podría mitigar o 
recibir energía de una parte de gene-
ración en sitio y otra parte de gene-
ración remota, a través de una planta 
más grande. Tanto los desarrollos resi-
denciales como industriales podrían 
abastecer el alumbrado, bombeo de 
agua o generación en los mismos 
domicilios o a nivel de colonia/frac-
cionamiento”, detalló el experto de 
Enerray. Hasta ahora, la empresa ha 
realizado instalaciones para plantas de 
Ferrari, Max Mara, Twin-Set, Auchan, y 
en México para Maccaferri y Cinepolis 
en La Paz. 
 
Los esq uemas de interconex ión 
permitidos por la Comisión Regula-
dora de Energía son diversos; Andrea 
Bernardi explicó que “mientras el 
consumo esté por debajo de los 500 
kw, hay diferentes opciones de inter-
conexión; por ejemplo, como banco 
de energía , midiendo la prov isión 
neta entregada con un medidor, que 
registra la energía extraída y aquélla 
enviada a la red, permitiendo que al 
final del mes se haga un balance para 
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S U S T E N T A B I L I D A D

POR REDACCIÓN INMOBILIARE 

PGIM WORKSHOP:  
Improving Real Estate Value With 

Sustainability Investments

Con el taller ”Mejorar el valor de los Bienes Inmuebles con Inversores en Sustentabilidad” 
PGIM fomenta la educación del mercado en materia de construcción verde, presenta sus 
resultados de sustentabilidad y muestra los beneficios de las certificaciones.

L
a sustentabilidad es un factor clave para PGIM Real 
Estate, ya que busca mejorar el rendimiento de las 
inversiones de sus clientes, convertirse en su arren-
dador predilecto y practicar una ciudadanía global, 

empezando por las comunidades a las que sirve. PGIM, al 
ser un consejero de inversión y actuar como fiduciario, su 
principal responsabilidad es agregar valor económico a las 
carteras de sus clientes a largo plazo –dentro de las restric-
ciones de los convenios aplicables a la gestión de inversiones.

PGIM Real Estate considera que los factores ambientales, 
sociales y del gobierno corporativo –ESG- impactan el 
desempeño del negocio a largo plazo, por lo que día con 
día integra estos temas en sus operaciones y en la cadena 
de suministro, en la medida de lo posible. Con este enfoque, 
se ha demostrado que los factores de ESG mejoran el rendi-
miento de las inversiones y reducen los riesgos. Actual-
mente, PGIM está explorando de forma más detallada el 
alcance en la Responsabilidad Social Corporativa. 

Comprometidos por los temas de ESG, se realizó el IX 
Taller de Sustentabilidad de PGIM Real Estate para socios 
joint venture -JVP-, desarrolladores y administradores 

JVP, Desarrolladores y Property Managers,  PGIM 

de propiedades. El taller ”Mejorar el valor de los Bienes 
Inmuebles a través de  Inversiones en Sustentabilidad” fue 
organizado por David de Vos, Director de Sustentabilidad 
Global de PGIM Real Estate, y Jessica Díaz, Consultora de 
Sustentabilidad de PGIM Latinoamérica, en conjunto con 
el Consejo de Sustentabilidad para PGIM LatAm; el taller 
contó con la participación de más de 50 representantes 
de los socios.

PGIM desarrolla estos talleres interactivos con su cadena 
de suministro desde el año 2009, con el objetivo de reunir 
a una sección representativa de los líderes enfocados a los 
bienes raíces y sustentabilidad, brindando un espacio para 
discutir todo lo relacionado con el tema sustentabilidad 
-ESG-, y así anticiparse a las nuevas tendencias e inno-
vaciones, para agregar valor a los activos y contribuir al 
cumplimiento de las metas de PGIM, como lograr los obje-
tivos financieros, entrega de rendimiento sobre la inver-
sión, construcción de una organización sólida y duradera.

Mediante la implementación de estos talleres, PGIM ha sido 
capaz de capacitar a más de 2,300 personas -empleados, 
JVP, desarrolladores, property managers y subcontratistas. 
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Entre los temas que se abordaron se destaca: Panorama 
de la sustentabilidad inmobiliaria institucional global, por 
David de Vos, Director de Sustentabilidad Global de PGIM 
Real Estate; Herramientas de sustentabilidad de PGIM, 
enfocado al desarrollo y gestión de activos; Actualización 
de certificaciones, incluida Smart Blue y crecimiento del 
sistema LEED en México, por Jessica Díaz, Consultora de 
sustentabilidad Inmobiliaria, PGIM México PIIMA; Evalua-
ción GRESB –Global Real Estate Sustainability Benchmark- 
y la influencia de los socios joint venture y administradores 
de propiedades en las medidas del rendimiento, también 
por Jessica Díaz; y Seguridad en la construcción, el 
aspecto social impartido dentro de los ESG, presentado 
por Alberto Montiel y Jerónimo Cruz de OR Administra-
ción de Proyectos Consultores en Ingeniería, un socio joint 
venture.

Además, se habló de la Evaluación del triple resultado 
con la participación de Eric Bil, Director de Consultoría 
Económica de Impact Infrastructure; La oportunidad de 
la Energía Solar en los Bienes Raíces en México, impartido 
por Santiago Desentis, Director de SE Consulting Group; 
y Melissa Bartow, VP de Éxito del cliente en Measurable, 
presentó la plataforma de gestión de datos ambientales 
Measurable con la que se buscará que este tipo de infor-
mación sea más utilizable, se entregue de manera más 
oportuna y se tomen mejores decisiones de negocio.

Durante el taller, PGIM Real Estate otorgó por primera vez 
certificados a sus socios joint venture y desarrolladores 
asistentes, que obtuvieron resultados positivos en la Certi-
ficación SMART Blue para los 13 proyectos certificados en 
2015 y 2016.�

Raúl Arroyo, Director de Asset Management Industrial de 
PGIM México, dio las palabras de bienvenida, haciendo 
hincapié en la importancia que tienen para PGIM los 
aspectos de ESG, para agregar valor a los activos y para 
poder responder en PGIM con responsabilidad como 
fiduciarios; asimismo, invitó a los asistentes a evaluar e 
implementar iniciativas sustentables tanto en propiedades 
en desarrollo como en operación, para reducir riesgos e 
impactos socio-ambientales.

A los JVP se les presentaron algunas acciones específicas a 
implementar en 2017, como el Kit de Herramientas de Susten-
tabilidad de PGIM, así como las tendencias de SMART Blue /
EDGE y LEED, y las plataformas de ULI Green Print y GRESB. Si 
bien en el taller se mencionó que los servicios de consul-
toría en México son un poco más caros para los temas de 
sustentabilidad, también se ha observado que cada vez 
hay más preocupación por parte de las empresas, para 
tener ahorros no sólo en lo económico. Por ejemplo, para 
los proyectos de tipo industrial o usos mixtos en México, 
niveles LEED Oro y Platino, los retornos de inversión varían 
entre 3 y 5.5 años (Revitaliza and Ibalca, 2016).

En 2011, PGIM creó SMART Blue, se trata de una plataforma 
patentada de gestión medioambiental y certificación de 
edificios verdes, que colabora en la tarea de educar al 
mercado, así como a reducir los costos operativos de 
sus activos, cerrar la brecha entre la no certificación, y al 
mismo tiempo preparar los activos para la certificación 
de terceros en el futuro. En cuanto a SMART Blue se han 
observado ahorros económicos por más de 63 mil dólares 
en tres proyectos nuevos y una ampliación por 491,760 
sqft, y se logró evitar la emisión de 134 toneladas de CO

2
.

En 2016, SMART Blue fue reconocida por los Premios 
Latinoamérica Verde, por ser uno de los proyectos más 
sostenibles de América Latina, de acuerdo con los Obje-
tivos de Desarrollo Sostenible. Los premios son respal-
dados por el Programa de las Naciones Unidas para el 
Desarrollo –PNUD- y Pr icewaterhouseCoopers, y los 
proyectos fueron evaluados por un jurado de 100 expertos 
–incluidos miembros del Banco Interamericano de Desa-
rrollo, Naciones Unidas, Fondo Mundial para la Naturaleza, 
entre otros.  

En el taller se tuvo la oportunidad de escuchar a algunos 
de los especialistas en aspectos inmobiliarios de ESG como 
GRESB, Measurable Impact Infrastructure, representantes 
de algunas de las empresas más grandes a nivel mundial, 
que generan proyectos sustentables reales de triple resul-
tado. Además, se estableció una red de contactos entre 
los asistentes para proyectos futuros relacionados con 
la educación y sensibilización para utilizar aspectos de 
la sustentabilidad que añada valor a los activos, medio 
ambiente y comunidad. 

David Davos 

Vice President, Global Director of Sustainability
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POR JORGE LIZÁN 

Director General de Lizan Retail Advisors (LRA)

jorge@lizanretail.com

Las tiendas departamentales están pasando por una etapa de transformación en la ac-
tualidad. Éstas han evolucionado desde los “magasins” europeos del siglo XIX, pasando 
por las grandes tiendas de los centros de las ciudades americanas a principios del siglo 
XX, hasta llegar a los suburbios americanos y de todo el mundo como anclas de los 
centros comerciales.

fueron compradas o reemplazadas por las más grandes. 
Así, se configuraron tal como los conocemos hoy en día: 
todas las secciones pertenecen al propietario del estableci-
miento, salvo algunas muy especializados como fotografía 
o joyería.

En Estados unidos, a finales del siglo XIX florecieron en 
Michigan Avenue, en Chicago, con establecimientos 
como Marshall Field's. En Nueva York, los pioneros fueron 
McCreary's y Abraham & Strauss. En 1906, Harry Gordon 
Selfridge, un joven socio en Marshall Field's, abandonó 
América para montar sus grandes almacenes Selfridges en 
Londres. Su apertura en 1909, estimuló grandes cambios 
en la filosofía de venta detallista en Inglaterra y la apertura 
de cadenas de grandes almacenes.

Otras cadenas de tiendas departamentales importantes 
en el mundo incluyen: Bloomingdales, Galeries Lafayette, 
JCPenney, Galeria Kaufhof, Dillard ’s, Marks & Spencer, 
Sears, Jelmoli, Saks Fifth Avenue, La Rinascente, Neiman 
Marcus, Harrod’s, Nordstrom, Gum, Isetan, Takashimaya 
and Lotte.

La cadena de grandes almacenes más grande de España 
es El Corte Inglés, fundada por Ramón Areces en Madrid, la 
cual comenzó a estructurarse por departamentos en 1945.  
Durante muchos años compitió con Galerías Preciados, 
cadena fundada por un pariente cercano suyo, Pepín 
Fernández, hasta que ésta fue absorbida por la primera.

En Latinoamérica, este concepto nació a mediados del 
siglo XIX, en su mayoría comenzado por inmigrantes euro-
peos. En México, en el año 1847 nace El Puerto de Liver-
pool, fundado por Jean Baptiste Ebrard, al instalar un cajón 
dedicado a la venta de telas finas en el centro de la Ciudad 

A
ctualmente se escribe mucho sobre las tiendas 
departamentales, sobre todo de forma alar-
mista, tanto por la potencial quiebra de cadenas 
como Sears o JC Penney, como por la potencial 

compra de Macy’s y Nordstrom por parte de su compe-
tidor HBC. Pero en Latinoamérica e internacionalmente, las 
tiendas departamentales aún son relevantes y juegan un 
papel importante en la industria de centros comerciales.

Breve historia de las tiendas 
departamentales
Los grandes almacenes o tiendas departamentales son 
establecimientos de grandes dimensiones que ofrecen 
una variedad de productos orientados a cubrir una amplia 
gama de necesidades: alimentación, confección, menaje 
del hogar, decoración, etc. Se sitúan en el centro de las 
ciudades o en centros comerciales, y suelen tener varias 
plantas, dividiendo su superficie comercial en secciones. 

La historia de las tiendas departamentales se remonta 
a 1852 en Francia, cuando se instaló La Maison du Bon 
Marché, en la calle Sèvres de París. Su filosofía fue revolu-
cionaria para la época: compitió con los establecimientos 
tradicionales, implementando una política de bajo margen, 
dejó a la gente entrar y salir libremente y marcó los precios 
de los productos. Además, se podían cambiar o devolver 
productos sin penalización.

También hay quien afirma que fue Hudson's Bay Company 
(actualmente dueño de Saks Fifth Avenue) en Canadá, la 
primera tienda con secciones. Esta compañía comenzó su 
actividad en 1670, pero no está totalmente claro cuándo 
pudo comenzar a considerarse un gran almacén. Al prin-
cipio, las secciones eran alquiladas a comerciantes indivi-
duales, pero a partir de 1900 las compañías más pequeñas 
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de México; en 1857 surgió Fábricas de Francia, y en 1885 
El Palacio de Hierro; con el tiempo fueron surgiendo otros 
almacenes de menor influencia.

En Sudamérica, las marcas chilenas poseen gran forta-
leza en la región, prosperando cada vez más. Su origen 
se remonta a 1889, cuando nace como la primera gran 
sastrería en Chile bajo el mando de Salvatore Falabella, un 
inmigrante italiano que residió en dicho país; la segunda 
fue Ripley, en 1956, con tiendas en Chile, Colombia y Perú; 
otra fue París, fundada en 1900 con tiendas en Chile y 
Perú; y en Brasil, Lojas Americanas es la principal cadena.

Almacenes Simán es el líder en Centroamérica, fundado el 
8 de diciembre de 1921 por Don J. J. Simán, inmigrante de 
origen palestino, cuando decide abrir una pequeña tienda 
en el área comercial del Centro de la ciudad de San Salvador. 

