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EVERY CHALLENGE
IS AN OPPORTUNITY:

Taking Advantage of Real Estate
Opportunities in Latin America.

At Prudential Real Estate Investors we have been investing on
behalf of institutional clients since 1970 and in Latin America
since 2002. We currently manage funds specializing in industrial,
residential, and retail properties in Mexico, and we have
transactions capabilities in Mexico, Brazil, Argentina, and Chile.

Today PREI® Latin America has over 45 investment professionals
operating in three offices in Mexico City, Miami and Sao Paulo.
Its gross assets under management in Latin America is of over
$3.7 billion and net asset value over $2.5 billion as of March
31, 2013.

PREI believes that real estate is essentially a local business
and local expertise, knowledge, contacts and experience can

www.prei.prudential.com
contactlatinamerica@prudential.com

Mexico City:

Andres Bello 10, 11th floor Col. Polanco
11560 Mexico D.F.

(52) 55 5093 2770
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only be gained by partnering with local joint venture partners
and leveraging from them in Latin America. These relationships
are crucial in that they help to identify proprietary investment
opportunities in which PREl is viewed as a value-added investor
that brings financial and real estate expertise as well as
access to PREI’s global resources. PREI’s joint venture network,
commitment to the region, and solid reputation has translated
into a sustained investment flow into Mexican real estate.
PREI Latin America maintains relationships with the leading
developers, financial institutions, governments, business
leaders, and brokers in all of the major Latin American countries.

Together, WE CAN MEET THE CHALLENGES.
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Bring Your Challenges
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Sao Paulo, Brazil Cep: 01435001
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GRUPO It’s all about

BUILDING THE PRESENT, PLANNING THE FUTURE
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The canstruction company has been Grupo GP's nitial business unit which has
over 45 years of experience. GP Construccion has built more than 55 million

sguare feet for customersin all types of sectors reinforcing the brand recognition
throughout Mexico.
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INMOBILIARE

LATAM

u @INMOBILIARE

Estimados amigos:

Tras afios de dura crisis, los instrumentos financieros
hacen su arribo inyectando liquidez y fortaleciendo el
desarrollo inmobiliario. Hoy, los nuevos mecanismos
de inversién vuelven a crear un ambiente positivo en
el desarrollo y renovaciéon de propiedades, trayendo
al escenario dos notorias circunstancias: por un lado,
la llegada de nuevos inversionistas extranjeros; y por
otro, nuevas empresas cotizando en la Bolsa Mexica-
na de Valores. Como consecuencia, mejores practicas y
planes maestros de inversién y desarrollo son la linea a
seguir por los actores mas importantes del sector, y no
teniendo ya que preocuparse por la liquidez, el donde
y el como invertir son ahora los cuestionamientos fun-
damentales. Ante este nuevo escenario, INMOBILIARE
Magazine ha trabajado un especial dedicado al desa-
rrollo de estos mercados fortalecidos, entre los cuales
destaca, sin duda alguna, el sector hotelero.

Pero, no obstante el escenario de crecimiento de es-
tos, los claro-obscuros se hacen presentes; por lo que
en una apuesta por la objetividad, también abrimos
una ventana hacia otros sectores del desarrollo inmo-
biliario no tan afortunados, pues si bien las Fibras han
beneficiado a sectores como el hotelero, el industrial y
comercial, el sector vivienda vive tiempos de ajuste y
cambios, buscando resolver las problematicas que han
limitado su desempefio en los Gltimos meses. ;Cémo
atender una demanda de vivienda creciente tanto en
nimero como en sofisticacion, entendiendo la nueva
estructura demogréfica del mercado y no basandose
Unicamente en los tradicionales estudios de oferta? Sin
duda todo un reto. Sin embargo, las tasas bajas fijas
a largo plazo apalancan momentaneamente al sector
vivienda, siendo éste el mejor momento para comprar
un inmueble de calidad a crédito.

Asi las cosas, observemos con interés y expectativa
cémo cada sector capitaliza sus oportunidades; mien-
tras tanto, les envio un cordial saludo, agradeciendo
como siempre su preferencia.

Carta Editorial
Editor's Letter

Dear friends:

After years of a hard crisis, the financial instruments
make their arrival injecting liquidity and strengthen-
ing to the real estate development. Today, the new
mechanisms of investment create again a positive
environment in properties development and renew-
ing, bringing two remarkable circumstances to the
scene: On the first side, the arrival of new foreign in-
vestors; and on the other side, new enterprises quot-
ing in the Mexican Stock Market. As a consequence,
better practices and master plans of investments and
development are the guidelines to be followed by the
most important actors in the sector, without worry-
ing about liquidity; now, where and how to invest
are the fundamental questions. Face to this scene,
INMOBILIARE Magazine has worked on a special edi-
tion dedicated to development of these strengthened
markets where, without a doubt, the hospitality sec-
tor stands out.

But, in spite of their growth scene, the chiaroscu-
ros are present; so when betting on objectivity, we
also open a window through other not so fortunate
sectors of real estate development, because even
though the Fibras have benefited some sectors as
hospitality, industrial and commercial, the housing
sector lives times of fittings and changes, seeking to
solve the problems that have limited its performance
during the last months. How to attend to a housing
demand rising in numbers and sophistication by un-
derstanding the new market demographical structure
not just based on supply’s traditional researches?
Without a doubt, it is a big challenge. However, the
long term-fixed low rates lever the housing sector for
a while, being now the best moment to purchase a
quality real estate on credit.

Thus, look with interest and expectation at how
each sector capitalizes its opportunities; in the mean-
time kind regards and, as always, thank you for choos-
ing us.

Guillermo Almazo Garza

Publisher & CEO Inmobiliare Magazine
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See the world of property
from every angle
We continually track global trends, monitor market movements, and gather

local knowledge, to identify the next big growth opportunities. And we can
bring together the people and funding you need to make the most of them.

joneslanglasalle.com.mx
Consulting = Finance = Leasing = Management = Qutsourcing = Sales
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Real value in a changing world
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ARQUITECTURA

Por J. Isaac Pérez Serrano*
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ROTTERDAM:

Uso Mixto vy disefio sustentable en |a ciudad
moderna de Paises Bajos
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ROTTERDAM 0 LA CIUDAD DE LA ARQUITECTURA, ALBERGARA AHORA UN
DESARROLLO DE USOS MIXTOS QUE DESTACA POR SU DISENO INNOVADOR:
MARKTHAL, DISENADO POR MVRDV con uNA INVERSION TOTAL DE 175
MILLONES DE EUROS, E INTEGRADO POR UN MERCADO, 218 DEPARTAMENTOS,
RESTAURANTES, TIENDAS Y UN SUPERMERCADO SUBTERRANEO.

otterdam es la segunda ciudad mas
Rgrande de Paises Bajos y es parte de

la zona del Randstad que incluye tam-
bién las ciudades de Amsterdam, La Haya,
Utrecht y las zonas aledafias. La ciudad tie-
ne una ubicacién estratégica frente al Mar
del Norte y en el Delta Rin-Mosa-Escalda.
El Puerto de Rotterdam es el segundo mas
grande de Europa y esté entre los més im-
portantes del mundo [junto con Singapur,
Shanghéi y Hong Kong]. Rotterdam es tam-
bién famosa por sus diques y la gestion del

agua; la ciudad alberga una de las estructu-

ras de ingenieria mas impresionantes en el
mundo hoy: la barrera de marejada Maes-
lantkering. La ciudad es también famosa por
su arquitectura rica y vanguardista, asi como
por su imagen urbana y skyline Gnicos en
Paises Bajos. La arquitectura e imagen urba-
na de Rotterdam esta muy vinculada a la his-
toria de la ciudad. La ciudad fue bombardea-
da durante la Segunda Guerra Mundial y la
mayor parte del centro de la ciudad fue de-
vastado o severamente dafiado. Rotterdam
fue después reconstruida con arquitectura
moderna y ha sido un escenario para que los
arquitectos disefien estructuras ambiciosas
y audaces. La ciudad alberga edificios y es-
tructuras icénicas como el Erasmusburg —
el Puente Erasmus —, the kubuswoningen
—Ilas casas cubo—, Schouwburgplein — la
Plaza del teatro—, la Milleniumtoren —To-
rre Milenio— y el Mastoren— el edificio mas
alto de Paises Bajos—. Rotterdam o la ciudad
de la arquitectura, como también se le co-
noce, albergaréa ahora un desarrollo de usos
mixtos que destaca por su disefio innovador:
Markthal.

Markthal es un desarrollo de usos mixtos
en forma de arco actualmente en construc-
cién en el centro de Rotterdam, cerca de la
emblematica iglesia de San Lorenzo —Lau-
renskerk. El desarrollo es disefiado por MVR-
DV con una inversién total de 175 millones
de euros. Markthal estd integrado por un
mercado, 218 departamentos, restaurantes,
tiendas y un supermercado subterraneo. Los
departamentos en la estructura en forma de
tanel, tendran vista hacia el mercado en el
interior de la estructura y un balcén hacia
afuera. Las paredes interiores del edificio
tendran pantallas que mostraran imagenes
y darén color al desarrollo. La fachada estara
hecha de vidrio transparente que permitira
la entrada de luz. La entrada de 40 metros de
alto por 40 metros de ancho permitira tam-
bién tener una vista completa del interior

de la estructura desde afuera, fortaleciendo
el vinculo y sinergia del desarrollo con sus
alrededores. El desarrollo incluira también

un estacionamiento subterraneo para 1,200
autos para uso de los habitantes de edificio,
los trabajadores y visitantes, y contribuird
también a hacer frente a las necesidades de
estacionamiento del centro de la ciudad.
Markthal destaca por su disefio innova-
dor y sustentable que combina espacios re-
sidenciales, comerciales y de esparcimiento.
Aungque esto es cierto, tal vez el Gnico aspec-
to que pudiera haber sido fortalecido en el
desarrollo es la integracién de mas elemen-
tos verdes. A pesar de que los departamentos
contaran con areas verdes, tal vez el desarro-
llo pudo haber integrado un techo verde o

www.inmobiliare.com

muros verdes tanto en el interior como en
la fachada. Pero el hecho es también que el
desarrollo es ya complejo y es dificil integrar
todos los aspectos en un edificio. Markthal
es un logro en términos de disefio, optimiza-
cién de espacio y usos mixtos. El proyecto es
también una estrategia ingeniosa y audaz de
regeneracién urbana que seguramente con-
tribuira a hacer del centro de Rotterdam un
lugar mas vibrante. Markthal serd un nuevo
icono para la ciudad y Rotterdam continda
siendo el centro de Paises Bajos para la cons-
truccién y arquitectura audaces. |

*J. Isaac Pérez Serrano es B.A. en Ciencias So-

ciales y M.S.c. Geografia Humana y Planeacion
porla Universidad de Utrecht en Paises Bajos.
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Su primera opcion para Inversiones en Bienes Raices.
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Your first choice for real estate capital.

MetLife has a solid capital position, and the financial strength and capacity to execute your most important real
estate transactions with speed and certainty. With seasoned professionals who have seen all kinds of markets
and a $50 billion commercial mortgage and equity portfolio, we have the experience you are looking for today.

MetLife. Committed to the real estate business for over 100 years.
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LUJO Y EXCLUSIVIDAD

CLuB SONOMA ES UN
EXCLUSIVO CLUB
DEPORTIVO, SOCIAL

Y CULTURAL, QUE
ADEMAS CUENTA CON UN
FRACCIONAMIENTO DE
LUJOSOS
DEPARTAMENTOS

EN SU INTERIOR,
BRINDANDO UNA CALIDAD
DE VIDA INCREIBLE E
INIGUALABLE A LOS
HABITANTES DE ESTE
MASTER PLAN




ace algunos afios, un grupo de em-

presarios regiomontanos se dieron

cuenta de que en una ciudad tan
grande habia la necesidad de vivir con una
calidad de vida familiar superior y diferente
a la de una vida citadina, donde predomina-
ra la diversion familiar, el deporte, la convi-
vencia social, la unién familiar, y el deporte
como formacién y disciplina en los jévenes.
Asi naci6é Club Sonoma, promotor de estos
valores, y el cual se encuentra ubicado en un
valle Gnico y privilegiado: Valle Ote, Monte-
rrey, México.

Club Sonoma cuenta con una extensién
territorial de 150, 000 m?, y en el plan maes-
tro incluye un club deportivo, social y cul-
tural como corazén y motor del proyecto, a
su vez cuenta con diversos macrolotes resi-
denciales en el interior del fraccionamiento,
para la construccion de torres con residen-
cias enfocadas a las familias regiomontanas
que buscan hoy en dia una calidad de vida
familiar excepcional, como la que tuvimos
nosotros, nuestros padres y abuelos. El club
inicié operaciones desde enero de este afio,
dos afios antes de lo programado, lo cual
es poco usual en proyectos inmobiliarios de
esta magnitud.

Club Sonoma cuenta, ademas, con los
servicios de un Resort: concierge, room
service, servicio de limpieza en los depar-
tamentos, circuito cerrado con vigilancia las
24 horas, servicio de internet inalambrico,
transportacion dentro del club, mini market
y muchos otros amenities que hacen mas fa-
cil la vida de las personas que alli habitan.

El Master Plan de Club Sonoma es un
proyecto modelo innovador, diseflado con
2 ricos componentes: el club y el fraccio-
namiento en su interior; de tal manera que
permite vivir una calidad de vida como estar
de vacaciones en familia todo el afio en un
exclusivo club con todo tipo instalaciones,
parques, casa club y areas verdes en los lu-
josos departamentos, mismos que empiezan
desde los 3.5 millones de pesos, con opcién
de financiamiento de hasta 20 afios.

Desde tu casa, podras disfrutar con tu
familia de clases deportivas todo el afio,
campamentos de verano, organizar eventos
sociales, disfrutar del parque acuatico, entre
muchas actividades mas.

En Club Sonoma los nifios y jovenes tie-
nen la libertad -como se tenia hace muchos
afios en la ciudad- de salir de la puerta de su
casa con amigos a jugar en los parques, pa-
sear en bicicleta, patines, patinetas dentro
de la gran extensién del club, hacer deporte
y convivir con la naturaleza en un ambiente
de seguridad y exclusividad.

Este concepto de vivir dentro de un club
deportivo en fraccionamiento tipo resort es
Gnico en todo el estado de Nuevo Ledn, es
un proyecto modelo por la calidad de vida
que ofrece. Es por eso que el Grupo ha re-
cibido propuestas de distintas ciudades del
pais para llevar el concepto y ofrecer a los
habitantes de otros estados de la republi-
ca esta misma calidad de vida de primer
mundo, misma que ha tenido una excelente
aceptaciéon en Monterrey. La intencién es
construir conceptos similares a Club Sono-
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MASTERPLAN

ma en otros estados de la republica mexica-
na, adaptandolos en tamario e instalaciones
acordes a cada mercado, pero siempre ofre-
ciendo el componente principal del club con
todos sus deportes e instalaciones, que brin-
dan esa calidad de vida inigualable, como
misién de la empresa. Este modelo a la vez
va muy de acuerdo con la nueva politica de
desarrollo de vivienda del gobierno federal,
pues promueve la verticalidad y aprovecha
la mayor extensiéon de su superficie dentro
del fraccionamiento, generando esa gran
calidad de vida donde los jovenes reciben
valores excepcionales como lo es la practica
de todo tipo de deportes y disciplinas en su
propia casa, y al alcance de todos los miem-
bros de la familia.

Debido a sus instalaciones deportivas
de primer nivel, se esperan eventos y com-
petencias, desde olimpiadas juveniles hasta
eventos de talla internacional como el Sony
Ericsson WTA Abierto Monterrey, para pro-
mover el deporte como principal valor en
los nifios y jovenes, en beneficio de nuestro
barrio, de nuestra comunidad, de la ciudad
y del estado en general.

Para poder brindar este beneficio a otras
personas que no viven dentro del fracciona-
miento de Club Sonoma, se tiene un cierto
ndmero de acciones para familias que quie-
ran disfrutar de la naturaleza y parques en
familia, practicar deporte, formar a sus hijos
y convivir con los amigos en nuestro exclusi-
vo club privado.

Entre los muchos deportes con que
cuenta Club Sonoma estén: driving range o
tee de practica de Golf y 9 hoyos de mini
golf; 10 canchas de tennis, dispersas en las
10 hectareas de club; una impresionante
ruta de bici de montafia, trazada por una
empresa americana especializada en este
tipo de disefio. Club Sonoma es el Gnico
club en Monterrey que tiene 2 canchas de
padel tennis, un deporte que ha tenido una
alta demanda y en el cual Monterrey es pio-
nero; 2 canchas de racquet; una cancha de
squash; alberca semiolimpica; cancha de fut-
bol; cancha de basquetball / Volleyball; pa-
red para escalar, Gnica en clubes deportivos
en Monterrey; un gimnasio con los mejores
aparatos que hay en el mercado; y una vista
increible a las montafias y a las instalaciones
del club.

Para la sana convivencia y unién familiar
se cuenta con un increible parque acuatico
con juegos de agua y 2 toboganes, también
hay varios parques infantiles y de jévenes,
un éarea de campamento, un pool bar esti-
lo hotel, donde puedes ver juegos y convi-
vir con los amigos dentro de la alberca, un
sports bar de lujo con terraza, restaurant
con servicio a la carta y buffet los fines de
semana, entre muchas cosas mas.