Casa Oechsle fue el nombre con el cual el inmigrante 
alemán Augusto Fernando Oechsle abrió la primera tienda 
departamental del Perú, en el mes de julio de 1879, una 
pequeña tienda dedicada a la venta de hilos, encajes y 
botones importados de Europa. El negocio se expandió 
y ganó mucho prestigio en toda la ciudad a raíz de una 
oferta exclusiva, compuesta por productos importados, 
entre los que destacaban los textiles, perfumes, artículos 
de decoración e incluso juguetes. Fue en el año 1917 en 
el que Oechsle abrió su local más emblemático, ubicado 
entre el Portal de Botoneros y el Pasaje José Olaya en la 
Plaza Mayor de Lima.

Finalmente, IGDS (http://www.igds.org) es la principal 
asociación de la industria de tiendas departamentales, 
dándole apoyo a las 40 principales cadenas en el mundo.

LA SITUACIÓN ACTUAL DE LAS TIENDAS 
DEPARTAMENTALES 

En los Estados Unidos
Muchas de las tiendas departamentales que alguna vez 
anclaron los centros comerciales siguen cerrando en los 
Estados Unidos. Macy’s, Kmart y Sears han anunciado 
que seguirán cerrando tiendas, y los espacios que están 
dejando, están siendo reutilizados por los desarrolladores 
para incluir mayor oferta de entretenimiento y restau-
rantes, lo cual esperan atraiga mayor tráfico a los centros 
comerciales. 

Los desarrolladores de centros comerciales en los Estados 
Unidos están invirtiendo miles de millones de dólares para 
re-desarrollar sus propiedades, y están convirtiendo las 
antiguas cajas de las tiendas departamentales en destinos 
de compras al aire libre, los cuales son más interesantes y 
ofrecen experiencias.

La gente actualmente compra en el mismo lugar donde 
socializa, además de comprar cada vez más en línea. Se 
espera que en menos de 15 años, la mitad de las compras 
en Estados Unidos se hagan en línea, lo cual afectará sobre 
todo a las tiendas departamentales.

R E T A I L
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Hace décadas, las tiendas departamentales eran tan importantes en los 
Estados Unidos que los desarrolladores a veces les regalaban la tierra sobre 
la cual estaban construidas. Pero actualmente, los desarrolladores ya no 
están ofreciéndoles las mismas condiciones, porque ya no representan la 
misma atracción de tráfico. De hecho, en muchos casos, las tiendas depar-
tamentales valen actualmente más como activos inmobiliarios, que por su 
negocio retail. De esa manera, Seritage Growth Properties, una compañía 
afiliada a Sears, adquirió los mejores activos de la tienda departamental 
en problemas y los está reconvirtiendo en nuevos destinos de compras 
y experiencia.

Las nuevas anclas en los centros comerciales mejor catalogadas de los 
Estados Unidos ya no son las tiendas departamentales, sino tiendas como 
Apple que generan ventas por metro cuadrado muy altas, o marcas de 
moda de lujo y especializadas como Bonobos y Warby Parker. El énfasis 
es actualmente en la experiencia: restaurantes, gimnasios, cines, ya que 
es en ellas donde la gente esta gastando actualmente. 

Pero no todos los centros comerciales cuentan con la demografía en su 
área de influencia para atraer este tipo de marcas, por lo que esos centros 
comerciales están cambiando de uso a algo no comercial. Definitivamente, 
las anclas de los centros comerciales en los Estados Unidos han cambiado, 
ya no son las tiendas departamentales, sino otros conceptos tales como 
marcas de Fast Fashion o los restaurantes temáticos, las cuales están reem-
plazando los espacios que antes ocupaban tiendas departamentales.

A decir verdad, actualmente los desarrolladores de centros comerciales en 
los Estados Unidos están proactivamente reemplazando las tiendas depar-
tamentales por otro tipo de inquilinos, los cuales atraen mayor tráfico y 
por ende, incrementan las ventas de los centros comerciales. Por ejemplo, 
Simon Property Group ha reemplazado cerca de 50 tiendas departamen-
tales en su portafolio de centros comerciales (11% del total). Los desarro-
lladores están comprando la tierra de las tiendas departamentales o están 
pagándoles para terminar los contratos de arrendamiento por adelantado 
cuando no son dueños.

En los años ochentas, la época de oro de las tiendas departamentales, 
había 56 compañías de éstas, pero actualmente hay una docena cuando 
mucho. Muchas de ellas han sido absorbidas por otras compañías o 
simplemente han cerrado como consecuencia de la competencia de las 
ventas en línea y los cambios en los gustos del consumidor.

En la última década en los Estados Unidos, del total de tiendas depar-
tamentales que fueron reemplazadas, el 46% del espacio lo ocupó otra 
tienda departamental, y el 54% fue destinado a otros usos. El redesarrollo 
de este espacio representa una inversión importante para los desarrolla-
dores, pero teóricamente la rentabilidad de esta inversión será alta, ya que  
una tienda departamental paga en promedio 2 dólares por pie cuadrado al 
año, mientras que una nueva ancla paga de 15 a 20; pero si el espacio es 
dividido en otros más pequeños, la renta de ellos puede representar hasta 
100 dólares por pie cuadrado. Además, las nuevas  anclas teóricamente 
atraerán más compradores, lo que incrementará las ventas de todo el 
centro comercial en su conjunto.

Según analistas, las compañías de tiendas departamentales no han 
cerrado aún las suficientes tiendas; se estima que para lograr la rentabi-
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lidad que estas tiendas departamentales tenían hace diez 
años tendrían que cerrar 800 de ellas, lo que representa 
una quinta parte de las anclas de los centros comerciales. 
Muchas tiendas departamentales tienen contratos de 
arrendamiento a largo plazo con renovaciones múltiples 
y rentas por debajo del mercado. Esto signif ica que la 
rentabilidad de los desarrolladores de centros comerciales 
disminuirá, si no logran sustituir a las tiendas departamen-
tales por inquilinos que paguen rentas más altas.

Pero reemplazar todas las anclas no es tan fácil como 
parece. Por ejemplo, de los 60 millones de pies cuadrados 
de anclas que General Growth tiene -el segundo desa-
rrollador más grande del  mundo, sólo es dueño de 17 
millones, y las anclas son dueñas del resto. 

Actualmente hay una gran diferencia entre los malls 
de lujo (A++) que tienen showrooms de Tesla y tiendas 
Apple, por ejemplo, y los de nivel más bajo (C), que están 
luchando por reemplazar el espacio vacío que tienen; y 
uno de los resultados de ello, es que los formatos de los 
centros comerciales están cambiando. Aún en los malls 
más exitosos, las tiendas departamentales cada vez tienen 
un papel menos preponderante.

En Latinoamérica
La situación actual de las tiendas departamentales en 
Latinoamérica es muy diferente a la descrita en Estados 
Unidos. En Latinoamérica, las tiendas departamentales aún 
son relevantes y siguen siendo anclas importantes de los 
centros comerciales. A diferencia de los Estados Unidos, en 
Latinoamérica no ha habido consolidación de las cadenas, 
como sucedió en el primero hace varios años, pues son 
muy pocas las cadenas de tiendas departamentales. Chile 
es el país que lleva la delantera con Falabella, Ripley, Paris 
y La Polar; México es el segundo país en este sentido, que 
además de El Palacio de Hierro, tiene la cadena con más 
tiendas, Liverpool/Fabricas de Francia, quien reciente-

mente adquirió Suburbia de Walmart; Centroamérica tiene 
sólo una cadena regional que es Simán, y cadenas más 
pequeñas en cada país; Brasil, a pesar de su tamaño, tiene 
pocas cadenas, siendo la más importante Lojas Ameri-
canas; y Perú por ultimo, tiene Oechsle también.

En el caso de Latinoamérica, la relevancia de las tiendas 
departamentales radica en los créditos que ofrecen, los 
cuales permite a los compradores pagar los artículos en 
mensualidades sin intereses. Además, las cadenas de 
tiendas departamentales en la región no sólo le rentan 
espacios en sus tiendas a muchas marcas internacio-
nales, sino también ellas son los socios locales de muchas 
marcas, de las cuales tienen “shop-in-shop’s” como bouti-
ques. Y en muchos casos, como en el de Cencosud (Paris) 
y Liverpool, además son importantes desarrolladores de 
centros comerciales.

Las tiendas departamentales como anclas 
de los centros comerciales
Desde el inicio de la industria moderna de centros comer-
ciales a mitad de los años cincuentas del siglo pasado, 
las tiendas departamentales representaron un elemento 
importante de los centros comerciales. Los centros comer-
ciales regionales, mejor conocidos en los Estados Unidos 
como “malls”, siempre han tenido tiendas departamentales 
como anclas en los extremos de un pasillo, en la cual se 
alinean tiendas boutique.

Southdale Center, considerado históricamente como el 
primer centro comercial moderno ubicado en un suburbio 
de la ciudad de Minneapolis, tenia una tienda departamen-
tale como ancla, Donaldson’s and J.B Hudson; actual-
mente, cuenta con J.C. Penney, Macy’s y Marshal’s. 

Históricamente, las tiendas departamentales han jugado 
un papel muy importante dentro de los centros comer-
ciales, atrayendo a más clientes. Se pensaba en el pasado 
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que mientras más tiendas departamentales existían en un 
centro comercial, más exitoso y rentable; en este sentido, 
las tiendas departamentales ayudaban a los demás loca-
tarios, por ende. 

Las tiendas ancla en la actualidad ocupan en promedio 
un 70% del área rentable de un centro comercial y siguen 
siendo parte importante del desarrollo de un centro comer-
cial. La importancia de las tiendas departamentales residía 
en la variedad de productos, ofertas y promociones que 
ofrecían y los beneficios al utilizar sus servicios financieros.

Aun cuando los centros comerciales han evolucionado del 
concepto inicial que consistía únicamente en boutiques 
y tiendas departamentales, en la actualidad existen más 
partes que componen el centro comercial. Al principio se 
agregaron los food courts o centros de comida, después 
entretenimiento, ahora cuentan con una variedad diversa 
de éstos, convirtiéndose en una extensión de la vida social.

Muchas veces, el pago de la renta de las tiendas más 
pequeñas es afectada por el número de tiendas departa-
mentales existentes en un centro comercial; en algunas 
ocasiones existen cláusulas de aumento de renta por metro 

cuadrado, en caso de agregarse una tienda ancla al centro 
comercial. Tradicionalmente, las anclas, y en especial las 
tiendas departamentales, eran generadores de tráfico a los 
centros comerciales, por lo que tradicionalmente, éstas  
obtienen mejores condiciones de arrendamiento que otros 
inquilinos. Las centros comerciales atraen tráfico gracias 
a sus campañas de publicidad, siempre y cuando cuenten 
con la mezcla comercial adecuada. 

El concepto de “co-tenancy” es desde el punto de vista 
legal, una cláusula incluida en todos los contratos de arren-
damiento de los malls en los Estados Unidos, en la cual un 
inquilino puede tener su renta reducida en caso de que 
una tienda ancla deje el centro comercial. Desde el punto 
de vista comercial también es una práctica en la cual los 
retailers obligan a los desarrolladores a mantenerlos cerca 
de otros retailers similares o complementarios. 

En el caso de las t iendas departamentales aplica de 
forma diferente, ya que al ser normalmente el ancla, no 
es afectada grandemente por la partida de inquilinos 
más pequeños; pero es cierto que desde el punto de 
vista comercial, el “co-tenancy” ideal en los locales más 
próximos a la tienda departamental son giros de moda, de 
artículos de decoración o de hogar y joyerías. 

“Como ya es sabido, el internet ha venido limitando el 
tráfico de clientes en los centros comerciales, y modifi-
cando el comportamiento en las compras. En Liverpool 
siempre buscamos estar a la vanguardia, por lo que hemos 
venido remodelando nuestros almacenes, para ofrecer una 
nueva imagen a los clientes, incorporando grandes espa-
cios gastronómicos y lugares de entretenimiento. Estamos 
convencidos de que hoy, los visitantes y clientes que van a 
nuestros centros comerciales y almacenes, deben obtener 
una experiencia diferente, una experiencia memorable, una 
experiencia que los haga regresar, una experiencia que por 
internet no se puede generar”, señala Juan Luis Berruga 
González, Director de Alimentos y Bebidas de Liverpool. 
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GALERÍA PUNTO G Y LABORATORIO 

DE ARTE CONTEMPORÁNEO –LAC- 

INAUGURAN CON MUESTRA DE 

ARTE LA TORRE KOI
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Buscando apoyar la creación artística mexicana 
y mantener una producción continua de arte, 

enfocada en cubrir la demanda del sector 
inmobiliario para la decoración de sus espacios 
arquitectónicos, la inauguración de la Torre Koi 
fue afortunada para que LAC y desarrolladores 

inmobiliarios convivieran.

Autor: Laboratorio de Arte Contemporáneo
Serie II  colección de 8 cuadros 60 x 80 cm. 2017



L
a revista Inmobiliare invitó a Galería Punto G a 
celebrar con una exposición de pintura, la inau-
guración de la Torre KOI; la estructura más alta de 
Latinoamérica, que se construyó en Valle Oriente, 

Monterrey, N.L. Durante la apertura del Real Estate Business 
Summit Monterrey 2017. La recepción se llevó a cabo en el 
piso 64 de la Torre KOI. Los más de doscientos invitados 
de todo el país se deleitaron con la imponente vista de 360 
grados de la ciudad de Monterrey y las montañas. El Sr. 
Alberto de la Garza la Evia, desarrollador y presidente de 
IDEI (Compañía Internacional de Inversiones) dio la bien-
venida a los asistentes a tan magno evento, y la Revista 
Inmobiliare convidó el cóctel de bienvenida.