En el futuro se obtendran mayores ser-
vicios en los predios vecinos al club, donde
se tiene programado contar con servicios de
kindergarden, salones de eventos, escuela,
despachos, oficinas, consultorios médicos,
tintorerfas y restaurantes, por mencionar al-
gunos. ]

‘.‘]'~\"“'
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LOS PROYECTOS
RESIDENCIALES
MAS DESTACADQOS
DE LATAM

a tendencia de edificios multifunciona-
Lles que incluyen ZONAS habitacionales

en el proyecto son cada vez mas co-
munes, y todo indica que sera la tendencia
que regird los préximos 20 afios en lo que
parece ser un proceso de reciclaje del espa-
cio urbano.

Si bien se estan desarrollando muchos
proyectos de este tipo en la regién, es Méxi-
co el que muestra un liderazgo al concentrar
los proyectos mas destacados por su tama-
flo, disefio arquitectdnico y altura.

El siguiente mapa muestra la localizacién
de los 10 proyectos residenciales mas impor-
tantes por ciudad, asi como su densidad en
la region.

BD Bacata Torre Koi

Bogota, Colombia Monterrey, México

Superficie: 114,384.00 m? Superficie: 140,000.00 m?

Tipo: Oficinas, Residencial, Tipo: Oficinas, Residencial, Hotel

Hotel, Comercial

www.inmobiliare.com [ 21 ]



GEOREFERENCIACION

Company Business towers

Sao Pablo, Brasil

Superficie: 320,800.00 m?

Tipo: Oficinas, Residencial, Hotel, Comercial

Alvear Tower

Buenos Aires, Argentina
Superficie: 87,000.00 m?
Tipo: Residencial

Peninsula Tower
Ciudad de México, México
Superficie: N/D

Tipo: Residencial

Torre Pabellon Monterrey
Monterrey, México

Superficie: 120,000.00 m?

Tipo: Oficinas, Residencial, Hotel
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Punto Chapultepec }

Ciudad de México, México
Superficie: 92,726.00 m?
Tipo: Oficinas, Residencial,
Hotel, Restaurantes

Torre Cine Latino
Ciudad de México, México
Superficie:40,600.00 m?
Tipo: Oficinas, Residencial,
Hotel

i = ot <t
: ___-.|| y o _: ...1 S
! PR ¥ LY o
A | —

Oasis on The Bay
Panam4a, Panama
Superficie: N/D
Tipo: Residencial

Mitikah fase 2

Ciudad de México, México
Superficie: 6,270.00 m?
Tipo: Oficinas, Residencial,
Hotel, Restaurantes
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ESTRATEGIA COMERCIAL

Por Francisco D. Peiia H. y Carlos Muiioz Mendoza
Socios fundadores de Grupo 4S

VIVIENDA PARA EL NUEVO
TEJIDO DEMOGRAFICO

EN EL FUTURO, EL NEGOCIO RESIDENCIAL
ESTARA EN ATENDER MEJOR LAS ETAPAS
DE VIDA. GRUPO 4S ENTIENDE EL
PANORAMA DEMOGRAFICO Y ATIENDE AL
MERCADO CON UNA NUEVA VISION BASADA

EN: MOVILIDAD SOCIAL, NUEVAS FAMILIAS
Y LLEGADA DE LA GENERACION “Y".
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LA ETAPA DE VIDA (NO EDAD)

CHILDLESS
COUPLES 20%

SINGLE
PERSON 1674

COUPLES WITH
CHILDREN 53%

SINGLE B
PARENTS T/

SINGLE ADULT

Th
13%
1%
h
13%
1%
1%

]

T
o
1007

ientes

Tabla grafica sobre las etapas de vida. Aplica para los segmentos A, B, C+, C en
concentraciones urbanas. Elaborado con base en estudios cuantitativos de 4S en las 10
ciudades clave México.

iempre que somos invitados a partici-

par en un proyecto residencial empe-

zamos por preguntar a qué mercado
esta enfocado el nuevo emprendimiento. La
mayor parte de las veces, la respuesta es so-
bre el segmento de precio que atiende y el
nivel especifico de precios que llevara. “El
mercado es residencial de 1.5 MDP”, nos
decian en una cita hace unos dias. Como si
los clientes tuvieran tatuados su segmento
socioeconémico y limite de precios. Este es
el error en que se incurre frecuentemente
cuando los estudios de mercado son son-
deos de oferta, mas que un verdadero enten-
dimiento de la demanda y los demograficos
que atendera el proyecto.

Grupo 4S ha elaborado investigaciones
en diversas plazas del pais para entender
mejor el panorama demogréfico que ten-
dremos que atender en el futuro. Son tres
los hallazgos fundamentales que exigen una
nueva visién de desarrollo residencial:

1. Movilidad social: |a estabilidad ma-
croecondémica y solidez del sistema bancario

mexicano le han regalado a esta generacion
de compradores la esperanza de que el fu-
turo los espera con un mejor poder adqui-
sitivo. Por lo tanto, la compra de la vivienda
deja de ser un bien de por vida para con-
vertirse en un vehiculo que permita empujar
ese desarrollo. Esto es especialmente eviden-
te en los segmentos que tienen acceso a cré-
ditos bancarios (C, C+, B, A).

2. Las nuevas familias: hace veinte
afios casi el 80% de las viviendas estaban
destinadas a la familia nuclear tradicional
(pareja con hijos). Hoy sélo el 53% de las
familias encajan en ese perfil. ;Por qué? El
promedio de edad de matrimonio se ha in-
crementado, las parejas jévenes se esperan
mas tiempo para tener hijos, se ha incremen-
tado la tasa de divorcios, y la mayor esperan-
za de vida nos deja mas tiempo en la etapa
de nido vacio.

3. La llegada de la generacion Y:
nacida con la tecnologia, el internet, la glo-
balizacién y el amor por la vida urbana. Esta
nueva generacién de compradores pretende

www.inmobiliare.com

robustecer la densidad de las ciudades y sus
distritos sociales vibrantes. Es la llegada de
un nuevo paradigma que desafia los subur-
bios como modo de vida y valora més la co-
munidad sobre el espacio interior.

De estos tres pilares, vale la pena pro-
fundizar en la nueva composicién familiar
del pais, para después proponer una nueva
visioén en la conceptualizacién de productos-
mercados. En este tejido familiar, hay fami-
lias tradicionales y los nuevos segmentos de
etapas de vida transicionales.

LOS NUEVOS SEGMENTOS

Los nuevos segmentos representan el 43%
de la composicién actual de los niveles C,
C+, Ay B. En ese 43% se encuentran los si-
guientes componentes:

A. El soltero joven: el 11% de nuestro
nuevo tejido estd compuesto por solteros jo-
venes. Impulsados por una mayor migracién
estudiantil asi como laboral, este segmento
busca que le resuelvan su vida. La ubicacién
y comunidad debe incluir servicios que mi-
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ESTRATEGIA COMERCIAL

Es NECESARIO
PROFUNDIZAR EN LA
NUEVA COMPOSICION
FAMILIAR DE LA
SOCIEDAD, PARA
PROPONER UNA
NUEVA VISION EN LA
CONCEPTUALIZACION
DE PRODUCTOS-
MERCADOS. Los
NUEVOS SEGMENTOS
REPRESENTAN

EL430/0

DE ESTA
COMPOSICION.
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nimicen la carga laboral (desde alimentos
hasta limpieza). Para provocar la compra
los inmuebles deberan probar su capacidad
como inversiones patrimoniales rentables al
mediano plazo.

B. DINKS: las parejas sin hijos (double
income, no kids) hoy representan el 7% de
los hogares. Su capacidad de compra y dis-
ponibilidad de tiempo los hacen un segmen-
to muy interesante. Dentro de sus drivers
de compra maés relevantes se encuentra la
proyeccién de la vivienda a futuro, su flexi-
bilidad y su capacidad de integracién social.

C. Padres solteros: los incrementos en
la tasa de divorcios han provocado que este
segmento ya alcance el 7%. La carga que im-
plica para el lider del hogar provoca que sus
drivers estén en funcién de accesibilidad en
precio y seguridad.

D. Adultos solteros: catalogados
como aquéllos mayores de 35 afios que
habitan en un hogar unipersonal, este seg-
mento equivale al 5% de la realidad actual.
Este segmento tiene relacion directa con los
temas de divorcios, homosexualidad y un
aplazamiento mayor al matrimonio.

E. Nido vacio: de los nuevos segmen-
tos, este es el que tiene la mayoria relativa.
El 13% de los hogares estudiados caen en
esta categoria, donde los hijos ya salieron de
casa. Han sido pocas las ciudades en México
que han logrado crear productos con sufi-
ciente valor a su criterio para separarlos de
sus casas de toda la vida. En Estados Unidos,
representan uno de los segmentos inmobi-
liarios de mayor potencial. Para México es
quizas de los mayores retos que aln busca
un desarrollador que lo descifre.

UN MEJOR ENTENDIMIENTO DE

LAS FAMILIAS NUCLEARES

En el estudio de las familias tradicionales,

también hemos generado categorias que ex-

plican mejor sus motivadores y necesidades:
F. Starter families: Con nifios menores a

www.inmobiliare.com

5 afios, este tipo de familias se caracterizan
por centrar su vida en sus hijos y sus necesi-
dades. La seguridad interior es primordial asi
como las comodidades para sus pequefos.
Representan el 13% de nuestra estructura
social.

G. Youth families: Con nifios mayores a
los 6 afios y hasta los 16 afios, estas fami-
lias estan especialmente preocupadas por
el tiempo que pasan sus hijos dentro de la
casa. Hay interés especial en tener espacios
de estudio y recreaciéon adecuados. Son el
19% del presente demogréfico.

H. Teen families: La independencia de
los hijos representa su movilidad fuera de
la casa y la necesidad de espacios privados
para todos los miembros de la familia. Mien-
tras que en el segmento Youth se aspiraba
al espacio de convivencia, la independencia
requiere también mayor espacio privado. Si-
guen siendo el segmento de mayor tamafo
de todos los mencionados con el 21%.

1. Otras familias: Las familias intergene-
racionales o que tengan cohabitantes repre-
sentan el restante 4%. Poco se ha logrado
para sacar a este segmento de la autocons-
truccién, cuyas necesidades son heterogé-
neas incluso dentro del mismo segmento.

Son nueve los segmentos que componen
la estructura demografica del mercado del
futuro. La importancia relativa de cada seg-
mento para un proyecto especifico debera
ser cuidadosamente medida para generar un
posicionamiento claro con fuerte impacto
en el valor percibido. En el futuro, los de-
sarrollos residenciales no seran concebidos
para un segmento especifico, sino para una
etapa de vida dentro del marco de una zona
(y subsecuente valor). Aquellos desarrolla-
dores que estén previendo estos cambios
demograficos y generando posicionamiento
de marca, a través de productos replicables,
seran quienes aseguren su lugar en la histo-
ria. Para todos los demds, siguen existiendo
los tradicionales estudios de oferta... u
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TECNOLQGIA

Por Elias Hanan Michan *
Director de Soluciones Inmobiliaria y Construccion
Intelisis

SOLUCIONES EN LA NUBE
HACEN MAS PRODUCTIVO AL
EMPRESARIO INMOBILIARIO

ANTE LA LLEGADA DE LA
TECNOLOGIA MOVIL Y LAS
SOLUCIONES EN LA “‘NUBE”,

SE ABREN NUEVAS Y
REVOLUCIONARIAS FORMAS DE
TRABAJAR PARA EL EMPRESARIO
INMOBILIARIO, PUDIENDO
DECIDIR CUANDO, DONDE Y

COMO DESEMPENAR SUS TAREAS
LABORALES.
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oy, mas que nunca, las organizaciones
H necesitan asegurar sus ventajas com-

petitivas para mantenerse al paso de
la globalizacién de los mercados, el trabajo
es cada vez més complejo e imprevisible, con
lo que los usuarios también necesitan solu-
ciones que les permitan hacer mas en menos
tiempo. Al enfrentar estos desafios, la alta
direccién en las organizaciones debe consi-
derar a las Tecnologias de la Informacion (TI)
como un habilitador de la estrategia.

Sabemos que todo desarrollo turistico
implica trabajar a distancia, por lo que ahora
el empresario inmobiliario y sus colaborado-
res tienen la posibilidad de no descuidar la
rentabilidad de sus proyectos al implemen-
tar soluciones empresariales en la nube y
recibir notificaciones de los avances de los
mismos en su dispositivo mévil (smartpho-
nes y tablets).

Actualmente existen en el mercado so-
luciones empresariales en la nube especial-
mente disefiadas para el negocio inmobilia-
rio, las cuales ofrecen una serie de ventajas al




empresario dedicado a este sector. Las mas
importantes son el acceso a la informacién
relacionada con el avance de obra, contratos
de proveedores, ventas, asi como el monito-
reo del presupuesto desde cualquier lugar y
dispositivo. Lo que permite mejorar la pro-
ductividad laboral, al contar con la infor-
macién corporativa necesaria en todo mo-
mento y de forma remota. Asi, el empresario
podra acelerar la velocidad de los negocios
cuando los equipos de trabajo se encuentran
geograficamente dispersos en los desarro-
llos, ademas de tener control y seguridad de
la informacién al poder saber quién se co-
necté a los servicios, desde donde accedid, y
qué hizo una vez que ingresé a los sistemas.

Este avance hacia la movilidad empresa-
rial ha generado interés en las organizacio-
nes en invertir en tecnologias que permitan
estas nuevas modalidades de trabajo. Las
compainiias que invierten en movilidad em-
presarial son aquéllas capaces de entender y
distinguir que la compafiia estd compuesta
por distintos tipos de empleados con nece-
sidades muy diferentes, desde los ejecutivos
que tienen horarios flexibles, los que viajan,
hasta los que estan de forma remota en al-
gun desarrollo turistico.

Por destacar algunas ventajas que las
soluciones empresariales en la nube pro-
porcionan al empresario inmobiliario esta el
ahorro en costos, pudiendo ser esta la mas
atractiva, pues al dejar la responsabilidad
de la implementacién de la infraestructura
al proveedor, el empresario inmobiliario no
tiene que preocuparse por adquirir equipos

Contratos
multiempresa
y control

de notarias

de cémputo, capacitar personal para la con-
figuracién y mantenimiento de éstos.

Las soluciones empresariales en la nube
permiten al desarrollador inmobiliario olvi-
darse de actualizar el equipo de cémputo so-
bre el que se esté corriendo la aplicacién que
utiliza, tampoco requieren realizar actualiza-
ciones de los sistemas operativos o instalar
parches de seguridad, ya que el proveedor
del servicio realiza este tipo de actualizacio-
nes de forma transparente.

Otra ventaja es que pueden incorporar
mas usuarios o disminuirlos, con base en
las necesidades de la empresa; es decir, si
para la etapa de construccién del inmueble
tienen subcontratistas y proveedores que re-
quieren acceso al sistema, para llevar el con-
trol del avance de obra o en los momentos
en el que el administrador inmobiliario tiene
mas 6rdenes de mantenimiento y requiere
apoyo para agilizarlo, puede incorporar mas
usuarios.

CONCLUSIONES

El nivel de aceptaciéon que este tipo de so-
luciones tiene entre las organizaciones varia
dependiendo del tamafio de éstas; las pe-
quefas y medianas empresas ya empiezan a
adoptar soluciones basadas en computo en
la nube, mientras que las grandes organiza-
ciones lo hacen de acuerdo a necesidades
particulares.

Este tipo de soluciones han transforma-
do la forma en la que el empresario inmobi-
liario realiza sus actividades, permitiéndole
colaborar de una manera distinta con otros

©

&

Control
presupuestal

Elias Hanan Michan
Director de Soluciones Inmobiliaria
y Construccion, Intelisis

usuarios en los desarrollos, sin importar en
qué lugar del mundo se encuentren.

Al integrar la informacién financiera de
multiples desarrollos, el empresario podra
analizar y tomar decisiones que ayuden a
mejorar la gestion financiera de la empresa.
Podra mejorar las comunicaciones con pro-
veedores y subcontratistas, evitando retrasos
y costos adicionales en los proyectos. Provee
a los accionistas acceso a reportes, eliminan-
do las barreras geograficas y mucho mas. H
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TECNOLQGIA

Por Benjamin D. Greenberg *
bengreenberg@deloittemx.com

PENSANDO GLOBALMENTE,
ACTUANDO LOCALMENTE:
USANDQ
GEO-DEMOGRAFICOS

Thinking global, Acting local: Utilizing Geo-Demographics

4"' A,»‘

LA TIERRA ES FIJA EN EL ESPACIO, Y
LIMITADA EN CANTIDAD; ES ESENCIAL
CONOCER SI UNA PROPIEDAD TIENE LA

MAYOR VENTAJA O LA MENOR DESVENTAJA

COMPARADA CON OTRAS PROPIEDADES.
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ue en 1832, cuando por primera vez

Charles Picquet imaginé lo que mas

tarde serfa conocido como Sistemas
de Informacién Geografica (SIG 6 GIS por
sus siglas en inglés). Picquet maped los 48
distritos de Paris, dibujando capas tenues de
color en el mapa, donde cada color repre-
sentaba un rango de porcentajes de muertes
por el célera por cada 1,000 habitantes. Fue
21 afos después, cuando John Snow utilizé
el mismo concepto para mostrar un brote
similar de célera en Londres. Snow utiliza
puntos en un mapa para representar las ubi-
caciones de los casos individuales, conside-
randose asi el primer uso de la metodologia
geografica. Este estudio de Snow lo condujo
a la fuente de la enfermedad, una bomba de
agua contaminada, la cual fue desconectada
posteriormente de la manguera que la sumi-
nistraba, para evitar que el brote continuara.