Las obras de arte expuestas, con diferentes técnicas y 
estilos de los pintores que representa Galería Punto G, 
engalanaron y contribuyeron a la magia de la noche. Los 
artistas que pintaron exclusivamente para la exposición 
fueron: 
Paulina Báez, Ludmila Gracia, Claudia Duarte, Cristina 
Gracia, Rafael Gaytán, Jorge Moedano, Rodrigo Téllez, 
Eugenio Chellet, Jason Schell , Luis Felipe González y 
Alfonso Fernández.

También, a través de dicha exposición, Galería Punto G dio 
a conocer el proyecto y el resultado del trabajo del Labo-
ratorio de Arte Contemporáneo (LAC), dirigido por El Arq. 
Arturo Sotomayor, en colaboración con Cristina Gracia, 
Directora de Galería Punto G.

Cristina Gracia presentó la exposición -20 cuadros de LAC 
y 11 cuadros de los pintores que representa individual-
mente Galería Punto G-, agradeciendo la oportunidad de 
exponer en una ocasión tan especial, a tan selecto público 
y en la imponente sede de las alturas de la Torre Koi, en 
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Autora: Cristina Gracia
Técnica mixta sobre hoja de oro y plata

150 x 130 cm. 2017
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la hermosa ciudad de Monterrey. Fue un gran esfuerzo, 
dijo, pero con un final afortunado por los elogios que se 
recibieron y la buena acogida del arte por los asistentes.

Arturo Sotomayor y Cristina Gracia explicaron que Labo-
ratorio de Arte Contemporáneo –LAC- es un espacio 
dedicado a la investigación y experimentación a través 
de la convivencia y el trabajo; se trata de un taller abierto 
dedicado a las artes plásticas, para artistas que comparten 
su experiencia, dialogan y conviven durante el proceso 
creativo, y donde la enseñanza tiene un papel primordial. 
Las obras que surgen de este taller están matizadas por 
el estilo de los artistas participantes en cada producción 
y se f irman como LAC, por la forma colectiva en que 
están hechas, y eso permite ofrecer las colecciones a un 
precio muy interesante, buscando fomentar el coleccio-
nismo como parte fundamental de nuestra cultura y como 
una contribución al patrimonio de nuestro país y nuestra 
sociedad. 

El objetivo de LAC es mantener una creación continua de 
arte, conformándose como una plataforma de promoción 
artística y un proyecto sostenible, para crear y comercia-
lizar obras de arte contemporáneo de gran valor artístico. 
Y dado que esta forma de producción de arte se enfoca 
en cubrir la demanda del sector inmobiliario para la deco-
ración de apartamentos, oficinas y hoteles, apoyando la 
creación artística mexicana, la ocasión fue afortunada para 
que ambos sectores convivieran.

Galería Punto G anhela promover todo lo que engrandece 
a México, como su creación artística, excepcionalmente 
privilegiada y abundante. El arte no sólo transmite belleza 
y armoniza los espacios, también nos hace sentir el orgullo 
de poseer un patrimonio digno de ser heredado.�

Autor: Laboratorio de Arte Contemporáneo
Serie II de 8 cuadros

Técnica mixta. 60 x 80 cm

Autor: Laboratorio de Arte Contemporáneo
Serie: Modernidad IV

Técnica: mixta sobre tela. 130 x 150. año: 2017
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Por décimo año consecutivo, presentamos 
a ustedes nuestro Directorio Especializado 
de Negocios Inmobiliarios, la más elogiada 
agenda en la  industr ia .  He aquí  las  más 
destacadas empresas del sector –inversionistas, 
desarrolladores, administradores de proyectos, 
proveedores  industr ia les  y  comercia les , 
consultores y promotores, entre otros- cuyas 
soluciones vanguardistas contribuyen a la 
construcción del México moderno del siglo XXI.

Porque ustedes, lectores, merecen estar bien 
informados, les proporcionamos esta valiosa 
herramienta en aras de apoyar su toma de 
decisiones, para seleccionar a la empresa 
correcta en sus operaciones inmobiliarias. 
Asimismo, felicitamos a las empresas aquí 
promovidas por su reconocida trayectoria y 
determinante contribución al profesionalismo 
del sector. 

158	 3Difica

159	 Advance Real Estate

160	 AMPIP

162	 Armour Secure

163	 Artha Capital

164	 Baker McKenzie

165	 Bioconstrucción y Energía 
Alternativa

166	 CBRE

168	 Century 21 

170	 Colliers

172	 Cushman & Wakefield

173	 Desarrollos Delta

174	 Gava Capital

175	 Fibra Macquarie México

176	 Finsa

177	 Fraccionamiento Cantalagua

178	 GP Desarrollos

179	 Gomez Vazquez International

180	 Inverti

181	 IMD Sports Financing

182	 Newmark Grubb Knight Frank

183	 Orange Investments

184	 PGIM Real Estate

185	 Planigrupo

186	 Quiero Casa

188	 Roca Desarrollos

189	 Sistemas de Pre Pago

190	 Thor Urbana

191	 Vesta

192	 Vonhaucke

193	 VFO
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3Difica es la primer agencia de Marketing integral especializada en el sector 
inmobiliario, 18 años y más de 800 proyectos en México, E.U.A. y Latinoa-
mérica nos avalan como empresa líder en el mercado. Aún hoy seguimos 

creciendo, implementando soluciones innovadoras y vanguardistas; ofreciendo 
actualmente una amplia gama de servicios que abarcan más que solo productos 
de tecnología para la visualización arquitectónica sino también soluciones holís-
ticas a partir de una estrategia integral de marketing que va desde la investigación 
de campo, de mercado, target, branding, mensajes y comunicación visual, hasta 
la visualización del proyecto en 3D con renders fotorealistas, recorridos virtuales 
y estrategias online para su promoción, todo esto en conjunto con la estrategia 
comercial del proyecto ya sea residencial, corporativo, comercial, turístico o indus-
trial. Entre algunos de los proyectos más importantes en los que hemos participado 
se encuentran: Megaproyecto Nuevo Sur (MIRA Companies); La Cassa Proper-
ties, en Nueva York; Megaproyectos El Toreo, Reforma 222 y Virreyes Corporativo 
(Grupo Danhos); Megaresort Solaz en Los Cabos; Torre Mapfre Cd. México (Pulso 
Inmobiliario); Parque Industrial PIT 4 en Guadalajara; Megaproyecto Andares, en 
Guadalajara (Grupo DMI); Corporativo Terret de Abilia; Megadesarrollo Turístico 
La Amada, en Playa Mujeres, Cancún (Grupo Español IXC) Reforma 180 (Reforma 
Bicentenario), Pabellón M, Monterrey, Torre Reforma Latino (Fibra Uno), Corpora-
tivo Ánkora (ZKC), Torre Reforma (Grupo Hexa), Insurgentes Obregón, Megadesa-
rrollo Pozos en Guanajuato y Residencial Ka Anali en Puerto Cancún entre muchos 
otros. Actualmente formamos parte del ULI (Urban Land Institute); además, hemos 
sido seleccionados por la Secretaría de Economía como una empresa mexicana 
líder en su ramo con capacidad de exportación, y certificada para competir en 
el mercado Norteamericano. Sin duda una trayectoria que se ha convertido en 
nuestro motor cotidiano para continuar siendo parte del desarrollo inmobiliario 
en México y Latinoamérica.

3DIFICA

Contacto: 
Corporativo Cd. México Calle 17 
No. 2F Col. Lomas de San Isidro 

Naucalpan, Edo de México. C.P. 53960 
contacto@3difica.com  

Tel. 5203 2805 Tel. 5250 0630 

Corporativo Monterrey Corporativo 
Plaza 02, Av. Vasconcelos 150 Ote. 
Piso Mezzanine, Local 10, Col. Del 
Valle, San Pedro Garza García, N.L.

C.P. 66220 Mail: ggalarza@3difica.com 
Tel. (81) 82628185

Movil: (045) 81 1255 4142 

Corporativo Ensenada 
bwoolrich@3difica.com Nextel (646) 

2090 700 152*14*5627  
Cel. (646) 148 6846 

Corporativo Riviera Maya SM 50 Mza. 
16, Fracc. San Ángel, Calle Calcetoc 
#22, Desp. 003, Cancún, Quintana 
Roo, México, C.P. 77533 T. (998) 252 
8273, Móvil (998) 110 0858, Skype: 
arturopaniagua arturo@3difica.com

Corporativo Querétaro y Zona 
del Bajío Lic. Enrique Amaya Tel. 
(442) 5031744 y (222) 2708218. 
Email: eamaya@3difica.com y 
eamaya.3difica@yahoo.com

Servicios

u	 Branding 
u	 Renders foto-realistas
u	 Fly over 
u	 Match mover 
u	 Producción audiovisual 
u	 Desarrollo Web 
u	 Aplicaciones para ipad 
u	 Simuladores interactivos 
u	 Corridas financieras 
u	 Vistas piso x piso 
u	 Test Fit - Eficiencia en espacios 

para​ ​empleados 
u	 Esferas 360 
u	 CMS Administrador de contenidos 
u	 Inventarios u Disponibilidad de 

locales 
u	 Recorridos virtuales en tiempo real 
u	 Estrategia Digital 
u	 Posicionamiento online 
u	 Google Adwords 
u	 Social Media
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ADVANCE es una desarrolladora inmo-
biliaria enfocada en la creación de 
proyectos industriales de clase mundial.

Nuestros desarrollos se distinguen por 
tener una arquitectura innovadora, segu-
ridad y funcionalidad, y aspiran a mejorar 
la calidad de vida de sus clientes.

Con sede en la ciudad de Queré-
taro, ADVANCE opera desde 2007 en 
el centro de México, donde ha creado 
múltiples proyectos industriales. 

A DVA N C E  h a  a u m e n ta d o  s u 
presencia en los corredores industriales 
más importantes del país, entre ellos, 
Silao, Celaya, Guadalajara, San Juan 
del Río  y Querétaro, donde ha desa-
rrollado diversas soluciones inmobilia-
rias atrayendo importantes inversiones 
nacionales y extranjeras, entre ellas la 
armadora de autos deportivos Vuhl 
dentro del Parque Industrial Advance 
Querétaro y la planta de Mitsubishi 
Electric en el Parque Tecnológico 
Innovación Querétaro, consolidándose 
como una de las desarrolladoras inmo-
biliarias en México con mayor creci-
miento en el centro del país.

ADVANCE REAL ESTATE
ONE STEP AHEAD

Contacto: 
Advance Real Estate

Prol. Av. Tecnológico Norte 950 B, PH1
San Pablo, Querétaro, 
Querétaro CP 76159
Tel. 01 800 427 0000

informes@advance-realestate.com
www.advance-realestate.com 

Portafolio

u	 Business Parks
u	 Industrial Parks
u	 Industrial Buildings for Lease
u	 Build to Suit
u	 Sale and Lease Back

ADVANCE is a real estate developer 
focused on creating world-class indus-
trial projects. 

Our developments are dist in-
guished by our innovative archi-
tecture, security and functionality. 
Aiming to improve quality of life for 
our customers.

Based in the city of Querétaro, 
ADVANCE has been operating since 
2007 in Central Mexico, where it has 
carried out several industrial projects.

Advance increased its presence 
in the main industrial corridors of the 
country, such as Silao, Celaya, Guada-
lajara, San Juan del Rio and Quere-
taro, where ADVANCE has created 
diverse real estate solutions, attracting 
important domestic and foreign invest-
ments, like Vuhl’s sports-car manufac-
turing plant inside Parque Industrial 
Advance Queretaro and Mitsubishi 
Electric’s plant in Parque Tecnologico 
Innovacion Queretaro, consolidating 
the company as one of the fastest 
growing Mexican real estate devel-
opers in Central Mexico.

Misión
Creamos espacios innovadores de 
bienestar.

Mission
We create well-being innovative 
spaces.
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AMPIP

Contacto: 
AMPIP, Asociación Mexicana  

de Parques Industriales
Sierra Candela 111-318,  
Lomas de Chapultepec

Ciudad de México, 11000, México
Tel: +52 (55) 2623-2216

Mail: ampip@ampip.org.mx

www.ampip.org.mx
@AMPIP

Servicios

u	 Organismo empresarial que 
representa a desarrolladores de 
parques industriales en México, 
con oferta de edificios Clase A y 
terrenos para uso industrial

u	 Implementación de mejores 
prácticas en sustentabilidad 
(Parque Industrial Verde) y 
seguridad (Operador Económico 
Autorizado) en parques industriales

u	 Certificación bajo la Norma 
Mexicana de Parques Industriales 
NMX-R-046-SCFI-2015

u	 Alianza con NAIOP en EEUU 
(Commercial Real Estate 
Development Association)

u	 Alianza con la Agencia de 
cooperación alemana GIZ

La Asociación Mexicana de Parques Industriales (AMPIP) representa a más de 
250 parques industriales, ubicados en 25 estados en México, los cuales en su 
conjunto, suman alrededor de 35 millones de M² en construcción. Dentro de 

estos parques están instaladas más de 2,500 empresas de manufactura y logística, 
en donde laboran 2 millones de personas. 

La AMPIP cuenta con programas para facilitar la implementación de están-
dares de calidad en los parques industriales, en cumplimiento a nuestra misión de 
“promover el desarrollo de parques industriales competitivos, seguros y sustenta-
bles, para potenciar la capacidad industrial y logística de México”. 

La AMPIP también apoya a empresas multinacionales que buscan establecerse 
en México, facilitando información sobre costos, bienes raíces industriales e incen-
tivos, para iniciar nuevas operaciones de manufactura o centros de distribución.

Para sus asociados, la AMPIP ofrece una extensa red de contactos, siendo un 
foro de discusión de temas que impactan a los parques industriales, la atracción 
de inversión extranjera directa y cabildeo para promover políticas públicas que 
fortalezcan la competitividad de los parques industriales.

Los desarrolladores industriales representados por la AMPIP cuentan con una 
amplia oferta de edificios Clase A, en inventario o construcción a la medida, en 
venta o en arrendamiento, así como servicios shelter para el establecimiento de 
una nueva empresa en México, en la forma más rápida y económica posible.
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Armour is a privately held insu-
rance group. It has many inte-
rests in the insurance market, 

including title insurance, reinsurance, 
run –off solutions and risk and claims 
management services.

Armour’s subsidiary, ILS Investment 
Management, acts as sole and exclusive 
advisor to Credit Suisse for the ILS P&C 
Fund Limited, an investment vehicle 
with focus on purchasing insurers. 
London based and headquartered in 
Bermuda, with locations in the UK, USA, 
Italy, Cayman Islands, Switzerland and 
Mexico. Armour’s Senior Management 
has wide experience in the insurance 
industry Armour ’s senior team has 
more than 100 years of management 
responsibility in management of insu-
rance companies as well as structured 
and reinsurance deals.

The team has managed and created 
insurers in the leading centres of 
Lloyd’s, Bermuda and the US and has 
also completed run-off and related rein-
surance transactions involving aggre-
gate reserves in excess of $7 billion. 
Armour Group is an experienced parti-
cipant in the insurance sector

Armour prides itself on having an 
excellent reputation, both through 
the transactional process and in the 
ongoing management of assumed 
portfolios and managing insurance 
operations Insurance reserves managed 
by Armour will be in excess of $3 billion 
after closure of most recent acquisitions 
Armour also enjoys close cooperation 
with clients, regulators and other stake-
holders to protect value and mitigate 
reputational risk.

Title Insurance Through its subsi-
diary Secure Legal Title, headquartered 

in London, and affiliate Titolo Sicuro 
in Italy, Armour has wide experience 
in the title insurance market. Via its 
experienced team, business has been 
conducted extensively throughout 
Europe, the UK, Mexico and the US. 
Secure legal Title acts with its Lloyd‘s 
broker on behalf of Lloyd‘s syndi-
cates in the underwriting and mange-
ment of the title insurance portfolio. 
The company was created in 2011 
by its senior executives, and Armour 
acquired a majority investment in 2012. 
Titolo Sicuro operates as an exclusive 
licensed insurance intermediary in Italy 
for a specialised form of title insurance, 
developed by Secure Legal Title, known 
as donations insurance.The manage-
ment of Secure Legal Title will assist 
FNT in its development.

Lloyd’s Financial Strength
In 2013, Lloyd’s reported USD $41 billion 
of Gross Premiums Written, with a profit 
of USD $5 billion. Lloyd’s combined 
ratio of 86.8% outperformed that of its 
peer insurers. The fact that Lloyds is 
a stable, well capitalized insurer, with 
excellent oversight is recognized in its 
Financial Strength Ratings:

Ratings
Financial Strength Ratings describe the 
financial security characteristics of the 
rated entity and its ability to meet finan-
cial commitments.

The ratings stated below are inde-
pendent opinions of Lloyd’s financial 
strength and ability to meet its ongoing 
insurance policy and contract obli-
gations. Lloyd’s currently enjoys an A 
rating from A.M. Best, A+ from Standard 
& Poor’s and AA- from Fitch.

ARMOUR SECURE

Contacto: 
Juan Pablo Arroyuelo

President & CEO

Pablo Marti
Sales and New Business Director

Lucia Treviño
General Counsel & and Escrow 

Director

Bosque de Radiatas 50 piso 4 
Bosques de las Lomas 05120

Cuajimalpa Ciudad de México.
Tel. (55) 9177 - 0860 
Fax. (55) 5257 - 1268

http://armoursecure.com

Armour’s Senior 
Management has wide 

experience in the insurance 
industry

Juan Pablo 
Arroyuelo
President & CEO

Lucía Treviño
General Counsel 
& and Escrow 
Director

Pablo Martí
Sales and New 

Business Director

TITLE INSURANCE AND ESCROW
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ARTHA CAPITAL

Contacto: 
Paseo de Tamarindos 90

Torre II – Piso 31
Bosques de las Lomas

México, Ciudad de México, C.P.05120
+52-55-5081 1470

www.artha.com.mx

Productos

u	 Terrenos en venta
u	 Naves industriales en renta
u	 Edificios industriales construidos a 

la medida

Germán Ahumada Alduncin
Socio-Director y Co-Fundador

Carlos Gutiérrez Andreassen
Socio-Director y Co-Fundador

Artha Capital es un fondo diversi-
ficado de Capital Privado dedi-
cado a la originación, desarrollo, 

adquisición y operación de propiedades 
inmobiliarias.

Artha Capital ha logrado desarrollar 
un importante portafolio de proyectos 
integrales de gran escala que ofrecen 
los más altos estándares de calidad a 
nivel global. Gracias a esta capacidad 
interna, así como a sus relaciones con 
socios estratégicos y con las entidades 
gubernamentales de los lugares en 
donde opera, Artha se ha constituido en 
un socio idóneo para capitales nacio-
nales y extranjeros.

Estrategia
Artha Capital uti l iza un dinámico 
proceso de gestión de su cartera con el 
objeto principal de maximizar el valor 
agregado de la misma. La clave para 
lograrlo radica en la formulación de 
un plan estructurado y una estrategia 
definida con base en cinco aspectos 
principales:
u	 Establecimiento de procedimientos 

para la originación de proyectos.
u	 Riguroso análisis y evaluación de las 

inversiones.

u	 Toma de decisiones mediante un 
proceso disciplinado.

u	 Sólida gestión de activos.
u	 Múltiples estrategias de salida y 

liquidez.

Portafolio Industrial / 
Logística
El Fondo de Infraestructura y Desarrollo 
de Tierra se enfoca en la originación y 
estructuración de proyectos industriales 
a gran escala. Hemos consolidado 
cinco parques industriales con ubica-
ciones estratégicas en México, concen-
trando activos de la más alta calidad 
que fomentan el desarrollo nacional y 
regional.

Nuestros Parques 
Industriales
u	 PLATAH (Estado de Hidalgo)
u	 ARCO57 (Estado de México)
u	 Parque Industrial LOGISTIK  (Estado 

de San Luis Potosí)
u	 Centro Logístico Jalisco (Estado de 

Jalisco)
u	 Parque Industrial León – Bajío 

(Estado de Guanajuato)
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With more than 50 years in Mexico, Baker McKenzie provides legal and tax 
services through its five offices, 11 practice areas, and 330 professionals 
and a global platform with 77 offices in 47 countries. As the largest law 

Firm in Mexico, we provide clients deep local knowledge with global reach and 
unmatched innovation.

We advice our clients in their local and foreign real estate investments, utilizing 
our Firm's global platform, providing comprehensive services, including, without 
limitation, legal due diligence, acquisition, sale, lease and development of all types 
of real property and projects, legal structuring, investment funds, tax strategy, 
project development via public-private partnerships (PPP), asset financing and 
securitization (REITs and CKDs), among others.

In addition, our sophisticated know-how and high penetration in the infrastruc-
ture industry, enables us to participate in challenging projects related to power, 
energy efficiency, oil, natural gas, liquefied petroleum gas (LPG), liquefied natural 
gas (LNG), water, railways, ports, airports, roads and mines, among other.

Baker McKenzie, our Real Estate and Infrastructure practice as well as our 
professionals in the area, have been acknowledged as leading and highly recom-
mended by several international publications, such as Chambers & Partners, Legal 
500, International Tax Review and IFLR 1000: The Guide to the World´s Leading 
Financial Law Firms.

We face optimistic and interesting times in Mexico’s history for the infrastructure 
and real estate sectors, mainly in the energy, public works, automotive industry and 
institutional investment in real estate assets to form portfolios subject to financing. 
The structural legal reforms in Mexico have created new scenarios for economic 
development and investment opportunities, which must be understood in detail 
by those who intend to venture in the same. This is where our Real Estate and 
Infrastructure legal practice plays a key role, as we can guide our clients to easily 
navigate through the new regulatory regimes, so they can focus on their business.

Our practice provides extensive experience and deep knowledge in the Real 
Estate and Infrastructure industry globally. This helps our clients when making 
strategic and business decisions in the different markets in Mexico and the world. 

Our professionals create synergies with the different specialty areas of law that 
our Firm has, so our advice is delivered with high added value, considering, among 
other, tax, financial, corporate, environmental and regulatory aspects and require-
ments in different sectors and industries, project types, and locations, always 
keeping in mind our clients' business needs and consider them a key factor and 
the cornerstone for the success of their projects. Our clients range from domestic 
to multinational companies in different industries, including but not limited to 
contractors and institutional developers in the industrial, commercial, residential 
and tourism sectors, among others.

BAKER MCKENZIE

Contacto: 
info.mexico@bakermckenzie.com

www.bakermckenzie.com/Mexico
BakerMcKenzieMexico

Baker & McKenzie Mexico
@bakermckenzieMX

Juan Bernardo García-Garza
Partner and Chair Real Estate & 
Infrastructure Mexico and Latin America
juanbgg@bakermckenzie.com

José Larroque
Partner and Chair Real Estate Global
jose.larroque@bakermckenzie.com

Benjamín Torres-Barron
Partner, Real Estate & Infrastructure
benjamin.torres-barron@bakermckenzie.com

Alejandro Sepúlveda de la Fuente
Partner, Real Estate & Infrastructure
alejandro.sepulveda@bakermckenzie.com
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Bioconstrucción y Energía Alternativa (BEA) es la empresa latinoamericana de Consul-

toría líder y pionera en Certificación LEED® y Edificación Sustentable. Nuestro extenso 

conocimiento del mercado inmobiliario nacional e internacional, combinado con 

el desarrollo de metodologías propietarias, nos permite ofrecer servicios profesionales de 

clase mundial.

Con más de 15 años de experiencia, BEA reúne al equipo multidisciplinario más grande 

del país. Dentro de nuestro amplio portafolio, con más de 3 millones m2 construidos, hemos 

liderado la gestión LEED para proyectos icónicos en América Latina: la Torre HSBC en CDMX, 

primer edificio certificado LEED-NC Gold y las Oficinas BEA en Monterrey, con doble certi-

ficación LEED Platinum.

Además de proyectos LEED, también hemos asesorado inmuebles buscando certifica-

ciones de sustentabilidad alternas disponibles en nuestro país, como el Hotel Xcaret México, 

el primero en el continente americano en obtener el reconocimiento turístico EarthCheck 

en su modalidad de Planeación y Diseño; el proyecto BEA347, en búsqueda de la primera 

certificación WELL Building Standard, enfocada a la salud y bienestar de los ocupantes de 

los edificios, e incluso ser parte del Consorcio Cero Energía que une esfuerzos para crear el 

primer proyecto con Certificación Net Zero Energy, en Latinoamérica.

Somos también Unidad Verificadora de Normas Mexicanas en eficiencia energética.

Constante innovación en nuestras operaciones nos ha hecho acreedores del certificado 

de calidad ISO 9001:2008; la etiqueta JUST, garantizando las mejores prácticas en equidad 

de trabajo; y el distintivo Empresa Socialmente Responsable (ESR) por séptimo año conse-

cutivo, convirtiéndonos en la primera empresa mexicana del giro en obtener estos logros.

Alto desempeño energético, bajo impacto ambiental, responsabilidad social, así como 

salud y productividad en el entorno construido, generan una notoria diferenciación de 

mercado con atractivos retornos de inversión.

Será un placer apoyarle en la creación de valor para su próximo proyecto inmobiliario.

BIOCONSTRUCCIÓN  
Y ENERGÍA ALTERNATIVA

Contacto: 
En CDMX:

Dinamarca 86
Colonia Juárez,  

Delegación Cuauhtémoc
CP 06600 Ciudad de México

En Monterrey: 
Río Mississippi 347 Ote.

Colonia Del Valle
San Pedro Garza García

Nuevo León, México, CP 66220

TEL: 01 (800) BEA LEED
info@bioconstruccion.com.mx

www.bioconstruccion.com.mx

@BEA_LEED
BEA.LEED

@BEA_LEED
Bioconstrucción y Energía  

Alternativa SA de CV

Servicios

u	 Consultoría LEED®

u	 Servicios de Commissioning
u	 Auditorías energéticas
u	 Asesoría en Edificación Sustentable
u	 Unidad Verificadora de: 
	 •	 NOM-008-ENER 
	 •	 NOM-020-ENER
u	 Green Building Marketing
u	 Sustentabilidad Corporativa
	 •	 GRI 
	 •	 GRESB
u	 Nuevas Certificaciones: 
	 •	 WELL Building 
	 •	 EDGE 
	 •	 Living Building Standard
	 •	 EarthCheck

Oficinas de Bioconstrucción y Energía Alternativa.
Primer edificio en obtener doble certificación LEED Platinum  

y la Plataforma Arc en Latinoamérica

Bioconstrucción y Energía Alternativa (BEA),  
su socio experto en edificación sustentable
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Contacto: 
Lyman Daniels 

Torre Virreyes, Pedregal 24, Piso 17
Col. Lomas de Chapultepec

C.P. 11040 
Ciudad de México, México 

T. +(55) 5284 0000 

www.cbre.com.mx
 

   @CBREMexico 
  CBRE México 

CBRE es la firma de servicios inmobiliarios comerciales y de inversiones más 
grande del mundo, con ingresos por $ 13.9 mil millones de dólares y más de 
75,000 empleados alrededor del mundo. Ha sido incluida en la lista Fortune 

500 desde 2008, ocupando la posición 256 en el 2016. También ha sido elegida 
por 16 años consecutivos, como la marca líder de la industria por The Lipsey 
Company, y fue distinguida como una de las “Compañías más Admiradas” por 
Fortune durante tres años consecutivos. Cotiza en la Bolsa de Valores de Nueva 
York bajo las siglas “CBG”. 