180 afios mas tarde, los GIS han evolu-
cionado en un gran ndmero de fuentes de
informacién, incluyendo datos espaciales,
econémicos y demogréaficos. Esto nos permi-
te ver, comprender, cuestionar, interpretar y
visualizar datos de muchas maneras que re-
velan las relaciones, patrones y tendencias
en forma de mapas, reportes y graficos.

La divisiéon de Asesoria en Bienes Raices
de Deloitte México ofrece este tipo de he-
rramientas GIS, utilizando datos demogra-
ficos, econémicos, espaciales e incluso da-
tos de redes sociales. Deloitte ofrece a los
profesionales en el sector inmobiliario las
herramientas para mejorar sus procesos de
toma de decisiones. Debido al crecimiento
de las franquicias, marcas y procesos de dis-
tribucién a nivel regional, nacional y global,
es esencial que las decisiones sean tomadas
con la mayor cantidad y calidad de informa-
cién de la manera més oportuna.

La ubicacién éptima no se basa sélo en
la bdsqueda de cualquier sitio, sino en en-
contrar el mejor sitio. Este tipo de analisis de
ubicacién toma en cuenta necesidades espe-
cificas de diferentes agentes econémicos; y
la teorfa de la localizacién muestra donde se
establecera actividad comercial por parte de
los consumidores y productores, identifican-
do la oferta competitiva y explicando la pre-
ferencia de un sitio sobre otro. En los mer-
cados maduros, como los Estados Unidos,
donde los registros publicos de bienes raices
son accesibles, confiables y transparentes,
los GIS se utilizan méas para el célculo de los
valores del suelo asi como para resaltar los
cambios de dichos valores en el tiempo.

Los inversionistas en bienes raices toman
cierto riesgo al realizar sus inversiones, y es
esencial para ellos reducir dicho riesgo, me-
jorando la calidad de la inversién. Los GIS
pueden jugar un papel muy importante en
la toma de decisiones, ademas de apoyar
analisis de mercado y estudios de viabilidad.

La ubicacién geografica esta influencia-
da por estadisticas econémicas y demografi-
cas, que afectan el entorno, el mayor y mejor
uso, y el valor de mercado de la propiedad.
El valor de la ubicacién varia de acuerdo a
la tipologia o uso del inmueble; residencial,
oficinas, usos comerciales, industriales y/o
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agricolas. Distintos elementos pueden de-
terminar el éxito de una inversién para cada
tipologia en bienes raices, incluso entre una
marca y otra.

El uso de GIS por parte de Deloitte per-
mite a los profesionales calificados en bienes
raices combinar su conocimiento del mer-
cado con analisis de ubicacién, inteligencia
geo-demogréfica, estrategias y conocimien-
to probado de negocio, proporcionando
una visién més profunda del mercado inmo-
biliario local. Este enfoque, combinado con
la presentacién de informacién en mapas, a
menudo revela tendencias, patrones y opor-
tunidades que no se pueden detectar tan
claramente a través de datos presentados
en otros formatos. Los GIS pueden ayudar
a incrementar el conocimiento de los sitios
existentes e identificar nuevos mercados con
potencial de penetracién.

www.inmobiliare.com
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ACERCA DE LA PRACTICA DE
SERVICIOS DE BJENES RAICES
EN DELOITTE MEXICO:

La practica de Servicios de Bienes Raices
ofrece una avanzada combinacién de habi-
lidades técnicas, conocimiento de la indus-
tria y acreditaciones nacionales y globales,
que combinadas con nuestra capacidad de
aprovechar la red de profesionales de Deloit-
te Touche Tohmatsu Limited y empresas afi-
liadas a nivel mundial, nos convierte en una
organizacion lider en servicios relacionados
al sector inmobiliario y financiero. Dentro de
nuestros servicios, realizamos valuaciones y
consultorias en todo tipo de propiedades.

* Benjamin D. Greenberg es Director de Deloitte,
Servicios de Asesorfa en Bienes Raices, y se le
puede contactar en el (55) 5080-7116, bengreen-
berg@deloittemx.com.
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LAND IS FIXED IN SPACE AND LIMITED IN QUANTITY, IT IS ESSENTIAL TO
KNOW WHETHER A PROPERTY HAS THE GREATEST ADVANTAGE OR THE LEAST
DISADVANTAGE COMPARED TO OTHER PROPERTIES.

formed the idea of what would later be

known as Geographic Information Systems
(GIS). Picquet mapped the 48 districts of Paris,
drawing halftone color gradients on the map,
each color representing a range of percentages
of deaths by cholera per 1,000 inhabitants. It
was 21-years later when John Snow used the
same concept to show a similar outbreak of
cholera in London. Snow used points within
a map to represent the locations of individual
cases, which was considered the earliest use of
geographic methodology. This practice by Snow
led to the source of the disease, a contaminat-
ed water pump, which he then disconnected the
hose attached to the pump, and terminated the
continuation of the outbreak.

Fast-forward 180-years, GIS systems have
evolved to large number of information sources,
including spatial, economic and demographic
data. This allows us to view, understand, ques-
tion, interpret and visualize data in many ways
that reveal relationships, patterns and trends in
the form of maps, reports and charts.

The Real Estate Advisory Services division
in Deloitte Mexico provides such GIS tools,
utilizing spatial, economic, demographic data,
and even social media data. Deloitte gives pro-
fessionals in real estate the tools to enhance
their decision making processes. Due to the
growth of regional, national and global fran-
chises, brands and distributions, it is essential

I t was first in 1832, when Charles Picquet
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for decisions to be made with the most amount
of information in the timeliest manner.

Location is not about finding any site, but it
is about finding the best site. Such type of lo-
cation analysis take into consideration the spe-
cific requirements of the different participants
of the economy, and location theory shows
where consumers and producers will settle and
establish economic activity, identify competi-
tive supply, and explain preference of one site
or location compared to another. In matured
markets, such as the US, where real estate
public records are accessible and transparent,
GIS systems are further utilized to calculate
relative land values and highlight movements in
land values over time.

Investors in real estate take part of the
risk of their investments, and it is essential to
reduce such risk and enhance the quality of in-
vestment. GIS plays a very importantrole in the
course of the decision, in addition to supporting
the market analysis and feasibility studies.

Geographic positioning is influenced by
economic and demographic statistics, which
affect the quality of the property’s surround-
ings, the property’s highest and best use, and
its market value. The value of location differs
from one sector of real estate to another; Resi-
dential, office, retail, industrial, and/or agricul-
tural. Different elements may separate the suc-
cess of an investment for each real estate type,
or even between one brand to another.

www.inmobiliare.com

Deloitte's application of GIS systems allow
qualified real estate professionals to combine
market and territorial knowledge with proven
business knowledge and strategies, location
analytics and Geo-Demographic Intelligence,
providing deeper insight into the local real
estate environment and the forces on the lo-
cal market. This approach, combined with the
display of information in maps, often revealing
trends, patterns and opportunities that may not
be detected in tabular data alone. GIS can help
increase knowledge of existing locations and
identify new markets to penetrate.

About the Real Estate
Services practice in Deloitte
Mexico:

The Real Estate Services practice offers an ad-
vanced combination of technical skills, national
and global accreditations and industry knowl-
edge, coupled with our ability to leverage the
Deloitte Touche Tohmatsu Limited network of
professionals and affiliates globally making us
an industry leader in financial and real estate
related services. We perform valuations and
consulting assignments on properties of all
types. u

* Benjamin D. Greenberg, is Director of Deloitte, Real Es-
tate Advisory Services. (55) 5080-7116, bengreenberg@
deloittemx.com



-

Follow Us "
- LU
A \

Come to Us

L -
|
‘ o
r A A
/

inmobiliare.com/facebook ' . \ B
mmubi]]m.mm,"m 1 |
—u

ik

‘ inmobiliare.com

s

T inmobiliare.com/plus
! 4 n

- y

inmobiliare.com/linkedin

Descarga la edicion gratis para tu
ipad desde App Store o suscribete a
la revista en shop.inmobiliare.com



AGENDA PUBLICA r o’ 7
E ¥

" POLITICA DE
. 'SUBSIDIOS,

¥

_~_ medidas dificiles
<~ pero necesarias’ |

% 5 |
g L
MANTENER EL ORDEN ikl I Il
EN EL CRECIMIENTO - S !
URBANO ES TODO UN \' =< B I
RETO; SIN EMBARGO, s B
EL PROGRAMA E: N :
QUE HASTA AHORA RN
HA RECIBIDO MAS ' RN N
ATENCION COMIENZA A NN
ORDENARSE, LO CUAL R :.
ES UNA BUENA SENAL. “" “
\

ii..-: N

o




dente Pefia Nieto en febrero, el gobier-

no federal dio a conocer al cierre de ju-
nio las reglas de operacion del programa de
subsidios “Esta es tu casa” para el 2014. Pese
al alto nivel de especulacién que se habia
generado en torno al tema, al final no hubo
sorpresas y los lineamientos generales del
programa se mantendran dentro de lo que
ya habian venido anticipando en semanas
recientes tanto el titular de la Secretaria de
Desarrollo Agrario, Territorial y Urbano (SE-
DATU), Jorge Carlos Ramirez Marin, como el
subsecretario, Alejandro Nieto.

En 2014, los criterios para el otorgamien-
to de subsidios operarén, igual que en la ac-
tualidad, bajo un esquema de puntaje. Sin
embargo, se buscard hacer mas clara la di-
ferenciacién en el monto del subsidio segun
la ubicacién de la vivienda. El presupuesto
para el programa de subsidios se incre-
mentara en 1.5 mil millones de pesos, que
representa cerca de un 25% de incremento
respecto del afio actual.

Casi un tercio de la reserva queda fuera
del apoyo del gobierno

De acuerdo con la reserva territorial re-
gistrada, el 68% podra recibir subsidios por
parte del gobierno federal, ya sea porque se
ubica dentro de los poligonos urbanos defi-
nidos (zona intraurbana y zonas periféricas
U1y U2), o porque incluso estando fuera de
estos, ya se construye vivienda ahi, o bien
porque forma parte de los llamados Desarro-
llos Certificados.

La reserva territorial ubicada fuera de
estas zonas requerira de un proceso de cer-
tificacion, para dotarla de infraestructura y
servicios necesarios para la urbanizacién,
previo a recibir apoyos por parte del gobier-
no federal. Si bien en 2014 los desarrolla-
dores podrian construir y comercializar ahi
vivienda a través de Infonavit o Fovissste,
ésta no recibiria subsidio. A partir de 2015,
incluso los créditos de estos organismos es-
taran restringidos para la vivienda construi-
da fuera de las zonas autorizadas.

Asi, un 32% de la reserva territorial que-
dara fuera de los apoyos del gobierno. La
cifra es muy cercana a la que dio a conocer
BBVA Research a inicios de afio, en donde se
advertia que un 30% de la vivienda registra-
da ante el Registro Unico de Vivienda (RUV)
quedaba fuera de toda posibilidad de recibir
subsidios.

MAS APOYO AL
FINANCIAMIENTO

A través de la Sociedad Hipotecaria Federal y
para apoyar el financiamiento a la construc-
cioén de vivienda, se dieron a conocer tam-
bién -junto con el anuncio de las reglas de
operacion de los subsidios-, dos programas
que impulsa el gobierno federal y que son
independientes del programa de garantias a
la construccién anunciado en marzo. El pri-
mero tiene que ver con la emisién de Cer-
tificados bursatiles, o Cebures, con el que
se busca la emisiéon de deuda en el mercado
bursatil, que tendra el respaldo del gobier-
no federal, y se espera tenerlo listo hacia el

COmo lo habfa comprometido el Presi-

cuarto trimestre del afio. El presupuesto que
destinard el gobierno para este programa
es de 5 mil millones de pesos. El segundo
programa consiste en un crédito sindicado
para operar con la banca, también con un
presupuesto de 5 mil millones de pesos, el
cual se anuncié comenzaria a operar hacia
el mes de agosto. En este segundo esque-
ma, se buscara constituir un fideicomiso que
administre los recursos a través de un admi-
nistrador especializado. En ambos casos, el
esquema operard como un crédito puente
tradicional, para mantener el control sobre
el destino de los recursos.

CONCLUSIONES: SE
MANTIENEN LOS
LINEAMIENTOS Y NO HAY
TRATO PREFERENCIAL PARA
NADIE

Pese a la especulacién, al final el gobierno se
mantuvo dentro de la linea que habia antici-
pado desde el inicio de afio, de ir avanzando
hacia el ordenamiento del crecimiento urba-

/w.inmobiliare.com

no. Ciertamente, los lineamientos adoptados
rompen con las expectativas que se habian
venido generando en cuanto a la posibilidad
de aprovechar un mayor porcentaje de la re-
serva territorial de las empresas constructo-
ras de vivienda; sin embargo, alin estirando
los poligonos y con negociaciones de ultima
hora, esto no fue posible. Aunque habra sido
dificil llegar a la definicién de los criterios
adoptados, frenar la construccién desordena-
da era ya una imperiosa necesidad.

Hay muchos temas adn pendientes por
definir en cuanto a las estrategias para man-
tener el orden en el crecimiento urbano,
como la coordinacién entre los distintos 6r-
denes de gobierno, la planeacién de largo
plazo, la forma de ampliar la cobertura de
los programas para atender a la poblacién
sin acceso a prestacién de vivienda, y evitar
los asentamientos irregulares, entre otros.
Sin embargo, el programa que hasta ahora
ha recibido mas atencién (y recursos) co-
mienza a ordenarse, lo cual es sin duda una
buena sefal. u
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SOFTEC ESTIMA QUE CADA ANO SE INCORPORARAN UN
PROMEDIO DE 866,000 NUEVAS UNIDADES DE VIVIENDA
AL PARQUE HABITACIONAL EN MEXICcO, NO SGLO POR LA
FORMACION DE HOGARES, SINO TAMBIEN POR LA MOVILIDAD
ECONOGMICA DE LAS FAMILIAS MEXICANAS, EL CAMBIO DE LAS
ESTRUCTURAS FAMILIARES Y LOS ESTILOS DE VIDA.

vivienda con serios planteamientos so-
bre cémo finalmente ajustar y resolver
diversas problematicas que han limitado su
desempenfio. Entre los principales temas des-
tacan todavia la escasez del financiamiento
a la construccion, la diversificacion de los
programas hipotecarios y de crédito para
resolver las necesidades habitacionales de
las familias mexicanas, el fortalecimiento del
mercado de vivienda usada y en renta, y los
cambios y ajustes a las politicas de vivienda
que la nueva administraciéon ha planteado.
A la par, las empresas desarrolladoras y las
del sistema financiero hipotecario deberan en-
contrar los mecanismos para atender una de-
manda de vivienda creciente tanto en nimero
como en capacidad econdémica y sofisticacién.

CRECIMIENTO DEL

PARQUE HABITACIONAL

Y LA PARTICIPACION DE

LOS DESARROLLADORES
FORMALES

La estructura de demanda del mercado apun-
ta hacia un constante crecimiento del parque
habitacional. Softec estima que cada afio se
incorporaran un promedio de 866,000 nue-
vas unidades de vivienda al parque habita-
cional en México, derivado ya no sélo de la
formacién de hogares, sino también de la
movilidad econémica de las familias mexica-
nas, del cambio de las estructuras familiares
y los estilos de vida.

MERCADO EN 2013

El mercado total (autoconstruido e industriali-
zado) en el pais alcanzara los 46 mil millones
de délares. Las estimaciones de Softec, con
base en su constante monitoreo del mercado,
apuntan a que en 2013 los desarrolladores
formales de vivienda podran captar alrede-

EI afio 2013 inicia para la industria de la

dor del 45% del valor total de la produccién
y 43% del volumen. Softec estima un poten-
cial de ventas para 2013 de 20 mil millones
de ddlares en la industria formal y 374,000
unidades. La vivienda construida por desarro-
lladores estara distribuida principalmente en
los mercados Sy E que representaran 32% y
39% de las unidades producidas.

MERCADO DE VIVIENDA
TERMINADA

Nuevamente en 2013, Softec estima una
contraccién en el volumen de ventas de las
unidades fabricadas por desarrolladores res-
pecto al afio anterior. Las ventas en volumen
en 2013 seran 3% menores a las de 2012,
mientras que en valor, se espera un pequefio
aumento que se estima de 1%.

Los mayores efectos de la contraccion se
estiman en la reduccién de la produccién y
venta de vivienda del segmento S (7%). Cabe
sefalar que el segmento de mayor peso, el
segmento E, decrecerd sus ventas en 6% res-
pecto a 2012.

En el caso particular de los mercados de
interés social (S y E) los impactos negativos
siguen siendo provocados por la continua
contraccién de la oferta, aunque el programa
de créditos tiene capacidad de dar mas hi-
potecas, hay ciudades donde no hay oferta.
Generar nueva oferta toma de 12 a 24 meses.

Aunque la politica habitacional se ha
centrado en producir vivienda de bajo costo
y pequefia para primeros compradores, las
condiciones normativas, territoriales, finan-
ciamiento y del mercado, han dificultado que

SOFTEC ESTIMA UN POTENCIAL DE
VENTAS PARA 2013 DE

0 MIL MILLONES

DE DOLARES EN LA INDUSTRIA FORMAL Y

374,000

www.inmobiliare.com

UNIDADES.
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VIVIENDA

CRECIMIENTO PROYECTADO DEL PARQUE HABITACIONAL POR REGION

EN 90 CIUDADES - 2013 (UNIDADES)

Estimated housing stock growth by region in 90 cities - 2013 (units)
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los mercados de vivienda de interés social re-
cuperen el crecimiento. Aln asi, (Sy E) apor-
taran en 2013, 69% del total del volumen de
ventas y 32% del valor del mercado.