CBRE México ofrece consultoría estratégica, asesoría operativa y una red 
mundial de servicios para la compra, venta y arrendamiento de propiedades; servi-
cios corporativos; administración de inmuebles; project management; servicios de 
valuación y consultoría; inversiones; investigación de mercados y tiene acceso a 
la más grande y sofisticada plataforma de servicios a nivel global. 

Con una sólida posición de liderazgo a nivel nacional, CBRE México asegura el 
mejor equipo de profesionales y expertos inmobiliarios que cuentan con la credi-
bilidad y experiencia en todos y cada uno de los principales mercados. 

CBRE

Líneas de negocios  
y servicios en México 

u	 Oficinas 
u	 Industrial y Logística 
u	 Retail 
u	 Capital Markets & Investment 
u	 CBRE Hotels 
u	 Desarrollo de Tierra 
u	 Servicios al Sector Gubernamental 
u	 Servicios de Valuación y 

Consultoría 
u	 Project Management 
u	 Facilities Management 
u	 Asset Services 
u	 Labor Analytics

Lyman Daniels

Presidente CBRE México

C   100
M   0
Y    69
K    43
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CENTURY 21® La red inmobiliaria más grande y exitosa de México y del 
Mundo, es actualmente la mayor organización del mercado global de 
bienes raíces. En nuestro país cuenta con una sólida presencia con 160 

oficinas y más de 2000 Asesores Inmobiliarios.  
Gracias al alcance global, la franquicia tiene acceso a las últimas herramientas 

tecnológicas del mercado e innovación.
Entrar a la familia C21 es el primer paso para lograr un exitoso futuro en el 

sector inmobiliario ya que tiene el compromiso de incrementar la productividad 
de sus Franquiciatarios y de formar Asesores de bienes raíces profesionales.

¡Nuestra marca es la más reconocida en el mundo¡ ¡Nuestro saco dorado es un 
ícono mundial! Tenemos un gran posicionamiento y reconocimiento de marca, 
por lo que los compradores y vendedores nos identifican inmediatamente. Somos 
los protagonistas en el mercado nacional e internacional de bienes raíces.

CENTURY 21 MÉXICO S.A DE C.V

Contacto: 
Blvd.Miguel de Cervantes Saavedra 301 

Torre Norte Piso 15, 
Miguel Hidalgo, Amp Granada, 
11520 Ciudad de México,D.F.

Tel: 5251-6700 
ext 2001, 2002,2003

¿Qué incluye la Franquicia 
de Century 21?

u	 Consultoría personalizada 
u	 Manuales de Operación
u	 Capacitación ilimitada 
u	 Universidad online
u	 Tecnología y Publicidad
u	 Página web
u	 Redes sociales 
u	 CRM
u	 Bolsas de trabajo para 

reclutamiento 
u	 Portales inmobiliarios con cuenta 

Premium
u	 Apoyo y supervisión continuos





170

2 0 1 7

Colliers International Group Inc. (NASDAQ: CIGI; TSX: CIG) 
es el líder en servicios inmobiliarios a nivel global con 
más de 16,000 profesionales operando en 554 oficinas 

dentro de 66 países. Con una cultura emprendedora, los profe-
sionales de Colliers ofrecen una gran variedad de servicios enfo-
cados a inversionistas, propietarios, usuarios y desarrolladores. 
Los profesionales de Colliers piensan diferente, comparten 
grandes ideas y ofrecen una consultoría innovadora que acelera 
el éxito de nuestros clientes. Colliers International ha sido reco-
nocido por la Asociación Internacional de Profesionales de 
Outsourcing “Global Outsourcing 100” como mejores asesores 
por 11 años consecutivos, más que cualquier otra firma inmo-
biliaria.

 Colliers International cuenta con una sólida presencia en 
México con oficinas ubicadas estratégicamente en las princi-
pales ciudades de la República Mexicana, ofreciendo servicios de 
consultoría inmobiliaria con cobertura nacional a través de sus 
más de 120 profesionales especializados en las áreas de oficinas, 
comercial e industrial.

COLLIERS INTERNATIONAL

Contacto: 
Paseo de la Reforma 265, P.B.
Col. Cuauhtémoc, C.P. 06500

Ciudad de México
Tel. +52 55 5209 3636

www.colliers.com

Servicios

u	 Intermediación Inmobiliaria para 
venta y renta

	 › Comercial I Industrial I Oficinas
u	 Desinversión de activos
u	 Soluciones Corporativas
u	 Administración de Proyectos
u	 Servicios de Administración 

Inmobiliaria
u	 Investigación de Mercados
u	 Consultoría y Valuación
u	 Gestión de contratos
u	 Hotelería

554 oficinas en 66 países
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Cushman & Wakefield es la prin-
cipal firma privada de servicios 
inmobiliarios comerciales en 

el mundo. La firma asesora y repre-
senta a sus clientes durante todo el 
proceso en la compra, venta, renta o 
inversión de activos. Fundada en 1917, 
cuenta con aproximadamente 256 
oficinas en 60 países empleando a más 
de 16.000 profesionales. Ofrece una 
gama completa de servicios para todos 
los tipos de inmuebles, incluyendo el 
arrendamiento, venta y adquisición, 
capital, deuda y finanzas estructu-
radas, finanzas corporativas y banca de 
inversión, servicios corporativos, admi-
nistración de propiedades, administra-
ción de instalaciones, administración 
de proyectos, consultoría y valuación. 
C&W es un reconocido líder en la inves-
tigación de bienes raíces local y global, 
la empresa pública su información de 
estudios de mercado en línea en www.
cushmanwakefield.com/Investigación y 
Análisis. 

En México, Cushman & Wakefield 
tiene presencia desde octubre de 1992 
y cubre la totalidad del país con alianzas 
estratégicas, con firmas inmobilia-

rias locales. Actualmente, cuenta con 
oficinas regionales en las siguientes 
ciudades: Ciudad de México, Monte-
rrey y Tijuana/San Diego y 3 alianzas 
en Ciudad Juárez, Guadalajara y Costa 
Rica (América Central). 

C&W es la empresa líder de servi-
cios inmobiliarios en México, con más 
de 600 empleados. Este año C&W se 
consolidó nuevamente como el líder 
en volumen de transacciones inmobi-
liarias e ingresos, con clientes del sector 
privado.

Servicios
u	 Representación de propietarios
u	 Representación de usuarios
u	 Servicios financieros
u	 Servicios de valuación
u	 Investigación de mercados
u	 Administración de propiedades
u	 Administración de proyectos
u	 Administración de instalaciones
u	 Correduría en: 
		  Oficinas 
		  Industrial 
		  Comercial (retail) 
		  Hotelería
		  Subastas Inmobiliarias

CUSHMAN & WAKEFIELD 

Contacto: 
MÉXICO

CORPORATIVO ARCOS NORTE B
Paseo de los Tamarindos No. 60, 2° Piso

Col. Bosques de las Lomas
Ciudad de México  C.P. 05120

T. (55) 8525.8000

CORPORATIVO NÁPOLES
Insurgentes Sur No. 863, 11° Piso

Col. Nápoles
C.P. 03810, Ciudad de México

T. (55) 8525.1400

MONTERREY
Torre VALMEX

Arq. Pedro Ramírez Vázquez No.200-13, 
Suite 202

Parque Corporativo Valle Oriente
Col. Valle Oriente, C.P. 66265
San Pedro Garza García, N.L.

T. (81) 8363.8900

www.cushmanwakefield.com

ALIANZAS
CD. JUÁREZ

PIRES INTERNATIONAL
Edificio Campestre B

Blvd. Tomas Fernández 7930-307
C.P. 32460, Cd. Juárez, Chih.

T. (656) 625.1000 | (656) 629.1111
www.piresintl.com

GUADALAJARA
GRUPO TECNI | REAL ESTATE 

INTELLIGENCE 
Torre Dorada

Av. Prolongación Américas No.1619
Suite 602, Col. Providencia

Guadalajara, Jalisco C.P. 44630
T. (333) 817.1745

www.grupotecni.com

COSTA RICA
AB ADVISORY 

Plaza Tempo Edificio B, Piso 5 Escazú
San José, Costa Rica
T. + (506) 4031-1040 

M. +521 (55) 2728-7167
www.ab-latam.com
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Somos una compañía líder en desarrollo, 
inversión y administración de proyectos 
inmobiliarios. Ofrecemos servicios 

inmobiliarios rentables y proyectos inno-
vadores que respetan el medio ambiente y 
mejoran sus comunidades.

DESARROLLOS DELTA 

Contacto: 
Desarrollos Delta

Blvd. Antonio L. Rodriguez 1882  
Lote 210

Col. Santa María
Monterrey, Nuevo León 

México, 64650
Tel. (81)8401-1000

info@ddelta.mx
www.ddelta.mx

Servicios

u	 Planeación
u	 Pre-desarrollo
u	 Desarrollo
u	 Estructuración
u	 Comercialización
u	 Operación

Emprendiendo Ideas  
Extraordinarias
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Gava Capital es una empresa dedicada a la inversión de capital de riesgo en 
el sector inmobiliario, en activos situados primordialmente en el mercado 
mexicano.

u	 En Gava fondeamos proyectos que combinan rentabilidad con propósito y 
tienen la misión de cambiar la comunidad en la que están.

u	 Nuestro foco de inversión es oportunista, basado en el desarrollo de plata-
formas operativas con experiencia probada en su geografía y nicho de 
mercado. Invertimos en tres sectores principalmente: Residencial y de usos 
mixtos, Industrial y Tierras.

u	 En Gava somos un acelerador de desarrolladores por lo cual, antes que buscar 
proyectos atractivos, buscamos socios desarrolladores de largo plazo con el 
perfil adecuado que puedan convertirse en una plataforma futura y constante 
de desarrollo de proyectos.

u	 Hemos comprometido $2,765 millones de pesos de capital en 41 inversiones 
ubicadas en 17 ciudades de México y Estados  Unidos.

Nuestra misión es agregar valor a:
u	 Nuestros SOCIOS INVERSIONISTAS, mediante un portafolio estructurado bajo 

un riguroso análisis y un amplio conocimiento de proyectos inmobiliarios, 
diversificando, mitigando el riesgo y generando los mayores retornos.

u	 Nuestros SOCIOS OPERADORES, conectándolos con capital y deuda, además 
de apoyarlos en funciones de valor añadido como originación y estructura-
ción, inteligencia y conocimiento de mercado, logrando acelerar su curva de 
aprendizaje.

u	 Nuestros SOCIOS EMPRENDEDORES, conectándolos con el capital y el 
“know-how” operativo, para hacer realidad ideas de negocios inmobiliarios.

GAVA CAPITAL

Contacto: 
GAVA CAPITAL. S.C.

Av. Gómez Morín 1105. 
Plaza GMIII L-311, 

Colonia Carrizalejo, San Pedro Garza 
García, NL  C.P. 66254
T. +52 (81) 1967-4282

oficina@gavacapital.com
www.gavacapital.com

Fondo de capital  
para inversiones en:

u	 Desarrollos de planes maestros, 
residenciales y de usos mixtos, 
oficinas e industriales

u	 Presencia en 13 estados

el capital es sólo un recurso 
más para conectar gente
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Real Opportunity with Fibra Macquarie Mexico

Fibra Macquarie Mexico is a real estate investment trust (Fideicomiso de Inver-
sión en Bienes Raíces), or FIBRA, listed on the Mexican Stock Exchange (Bolsa 
Mexicana de Valores) targeting income producing industrial, retail and office real 
estate opportunities in Mexico. FIBRA Macquarie’s portfolio consists of 277 indus-
trial properties and 17 retail/office properties, located in 24 cities across 19 Mexican 
states (as of March 31, 2016). 

FIBRA Macquarie’s portfolio of properties includes well-maintained buildings 
that are serviced by a responsive and experienced property administration team. 
FIBRA Macquarie’s team provides positive and reliable service to customers and 
broker partners across the Mexican real estate market.

FIBRA Macquarie is managed by Macquarie Mexico Real Estate Management, 
S.A. de C.V. which operates within the Macquarie Infrastructure and Real Assets 
(MIRA) division of Macquarie Group. MIRA, the world’s largest infrastructure asset 
manager, manages other real asset portfolios including energy, real estate and 
agriculture. Established in 1996, MIRA has approximately US$51 billion of assets 
under management as of March 31, 2016.

FIBRA MACQUARIE MEXICO

Contact: 
Fibra Macquarie Mexico

Av. Paseo de la Reforma #115
Piso 6

Col. Lomas de Chapultepec
Ciudad de México. 11000

Industrial Leasing Inquiries 
+52 81 8363 8399

industrial.leasing@mmreit.mx
Retail Leasing Inquiries 

+52 55 9178 7700
retail.leasing@mmreit.mx

www.fibramacquarie.com

FIBRA Macquarie Mexico  
at a Glance

u	 December 2012 global offering 
represented the largest North 
American REIT IPO since 2006

u	 Portfolio of 277 industrial 
properties and 17 retail/office 
properties located in 24 cities 
across 19 Mexican states (as of 
March 16, 2016)

u	 Managed by Macquarie Mexico 
Real Estate Management, S.A.  
de C.V. 
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FINSA: The most important industrial developer and property 
manager in Mexico
Founded in 1977, FINSA provides completely integrated real estate solutions for the 
industrial sector through its 50+ strategic locations in Mexico, United States and 
Argentina. Today, FINSA is internationally recognized as one of the most impor-
tant real estate developers in Mexico with a 115 million square feet portfolio under 
management and more than 100 million square feet developed, thanks to the 
continued preference from its distinguished customers and the strength of its 
ventures that continuously generate a portfolio of new projects, with more than 
50% coming from existing clients or referrals. FINSA is commercially related with 
more than 300 companies, most of them in the Fortune 500.