Adicionalmente, la concentracién de los
mercados de vivienda terminada en zonas
urbanas, los cambios demograficos y socio
econémicos que presentan los demandantes
y la evolucién de los programas hipotecarios
hacia mercados de mayor valor, derivaran en
condiciones de mayor atractivo para los seg-
mentos My R.

En 2013 el valor de mercado para vivien-
da de desarrolladores deberia alcanzar los 20

[40 ]
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mil millones de délares. Aunque los segmen-
tos Ry RP sélo aportan el 8% del volumen de
las ventas, aportan el 28% en valor, y se es-
pera que las ventas se incrementen respecto
a 2012 en un 4%. Conforme nuevas propues-
tas de producto de mayor valor agregado se
oferten en las ciudades grandes y medias, se
espera que el atractivo de la vivienda nueva
terminada de los segmentos Ry RP mejore la
demanda de estos segmentos.

MERCADO DE VIVIENDA
TERMINADA EN LAS 90
PRINCIPALES CIUDADES
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Softec considera que los 90 mercados mas
grandes alcanzaran una produccién y venta
por una cifra de 671,196 unidades en 2013.

La vivienda construida por desarrollado-
res tendré el mayor volumen en los mercados
Sy E que representaran 75% de las unidades
producidas, aunque sélo 36% del valor del
mercado de vivienda nueva terminada.

Softec estima ventas de 17 mil millones
de délares en la industria, en las principa-
les 90 Ciudades del pais. Se estima que los
desarrolladores venderan y escrituraran en
ellas 327,500 unidades durante 2013.

La creciente participacién de nuevos ac-
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CRECIMIENTO DEL PARQUE HABITACIONAL Y PARTICIPACION DE DESARROLLADORES FORMALES

Housing stock growth and developers share
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tores en la cadena de produccién de la vi-
vienda y la mayor integracién de los proce-
sos de éstas con las empresas desarrolladoras
tradicionales, hardn posible la transicién ha-
cia esquemas de verticalidad en las nuevas
construcciones. En especifico, la integracién
a las cadenas productivas de promotores y
urbanizadores de tierra e infraestructura,
comercializacién y financiamiento, liberaran
recursos en las desarrolladoras para permi-
tirles enfocarse a la adecuacién y mejora de
sus propuestas de valor a los compradores
de vivienda: primeros compradores, familias
en crecimiento que comprardn su segun-
da o tercera vivienda, familias extendidas
o unipersonales, o bien, compradores que
encuentran en los productos habitacionales
excelentes y seguros mecanismos de inver-
sién y plusvalia.

Las politicas puablicas a instrumentarse
deberan entonces, fomentar la inversién y la
rentabilidad del negocio inmobiliario, a fin
de que los actores de la industria contintGen
cubriendo las necesidades de vivienda de la
poblacién mediante una oferta habitacional
con certeza legal, que aporte obras y servi-
cios de calidad, que pague permisos y dere-
chos a los municipios antes de ser habitada
y que genere una mejor imagen urbana en
beneficio de la calidad de vida de las familias
mexicanas.
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SOFTEC ESTIMATES POTENTIAL
SALES FOR 2013 TO REPRESENT

uspS20 BILLION

IN THE FORMAL INDUSTRY, OR

374,000 uniTs.

serious approaches as to how to adjust
and solve various issues that have limited
the sector’s performance. Some of the main
issues are still the scarce financing for con-
struction, the diversification of mortgage and
lending programs to tackle Mexican families’
housing needs, the strengthening of the used
housing and rental market, and the changes
and adjustments to the housing policies that
the new administration has proposed.
Simultaneously, homebuilders and mort-
gage lenders must find the mechanisms to meet
the growing demand for housing in terms of
number, economic capacity, and sophistication.

For the housing industry, 2013 begins with

www.inmobiliare.com

Housing stock growth

and formal developers
participation

The market's demand structure points to-
wards constant growth of the housing stock.
Softec estimates that each year, an average of
866,000 new housing units will enter the hous-
ing stock in Mexico, no longer only as a result
of household formation, but also as a result of
Mexican families’ economic mability, changing
structures, and lifestyles.

Market in 2013
The total market (self-built and industrialized)
will amount to USD$46 billion. Based on its

[ 41]
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PROYECCIONES DE CRECIMIENTO DE MERCADO (UNIDADES, PRECIO Y VALOR) 2000-2020.

2000-2020 Market growth projections (units, price, and value).
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SOFTEC ESTIMATES THAT EACH YEAR, AN AVERAGE
oF 866,000 NEW HOUSING UNITS WILL ENTER THE
HOUSING STOCK IN MEXICO, NO LONGER ONLY AS A
RESULT OF HOUSEHOLD FORMATION, BUT ALSO AS A
RESULT OF MEXICAN FAMILIES’ ECONOMIC MOBILITY,
CHANGING STRUCTURES, AND LIFESTYLES.

constant monitoring of the market, Softec esti-
mates that, in 2013, formal homebuilders could
collect roughly 45% of the total value of produc-
tion and 43% of the volume. Softec estimates
potential sales for 2013 to represent USD$20
billion in the formal industry, or 374,000 units.
Developer-built housing is distributed mainly in
the S and E markets, which will represent 32
and 39% of the units produced.

Finished housing market

Once again in 2013, Softec estimates a con-
traction in sales volumes of developer-built
units year over year. Sales volumes in 2013 will
be 3% lower than in 2012, while a mild 1% in-
crease is expected in value.

Most effects of the contraction are esti-
mated in the reduction of production and sale
of housing in the S segment (7%). It is worth
noting that sales in the segment with the larg-
est weight—the E segment—will decrease 6%
vs. 2012.

In the specific case of the affordable entry
markets (S & E), the negative effects are still
due to lower supply—although the lending pro-

[42 ]

gram has a capacity for more loans, there are
cities where there is no supply. Generating new
supply takes 12 to 24 months.

Although housing policy has focused on pro-
ducing small, low-cost homes for first-time buy-
ers, regulatory, land, financing, and market situa-
tions have made it difficult of affordable housing
markets to recover their growth rates. Still, (S &
E) will contribute 69% of the total sales volume
and 32% of the market value in 2013.

Moreover, the concentration of finished
new housing in urban areas, the demographic
and socioeconomic changes among homebuy-
ers, and the evolution of mortgage programs to-
wards higher-value markets will result in more
appealing conditions for the M and R segments.

In 2013, market value for developer-built
homes should reach USD$20 billion. Although
the R and RP segments only represent 8% of
the sales volume and 28% of the value, sales
are expected to increase 4% vs. 2012. As new,
higher value-added product proposals are of-
fered in large and medium cities, the appeal of
finished new housing in the R and RP segments
is expected to improve demand therein.

www.inmobiliare.com

Finished new housing market
in the 90 main cities

Softec believes that the 90 largest markets will
achieve a total production and sales of 671.196
units in 2013.

Developer-built homes will have the larg-
estvolume in the S and E markets, representing
75% of the units produced, yet only 36% of the
value of the finished new housing market.

Softec expects industry sales of US$17
billion in the 90 main cities in the country. It
is estimated that developers will sell and title
327,500 units in them throughout 2013.

The increasing participation of new players
in the housing production chain and the greater
integration of their processes with the traditional
developers will make it possible to transition to-
wards verticality schemes in new constructions.
Specifically, the integration of the production
chains of land and infrastructure promoters and
developers, marketing, and financing will free up
developers’ resources and enable them to focus
on adapting and improving their value proposals
to homebuyers: First-time buyers, growing fami-
lies buying their second or third home, extended
or single-person homes, or else, buyers who find
housing products to be excellent and safe invest-
ment and capital gain mechanisms.

The public policies to be implemented must
thus encourage investment and the profitabil-
ity of the real estate business, in order for the
industry’s players to keep meeting the popula-
tion’s housing needs through a housing offer
with legal certainty, that will provide quality
works and services, pay the municipalities for
licenses and rights prior to being inhabited, and
generate a better urban image that will benefit
Mexican families” quality of living. |



Alineamos ideas, capital, y conocimiento operativo para
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no por mucho tiempo. Si bien las con-

diciones macroeconémicas del pais han
llevado a la TIIE a su mejor momento (4%),
las condiciones de desaceleracién contindan
expectantes, por lo que es practicamente
imposible mantener un fondeo con tasas ba-
jas fijas a largo plazo, provocando, sin duda
alguna, que los ganadores sean los usuarios
del crédito hipotecario, y por extension los
desarrolladores de vivienda. Invertir en un
inmueble con crédito hipotecario nunca ha
sido mas oportuno y redituable, lo que obli-
gara a las instituciones a ser muy eficientes
para mantener la calidad de la cartera.

Los jugadores mas arriesgados decidie-
ron otorgar la tasa mas baja con el mayor
aforo (90%), un lujo que pueden darse des-
cansando en sus estrictas politicas de califi-
cacién como Scotiabank, quien a través de

I a Guerra de las tasas comenz6, aunque
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CREDIT CARD

CREDITO

Por Isela Carmona *
icarmona@creditaria.com

HIPOTECARIO

Los TIEMPOS MODERNOS HAN CAMBIADO Y EN TODOS SENTIDOS,
POR LO QUE LOS DEUDORES DEL SIGLO X X| ESTAN A LA ALTURA
DE LOS ACREEDORES ACTUALES. L0S BANCOS LE APUESTAN A

LOS AHORRADORES Y AL PAGO CUMPLIDO.

su ya famoso score interno asigna las tasas
en funcién al riesgo, pero en donde igual-
mente premia la puntualidad en el pago
sobre manera, ya que aunque no obtengan
la tasa mas baja de inicio, con el tiempo y
demostrando pago puntual, los clientes pue-
den ser acreedores de la tasa mas baja del
8.75% -producto que sélo estard vigente
hasta septiembre 2013.

Otros como Banamex, apuestan por lo
ya conocido, sus mejores ahorradores, ya
que su tasa mas baja del 8.65% sélo se otor-
ga a ese segmento y por un monto minimo
de 1.5 millones de pesos, decisién muy sabia
considerando que por regla general un buen
ahorrador cuida su patrimonio.

Uno mas cauteloso, pero a final de cuen-
tas el que “peg6 primero”, es HSBC, quien
aposté por recuperar terreno en el mercado
hipotecario y lo hizo muy bien, ya que causé

www.inmobiliare.com

furor con su campafia no sélo por la tasa sino
por la mercadotecnia de su vigencia hasta
agosto 2013. HSBC fue el primero en romper
la barrera del 9%, con su 8.7% aforado al
85%, y por un monto de crédito minimo de
2 millones de pesos.

Unos més cautelosos en la competencia,
pero no queriendo quedarse atras, descan-
san sobre garantias mdas aforadas entre el
30% y 40% como Santander (8.49%) y Ba-
norte (9.6%), quienes incluso han apostado
por mantenerlas de forma permanente.

Sin embargo, el negocio de los bancos
no es administrar garantias, sino recupe-
rar su capital con rendimientos, por lo que
si bien el aforo no siempre es indicativo de
una cartera sana, si les permite un margen
similar a tener “un buen ahorrador en casa”
como lo hace Banamex, por lo que su reto
sera reforzar su perfilamiento y evaluacién



INSTITUCION

BANCARIA

PRODUCTO COMISIONES

MONTO SUJETO A
FINANCIAR

ENGANCHE

PLAZOS

TASA DE INTERES
FIJA ANUAL

Kz, AFIRME

Bl Banco o Hay

‘Eiil Ir\]F!lJI:lE;Jl

Srupo Simarcero

& Santander

<EBANORTE

m Bancomer

Adquisicion tradicional

Sin comisién para
feinia . crédito menor al 70%
Adquisicion apoyo Infonavit 1% mayor crédito

Cofinavit

Inburcasa (Adquisicion
Vivienda)

Inburcasa (Cofinavit, Cofinavit 1.5%

AG, Conyugal, Apoyo Infonavit)
Inburcasa (Cofinavit)

Hipoteca 10 por Mil
INFONAVITy FOVISSSTE
Adquisicion, construccion

Hipoteca Santander Light
(INFONAVIT y FOVISSSTE)
Adquisicion, construccion

APERTURA: 1%
PREPAGO LIGHT: 2%

Hipoteca Santander PREMIER
Adquisicion INFONAVIT y

FOVISSSTE ADMINISTRACION:
$290

Hipoteca Inteligente
Adquisicion
Hipoteca Construccion

1% apertura diferida
Hipot.ega.I,ELITE Banortg, Admm[llslglascl:g{l §299
Adquisicion-construccién Factor de

actualizacion

"Hipoteca ACCESIBLE y MUJER
Banorte (Pago creciente)
Adquisicion, construccion

Apertura 1.5% +

Administracion

$299 + Factor de
actualizacion

Hipoteca FIJA Banorte (Pago

fijo) Adquisicidn, construccién Apertura 1.5%

Hipoteca FLEXIBLE Banorte

Adgquisicion, Construccion Apertura 2%

Pago fijo menor enganche
(Adquisicidn)

Pago fijo menor tasa
(Adquisicién y remodelacidn)

Hipoteca joven menor enganche

(Adquisicién) SIN COMISIONES

Hipoteca joven menor tasa
(Adquisicién)

Lote de terreno con servicios

1) 70% del valor de la vivienda
2) 80% del valor de la vivienda”

90% del valor de la vivienda
80% del valor de la vivienda
Hasta 85.00%

Hasta 90.00%

Hasta 90.00%

a) Hasta 90% MEJOR PERFIL BURO
b) Hasta 90% con Apoyo Infonavit
¢) Hasta 111% Cofinavit AG

a) Hasta 90% MEJOR PERFIL BURG
b) Hasta 90% con Apoyo Infonavit
¢) Hasta 111% Cofinavit AG

a) Hasta 70% asalariados, 60% otras
comprobaciones. Crédito minimo

$1 millén

b) Hasta 80% minimo $800 mil

a) Hasta 90.00% MEJOR PERFIL BURO
b) Hasta 100.00% con Apoyo
Infonavit

¢) Hasta 100% Cofinavit AG

Hasta el 100% costo de construccion
(incluye parte de la adquisicin del
terreno)

Hasta el 65.00% del valor de

la propiedad para el esquema
tradicional. Crédito minimo $500mil
Vivienda $1 millén

a) Hasta el 85% del valor de

la propiedad para el esquema
tradicional.

b) Hasta el 110% del valor de la
propiedad INFONAVIT/FOVISSSTE

a) Hasta el 85.00% del valor de

la propiedad para el esquema
tradicional. Crédito Minimo $500 mil
b) Hasta el 95% del valor de la
propiedad INFONAVIT/FOVISSSTE

A) Hasta el 85.00% del valor de
la propiedad para el esquema
tradicional.

B) Hasta el 110% del valor de la
propiedad INFONAVIT/FOVISSSTE

Hasta 90% (Esquemas Infonavit y
FOVISSSTE)

Hasta 75% (Esquemas Infonavit y
FOVISSSTE) Remodelacidn 40%

Hasta 90% (Esquemas Infonavit y
FOVISSSTE)

Hasta 75% (Esquemas Infonavity
FOVISSSTE)

70% hasta $3°000,000 y hasta
$6'000,000 60%

30%
20%

10.00%

No Aplica

Hasta 15.00%

Hasta 10%

Hasta 10%

a) 15%
b) 10%
c)0

a) 15%
b) 10%
c)0

a) 30%-40%
b) 20%

a) 15%
b) 10%
cJo

50.00%

Desde el 35.00%

“a) Desde el 15%

b) Desde el 5%"

"a) Desde el 15%

b) Desde el 5%"

"a) Desde el 15%

b) Desde el 5%"

a)15%
b)30%

15%

10%

15%

NA

FUENTE: Presentaciones proporcionadas por los propios bancos a los bréker hipotecarios cotejadas contra Condusef y portales de los propios bancos.

1)15 afios

2)5a 20 aiios”

20 afos
20 afos
Hasta 20 afios

Hasta 20 afios
Hasta 20 afios

De7al5y20
anos

15y 20 afios

a) 7y hasta
15 afos pagos
fijos, 15 anos

crecientes

b)7a 15y hasta
20 afos pagos

fijos. 15y 20

afos crecientes

De 15anosa 20
anos

10 afios

5,10,15y 20
anos

15y 20 afios

5,10, 15y 20
anos

De 5 a 30 anos

Hasta 20 aiios
Hasta 20 afios
Hasta 20 aiios
Hasta 20 afios

10Y5 afios

NOTA 1: La informacion contenida en el cuadro puede variar, por lo que se recomienda al usuario verificar antes de celebrar cualquier operacién con la institucién elegida.

ww.inmobiliare

com

1)9.8%
2) a) Pago Fijo 10.70%
b) Pago Creciente 10.60%"

a) Pago Fijo 10.70%
b) Pago Creciente 10.60%

a) Pago Fijo 10.70%
b) Pago Creciente 10.60%"

11.6% a12.5%

11.6% a12.5%

11.6% a12.5%

10.53% pagos fijos

10.45% pagos crecientes

a) 8.49%
b) 9.6%

Variable (TIIE+4.2) desde
8.42% hasta 12% tope

14.49%

9.70%

10.41%

10.35%

“> Para plazos de 5 a 20 afios:
Tasa 12.90% con descuento
anual del 0.30% por pago
puntual, llegando hasta 9.90%.
> Para plazos de 21 a 30 afos:
Tasa 13.50% con descuento
anual del 0.20% por pago
puntual, llegando hasta
10.50%.”