FINSA has been a pioneer in Mexico introducing innovative real estate solutions 
aimed at satisfying the requirements of all its customers with world class quality, 
as well as on time and cost competitive services, such as:

Dedicated Suppliers Park
FINSA’s value proposition deployed through exclusive industrial park locations have 
enabled unique capabilities that have significantly benefited automotive OEMs 
(Original Equipment Manufacturers) and their associated multi-tier supply chain 
customers.

Important supply chain cost savings and improved efficiencies for automotive 
OEMs are achieved through optimizing inventory and logistic operations. Improved 
supplier-customer responsiveness and overall customer satisfaction is only possible 
in  FINSA Industrial Parks by eliminating warehousing space, packaging, and by 
minimizing transportation lead times and distances, while improving the total 
quality of the process. “Just in Time” and “Just in Sequence” programs are the 
backbone for competitiveness in automotive supply chain.

Integrated Developments
Effective urban planning, which strategically integrates  housing, commercial/retail 
and industrial elements on a unique approach that generates a positive experience 
where people can live close to where they work, play and shop. All this is accom-
plished in FINSA’s new developments.

Sustainable Developments
FINSA’s advanced design, architecture and construction initiatives, strive for 
harmony with nature and environment, in an aesthetically pleasant proposal. 

FINSA was awarded the “Certificate of Environmental Quality” by the Federal 
Office of Environmental Protection (PROFEPA); the award recognizes FINSA’s 
compliance with PROFEPA’s Environmental Regulations.

At FINSA, we are confident that we will maintain our leadership, quality and 
solid tradition; our success is measured by our customers and determines our 
mandate to continue developing great ideas.

FINSA

Contacto: 
FINSA

Ricardo Margain No. 444 Sur, Piso 12
San Pedro, Garza Garcia

Nuevo León, Mexico 66265
Tel: +52(81) 8152-4200
Fax: +52(81) 8152-4201

www. finsa.net

@FinsaIntl

Services

u	 Site Selection
u	 Design, Engineering and 

Construction
u	 Land Development
u	 Portfolio Management

Our mission is to be the best 
industrial developers delivering 
sustainable, efficient and state of the 
art facilities that ensure the success 
of the operation of our clients, while 
improving the quality of life of the 
communities through innovative 
thinking and green operation of our 
portfolio.

Sergio Argüelles González
President and CEO
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Contacto: 
Carretera México - Guadalajara KM 129 S/N 

Contepec, Michoacán México,  
C.P. 61020

Tel: 044 (55) 4129 8866
fraccionamiento@haciendacantalagua.com

www.haciendacantalagua.com

FRACCIONAMIENTO CANTALAGUA 

Imagine el lugar perfecto entre jardines, árboles, una cascada y formaciones 
rocosas de colores, compartiendo los mejores momentos  junto a su familia, 
un lugar donde reina la tranquilidad y disfrutando del deporte de reyes en un 

campo de golf 18 hoyos par 72, despierte a la realidad en Hacienda Cantalagua 
Country Club.

 Teniendo una ubicación privilegiada al centro de ciudades muy importantes 
de la República como lo es Santa Fe a 1 h 35 min, Toluca 1 h, Querétaro 1 h 40 
min, Morelia 1 h 15 min así como los pueblos mágicos Tlalpuhahua y del Oro a 15 
y 25 min respectivamente.

Además de Country Club, Hacienda Cantalagua cuenta con un magnifico 
hotel Categoría Especial con más de 120 habitaciones en dos secciones, Siglo 
XVIII construido sobre la remodelación de una hacienda de más de 300 años y 
Siglo XXI una construcción moderna; un destino ideal para planear sus reuniones  
de trabajo, eventos sociales o descansar en un ambiente que conjuga atención 
personalizada, lujo, comodidad y los más altos estándares de calidad; junto con  
dos parques recreativos uno acuático y el segundo un zoológico interactivo que 
logrará  que su experiencia con nosotros sea siempre única. 

Contamos con Lotes desde 400 m2, disponibilidad inmediata, seguridad, 
servicios ocultos, presa alrededor de 25 hectáreas con diferentes actividades y 
una magnifica Casa Club que le ofrecerá los servicios de restaurante, bar, sala de 
juegos, masajes, faciales, sauna, cachas de tenis, alberca con servicio de bar y 
todos los servicios necesarios para hacer su experiencia más placentera. 

Nuestro planes de financiamiento son propios con CAT al 0%, con planes 0% 
de intereses (aplican restricciones). Aceptamos cualquier tipo de crédito Bancario 
y manejamos planes desde un 25% de enganche así como planes mixtos, hasta 
encontrar el que se adecue a las necesidades del cliente.

Hacienda Cantalagua Country Club es el lugar perfecto para degustar la mejor 
comida mexicana e internacional, con un entorno cultural e histórico y cerca al 
Santuario de las Mariposas Monarcas. Las vías de comunicación para llegar con 
nosotros son de fácil acceso a través de autopistas, disfrute plenamente la libertad, 
atesorando momentos de convivencia con experiencias nuevas e inolvidables 
junto a su familia, un lugar soñado para que sus hijos recuperen y disfrute el 
contacto con la naturaleza en su más plena expresión, la mejor calidad de vida.   

Una ilusión hecha realidad
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GP Desarrollos es líder en el sector inmobiliario con participación en los 
segmentos de mercado industrial, comercial, oficinas, residencial e insti-
tucional y la capacidad de operar a nivel nacional. Actualmente ha contri-

buido de manera activa desarrollando espacios para la logística e instalación de 
manufactura en México, con más de 500 mil metros cuadrados construidos y 
una reserva de terrenos de más de 560 hectáreas disponibles en localidades 
estratégicas como Nuevo León, Aguascalientes, Tamaulipas y San Luis Potosí.

GP Desarrollos -perteneciente a GRUPO GP- fue fundada en 1986 como la 
división inmobiliaria, con la misión de satisfacer las necesidades de un mercado 
global en búsqueda de espacios eficientes que cumplieran con normas nacionales 
e internacionales de calidad. 

Entre los proyectos realizados por GP Desarrollos se encuentra el primer parque 
industrial privado de la región noreste del país, PIMSA. Los proyectos de GP Desa-
rrollos han generado oportunidades de inversión directa nacional y extranjera 
que al día de hoy integran una sólida cartera de clientes, que van desde logística 
y manufactura hasta servicios financieros y tecnología.

Ventajas Competitivas
u	 Experiencia
u	 Calidad
u	 Capacidad Técnica
u	 Alianzas Estratégicas
u	 Empresa Socialmente Responsable

GP DESARROLLOS

Contacto: 
GP Desarrollos 

Zaragoza sur No. 1300
Level A1-Suite 112

Monterrey, N.L.
México

Toll Free from USA:
1-844-4666-GGP

www.gpdesarrollos.com.mx

Servicios

u	 Análisis de Mercado
u	 Análisis Financiero
u	 Selección del Sitio
u	 Gestorías
u	 Gerencia de Proyecto
u	 Comercialización
u	 Property Managment

Segmentos

u	 Edificios Especulativos
u	 Build to Suit & Lease
u	 Desarrollo de Parques Industriales
u	 Sale & Lease Back
u	 Proyectos APP / PPS

Presencia en mercado:

u	 Industrial
u	 Comercial
u	 Oficinas
u	 Residencial
u	 Institucional
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A lo largo de 55 años a través de una combinación dinámica de prestigio y 
experiencia, Gomez Vazquez International se ha posicionado como una de 
las mejores firmas de arquitectura en América con nuestras cinco oficinas 

ubicadas estratégicamente en: San Antonio Tx, Miami FL, Guadalajara,  Ciudad de 
México y Panamá, nos permiten cumplir uno de nuestros principales objetivos 
que va más allá del diseño: crear relaciones a largo plazo con nuestros clientes, 
brindándoles la atención personalizada que merecen.

GOMEZ VAZQUEZ INTERNATIONAL

Contacto: 
Avenida B No. 818 Col. Seattle 

Zapopan, Jalisco, México C.P. 45150
Tel: + 52 (33) 18160216

www.gvi.la

gomezvazquezint
gomezvazquezint 

@gomezvazquezint
 Gomez Vazquez International 

Servicios

u	 Arquitectura 
u	 Diseño Urbano 
u	 Master Planning
u	 Arquitectura Residencial 
u	 Diseño y señalética 
u	 Video y representaciones en 3D 

Especialidades
u	 Hotels & Resorts: Al combinar 

diseño y lujo creamos experiencias 
inolvidables para las cadenas 
hoteleras más exitosas. 

u	 Lifestyle: Creamos espacios 
de vida únicos y ambientes 
acogedores adaptados a las 
necesidades y aspiraciones de sus 
residentes.

u	 Shopping & Leisure: Nuestro 
diseño va más allá de la estética; 
conseguimos una conexión 
real entre nuestros clientes y 
las necesidades de sus usuarios 
finales.

u	 Work: Diseñamos edificios 
corporativos que ayudan 
a impulsar el éxito de la 

organización de nuestros clientes 
al reflejar su cultura y negocios, 
combinando función, estética y 
sostenibilidad.

u	 Master Planning: Nuestro 
equipo de planificación diseña 
comunidades con un esquema 
ordenado y desarrollo urbano, 
promoviendo una mejor forma 
de vida para sus habitantes y 
crecimiento económico para 
regiones enteras.

u	 Sports Facilities: Diseñamos 
complejos deportivos estéticos y 
funcionales, capaces de albergar 
las emociones que sólo el deporte 
trae consigo. 
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Brindamos servicios de asesoría y consultoría inmobiliaria, siempre con aten-
ción personal para nuestros socios y clientes en la Zona Metropolitana de 
Guadalajara, empleando nuestro modelo de tres áreas:

u	 Inverti Consultoría: Análisis de inmuebles y estrategia de negocios.
u	 Inverti Gestión: Trámites y permisos ante autoridades de gobierno.
u	 Inverti Real Estate: Comercialización de propiedades.

  A lo largo del tiempo hemos participado con grandes clientes de la ADI en 
proyectos como; “The Landmark”, desarrollo de usos mixtos con “Thor Urbana 
Capital”; “Latitud Providencia”, desarrollo habitacional con “Abilia”; “Tres Lagos”, 
desarrollo habitacional con “GIM Desarrollos; “Parques Guadalajara” desarrollo habi-
tacional con “Grupo Ouest”; “López Cotilla Lifestyle” con “Grupo Lar”; el proyecto 
de oficinas corporativas del “Campus Oracle”; el “Parque Industrial PIT4” con “Hines” 
y “Torre Helix” de “Craft Arquitectos”. Todos estos proyectos con inversiones apro-
ximadas de 700 millones de dólares.

 Por su parte “Inverti Real Estate” asesora en espacios comerciales para la expan-
sión de firmas como: Inbursa, Ixe, Banorte, Santander, Bansi, Crochet, Opticas Lux, 
Chelsea Loft, KFC, Pizza Hut, y Chuck E. Cheese’s. En oficinas corporativas a GNP, 
Allianz, Skycatch, Nasoft, Entryless y Handlas.

 Con 25 años de experiencia en el mercado, además de asegurar la gestión 
completa de cada proyecto, aseguramos la rápida comercialización de desarrollos 
corporativos y comerciales, siempre atendiendo de forma integral los diversos 
requerimientos de nuestros clientes.

INVERTI

Contacto: 
Guadalajara, Jalisco, México.

T. 01 (33) 3817-0656

Info@inverti.com.mx
www.inverti.com.mx

Torre Helix Guadalajara, Jal.

Oracle México Development Center, 
Zapopan, Jal.

Latitud Providencia Guadalajara, Jal.

The Landmark Zapopan, Jal.

Ignacio Ramírez
CEO

Gracias a las tres áreas de Inverti y de 
acuerdo a nuestro modelo de servicios 
logramos crear negocios exitosos al:
u	 Ident i f i ca r  opor tun idades  de 

negocio.
u	 Tramitar factibilidades, licencias y 

permisos.
u	 S u p e r v i s a r  e l  ava n c e  d e  l o s 

proyectos.
u	 Comercializar las propiedades.
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Fundada en 2003 IMD Sports Financing pionera y líder en México del concepto 
leasing de equipo de Gimnasio, desarrollamos soluciones óptimas, funcio-
nales de la más alta calidad, siempre cubriendo las necesidades y requeri-

mientos del mercado inmobiliario residencial, comercial, profesional e institucional.
Operamos áreas deportivas en toda la República Mexicana. Clubes Deportivos, 

Condominios, Hoteles, Universidades, Gimnasios Privados, Colegios y particulares 
respaldan nuestro servicio, con equipo de primer nivel diseñados biomecánica-
mente, colocándonos como la mejor opción en el mercado. Cada uno de nuestros 
proyectos están diseñados en función del usuario final, sumando excelencia y un 
servicio de 360°, todo incluido. 

Por más de 14 años hemos proporcionado a cada uno de nuestros clientes 
las ventajas del leasing. Al contratar nuestro servicio no se necesita una inversión 
inicial para obtener equipo nuevo profesional a la altura de los clubes más exclu-
sivos de México, proporcionamos el mantenimiento del equipo al 100% incluido 
en la renta mensual accesible que proporciona nuestro sistema de leasing, lo que 
garantiza que el equipo se encontrara siempre en excelente condiciones. Este es 
un sistema 100% deducible de impuestos, que permite la renovación del equipo 
cada 6 años por equipo nuevo y a la vanguardia. 