10.6% (némina 10.3%)
10.10% (némina 10.05%)
11% (némina 10.8%)
10.6% (ndmina 10.4%)

10.60%
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INSTITUCION
BANCARIA

PRODUCTO

COMISIONES

MONTO SUJETO A
FINANCIAR

ENGANCHE

PLAZOS

TASA DE INTERES FIJA ANUAL

& Scotiobank

HSBC <<

@ Banamex

Crediresidencial pago fijo
(Infonavit—Fuvissste(]l

Adquisicion de vivienda
tradicional (Infonavit-
Fovissste)

Adquisicion de vivienda con
apoyo Infonavit

Preventa

Pago Bajo:
Adguisicion
Alia2 Plus
Respalda2
Apoyo Infonavit
Cofinavit

Pago Fijo:
Adguisicion
Alia2 Plus
Respalda2
Apoyo Infonavit
Cofinavit

Hipoteca Banamex
Adguisicion (CLIENTES
BANAMEX)

Hipoteca SIN -Adquisicién
Tasa Fija, Alia2, Cofinavit,
Apoyo Infonavit

“0.5% a1.25%
intercambiable a
eleccion por una

comision por pago
anticipado del
3%-+Comision por
administracion
diferida $250
mensuales+
factor de
actualizacion 2.4%
a1.45%"

1%

SIN COMISIONES

Hasta 90% del valor avaldo o
contrato de compraventa, el
menor. EL65% para vivienda de
descanso

Hasta 90% del valor avalio y
contrato de compraventa, el
menor. EL65% para vivienda de
descanso

Hasta 95% del valor avaldo o
contrato de compraventa, el
menor.

Hasta 95% del valor proyectado
de acuerdo a dictamen técnico.
50% de avance individual para
departamentos y 30% casas

a) $350,000.00 - $2,000,000.00:
85.00%

b) $2,000,001.00 -
$3,000,000.00: 80.00%

c) $3,000,001.00 -
$5,000,000.00: 75.00%

d) $5,000,001.00 - en adelante:

65%

a) $350,000.00 - $2,000,000.00:
85.00%

b) $2,000,001.00 -
$3,000,000.00: 80.00%

¢) $3,000,001.00 -
$5,000,000.00: 75.00%

d) $5,000,001.00 - en adelante:
65%

85% al 90% Crédito minimo $1.5
millones

85% al 90%

10% al 50% depende
del monto de la
vivienda

10% al 35%

5%

En funcion al avance de
obray precio de venta

a) $350,000.00 -
$2,000,000.00: 15.00%
b) $2,000,001.00 -
$3,000,000.00: 20.00%
¢) $3,000,001.00 -
$5,000,000.00: 25.00%
d) $5,000,001.00 - en
adelante: 35.00%

“a) $350,000.00 -
$2,000,000.00: 15.00%
b) $2,000,001.00 -
$3,000,000.00: 20.00%
¢) $3,000,001.00 -
$5,000,000.00: 25.00%
d) $5,000,001.00 - en
adelante: 35.00%"

15.00%

15.00%

VALORA: 10,
15y 20 afos
Pagos
Oportunos:
7,10,15y 20
anos

10,15y 20
afos

10,15 y 20
anos

15Y 20 anos

15Y 20 anos

FUENTE: Presentaciones proporcionadas por los propios bancos a los broker hipotecarios cotejadas contra Condusef y portales de los propios bancos.

VALORA CRECIENTE
Tasa de inicio desde 8.75%(HASTA SEP13)
hasta 11.00%. Tasa Fija los 3 primeros afos,
a partir del 4 afio baja y aplica descuentos
anuales por pago puntual, regresa comisién
admon. Tasa depende de Score

PAGOS OPORTUNOS PAGO FIJO DESDE 9.75%

a10%
Disminuye la tasa en funcidn del pago

puntual.
7anos  10afos 15afos 20 aiios
leraio ler.aio ler.afio  1er. afio
10.75%  11.00%  11.35%  11.75%
20.Al  20.albo. Z20.albo.  Z2o0.albo.
50. 10.80%  11.15%  11.55%
10.55%  6o.al70.  “60.al10  60.al20
60.y70. 10.00% 10.25%"  10.75%
9.75%

8.7% HASTA AGOSTO7

8.7% HASTA AGOSTO 7

8.65%

9.95%

NOTA 1: La informacién contenida en el cuadro puede variar, por lo que se recomienda al usuario verificar antes de celebrar cualquier operacion con la institucion elegida.

MESES PARA AGOTAR INVENTARIO EN EL D.F.

De acuerdo al reporte de TINSA, “Ventas y stock de viviendas nue-
vas”, al finalizar 2012, el Distrito Federal seguia siendo un mer-
cado muy activo como lo demostraba la disminucién de inventa-
rios en Alvaro Obregon, Azcapotzalco, Cuajimalpa, Cuauhtémoc,
Gustavo A. Madero, Magdalena Contreras, Tlalpan y Xochimilco,
mientras el resto de las delegaciones presentaron aumento en su

stock.

De acuerdo con este reporte, las delegaciones que cuentan
con un menor tiempo estimado para agotar su stock son Tlalpany
Miguel Hidalgo. Esto tiene una relacion directa entre su inventario
actual y la velocidad de venta. En estas delegaciones el tiempo
estimado para agotar el stock es menor a 8 meses, de mantener-
se el ritmo de ventas con el que terminé 2012. Por otra parte, las
delegaciones Xochimilco y Venustiano Carranza han disminuido el
ritmo de ventas en el Ultimo trimestre.
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FUENTE

UNIDADES VENDIDAS
POR SEGMENTO Y TRIMESTRE
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INCREMENTA TUS VENTAS

Vende o renta tus propiedades de una forma féacil.

. Mas de 6 millones de potenciales compradores
.+ Asesoria comercial personal

.+ Capacitacidn para todos tus vendedores

u
-+ Posicionamiento de tus propiedades en los mejores buscadores Ilbre

Clasificados
.+ Presencia de tu marca

" Precios desde $549 pesos al mes por 15 propiedades

Mas informacién: inmobiliarias@mercadolibre.com.mx



CREDITO HIPOTECARIO

LAS ECONOMIAS
MODERNAS CONVIVEN
CON MENTALIDADES
Y HABILIDADES MAS
AMPLIAS PARA
HACER FRENTE AL
COMPROMISO QUE
IMPLICA TENER

UN PATRIMONIO
APALANCADO CON
DEUDA, DE UNA
MANERA MAS
RESPONSABLE Y
RENTABLE.

de riesgo interno de manera permanente.

Todos estos esquemas estan siendo
blindados apostando a la recuperaciéon del
sector de vivienda de los segmentos medio
y residencial, ya que otro de los candados
con los que estos productos cuentan son los
montos minimos tanto de vivienda como de
crédito, en promedio de 1 millén de pesos,
por lo que incluso estan mejor calibrados en
sus disefios, tomando como base que pre-
cisamente los segmentos medio y residen-
cial han sido los que mayor crecimiento han
presentado en el sector, razén por la cual
incluso aquellos bancos que han sido con-
servadores ante la moda de las tasas bajas y
que tradicionalmente han atendido a otros
sectores como el social, se han mantenido
replegados simplificando solamente su ana-
quel de productos.

Finalmente, estos esquemas han sido es-
tudiados considerando como complemento
esencial los seguros de desempleo que an-
teriormente no se incluian, y bajo los cuales
se tiene un incentivo no sélo por no caer en
cartera vencida, sino por ponerse al corriente
en el pago, en donde por mucho los tiempos
modernos han cambiado y en todos senti-
dos, por lo que los deudores del siglo XXI
estan a la altura de los acreedores actuales,
las economias modernas conviven con men-
talidades y habilidades mas amplias para ha-
cer frente al compromiso que implica tener

DINAMICA DE PROYECTOS EN EL DISTRITO FEDERAL

Durante el cuarto trimestre del 2012, y segun el reporte de TINSA, “Ventas y
stock de viviendas nuevas”, se iniciaron 115 proyectos en el Distrito Federal,
106 de departamentos (vivienda verticall y 9 de casas [vivienda horizontal).
Analizando el comportamiento de los proyectos por tipo producto, podemos
apreciar un aumento en el mercado tanto de vivienda horizontal (casas)
como de vivienda vertical (departamentos). En el mercado de departamentos
pasamos de 473 a 503 proyectos, mientras que en el mercado de casas se
presenté un aumento de 42 a 44 proyectos.

Estado de Meéxico Estado de Mexico

Distrito Federal

1. Alvaro Obregén 4. Coyoacan 7. G, A. Madero 10. Milpa Alta
2. Azcapotzalco 5. Cuajimalpa 8. Iztacalco 11. Miguel Hidalgo
3. Benito Juarez 6. Cuauhtémaoc 9. Iztapalapa 12. M. Contreras

13, Tlalpan

14. Tlahuac
15. V. Carranza
16. Xochimilco
MNumero de proyectos

1-25 5277 . 104-129

26-51 = 78-103

un patrimonio apalancado con deuda de una
manera mas responsable y rentable. u

*|sela Carmona es socia en la Consultoria Maxi-
mus Capital, SCy en la franquicia Creditaria Al-
varo Obregon, asi como asesora certificada de
programas de crédito puente con apoyo de SHF
en ABC Capital. Cuenta con mas de 15 afios de
experiencia en la banca de desarrollo y comer-
cial, colaborando principalmente en las éreas
de crédito, riesgo y auditoria icarmona@credi-
taria.com

N

1.112 has.

DISTRITO FEDERAL 6,360,233 hab.

INCOIN: Informe de Coyuntura Inmobiliaria, Ciudad de México 4to Trimestre 2012
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36 MESES

HACIENDA SIN INTERESES

CANTALAGUA

HOTEL & COUNTRY CLUB

Lotes Residenciales

- Campo de Golf 18 hoyos _ Y
- Casa Club &_Q’)

- Seguridad HACIENDA
- Alta Plusvalia CANTALAGUA

- Infraestructura Totalmente Terminada

HOTEL & COUNTRY CLUB

haciendacantalagua.com 044 (55) 4129.8866
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Eduardo Reyes Mac Donald
Director de Crédito Hipotecario
SANTANDER

Gonzalo Palafox
Director de Crédito Hipotecario BBVA
BANCOMER

EN LOS ULTIMOS MESES SE HA DESATADO UNA “GUERRA”, POR ASi LLAMARLE,
ENTRE LAS DISTINTAS INSTITUCIONES FINANCIERAS QUE OFERTAN CREDITO
HIPOTECARIO EN MEXxico. LA CONFRONTACION PARA FINES MERCADOLOGICOS
SECENTRAEN LA TASA DE INTERES, NO OBSTANTE, MUCHAS DE ESTAS OFERTAS
VAN MAS ALLA, NO SE TRATA SOLO DE NUMEROS, LA CAPTACION DE CLIENTES

SE CENTRA EN OTROS FACTORES COMO EL SERVICIO.

as distintas ofertas que la banca hipo-

tecaria en México ha desplegado a lo

largo de los dltimos meses -materiali-
zadas en una frase atractiva o en un llamar a
la accién que establece un plazo determina-
do que de no tomarse se pierde la oportuni-
dad- son estrategias para captar mas clientes,
pero aunque la tasa de interés es atractiva,
no es el Unico factor a tener en cuenta.

En Inmobiliare Magazine hemos venido
publicando en las Gltimas ediciones un cuadro
con la oferta de crédito hipotecario que re-
comendamos ver al detalle, finalmente, como
medio de comunicacién, no tomamos parti-
do, simplemente informamos sobre la oferta
para que nuestros lectores tomen alguna de-
cision. En esta edicion, nuestra colaboradora
Isela Carmona nos comparte su visién respec-
to a las tasas de interés y a la oferta de las
distintas instituciones en su articulo titulado
“Crédito Hipotecario”, haciendo un anéli-
sis fundamentado que bien vale la pena leer.

Como parte de un seriado de entrevistas
que publicaremos en esta edicién y en un
par mas, tuvimos oportunidad de hablar con

los distintos directores de crédito hipoteca-
rio de bancos como: Santander, BBVA Banco-
mer, HSBC, Banamex, Banorte y Scotiabank,
preguntandoles sobre qué tanto durara esta
“Guerra de Tasas” y otros cuestionamientos
Gtiles para orientar a nuestros lectores en la
bisqueda de un crédito hipotecario.

SANTANDER, PRESENTE HACE
MAS DE 6 ANOS.

Esta institucién bancaria sin duda tiene una
clara estrategia para ser un participante serio
en la oferta de créditos hipotecarios en Mé-
xico. Santander no sélo le ha apostado a la
tasa de interés, sino también a otra serie de
factores que hacen su crédito competitivo.
Bien lo afirma su Director de Crédito Hipote-
cario, Eduardo Reyes Mac Donald: “Nosotros
venimos haciendo mucho énfasis de nuestra
oferta desde hace 6 afios, y con una apues-
ta clave con niveles de tasas accesibles, pero
también acompafada de nuestros procesos
y estrategias comerciales. Hoy es mas visible
este tipo de estrategias en muchos bancos,
sin embargo, el mercado hipotecario no sélo

1mobiliare.com

es un tema de tasas y de precio, sino también
de servicios y politicas.”

En Santander no suelen hacer planes o
estrategias que condicionen al interesado a
tomar la oferta sélo por un tiempo determi-
nado, mas bien procuran que el cliente tome
la oferta y después hacen que esa persona
pase a otro nivel. “Nos gusta ser constantes
y serios con nuestros clientes”, acota Eduar-
do Reyes Mac Donald.

Hoy, en el mercado hipotecario mexi-
cano, los bancos estan colocando ofertas
competitivas, lo cual abona a la confianza
del mercado, sin duda. La mayoria de ban-
cos tienen tasas menores al 10%, pero fue
Santander la primera institucién que lo hizo.
“Hoy, toda la oferta de productos hipote-
carios estd muy cercana o es equivalente a
pagar unarenta, y es ésta una muy buena se-
fal; no obstante, todavia falta que el merca-
do tome esto con mayor confianza”, declara
Eduardo Reyes Mac Donald.

Pese a que el crédito hipotecario ha es-
tado activo en los ultimos 6 afios, hoy en dia
los distintos productos que estan sobre la
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CREDITO HIPOTECARIO

SI BIEN LA TASA DE INTERES ES UN FACTOR
IMPORTANTE, NO ES EL UNICO; EL PLAZO,
EL AFORO, EL TIEMPO, EL TRAMITE DE
OTORGAMIENTO Y LAS CONDICIONES PARA
CADA TIPO DE CLIENTE TAMBIEN DEBEN
CONSIDERARSE AL OPTAR POR UN CREDITO.

mesa son todavia mas competitivos que los
de 2008 y no sélo en tasas, sino también en
el proceso, en el esquema, en la estructura.

En el primer trimestre de este afio, San-
tander tenia un saldo en cartera de crédito
hipotecario por un monto aproximado a los
72,800 millones de pesos, reflejando un cre-
cimiento del 13% cuando el mercado venia
creciendo un 9%, esto sin duda es una sefal
positiva. “La perspectiva que tenemos en
Santander al final de afio es que el mercado
andaré en un crecimiento del 10% en saldo
de cartera y con niveles del 13%, como bien
se vio en el primer trimestre de 2013”, sefala
Eduardo Reyes Mac Donald.

En 2012, Santander cerré el afio con un
total de 16.4% de cartera bancaria, el ob-
jetivo para este afio es llegar a ese nivel o
incrementarlo, y seguir con una apuesta in-
novadora que es lo que ha caracterizado a
dicha institucién. “De cada cinco créditos
hipotecarios que se colocan en México, San-
tander esta otorgando uno”, agrega Reyes
Mac Donald.

Santander tiene un anaquel de produc-
tos hipotecarios variado y robusto, no sélo
se han preocupado en tener una oferta
atractiva en la adquisicién de vivienda, sino
también en liquidez, pago de pasivos, crédi-
to para construccién y terreno, entre otros.
En marcas, Santander tiene una oferta de
cuatro productos: Tasa Fija — Pago Fijo Hipo-
teca 10 x 1000; Tasa Fija 10.45, con Pago Cre-
ciente con un ajuste cada afio de 1.72%, esta
es la Hipoteca Light; Hipoteca Premier, dirigida
a clientes selectos con un nivel de atencién di-
ferenciado y con una tasa 9.60 fija con un pago
fijo (sin embargo, el cliente debe de dar un en-
ganche del 40% o mayor); y el otro producto es
Hipoteca Inteligente, que es el tnico producto
de tasa variable, la TIIE con que se calcula este
crédito es de TIIE + 4.24, y la ventaja es que el
cliente tiene un techo en la tasa, la cual llega

hasta el 12%, esto quiere decir que la TIIE del
mercado tendria que irse hasta 7.76.

BBVA BANCOMER...NOLE ,
ENTRA ALA CONFRONTACION
DE “GUERRA DE TASAS”

En este 2013 hemos visto que los bancos, en
su mayoria, han salido a participar con sus
distintos planes de crédito hipotecario y lo
han hecho de una forma “agresiva”, comuni-
cando las tasas de interés con que cuentan.

Afirma Gonzalo Palafox, Director de Cré-
dito Hipotecario de BBVA Bancomer, que en
ese sentido, el 2013 ha sido un ano distinto;
sin embargo, desde el 2010 o 2011 ya habia
una oferta y participacion bastante activa de
toda la banca en cuanto a crédito hipoteca-
rio se refiere. “De hecho, la situacién ma-
croeconémica de México ha permitido y no
ha afectado las condiciones de crédito, y no
se ha visto retraido ni limitado el mercado.”