En la actualidad más de 100 gimnasios avalan nuestra presencia y liderazgo 
en el mercado. 

IMD SPORTS FINANCING

Contacto: 
Camino al Olivo 15 Int 103, Col. Lomas 

de Vista Hermosa, Cuajimalpa  
C.P. 05100, Ciudad de México.

Tel: 52462222

contacto@imd.com.mx
www.imd.com.mx

IMD Sports Financing
@IMD_SF

Servicio

u	 Leasing y venta de  equipo de 
gimnasio
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Newmark Grubb Knight Frank 
(NGKF) provides a unique array 
of services with creative solu-

tions for users, investors, developers 
and procurement executives involved 
in all commercial real estate industries 
throughout Latin America. We examine 
our clients’ specific needs and require-
ments beginning to end with the goal 
of developing a plan in support of their 
business objectives. Newmark Grubb 
Knight Frank’s mission is to provide 
best-in-class services to the owners, 
occupiers and end users of land, or 
bricks and mortar. With years of expe-
rience and the regional capability to 
transact in Mexico, our reputation as 
an innovative and effective service 
provider has allowed us success in a 
highly competitive market. NGKF is 
regarded as the regional standard of 
excellence among its peers, thanks to 
new clients, repeat customers and a 
tremendous staff across all service lines.

A Combination of Cultures
Newmark Grubb Knight Frank is asser-
tive and sophisticated in approach when 
collaborating with clients to address 
the business intent of an assignment 
or engagement. Our company offers a 
unique combination of discipline, culture 
and qualifications, rooted in integrity and 
efficiency of implementation. In addi-
tion, we acknowledge the jurisdictional 
barriers in custom and language when 
securing business relationships, and 
embrace the international standards and 

national and regional socioeconomic 
implications required to conquer local 
regulations or deterrents.

A Merger of Disciplines
We fundamentally believe in combining 
all professional disciplines in a seamless 
service package. We rely on our internal 
experience to make recommendations 
for brokerage, consultancy, logistics, 
financial methodology, space program-
ming and construction management 
with the absolute objective to gather 
the precise combination of corporate 
talent for any assignment or engage-
ment around any asset or project clas-
sification in support of client business 
or investment objectives.

About Newmark Grubb  
Knight Frank
As part of Newmark Grubb Knight Frank 
(NGKF), one of the world’s leading 
commercial real estate advisory firms, 
NGKF’s local professionals and their 
clients have access to NGKF’s global 
resources and relationships, and to 
unparalleled capital markets expertise 
and capabilities through NGKF’s parent 
company BGC Partners, Inc., and BGC’s 
relationships with Cantor Fitzgerald 
and Cantor Commercial Real Estate. 
Operating from more than 370 offices 
in established and emerging property 
markets on six continents, NGKF is 
meeting the local and global needs of 
tenants, owners, investors and devel-
opers worldwide.

NEWMARK GRUBB KNIGHT FRANK

Contact: 
Corporativo Espacio Santa Fe,

Carretera Mexico-Toluca 5420 - PH,
Santa Fe, Cuajimalpa, Mexico,

D.F. 05320
T +52 (55) 5980 2000

www.ngkf.com.mx

Scope of Services

u	 Tenant Representation
u	 Leasing Agency and Ownership 

Representation
u	 Investment Sale/Purchase of 

Office, Industrial and Land 
Properties

u	 Debt and Mortgage Banking
u	 Build to Suit, All Asset Types
u	 Certified Appraisal and Broker 

Opinion of Value (Corporate and 
Industrial)

u	 Construction Management
u	 Project Implementation
u	 Property Management
u	 Government Relations
u	 Real Estate Consulting

Giovanni D Ágostino
President-Mexico
Regional Managing Director
Latin America



183

2 0 1 7

Orange Investments es una empresa innovadora de inteligencia y desarrollo 
de bienes raíces, que cuenta con metodologías de análisis propias, únicas 
en el mercado. A la fecha, hemos consultado o participado en el desarrollo 

de proyectos de usos-mixtos, multifamiliares, comerciales y de oficinas en todo el 
país, que ya superan los mil millones de dólares en valor de inversión.

Nuestro equipo integra a especialistas mexicanos y extranjeros en planeación 
financiera y estratégica, arquitectura, desarrollo urbano, gestión profesional de 
proyectos y mercadotecnia; con certificaciones de Green Associates (LEED), Argus, 
PMI y la AMA. Esta capacidad de planeación y análisis es nuestra fortaleza en la 
ejecución de desarrollos con urbanismo, arquitectura y diseño, únicos en su tipo, 
en beneficio de nuestros inversionistas y del estilo de vida de los usuarios finales.

A través de su experiencia trabajando para inversionistas institucionales y 
privados, Orange cuenta con la capacidad instalada para identificar, programar y 
desarrollar proyectos con altos estándares de ejecución y excelentes resultados 
de rentabilidad.

ORANGE INVESTMENTS

Contacto: 
José Clemente Orozco 329

Piso 31 Torre Helicon
Colonia Valle Oriente

San Pedro Garza García, NL
66269

Mty: + 52 (81) 1477 8080
Cd de Mx:  + 52 (55) 5955 1555
Querétaro: + (52) 442 229 0042

Costa Rica: + (506) 2203-057

info@orange.com.mx
www.orange.com.mx

EMPRESA
Basada en:
San Pedro, Nuevo León 
Operamos en todo México, oficinas 
en Quéretaro, Cd de Mx, Monterrey  
y Costa Rica
Nuestros clientes:
u	 Dueños de Inmuebles
u	 Inversionistas de Bienes Raíces
u	 Usuarios Finales
Estándares de trabajo y ética muy 
estrictos.

PROYECTOS
Tipos de Desarrollos:
	 u	 Residencial
	 u	 Oficina
	 u	 Comercial
	 u	 Uso Mixto
	 u	 Planes maestros
u	 Mercados con gran oportunidad
u	 Ciudades mexicanas de muy 

rápido crecimiento
u	 Enfocadas en un alto estilo de vida
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Firm Overview
PGIM Real Estate is the real estate investment business of PGIM, Inc., the global 
investment management businesses of Prudential Financial, Inc. (NYSE: PRU). 
Redefining the real estate investing landscape since 1970, PGIM Real Estate has 
professionals in 18 cities in the Americas, Europe and Asia Pacific with deep local 
knowledge and expertise, and gross assets under management of $65.9 billion 
($47.7 billion net) as of March 31, 2017. PGIM Real Estate’s tenured team offers to its 
global client base a broad range of real estate equity, debt, and securities invest-
ment strategies that span the risk/return spectrum. 

Since 2002, PGIM Real Estate has been investing in Latin America, where we 
currently manage funds specializing in industrial, residential and retail properties 
in Mexico, and we have transactions capabilities in Brazil and Chile.

Terrafina
In 2013, PGIM Real Estate consolidated its Mexican industrial funds to launch Terra-
fina, a leading Mexican industrial real estate investment trust, dedicated to the 
acquisition, development, lease and management of industrial real estate proper-
ties in Mexico. Terrafina’s portfolio consists of attractive, strategically located light 
manufacturing properties and other warehouses throughout the Central, Bajio and 
Northern regions of Mexico. It is internally managed by highly qualified industry 
specialists, and externally advised by PGIM Real Estate.

Terrafina’s objective is to provide attractive risk- adjusted returns for the holders 
of its certificates through stable distributions and capital appreciation. It aims to 
achieve this through a successful performance of its industrial real estate and land 
reserves, strategic acquisitions, access to a high level of institutional support, and 
to its management and corporate governance structure. As of March 31st 2017, 
Terrafina has more than doubled its industrial properties stabilized portfolio and 
distributed more than US$270 million to its investors by successfully accomplishing 
its investment strategy (which includes a follow-on equity offering for US$460 
million in reliance on Rule 144A and Regulation S, and the issuance of a 7-year 
senior unsecured note placement in the international markets for US$425 million).

PGIM REAL ESTATE

Contacto: 
PGIM Real Estate

Paseo de la Reforma # 412 - 18th floor 
Col. Juarez 

06600 Mexico City 
Tel: +52 55 5093 2770 
Fax: +52 55 5093 2828 

www.pgimrealestate.com
www.terrafina.mx 

Terrafina Portfolio as of 
March 31st, 2017

u	 260 Industrial Properties and 12 
land reserves

u	 Properties located in 31 strategic 
markets

u	 Gross leasable area of 36.5 million 
square feet
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Planigrupo es una empresa mexicana con más de 40 años de experiencia en 
el desarrollo, diseño, construcción, comercialización y administración de 
Centros Comerciales.  

Fundada en 1975 por el Arq. Eduardo Bross Tatz, Planigrupo es desde junio de 
2016 una empresa pública presente en la Bolsa Mexicana de Valores. La empresa 
ha desarrollado más de 60 centros comerciales a lo largo de la República Mexicana 
con aproximadamente 1.3 millones de m2 de área rentable construida. 

Actualmente Planigrupo administra un portafolio de cerca de 800K m2 que 
representan una cartera de más de 2000 clientes en 34 centros comerciales que 
generan más de 10M de visitantes mensualmente. 

Bajo una acertada visión de negocios, la empresa integra los factores nece-
sarios para realizar proyectos exitosos a través de una estructura organizacional 
diseñada específicamente para garantizar el desarrollo de nuevas propiedades y 
una operación eficiente e integral de propiedades administradas. 

Actualmente Planigrupo realiza sus proyectos más ambiciosos a la fecha. Este 
invierno 2017 abrirá en Monterrey Urban Village, un centro comercial anclado 
por HEB, Lowe's y Cinemex en la avenida más importante del sur de Monterrey. 
En Ciudad de México, en Lomas Hipódromo, una de las zonas de mayor poder 
adquisitivo del país, abrirá Paseo Hipódromo anclado por Petco y Cinemex 
Platino. Por otra parte, en la ciudad de Guadalajara continúa la renovación del 
Centro Comercial Ciudadela, ubicado en la zona de mayor plusvalía de Zapopan, 
el cual ya estrena nuevos espacios y muy pronto contará con una nueva área 
de restaurantes.

PLANIGRUPO

Contacto: 
Ciudad de México

Av. Santa Fe 481
Edificio World Plaza 

5to piso
Cruz Manca, 

Cuajimalpa de Morelos
05349

(55) 9177 0870 al 89

Monterrey
Av. Humberto Junco 2307

Torre Martell
1er Piso

Valle Oriente, San Pedro
66269

(81) 8335 1631 y 41

planigrupo.com.mx

Elliott Bross Umann
CEO Planigrupo
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Quiero Casa es una empresa mexicana fundada en 2009 bajo la misión de 
Construir Bienestar y Valor. Ha logrado colocarse como líder de vivienda 
media dentro de la CDMX gracias a que se ha enfocado en atender la 

genuina necesidad social de construir espacios urbanos de calidad que satis-
fagan la constante y creciente demanda de vivienda. Al ser una inmobiliaria verti-
calmente integrada, cuya cadena de valor comprende la búsqueda de terrenos, 
diseño de proyecto, construcción y comercialización, puede garantizar a clientes 
e inversionistas la mejor opción de vivienda media en la ciudad.

Ofrece a sus clientes finales la garantía de un patrimonio habitacional y una alta 
calidad de vida, considerando los cuatro parámetros que rigen la plusvalía inmo-
biliaria (ubicación del inmueble, accesibilidad, servicios y planes de desarrollo). 
Promueven la redensificación de  la Ciudad de manera inteligente, al construir en 
predios reciclados, que antes se ocupaban para otros fines, en su mayoría indus-
triales; de esta manera siempre están bien ubicados, con la infraestructura urbana 
necesaria y con fácil acceso a servicios urbanos, de salud, escolares y comerciales, 
entre otros.

Enfocada en construir una mejor ciudad para todos, trabaja bajo un modelo 
de Desarrollo Regenerativo, con el que colabora muy de cerca con vecinos para 
promover una regeneración del entorno, ya sea a partir de la rehabilitación o 
construcción de un parque, banquetas o incluso, llevando a cabo mejoras de la 
infraestructura hidráulica. Fomentan la vida en comunidad, con desarrollos inmo-
biliarios en los que incorporan  amenidades como gimnasio,  áreas jardinadas,  roof 
garden, salones de usos múltiples, entre otros. Buscan innovar desde la elección 
de materiales y sus procesos constructivos; así como en la implementación de 
tecnologías que permitan a sus clientes vivir la mejor experiencia de compra.

Son pioneros en la participación del programa EcoCasa, impulsado por 
Sociedad Hipotecaria Federal (SHF), el Banco de Desarrollo Alemán KfW y el Banco 
Interamericano de Desarrollo (BID), para fomentar la oferta de viviendas energé-
ticamente más eficientes, equipadas siempre con ecotecnias.

QUIERO CASA

Contacto: 

+52 (55) 52035700
contacto@quierocasa.com.mx

www.quierocasa.com.mx

InmobiliariaQuieroCasa
@QuieroCasa
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Somos un desarrollador industrial totalmente dedicado a transformar las 
necesidades de nuestros clientes en historias de éxito. Nos apasiona proveer 
soluciones integrales inmobiliarias a través de desarrollos ubicados estraté-

gicamente en México.
Nuestro equipo de profesionales tiene sólo una cosa en mente; brindar solu-

ciones a través de todo el ciclo de vida de los proyectos de nuestros clientes bajo 
un acercamiento comprensivo.