En 2013 existe un interés por hacer mas
evidente la oferta, y esto se hace a través de
la publicidad. Quizd mas que una “Guerra
de Tasas” se trate de una “Guerra de Marke-
ting”, ya que si analizamos a detalle las dis-
tintas ofertas que hay en el mercado, esas ta-
sas tan “bajas” no son aplicables para todos.

“Hay determinadas tasas que estan dise-
fladas para un segmento de la poblacién con
un ingreso mas alto, el cual requiere de un
financiamiento menor. Sin embargo, si com-
paramos la oferta, las tasas siguen estando
en porcentajes de un 10 u 11% o hasta mas”,
afirma Gonzalo Palafox.

De hecho en BBVA Bancomer han con-
siderado que si bien ellos tienen una oferta
con tasas de niveles del 8.5%, esa tasa se la
dan a conocer a los clientes que aplican para
dicho segmento. “Nosotros no ofertamos
una tasa como generalizada cuando en rea-
lidad no lo es, ni todos los posibles clientes
pueden acceder a ese plan, esto nos parece

LAS TASAS DE INTERES NO CREARAN
MAYOR MERCADO, DE HECHO, EN UN FUTURO
PODRIAN TENER UN BRINCO EN LA TASA DE
FONDEO S| SE CONSIDERAN LAS CONDICIONES
DE INESTABILIDAD Y LAS DECISIONES
INTERNACIONALES SOBRE CRECIMIENTO EN
LOS COSTOS DEL FINANCIAMIENTO.
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mas honesto. En BBVA Bancomer, hacemos
mas énfasis en ofertar aquellas ventajas o
condiciones que la mayor parte de la pobla-
cién realmente puede tomar y busca”, de-
clara Palafox.

“Nosotros en BBVA Bancomer no publi-
citamos tasas, lo que buscamos es tener un
costo y un interés en la tasa que sea compe-
titivo, en condiciones atractivas de mercado;
de hecho, a través de una investigacién de
mercado que realizamos, nos dimos cuenta
que cuando una persona desea adquirir un
crédito hipotecario, lo primero que se pre-
gunta es: ;para cuanto me alcanza lo que
tengo ahorrado? Y no necesariamente es la
tasa de interés que va a pagar lo que le in-
teresa. Por lo tanto, nos hemos enfocado a
otorgar un porcentaje de financiamiento mas
alto y asi permitirle al cliente hacer un menor
desembolso, pagar un enganche menor y no
tener que hacer pagos como comisiones de
apertura por ejemplo; es decir, darle mas
accesibilidad al crédito con base en otros
factores y condiciones, no sélo con base en
la tasa de interés”, dice Gonzalo Palafox.

“Toda la banca hipotecaria en México
estd ofertando productos confiables, son
productos atractivos, pero con candados
que acaban siendo limitantes. El producto
es claro y transparente, pero no todos los
interesados pueden acceder a dicha oferta”,
aclara el Director de Crédito Hipotecario de
BBVA Bancomer.

Las tasas de interés no crearan mayor
mercado, de hecho, en un futuro podrian te-
ner un brinco en la tasa de fondeo si se con-
sideran las condiciones de inestabilidad y las
decisiones internacionales sobre crecimiento
en los costos del financiamiento.

En la actualidad BBVA Bancomer esta en
niveles de unas 30 mil hipotecas otorgadas,
hoy en dia la institucion tiene entre un 30 o
32% de participacién del mercado, una de
cada tres hipotecas otorgadas en México es
de Bancomer. “Al hacer ofertas a largo pla-
zo con tasas atractivas y dando alternativas
a distintos destinos, comunica confianza en
el sector y en la economia”, dice Gonzalo
Palafox.

Asimismo, BBVA Bancomer tiene conve-
nios con gobiernos estatales, por ejemplo.
También esta atendiendo a las fuerzas pu-
blicas, a los no afiliados; es decir, estan dise-
flando diversos créditos para personas que
antes no eran sujetas de crédito.

BBVA Bancomer tiene otros mecanismos
de financiamiento, como aquellos para la
compra de vivienda usada, de remodela-
cién, de compra de terreno, de construccién
en terreno propio, de ampliacién y mejo-
ramiento, créditos de liquidez, de pago de
pasivos e incluso para otro tipo de destinos.

Finalmente, un mensaje que queremos
dejar en nuestros lectores es que si bien la
tasa de interés es un factor importante, no
es el Unico, hay otras variables que se de-
ben de combinar, como el plazo, el aforo,
el tiempo, el tramite de otorgamiento y las
condiciones para cada tipo de cliente.

En la préxima edicién de Inmobiliare Ma-
gazine espera mas entrevistas de los protago-
nistas de la banca hipotecaria en México. W
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urante el segundo trimestre de este
Daﬁo 2013 operaron 5 Fibras en la Bol-

sa Mexicana de Valores: Fibra Uno,
FibraHotel, Fibra MQ, Terra y Fibra Inn. El
valor de capitalizacién (market cap) de es-
tas Fibras alcanzé los 111,823 millones de
pesos al cierre del segundo trimestre. Estos
fideicomisos realizaron sus reportes de resul-
tados al publico inversionista a través de la
Bolsa de Valores y es una buena oportuni-
dad para analizar los principales eventos en
la industria de Fibras durante este segundo
trimestre y resaltar lo bueno, pero también
lo malo y lo feo.

LO BUENO

Creo que entre abril y junio de este afio hay
varios aspectos importantes que las Fibras
llevaron a cabo y que son esencialmente
buenos y positivos:

1. Las 5 Fibras anunciaron distribucio-
nes en efectivo a sus tenedores por un monto
acumulado de 1,275 millones de pesos en este
segundo trimestre. Si sumamos las distribu-
ciones anunciadas durante el primer trimestre
de este afio, entonces las distribuciones acu-
muladas durante el primer semestre alcanza
la cifra de 2,206 millones de pesos. Franca-
mente creo que este aspecto esta funcionan-
do muy bien en las Fibras. La distribucién de
efectivo esté en el centro neuralgico del asset
class y es el Gnico instrumento de capital en

FIBRAS REPORT

EL VALOR DE CAPITALIZACION
(MARKET cAP) DE LAS FiBRAS
ALCANZO LOS

111,823

MILLONES DE PESOS AL CIERRE
DEL SEGUNDO TRIMESTRE.

FIBRA UNO
e Ci L tri t 1 i 29 enti ) )
PRSIt Al cifras en millones Ps. 102013 202013 A% 1Sem.2013
e 887 mil metros cuadrados en desarrollo. 0
e Gobierno corporativo. Se incrementard a5 el niGmero de in- OB UTELS $710.2 $949.1 e $1,659.3
dependientes. También se destacd el anuncio de suspension  NOI $539.1 $820.4 52.2% $1,359.5
temporal del esquema de comisiones por desempeno apro-
bado por la Asamblea de Tenedores. Utilidad Neta $578.1 $425.3 -26.4% $1,003.4
¢ Adquisiciones: . o
o Portafolio de 8 edificios de oficinas, el Hotel Hilton CH,  Dividendo por CBFI 0.37 0.41 10.8% $0.8
Centro Comercial en desarrollo en Aguascalientes. Por Dividendo Total 581.75 738.25 26.9% $1,320.0
un total de 3,796 mdp. . . 770 ! '
¢ Oficinas corporativas de Grupo Posadas por 15 mdd Ingreso por Rentas 638.46 889.6 39.3% $1,528.1
(anunciado a principios de Julio).
¢ Adquisicién de la cartera inmobiliaria de MRP en 23,155  Tasa de Ocupacion (%) 95% 95% 0.0%
mdp (anunciado a mediados de Julio). 5
GLA('000 m2) 1,719 3,142 82.7%
Renta x m2 $123.78 $131.56 6.3%

ww.inmobiliare.com [ 55 ]



REPORTE FIBRAS

Grafica 1: EVOLUCION DE PRECIOS YTD
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Bolsa que reparte estas distribuciones de ma-
nera trimestral, estable y predecible.

2. Durante este segundo trimestre, tam-
bién todas las Fibras listadas sin excepcion,
hicieron referencia en sus reportes trimes-
trales a adquisiciones de bienes inmue-
bles llevadas a cabo durante el trimestre o
posterior al mismo. Es decir, las Fibras estan
creciendo en activos, incrementando masa
critica y consolidando muchos sectores. En-
tre estas adquisiciones destaca, sin duda, la
anunciada por Fibra Uno respecto del porta-
folio de centros comerciales (power centers)

FIBRA MACQUARIE

31,/03/2013
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propiedad de MRP (transaccién en la que
participé Credit Suisse como asesor de Fi-
bra Uno), un gigante desarrollador que bien
pudo tener un lugar por si mismo entre las
emisoras de la Bolsa de Valores.

3. FibraHotel se convirtié en la segunda Fi-
bra en tener la capacidad de regresar al merca-
do por capital adicional después de su muy
reciente IPO (Oferta Pablica Inicial, por sus si-
glas en inglés). Como sabemos, la Gnica Fibra
que habia regresado al mercado por capital
adicional, incluso en dos ocasiones, habia sido
Fibra Uno. Regresar al mercado de manera exi-

tosa para una Fibra y para sus inversionistas es
muy importante: es un ejercicio de validaciéon
del modelo de negocio, del desempefio de
la administracion, de la ejecuciéon en general
del plan de negocio y sefial clara de que estéa
creciendo. Regresar a los mercados por capital
adicional es un must para las Fibras ya que: (i)
no retienen utilidades dada su obligacién de
reparto; y (ii) tienen limites en sus niveles de
apalancamiento. Pero tener la capacidad de
regresar a los mercados de manera exitosa es
un ejercicio de check and balance de mercado
muy positivo para todos los involucrados. Asi
las cosas, FibraHotel realiz6 una oferta subse-
cuente por 4,878 millones de pesos y, hasta
hoy, tiene el récord de la mayor participacién
de Afores en una fibra.

LO MALO

Lo malo en este trimestre fue (y sigue sien-
do) el erratico desempeiio en la Bolsa de Va-
lores de los precios de los CBFIs emitidos por
las Fibras. Ya en mi colaboracién anterior en
esta revista (Fibras: Evolucién y Riesgos; afio
13, nimero 76) habia accionado las luces de
alarma sobre el riesgo de seguir llevando a
cabo adquisiciones cada vez mas caras (en
términos de la tasa de capitalizacién, o cap-
rate) sobre todo en un contexto de bajisimas
tasas de interés con una creciente percep-
ciéon de que las tasas eventualmente subi-
rian. En ese momento estableci, que cuando
llegara el momento de ajuste en tasas, las
Fibras que tuvieran ciertas caracteristicas,
verian sus precios ajustarse a la baja. Lo que
vimos a partir de las declaraciones del Pre-
sidente de la Reserva Federal a finales del
pasado mes de mayo, fue precisamente el
inicio oficial de este ajuste en expectativas, y
gener6 gran volatilidad en los mercados du-
rante el mes de junio sobre todo. Las Fibras

e 85,808 m2 de arrendamientos nuevos y renovaciones en el

2Q 2013, incluyendo 37,517 m2 de los 46,652 m2 que se des-

ocuparon en el 4Q 2012 en Cd. Juarez.

e Destacan una estabilizacion de ocupacidn y precios en los

mercados del norte del pais.

e 39.8 mdp correspondientes a gastos por Asesoria externa.
e Plazo promedio ponderado de arrendamiento restante del

portafolio de 3.1 anos.
e Adquisiciones:

¢ 2 acuerdos para adquirir 21 propiedades por un total

de Ps. ~3,800 millones, estos 2 portafolios incluyen 4

propiedades comerciales, 1 propiedad de usos mixtos
(comercial, oficinas y hotel), 1 edificio de oficinas y 15

propiedades industriales.

¢ Aproximadamente 1,036 millones se pagan con nuevos

CBFls.

[ 56 ]

Resultados

cifras en millones Ps. 102013 202013 A% 1 Sem. 2013
Ingresos Totales $407.0 $414.1 1.7% $821.1
NOI $360.3 $372.9 3.5% $733.2
Utilidad Neta $84.4 $720.3 753% $804.7
Dividendo por CBFI 0.47 0.50 6.4% $1.0
Dividendo Total 266.57 283.58 3.5% $415,846.2
Ingreso por Rentas 384.2 393.9 2.5% $778.1
Tasa de Ocupacion (%) 89.3% 89.9% 0.7%
GLA('000 m2) 2,501 2,501 0.0%
Renta x m2 (USD) $4.58 $4.55 -0.7%
yw.inmobiliare.com
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Grafica 2: EVOLUCION DE PRECIOS
DEL 28 DE MAYO 2013 AL 30 DE JUNIO 2013
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no la han pasado bien a partir de entonces.

Lo que podemos observar en la grafica
1 es que el desempefio de los precios de los
CBFls en lo que va del aflo YTD (year-to-date)
y hasta el 30 de junio de 2013 es bastan-
te dispar entre Fibras. Hay un primer grupo
que presenta incrementos acumulados de
dos digitos: FibraHotel, Fibra Uno y Fibra
MQ; un grupo que presenta rendimientos
positivos de un solo digito: Fibra Inn; y un
tercer grupo con rendimientos negativos:
Terrafina.

El “efecto Ben Bernanke” (efecto BB) co-
menzé el 28 de mayo de 2013y, hasta el cie-
rre del trimestre habia generado una caida
de entre 0.2% y 16.2% en el precio de los
CBFls. Al cierre del trimestre la Gnica Fibra
que préacticamente ya habia recuperado sus
niveles previos al efecto BB fue FibraHotel.

En lo malo también destacaria el ruido
generado por la decisién de Asamblea por
parte de una de las Fibras listadas respecto a
la introduccién de un nuevo honorario para
su Asesor Externo. Hoy, esta decisién ha sido
puesta “on-hold” hasta nuevo aviso.

LO FEO

En los reportes a Bolsa de este segundo
trimestre por parte de las Fibras, diria que

10.0%
5.00
0.0

-5.0%
-10.0%
-16.2% E

-20.0%

-25.00%

FESET ST TSI

lo feo es el nivel y claridad de informacién
(disclousure) que se revela al mercado. Doy
s6lo dos ejemplos genéricos, sin pretender
ser exhaustivo: (i) S6lo 3 de las 5 Fibras re-
velaron, con desglose, el monto total de ho-
norarios (fees) pagados a su Asesor Externo;
(ii) en un contexto de crecimiento en la base
de activos de las Fibras, se ve muy bien da-
tos de crecimiento agregados como metros
cuadrados rentables y total de ingresos, pero
hace imposible la evaluacién del desempefio
de “mismas tiendas”, siendo que es una me-

diciéon de desempefio basica para evaluar el
portafolio inmobiliario. En este sentido, sélo
2 de las 5 Fibras proporcionaron informa-
cién comparativa de “mismas tiendas”.

uring the second quarter of 2013 there
Dwere 5 listed Fibras in the Mexican

Stock Exchange: Fibra Uno, FibraHotel,
Fibra MQ, Terra and Fibra Inn. The Total Mar-
ket Capitalization (market cap) for these Fibras
reached [$111,823] million pesos at the end of
the second quarter. Fibras reported their fi-

nancial results through the Mexican Stock Ex-
change and it is a good opportunity to analyze
the relevant events in the Fibra's Industry dur-
ing the second quarter, pointing out the good,
but also the bad and the ugly.

The Good
| think that between April and June there were
several important facts in the Fibra's Industry
that are good and positive:

1. For the second quarter, the 5 Fibras an-
nounced accumulated cash distributions to

FIBRA TERRAFINA

e Cierran el trimestre con 138 arrendatarios y 132 propie-
dades en 25 ciudades, y 13 propiedades adicionales como

Resultados

. ; 0
reserva torritorial. cifras en millones Ps. 102013 202013 A% 1Sem. 2013
e Destacan el acuerdo para la adquisicién de 11 millones de 0
pies cuadrados [(mpc) de GLA (aprox 1.02 millones de m? Ingresos Totales weil e K S0
del portafolio de American Industries-KIMCO a un precio NOI $67.0 $69.0 3.0% $136.0
aproximado de 600 millones de ddlares. Fecha estimada de .
cierre: 3T13. Utilidad Neta $84.4 $720.3 753% $804.7
e Nuevos contratos de arrendamiento por un total de 1.77 -
mpc (aprox 164 mil m?), de los cuales 14% es area rentable Dividendo por CBFI $0.05 $0.33 $5.38 $0.38
nueva, incluyendo expansiones, y 86% son renovaciones de Dividendo Total $16.4 $125.3 $6.6 $141.7
contratos. ’ ’ : ’
¢ La actividad de arrendamiento se realizo principalmen- Ingreso por Rentas $31.3 $243.1 677% $274.4
te en las regiones de Nuevo Laredo, Ramos Arizpe, San »
Luis Potosi, Querétaro y Cuautitlan Izcalli. Tasa de Ocupacion (%) 85.9% 85.7% -0.2%
e Actualmente, Terrafina mantiene 0.37 mpc (aprox 34 mil q
m2) en desarrollo de proyectos tipo llave en mano: 0.16 mpc GLA (‘000 m2) 1,849 1,864 0.8%
(aprox 15 mil m?) en Aguascalientes, 0.03 mpc (aprox 2.7 mil Renta xm2 (USD) $4.60 $4.62 -0.7%

m2) en San Luis Potosi, y 0.18 mpc (aprox 16.7 mil m2) en
Cuautitlan Izcalli.

e Reserva territorial por 7.5 mpc (aprox 696 mil m2) mas es-
pacio disponible para expansiones por 1.2 mpc (aprox 111
mil m2?).

e Elpago al Asesor externo correspondiente al trimestre: 16
mdp.
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THE TotAL MARKET
CAPITALIZATION
(MARKET caP)

FOR THE FIBRAS
REACHED 111,823
MILLION PESOS AT
THE END OF THE
SECOND QUARTER.

their CBFI holders for $1,275 million. If we add
the distributions announced for the first quarter,
then the accumulated distribution for the first
half of the year reaches $2,206 million pesos. |
think that this part of the Fibra's Industry is per-
forming very well. Cash distributions are in the
neuralgic center of this asset class and the Fibra
is the only equity vehicle listed in the Mexican
Stock Exchange that makes stable and predict-
able cash distributions on a quarterly basis.

2. In their second quarter reports, all the
listed Fibras made reference to Real Estate ac-
quisitions, announced during the period or just
after the end of the quarter. This means that the
Fibras are growing in assets, building critical
mass and consolidating several Industry sectors.
With no doubt, we must highlight the acquisition
announced by Fibra Uno respect to MRP's Power
Centers (in which Credit Suisse acted as Fibra
Uno's advisor), a huge portfolio developer that,

by its own means, could be part of the group of
listed Fibras in the Mexican Stock Exchange.

3. FibraHotel became the second Fibra with
the capacity to return to the market to raise ad-
ditional equity just after its recent IPO. As we
know, Fibra Uno was the only Fibra that before
FibraHotel, had returned to the market, in two oc-
casions, to raise additional equity. Returning to
the market in a successful way is relevant for the
Fibras and its investors: it is a validation of their
business model, their management performance,
their execution capabilities, and a clear signal
that growth is been accomplished. Returning to
the market for additional equity is a must for a Fi-
bra, since: (i) they don't retain profits due to their
legal obligation to make cash distributions; and
(i) because they have leverage limits. But bot-
tom line, successfully returning to the market is
a check and balance exercise, and a very positive
one for all stakeholders. This being said, FibraHo-

FIBRA HOTEL
e Cierran el trimestre con 37 hoteles y 5,132 cuartos, inclu- 7 7
yendo 34 hoteles en operacién (4,798 cuartos) y 3 hoteles en cifras en millones Ps. 102013 202013 A% 15em. 2013
desarrollo (334 cuartos). o
e Concreté las adquisiciones de 3 hoteles (2 en operacién] y la iieseloties $176.2 $249.7 2 $425.9
apertura de uno mas, parte del portafolio de desarrollo. Contribucion Hotelera $70.2 $93.2 32.8% $163.4
e Latarifaefectivade 2Q de 2013 se increment6 9.1% en com- i
paracién con el mismo periodo en 2012 (base 30 hoteles). Utilidad Neta $28.4 $1.9 -93% $30.3
e Destaca su crecimiento en tasa de ocupacion, RevPary ADR. .
e EL 30 de mayo, FibraHotel realizé una oferta subsecuente Dividendo por CBF (cent.) $0.20 $0.15 -24.6% $0.4
de 195,500,000 CBFls en la BMV, a un precio de Ps. $24.95, o 0
colocando un total de Ps. $4.878 millones. Dividendo Total $59.0 $74.4 26.1% $133.4
* Después del cierre del 2Q, FIHO anunci6 la adquisicién de | |ngreso por Rentas NA NA NA
4 hoteles mas, para llegar a un total de 41 hoteles y 5,723
cuartos, de los cuales 38 estan en operacién (5,389 cuar- Tasa de Ocupacion (%) 63% 66% 4.9%
tos) y 3 en desarrollo.
RevPar $547.0 $575.0 5.1%
ADR $868.0 $869.0 0.1%

www.inmobiliare.com
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tel executed a follow-on offering for $4,878 mil-
lion pesos and, until now, holds the record for the
highest Afore participation in a Fibra.

The Bad

The bad thing during this quarter was (and still
is) the erratic price performance of the CBFls
listed by the Fibras in the Mexican Stock Ex-
change. In my past article for this magazine (Fi-
bras: Evolution and risks; year 13, number 76)
| had already activated the caution flashlights
about the risk of continuing executing even
more expensive acquisitions (in cap rate terms)
especially in an extremely low interest rate con-
text with growing expectations of eventually
being raised. At that moment | established that
at the time of rate adjustment, Fibras with some
characteristics would observe their CBFI prices
adjusting downward. What we witnessed since
the FED's Chairman statements at the end of

FIBRA INN

FIBRAS REPORT *

A e el P

L] *

=N

ol S . . NES

May, was precisely the official beginning of
expectation adjustments, and generated great
volatility in the markets, especially during June.
Fibras are having a hard time since.

What we observe in graph 1 is that the CBFI
Price performance, Year to Date (YTD) until the
end of second quarter, is fairly uneven among
Fibras. There is a first group of Fibras with
double digits price growth: FibraHotel, Fibra
Uno and Fibra MQ; another group with positive
single digit growth: Fibra Inn; and a third group
with negative price growth: Terrafina.

The “Ben Bernanke effect” (BB effect)
started on May 28, 2013 and, until the end of
the second quarter, it generated a negative im-
pact of between 0.2% and 16.2% in the price of
Fibra's CBFls. At the end of the quarter, FibraHo-
tel was the only Fibra that had virtually reached
price levels observed before the BB effect.

Also on the bad side, | would highlight the

noise generated by one of the Fibra's Assembly
decision to introduce a new fee for its external
advisor. Today, this decision has been put on-
hold until further notice.

The ugly

| would say that the ugly part of the Fibra’s sec-
ond quarter reports to the Mexican Stock Ex-
change, is the level of information disclosure.
| give only two examples, without trying to be
exhaustive: (i) only 3 of the 5 Fibras disclosed,
with a breakdown, the total amount of fees paid
to their External Advisor; (i) in the context of
growth in their asset base, is OK to present ag-
gregated growth in gross leasable area and total
revenues, but with just that information, it is im-
possible to measure “same store sales”, which is
a basic indicator to evaluate the performance of
the portfolio. In this sense, only 2 of the 5 Fibras
disclosed “same store sales” performance. H

e Cierre de 5 adquisiciones de las 6 propiedades que compo-

. . 9
nen el portafolio de adquisicion anunciado en el prospecto cifras en millones Ps. 102013 202013 At 15em. 2013
de colocacion. El sexto hotel se adquiri6 durante el 30 2013.  |pgresos Totales $7.5 $47.3 531% $54.8

e Inclusion de José Antonio Gémez Aguado de Alba como
miembro patrimonial representando a la Afore Invercap. NOI $6.7 $42.7 537% $49.4

e Contratacion de UBS como formador de mercado por 1 ano .

a partir del 22 de julio de 2013. Utilidad Neta $7.1 $53.6 655% $60.7

e Aprobacion en Asamblea de Tenedores para la emision de -

50 millones de CBFI’s que se mantendran en la tesoreriay Dividendo por CBFI (cent.) $0.03 $0.21 642% $0.2
que se destinaran para el pago por la contribucién futurade  piyidendo Total $7.2 $53.3 640% $60.5
algun hotel a la Fibra.

e Destacaron los acuerdos con Wyndham e IHG para la adqui- Ingreso por Rentas $6.60 $40.90 520%
siciony operacion de hoteles bajo marcas de dichos grupos.

e Seanuncia que el hotel Hl Puebla la Noria serd operado por  Tasa de Ocupacidn (%) 62% 62% -0.7%
un tercero, Hoteles y Centros Especializados, S.A., empre-
sa de Grupo i g B P RevPar $606.1 $593.8 -2.0%

e Desglosan honorarios para el Asesor Externo por 2.6 mdp. ADR $975.6 $962.5 -1.3%
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LOMA
DESARROLLOS

20 anos de historia

Loma Desarrollos, 20 years of history

Despe HACE 20 ANos, LomA DESARROLLOS SE HA
PROPUESTO REALIZAR PROYECTOS DE CALIDAD Y DE
VANGUARDIA EN TERRENOS QUE TENGAN UNA EXCELENTE
UBICACION, BUSCANDO SIEMPRE ESTAR DENTRO DE LOS
PARAMETROS DE LA DEMANDA DE MERCADO. Hoy, Loma
DESARROLLOS, DIRIGIDA POR UN EMPRESARIO QUE
TRABAJA CON PASION, ES UNA EMPRESA QUE A LO LARGO
DE ESTAS DOS DECADAS DE HISTORIA HA DEMOSTRADO
SER EXITOSA, INNOVADORA Y MUY PROFESIONAL.

62 www.inmobiliare.com



n este 2013, Loma Desarrollos cumple 20

afios en la industria inmobiliaria, y a lo

largo de este tiempo -como un precepto
que han cumplido desde sus inicios- se siguen
caracterizando por ser una empresa innovado-
ra en la promocién y desarrollo de proyectos
integrales residenciales y comerciales.

La compafiia, bajo el modelo de negocio
“de principio a fin”, ha concebido en estas
dos décadas proyectos de vanguardia que
responden a las necesidades del mercado,
haciendo énfasis en la arquitectura, la fun-
cionalidad y la calidad, no sélo en la ejecu-
cién de la obra, sino también en su adminis-
tracion. De esta forma han asegurado una
mayor rentabilidad y plusvalia a sus socios
comerciales e inversionistas a lo largo de su
historia.

“En estos 20 afios hemos demostrado
nuestro compromiso, honestidad, puntuali-
dad y calidad con nuestros clientes e inver-
sionistas a fin de asegurar la rentabilidad y
plusvalia de inmuebles en puntos estratégi-
cos. Desde el nacimiento de la empresa tu-
vimos como visién ser un lider en la innova-
cién, promocién y desarrollo de proyectos
inmobiliarios comerciales, habitacionales
y de reserva territorial en forma integral”,
afirma Dieter Lorenzen, Presidente de Loma
Desarrollos, con quien Inmobiliare Magazine
tuvo oportunidad de dialogar, asi como con
dos de sus ejecutivos que dirigen el area de
proyectos residenciales y comerciales: Jesus
Ovalle y Fernando del Cid, respectivamente.

CENTROS COMERCIALES,
DESARROLLOS RESIDENCIALES
Y BANCO DE TIERRA

En cuanto a desarrollos comerciales, Loma se
enfoca en dos aspectos claves: la ubicacién
y el disefio realizado de acuerdo a la deman-
da potencial y oferta actual, lo que da como
resultado desarrollos muy funcionales para
los mercados objetivos. Es por eso que ya
han desarrollado quince plazas comerciales
de conveniencia, y ahora, respondiendo a
una nueva necesidad de mercado, han em-
pezado a desarrollar centros comerciales de
vecindario con formatos tres o cuatro veces
mas grandes que las plazas comerciales de
conveniencia.

Fernando del Cid, Director de Proyectos
Comerciales, destaca que como empresa de-
sarrolladora es importante “desarrollar una
solucién inmobiliaria que contribuya a los
distintos formatos comerciales a ofrecer de
manera accesible los productos y servicios

MBA Fernando del Cid
Director de Proyectos
Comerciales

que los consumidores del mercado objetivo
necesitan y desean. Antes de realizar la com-
pra de una propiedad comercial, realizamos
estudios y entrevistas con la poblacién ob-
jetivo, para asegurarnos de conocer y cubrir
sus necesidades de acuerdo a sus habitos de
consumo y de compra. Desde el punto de
vista del consumidor, el caso de “Mi Plaza
Héroes” en Cancln, Quintana Roo, provee
un servicio con gran alcance social, pues por
su ubicacién mas del 90% de los clientes
ahorran en el transporte urbano, para ad-
quirir o pagar sus servicios basicos”, destaca
Fernando del Cid.

Por otra parte, Loma Desarrollos ha ve-
nido integrando tiendas ancla en sus centros
comerciales como es el caso de Soriana, po-
niendo al alcance de los hogares del merca-
do residencial medio y medio bajo, tiendas
que ayuden a cubrir necesidades de ropa,
calzado, farmacia y alimentos, entre otros
productos y servicios basicos.

“Hacemos centros comerciales de ve-
cindario y en el desarrollo de este tipo de
inmuebles, tratamos de ponderar los giros
de los locales, para crear una ambientacién
adecuada”, agrega Fernando del Cid. “Con-
tamos con inquilinos de primer nivel en las
plazas comerciales que desarrollamos, al-
gunos de estos son: Mercado Soriana, Far-
macias del Ahorro, Telcel, Domino’s Pizza,
Church’s Chicken, Pemex, Yamaha, Oxxo,
HSBC, Banorte, lusacell, Préstamos Avance,
Waldos, Hunter Douglas y Opticas Devlyn,
entre otros.”

Por su parte, Jesus Ovalle, Director de
Proyectos Residenciales y quien tiene 20
afios en Grupo Loma al frente de la cons-
trucciéon de proyectos exitosos como “Ale-
jandria”, nos comenté que, por su concepto
vanguardista y perfecta ubicacién en San Ni-
colas de los Garza, en el sector de Hacienda
Los Morales, en menos de 8 meses ya han
colocado un 80% de los townhouses de di-
cho proyecto.

Nos comenté Ovalle: “somos muy cui-

W w
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CP Jesus Ovalle
Director de Proyectos
Residenciales

dadosos en buscar el terreno y en definir
el producto adecuado a desarrollar. Por
ejemplo, en el caso de Alejandria logramos
conceptualizar un producto tan diferencia-
do que no tenemos competencia directa en
la zona. Notamos que la oferta constaba de
edificios de departamentos y vivienda unifa-
miliar, todos en precios mas elevados, por lo
que diseflamos un producto tipo townhou-
se que nos permitié atacar un segmento de
mercado no atendido. El precio y el produc-
to que disefiamos aunado a la excelente ubi-
cacioén dio resultados muy positivos”, agregé
Ovalle, dejando claro que los proyectos de
Loma Desarrollos han sido exitosos por ser
vanguardistas y con excelente ubicacién.
“Loma Desarrollos tiene una estructura eje-
cutiva esbelta y continuara asi, ya que esto
nos ha permitido desarrollar proyectos que
para otras empresas pudieran no ser atrac-
tivos o rentables por su estructura. Es parte
esencial de nuestra férmula de éxito como
desarrolladores inmobiliarios”.

Los PROYECTOS DE
LomA DESARROLLOS
RESPONDEN A LAS
NECESIDADES DEL
MERCADO, HACIENDO
ENFASIS EN LA
ARQUITECTURA, LA
FUNCIONALIDAD Y LA
CALIDAD, NO SOLO
EN LA EJECUCION

DE LA OBRA, SINO
TAMBIEN EN SU
ADMINISTRACION.
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20 ANOS SE DICEN FACIL, PERO MUCHOS
ESFUERZOS SE REQUIEREN PARA
TRANSITARLOS CON EXITO. SU CONCEPCION
DE LIDERAZGO, RENTABILIDAD, PLUSVALIA,
FUNCIONALIDAD E INNOVACION SON LOS
PRECEPTOS QUE HAN SUSTENTADO ESTE
* cAMINO EN LomA DESARROLLOS Y QUE SE
HAN PLASMADO EN SUS MAS DE QUINCE
PLAZAS COMERCIALES Y DOCE COMPLE)OS
RESIDENCIALES.

a
de 400 hecta

04



ON COVER

For 20 YEARS, LOMA DESARROLLOS HAS SOUGHT TO DEVELOP QUALITY AND
CUTTING-EDGE PROJECTS ON EXCELLENTLY LOCATED LAND, TRYING ALWAYS TO
REMAIN WITHIN THE PARAMETERS OF DEMAND OF TODAY’S MARKET. LoMA
DESARROLLOS, LEAD BY A PASSIONATE AND HARD WORKING ENTREPRENEUR,
IS A COMPANY THAT HAS PROVEN TO BE SUCCESSFUL, INNOVATIVE, AND HIGHLY
PROFESSIONAL THROUGHOUT TWO DECADES.

Dieter Lorenzen nos deja este mensaje
a manera de reflexién: “Me encanta lo que
hacemos en LOMA. Hace unos dias visitaba
el centro comercial Mi Plaza Heroes en Can-
clin, que para nosotros es un proyecto im-
portante por sus dimensiones y porque es el
primer centro comercial que desarrollamos
con este nuevo formato, y en el vuelo de re-
greso a Monterrey visualicé lo que en equipo
habiamos logrado en estos Gltimos 18 me-
ses. Recordé haber visto el terreno, haber
capitalizado el proyecto, lo que implicé el
disefio, la comercializacién y me dio mucha
satisfaccion verlo ahora hecho una realidad,
y saber del bienestar econémico que ha ge-
nerado para tantas personas.”

Asi las cosas, 20 afios se dicen facil, no
obstante es un camino que en Loma Desa-
rrollos han sabido transitar. Su concepcién
de liderazgo, rentabilidad, plusvalia, funcio-
nalidad e innovacién nunca se han dejado
de practicar, por el contrario, hoy son pre-
ceptos cada vez mds presentes en sus mas de
quince plazas comerciales y doce complejos
residenciales que ya tiene a su haber.

his year, Loma Desarrollos turns 20
Tyears old in the real estate industry, and
throughout this time — like a precept they
have fulfilled from the beginning — it is still

defined as an innovative company in the pro-
motion and development of integral residential
and commercial projects.

Within its “beginning to end” model, the
firm has conceived cutting-edge projects for
two decades, that respond to market needs,
emphasizing on architecture, functionality, and
quality, not only for carrying out the project, but
also in its administration. This way, they have
guaranteed greater profitability and added val-
ue to their commercial partners and investors
throughout their history.