¿Y cómo hacemos eso? Hemos desarrollado más de 6 millones de pies 
cuadrados a lo largo del territorio mexicano; por lo que nuestro “know-how” nos 
permite apoyar a empresas de diferentes industrias con lo siguiente:

u	 Generación y evaluación de proyectos inmobiliarios industriales.
u	 Integración de capital.
u	 Planeación de proyectos inmobiliarios.
u	 Desarrollo y construcción de parques y naves industriales.
u	 Administración y mantenimiento a los parques industriales.

ROCA DESARROLLOS

Contacto: 
Monterrey, Nuevo León
T. +52 (81) 1968-7746,47

marketing@rocadesarrollos.com
www.rocadesarrollos.com

Más de 6 millones de pies 
cuadrados industriales  
a nivel nacional

u	 Arrendamiento de naves 
industriales

u	 Build-to-suit; construcción a  
la medida

u	 Desarrollos industriales
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Quiénes somos
Somos una compañía mexicana que inició operaciones en Julio de 2001, y que, 
ante la falta de un mecanismo que ayudara a los inversionistas o desarrolladores 
de vivienda a avalar la calidad constructiva de los subcontratistas para sus 
proyectos inmobiliarios en México; se dio a la tarea de crear y diseñar una solu-
ción integral que conjugara, tanto la capacidad técnica requerida en ingeniería, 
como garantía de calidad constructiva, y de igual manera tuviera la facultad de 
absorber la responsabilidad del proyecto. Esto dio paso a incursionar en la creación 
de Garantía Hogar Total, primer esquema que extiende un certificado individual 
de garantía sobre la obra y cada vivienda, permitiendo eliminar cualquier conflicto 
de intereses sobre terceros.

Qué hacemos
Creamos sinergias que ayudan a que su obra culmine con los estándares esta-
blecidos y requeridos en el anteproyecto. Nuestras actividades especializadas en 
supervisión y control de calidad en los procesos que lleva a cabo nuestro 
equipo técnico, experto en diferentes ramos de ingeniería y arquitectura, logran 
validar que los aspectos que se contemplan en la documentación del plan de obra 
o proyecto ejecutivo, se cumplan. Constatamos que las acreditaciones, licencias, 
permisos, procedimientos, ingenierías y estudios de mecánicas de suelo, así como 
el análisis en cálculo estructural, diseño, mano de obra, calidad en los materiales, 
sean los necesarios y adecuados para cumplir con la calidad que requiere la obra. 

Nuestra finalidad es prevenir posibles desviaciones que repercutan en retra-
bajos, desfase en los tiempos de ejecución, recursos adicionales no considerados, 
y la falta de calidad en el mismo.

Al participar en su proyecto con estas actividades, en SPP, absorbemos la 
responsabilidad posventa y a través de nuestro centro de contacto con servicio 
24/7, nos comprometemos a atender y reparar, durante un periodo de hasta 5 
años, aquellos daños por vicios ocultos o defectos de construcción que hayan 
surgido por una falta durante el proceso.

Disponemos de una red con más de 9,000 puntos de atención distribuidos a 
lo largo de la República Mexicana.

Experiencia
Gracias a que nuestro modelo de negocio fue diseñado para adecuarse a las 
diferentes necesidades de cada cliente, hoy hemos acumulado una experiencia 
de más de 340 mil viviendas inspeccionadas a nivel nacional, y más de 170 mil ya 
cuentan con garantía de calidad.

Somos su mejor aliado para lograr los más altos estándares de calidad en la 
vivienda, juntos contribuiremos al desarrollo y crecimiento de las comunidades.

SISTEMAS DE PRE PAGO

Contacto: 
SISTEMAS DE PRE PAGO S.A. DE C.V.
Volcán 214, Lomas de Chapultepec
Miguel Hidalgo, Ciudad de México

C.P. 11000

T. +(01 55) 4170.6902
ventas@spp.mx

www.spp.mx

SUPERVISIÓN DE OBRA I CONTROL DE CALIDAD I GARANTÍA I POSVENTA

Respaldo constructivo
Le damos la certeza y garantía que requiere, 
respecto de la calidad constructiva, los 
contratistas y su proyecto.

Transferencia de responsabilidad
Absorbemos la responsabilidad posventa, 
reparando con recursos propios, los daños 
por vicios ocultos.

Eliminación de conflicto de intereses
Nuestro servicio incluye la coordinación 
de las garantías y cumplimiento a las 
obligaciones de sus proveedores.

Atención Posventa
Otorgue mayor confianza a sus clientes, a 
través de nuestro servicio posventa 24/7.

Servicios integrales

u	 Validación del anteproyecto
u	 Supervisión y control de calidad en 

el proceso
u	 Garantía de construcción
u	 Reparaciones posventa 24/7
u	 Capacitación técnica e inmobiliaria

Beneficios

u	 Alto desempeño constructivo
u	 Cumplimiento de estándares 
u	 Eficiencia en los procesos
u	 Valor agregado a su proyecto
u	 Complemento a oferta comercial 
u	 Transferencia del riesgo
u	 Eliminación de conflicto de interés

Cobertura

u	 Impermeabilización
u	 Instalaciones Fijas

u	Acabados
u	Estructura
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THOR URBANA

Thor Urbana es una de las empresas de desarrollo e inversión inmobiliaria 
líderes en México. A través de una plataforma verticalmente integrada, se 
especializa en la búsqueda, adquisición, desarrollo, reposicionamiento, 

comercialización, administración y disposición de múltiples proyectos inmobilia-
rios incluyendo lifestyle centers, hoteles de lujo y proyectos de usos mixtos en las 
principales ciudades y destinos turísticos del país.

La empresa actualmente desarrolla más de 1 millón de metros cuadrados en 
distintos puntos del país y el exterior como la Ciudad de México, Guadalajara, 
Playa del Carmen, Mérida, Metepec, Los Cabos, Torreón, San Luis Potosí y Belice, 
entre otros. 

Contacto: 
Paseo de la Reforma 2620, piso 16 

Lomas Altas, Ciudad de México

Tel:  4170 1400 ext. 2802
Cel: 04455 5104 7919

www.thorurbana.com

Thor Urbana Capital
@thorurbana
thorurbana

Estrategia de inversión

u	 Se concentra en mercados 
urbanos con alta densidad 
poblacional y barreras de 
penetración significativas.

u	 Busca propiedades susceptibles 
de reposicionamiento y 
replanteamiento comercial.

u	 Elige bienes de propiedad 
familiar que no han sido 
bien administrados o cuyo 
mantenimiento ha sido 
inadecuado.

u	 Capitaliza el desarrollo y 
replanteamiento de oportunidades.

u	 Implementa iniciativas de 
marketing creativas.

u	 Administra sus bienes de forma 
agresiva para maximizar el flujo de 
efectivo.

u	 Utiliza prudentes niveles de deuda.
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At Vesta we are dedicated to developing, leasing and operating industrial 
parks and buildings, as well as distribution centers in Mexico. We provide 
comprehensive and sustainable solutions to our broad range of multina-

tional clients, to whom we offer a wide variety of locations that meet industry 
requirements with long-term leases on  a secure and profitable growth platform.

Our 127 industrial properties are located in the most dynamic geographic 
regions of Mexico, positioning us to take advange of the manufacturing and logis-
tics momentum in our country, managed by our team of experienced industrial 
real estate professionals.

Corporacion Inmobiliaria Vesta, S.A.B. de C.V., VESTA, is a public company listed 
on the Mexican Stock Exchange (BMV) since 2012.  Our portfolio comprises a total 
GLA of 23.9 million ft2 (2.22 million m2). Most of Vesta´s properties are located in 
markets with the highest economic growth in the country,  such as the Central 
and Bajio regions. We have a balanced industry exposure to sectors such as auto-
motive, aerospace, food and beverage, and logistics, among others.

Growth and expansion
Our Vesta Vision 20/20 plan sets out the company's strategies for growth and 
expansion in the coming years, to which all organizational efforts are aligned. 
This vision was established in 2014 and its main objective is to double the Vesta 
portfolio by 2020. To meet our objectives we know it is necessary to have an 
economically viable and sustainable business; therefore, we base our growth on 
leveraging prudent policies. At the same time, we have tangible projects and stra-
tegic land reserves for the growth of our developments.

Sustainability
We adopted the Vesta Environmental Policy to advance our commitment to 
reducing the environmental impact of our developments and our operations, for 
the benefit of our tenants, portfolio, the real estate industry and society. We are 
commited to reducing the ecological impact of our developments, making stra-
tegic efforts to promote the use of renewable energy in our developments and 
with our stakeholders, improving consumption of energy, water and operational 
materials, and minimizing impacts to the environment.

We also carry out actions to improve conditions in the communities where we 
operate, with an investment in social projects of US$165,486 in 2016. We conduct 
community programs in which all our employees take part, and at the same time 
participate in the development of infrastructure and invest in social development.

VESTA

Contacto: 
Corporate Headquarters

Arcos Bosques Torre II Piso 28
Paseo de Tamarindos No. 90
Col. Bosques de las Lomas

Mexico City. 05120
Phone: +52 (55) 5950 0070

contact@vesta.com.mx
www.vesta.com.mx

Innovesting:
our priority is investing 

 on innovation

Lorenzo Berho C.
CEO
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VONHAUCKE

Desde su fundación en 1958, el 
diseño ha sido el “Leitmotiv” de 
la empresa.

Este enfoque al diseño ha sido amplia-
mente reconocido. Un ejemplo es el 
haber obtenido el Premio Nacional de 
Diseño para la Exportación.

Calidad del espacio de trabajo.
A lo largo de más de 50 años de 
historia, hemos confirmado que la 
productividad de una organización 
es directamente proporcional a la 
calidad del espacio de trabajo. Por eso 
en Vonhaucke nos  especializamos 
en crear espacios más productivos y 
amigables a creando soluciones ad-hoc 
a las necesidades de cada uno de nues-
tros clientes.

Tecnología
La tecnología es parte de nuestra vida: 
conectividad, versatilidad de cableado, 
trabajo en equipo con medios electró-
nicos, etc. 

La tecnología es parte integral de 
todos nuestros diseños.

Planeación de Espacios
Contamos con un experimentado equipo 
de especialistas para asesorar  y elaborar 

propuestas de distribución para lograr 
espacios mejores y más productivos. 

Producción 
u	 Contamos con una infraestructura 

de producción directa de 20,000 m2, 
con moderna maquinaria y equipo, 
y una red de empresas hermanas y 
aliados estratégicos que nos brindan 
una amplia versatilidad de especiali-
dades y de respuesta.

u	 La capacidad de producción es 
de 3,000 estaciones de trabajo 
mensuales  por  turno,  ba jo e l 
sistema “just in time”.  

u	 Somos miembros de la organización 
internacional BIFMA, por lo tanto 
nuestros productos cumplen con 
las normas ANSI-BIFMA.

u	 Los sistemas de mobiliario han sido 
probados en condiciones extremas 
de sa l in idad ,  reconf igurac ión 
múltiple, capacidad de cableado, 
rapidez e instalación, pero sobre 
todo de resistencia y durabilidad.

Soluciones Financieras
Contamos con novedosas soluciones 
f inancieras para hacer viables los 
proyectos desde la pequeña empresa 
hasta las grandes organizaciones.

Contacto: 
Corporativo y Showroom

Paseo de la Reforma 284 PH.
Col. Juárez. Del. Cuauhtémoc

06600 Ciudad de México.
Tel: (55) 59999200

info@vonhaucke.mx
www.vonhaucke.mx

u	 Tenemos más de 58 años 
entendiendo y participando en los 
cambios y la evolución del mundo, 
de esta forma nos mantenemos a 
la vanguardia, no sólo en el diseño 
de nuestras propuestas mobiliarias, 
sino también en cada método de 
producción y comercialización.

u	 Nos enfocamos en desarrollar 
soluciones para las necesidades de 
las empresas modernas.

u	 Comprometidos con nuestros 
estándares de calidad y 
sustentabilidad, este espacio 
cuenta con una de las 
certificaciones ambientales más 
prestigiadas a nivel mundial, la 
certificación LEED (Leadership 
in Environmental and Energy 
Design), que más allá de ser un 
reconocimiento, confirma nuestra 
actitud de compromiso y beneficio 
al medio ambiente.

u	 Primer Certificación LEED CI 
Platino  en Latinoamérica.

u	 Medalla de Oro en la Bienal 
Iberoamericana de Interiorismo.

u	 IES Award of Merit.
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VFO arquitectos es una firma Mexicana de diseño arquitectónico de clase 
mundial, con 20 años de experiencia en los mercados Mexicano y Lati-
noamericano, que fundamenta su práctica en el DISEÑO de alta calidad, 

producción de los Proyectos con TECNOLOGIA de vanguardia y la utilización de 
las mejores prácticas respecto a la SUSTENTABILIDAD de la cual somos practi-
cantes y promotores desde el inicio de nuestra operación, habiendo participado 
con nuestra marca anterior en la fundación del USGBC. Somos LEED Accredited 
Professionals en todas las especialidades de certificación.

Nuestra práctica se enfoca en la realización de proyectos especiales de gran 
complejidad. A la fecha llevamos a cabo el proyecto del estadios de fútbol más 
moderno del país, la Torre de usos mixtos más alta de Latinoamérica, entre otros 
proyectos construidos con éxito.

VFO

Contacto: 
VFO Arquitectos

Paseo de la Reforma 265 piso 18b 
 Colonia Cuauhtémoc

Ciudad de México
+52 (55) 5208 0801

MTY & GDL
4160 9600

contacto@v-fo.com
www.v-fo.com

Luis Fernández de Ortega
Director de Diseño
Juan Andrés Vergara
Director General