“We have shown our commitment, honesty,
punctuality, and quality to our clients and inves-
tors, in order to guarantee property profitability
and added value in strategic points. From the
moment the firm was born, our vision was to
be leaders in innovation, promotion, and devel-
opment of real estate commercial, housing and
territorial reserve projects in an integral way”,
mentions Dieter Lorenzen, President of Loma
Desarrollos, and with whom, Inmobiliare Maga-
zine had the opportunity to talk, as well as with
two other executives that head the residential
and commercial project areas: Jests Ovalle and
Fernando del Cid, respectively.

Shopping Centers, residential

developments, and land bank
Regarding commercial developments, Loma is

ww.inmobiliare.com

focused in two key aspects: location and de-
sign, done according to potential demand and
present supply, which results in very functional
developments for target markets. For this rea-
son, they have already developed 15 conve-
nience shopping centers, and now, responding
to a new market need, have begun developing
neighborhood shopping centers with formats
that are three or four times larger than conve-
nience shopping centers.

Fernando del Cid, Commercial Project Di-
rector, points out that as developers it is im-
portant “to develop a real estate solution that
can contribute with different formats to be able
to offer, in an accessible way, those products
and services that consumers in the target mar-
ket need and want. Before purchasing a com-
mercial property, we study and interview the
target population in order to be sure we know
and meet their needs according to consumer
and buying habits. From the consumer’s point of
view, in the case of “Mi Plaza Héroes" in Can-
cun, Quintana Roo, it provides a socially reach-
able service since due to its location, more than
90% of its customers save in urban transporta-
tion to buy or pay for basic services”, mentions
Fernando del Cid.

On the other hand, Loma Desarrollos has
integrated anchor stores to its shopping cen-
ters, as it is the case of Soriana, putting within
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LoMA DESARROLLOS IS
LEADER IN INNOVATION,
PROMOTION, AND
DEVELOPMENT OF REAL
ESTATE COMMERCIAL,
HOUSING AND
TERRITORIAL RESERVE
PROJECTS IN AN
INTEGRAL WAY.
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reach of those middle and lower value residen-
tial homes, stores that can help them meet their
need for clothes, shoes, medicines and food,
among other products and basic services.

“We build neighborhood shopping centers,
and in the development of this type of proper-
ties we try to analyze the types of businesses,
to create an adequate setting”, adds Fernando
del Cid. “In the shopping centers we create,
we have high-level tenants, such as: Mercado
Soriana, Farmacias del Ahorro, Telcel, Domino’s
Pizza, Church’s Chicken, Pemex, Yamaha, Oxxo,
HSBC, Banorte, lusacell, Préstamos Avance,
Waldos, Hunter Douglas and Opticas Devlyn,
among others.”

Meanwhile, Jesus Qvalle, Residential Proj-
ect Director, and who has been with Grupo Loma
for 20 years as head of the construction of dif-
ferent successful projects such as “Alejandria”,

www.inmobiliare.com

LomMma
DESARROLLOS
PROJECTS RESPOND
TO MARKET NEEDS,
EMPHASIZING ON
ARCHITECTURE,
FUNCTIONALITY,
AND QUALITY, NOT
ONLY FOR CARRYING
OUT THE PROJECT,
BUT ALSO IN ITS
ADMINISTRATION.

mentioned that their cutting-edge concept as
well as their excellent location in San Nicolas de
los Garza at Hacienda Los Morales’ sector, they
have already placed 80% of the townhouses of
the project, in less than 8 months.

Ovalle mentioned: “We are very careful
at picking the land and defining the adequate
product to develop. For instance, in Alejandria’s
case, we achieved to conceptualize such a dif-
ferentiated product, that we do not have any
direct competition in the area. We noticed that
the supply was made up of apartment buildings
and one-family houses, all of them at higher
prices; therefore we designed a product that
is similar to a townhouse that allowed us to
serve a market segment that was unattended.
The product and price we designed, in addi-
tion to an excellent location, resulted in a very
positive outcome,” concluded Ovalle, making it
very clear that projects from Loma Desarrollos
have been successful because they are innova-
tive and are excellently located. “Loma Desar-
rollos has a slim executive structure and will
remain having it, because this has enabled us
to develop projects that could not be attractive
or profitable for other companies due to their
structure. It is an essential part of our success-
ful formula as real estate developers”.

Additionally, in the municipality of Esc-
obedo, Loma is developing the second sector of
“Portal de Escobedo”, on a 1.6-hectare surface,
where 100 residential middle class homes will
be constructed, with underground services, en-
closing wall, guard house, and amenities.

The fourth type of real estate where Loma
Desarrollos is venturing into is an investment
service in real estate added value known as
Land Bank. To this date it includes more than
400 hectares of strategically located property,
where Grupo Loma and its partners invest and
seek for medium term added value return. “We
have noticed that real estate investment in ter-
ritorial reserves that are adequately chosen, of-
fer very attractive returns in the medium term,



which in our case has been higher than the
Mexican Stock Exchange Index”, points out the
President of the Group, Dieter Lorenzen.

What is new for

Loma Desarrollos...
Neighborhood Shopping
Center

At its twenties, Loma Desarrollos has a new af-
filiate called Loma Capital, that will be used as
an investment vehicle, because they have spot-
ted a market opportunity to serve the middle
and low class market in Mexico, with the neigh-
borhood shopping center concept; for this rea-
son they have patented the “Mi Plaza” brand,
as a meeting place where people can solve
their recreational and basic service needs.

Dieter Lorenzen says: “Loma Capital will
serve as real estate investment vehicle that is
destined to develop and generate income in the
commercial sector, obtaining this way, returns
for its partners and investors of 10% and 12%
yearly, plus an added value of these properties.
In this manner, Grupo Loma is supplemented by
the growth of FIBRAS and SIBRAS in the real
estate sector in Mexico.”

Loma Desarrollos concentrates its most re-
cent projects in the states of Nuevo Ledn, Quin-
tana Roo, Baja California, and Coahuila. In the
case of Nuevo Ledn, they continue developing
different shopping centers in a very successful
way, as it is the case of "Mi Plaza Los Angeles”,
located in Avenida Los Angeles and San Nicolds.
This complex already has a 70% occupation with
important tenants, such as Subway, Helados Sul-
tana, Oxxo, Fotovida, Inmega, among others. The
opening date is set for December 2013.

Cancun is also receiving investments from
Loma Desarrollos, and therefore, the company

ON COVER

20 YEARS CAN BE EASILY SAID, BUT GREAT EFFORT
IS NEEDED TO WALK THROUGH THEM SUCCESSFULLY.
His CONCEPTION OF LEADERSHIP, PROFITABILITY,
ADDED VALUE, FUNCTIONALITY, AND INNOVATION,
ARE CONCEPTS THAT HAVE HELD UP THIS JOURNEY
FOR LoMA DESARROLLOS, AND THAT HAVE BEEN
EMBODIED IN MORE THAN 15 SHOPPING CENTERS
AND 12 RESIDENTIAL COMPLEXES.

that is committed with Mexico’s economic and
social welfare is investing more than 320 mil-
lion pesos in “Mi Plaza Héroes", located at Can-
cun’s west area; with this opening on December
2013, it will benefit more than 100 thousand
people, mostly workers of the touristic sector.

“Mi Plaza Héroes” is a shopping center
where more than 32 thousand families will be
able to pay their services, buy basic and en-
tertainment products, such as Famsa, Moda-
telas, Farmacias del Ahorro, Yamaha, Church’s
Chicken and Pemex, and all of them, anchored
by Mercado Soriana.

Lastly, Loma Desarrollos will build “Plaza
San Lucas” project in Los Cabos, made up by
townhouses, located alongside the Trans-
Peninsular Road, and where 250 housing units
will be constructed in the first stage, bringing
to this city the same success as to Monterrey,
with the development of “Alejandria”.

Dieter Lorenzen leaves us with this
thought: “We love what we do in LOMA. A few
days ago | was visiting “Mi Plaza Héroes” Shop-
ping Center in Cancun, that to us, it represents
an important project because of its size and

www.inmobiliare.com

because it was the first shopping center we de-
veloped with this new format, and when | was
flying back to Monterrey | envisaged what we,
as a team, had achieved in the lat 18 months. |
remembered having seen the piece of land, and
capitalizing on the project, which implied de-
sign and commercializing, and | felt very proud
to see it as a reality, and to know it has gener-
ated economic welfare for many people.”
Things being so, 20 years can be easily
said, but Loma Desarrollos has walked through
them successfully. His conception of leader-
ship, profitability, added value, functionality,
and innovation, are concepts that have always
been practiced; on the contrary, today, they are
precepts that are more present every day in its
more than 15 shopping centers and 12 residen-
tial complexes. u

Loma Desarrollos
T.+ 52 (81) 8040 9902-04 Ext.214
Desarrollos Habitacionales:
inforesidencial@lomadesarrollos.mx
www.lomadesarrollos.mx
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Director de Desarrollo de Negocios, VFO arquitectos

DELCANTO:
LUJO, CALIDAD Y BUEN
GUSTO FRENTE AL MAR

DELCANTO: Luxury, quality and good taste with ocean waterfront

3 DELCANTO: un
S~ IMPORTANTE DESARROLLO
&  DE Resipencias pe Lujo

CON FRENTE AL MAR, DE

GF|a GRupo INMOBILIARIO.

_ CONSTITUYE EL PROYECTO MAS
L& APRECIADO EN EL MERCADO DE LA

=*“ SELECTA PLAYA FLAMINGOS BEACH

s

: EN LA cosTA NorTE DE Nuevo
“*“\/ALLARTA, EL CUAL FUE DISENADO CON

LA coLABORACION HOK MExico, Hoy
VFO ARQUITECTOS.

www.inmobiliare.com




ajo la direccién de la prestigiosa firma
BGF|a Grupo inmobiliario, que cuenta

con mas de 40 afios de experiencia, y
con 2,000,000 m? desarrollados, el proyecto
presenta un disefio innovador y contempo-
raneo, Delcanto ha sido disefiado y desarro-
Ilado por un grupo de profesionales que han
buscado reflejar su pasién por la calidad y el
buen gusto en cada detalle de este especta-
cular espacio.

Con 155 metros de playa propia, las 250
residencias se distribuyen en tres edificios
horizontales que conforman Delcanto. El
proyecto esté integrado por unidades de dos
o tres recamaras, con y sin estudio, y todos
con terrazas disefiadas con vista a una de las
bahias naturales mas grandes del mundo: la
Bahia de Banderas. El conjunto est4 rodeado
por enormes albercas, palmeras, campos de
golf, y exuberante vegetacién.

El cuerpo A-B consta de 72 departa-
mentos y esta habitado practicamente en su
totalidad. El cuerpo C consta de 47 depar-
tamentos y se encuentra en preventa, y su
entrega inicié el verano de 2012.

En la torre “D”, actualmente en proceso
de desarrollo, Delcanto ofrece amplias uni-
dades desde 155 m2 hasta 370 m?, de dos,
tres y cuatro recamaras con acabados de
lujo. Sus amplias terrazas fueron disefiadas
para lograr una experiencia Gnica de vivir
frente al mar disfrutando de la brisa y una
vista inigualable.

Inspirados por la belleza natural que ofre-
ce la Bahia de Banderas, Delcanto ha creado
un estilo Gnico y sustentable que combina el
lujo y el esplendor natural del paisaje.

Sus 155 metros de frente de playa, au-
nado a un mar apacible, son los ideales para
llevar a cabo actividades recreativas y depor-
tes acuaticos; ademas, Delcanto cuenta con
una gran variedad de amenidades que invi-
tan a la relajaciéon o a disfrutar momentos
con la familia y los amigos.

Administrado por LaTour Hotels & Re-
sorts, el conjunto dispone de un experi-
mentado personal dispuesto a satisfacer las
necesidades de los ocupantes 24/7. Ademas
cuenta con programas de intercambio de es-
tancias a diversos paises y brinda un progra-
ma de administracién de rentas para maxi-
mizar su inversién.

DELCANTO CUENTA CON LAS
SIGUIENTES AMENIDADES:

e Conserje y Botones

e Salén estancia para residentes

e Salén de juegos para jovenes

e Salén de juegos para nifios
Albercas con mas de 150 metros de
infinity views

Bar

Amplios jardines

Tortuguero

Deli

Gimnasio

e Spa

P

Antonio Zamora!
Director de Desx

rollo (_ji_a.Negocios,
VFO arquitectos ;

PROGRAMA DE DESARROLLO
SUSTENTABLE Y
CONSERVACION DE LA FAUNA
EN PELIGRO DE EXTINCION:

Adicionalmente a que el conjunto esté sien-
do disefiado y desarrollado conforme a las
mejores practicas de Disefio Sustentable que
son comunes en nuestras firmas, Delcanto
opera de manera amigable con el ambiente
marino y realiza un Proyecto de Conserva-
cién de la Tortuga Marina, con la finalidad
de preservar el habitat para la arribazén de
la tortuga marina y contribuir con ello a la
proteccion de las especies de la Tortuga
Golfina (Lepidochelys olivacea) y la Tortuga
Ladd ( Dermochelys coriacea).

De esta manera la playa del desarrollo,
es una alternativa mas del area de accion del
Centro de Proteccién y conservacion de la
Tortuga Marina “Nuevo Vallarta” de la CO-

www.inmobiliare.com

SUSTAINABLE CONSTRUCTION

NANIP (Comision Nacional de areas natura-
les protegidas), e incluye ademas activida-
des de cultura de conservacién a través de la
instalacién y operacion de un Museo inter-
pretativo para la conservaciéon en donde el
tema central son las tortugas marinas.

EL EQUIPO:

HOK (HOK México, hoy VFO Arquitec-
tos) es un proveedor global de soluciones
en planeacién, desarrollo y entrega para el
ambiente de la construccién. Desde 1955
HOK ha sido uno de los mas grandes provee-
dores en el mundo, al emplear més de 1800
profesionales y tendiendo una red global de
25 oficinas en tres continentes.

HOK (HOK México, hoy VFO Arqui-
tectos) se encuentra entre las comparfiias
lideres en diversos tipos de edificaciones,
terrenos y regiones, ademas de que se le han
otorgado varios premios y honores a sus pro-
yectos, a su personal y a sus disefios.

Desarrolladora de Terrenos Mari-
nos, S.A. de C.V. es una empresa conforma-
da por un grupo de inversionistas de Nayarit
y Jalisco, con éxito comprobado en negocios
comerciales, inmobiliarios y de servicios, la
cual se esta posicionando en este “Destino
con Dos Paraisos”, Riviera Nayarit y Puerto
Vallarta, como la principal inversionista en
desarrollo de condominios de capital local.

LaTour Hotels and Resorts, ofrece
excelentes planes vacacionales, disefiados
al gusto particular, con un nuevo concepto
de propiedades de cuatro y cinco estrellas.
Golf, ski, o simplemente propiedades en las
grandes ciudades o cerca del mar, nuestro
objetivo es tan sélo transformar la experien-
cia de ‘ser propietario’, todo a través de un
servicio superior, amenidades Unicas, activi-
dades, atencion al detalle de forma imagina-
tiva y ligeramente obsesiva.




CONSTRUCCION SUSTENTABLE '

DELCANTO IS AN IMPORTANT LUXURY

RESIDENTIAL DEVELOPMENT WIT

OceAN

WATERFRONT, DEVELOPED BY GF|A REAL
EsTATE GROUP. IT IS A HIGHLY VALUED
DEVELOPMENT IN THE FLAMINGOS BEACH
SELECT MARKET, ON THE NORTH cosT oF NuEevo
VALLARTA, WHICH IS BEING DESIGNED WITH THE
COLLABORATION oF HOK MEXico, NOWADAYS

VVFO ARQUITECTOS.

Actualmente, LaTour Hotels and Resorts
administra propiedades en los Estados Uni-
dos, México y Tailandia, con miras a expan-
dirse en toda Sudamérica, Europa y Asia.
Se enfoca UGnicamente en los mas exigentes
compradores, y cuenta con personal alta-
mente calificado y motivado, LaTour Hotels
and Resorts ofrece a los duefios experiencias
que exceden, por mucho, sus expectativas.

Estudio de arquitectura de paisaje,
ha evolucionado a través de un cimulo de
experiencias, y establece de forma lenta y
metddica un sistema de creencias, profunda-
mente arraigado en una educacién clasica,
la colaboracién, la investigacién y los viajes.

Esta base fundacional proporciona un
marco firme para la evoluciéon de sus pro-
yectos, cada uno con la libertad proveniente
de su muy particular expresion. El proceso
de disefio es intuitivo. Su joven y talentoso
grupo ha desarrollado un método de trabajo
inmerso en la vida, la experiencia y las creen-
cias. Su trabajo expresa tanto la pasién como
la practicidad, el fino detalle y la fuerza de
la construccién. Busca pureza, claridad, mo-
dernidad e intimidad en cada proyecto.

[70 1]

ith the direction of the prestigious
GF|a real estate group, which has
more than 40 years of experience,

and 2,000, 000 m? developed, the project has an
innovative and contemporary design. Delcanto
has been designed and developed by a group of
professionals who have sought to reflect their
passion for quality and good taste in every de-
tail of this spectacular space.

With 155 meters of private beach, the 250
residences are divided into three horizontal
buildings that make up Delcanto. The project is
composed by units of two or three bedrooms,
with and without study, and all have terraces
designed overlooking one of the largest natu-
ral bays in the world, the Bay of Banderas. The
whole is surrounded by huge pools, palm trees,
golf courses, and lush vegetation.

The A-B tower consists of 72 departments
and is completely occupied. The body C con-
sists of 47 apartments and is sold, its delivery
began in the summer of 2012.

In the “D” Tower currently under develop-
ment, Delcanto offers spacious units from 155
m2 to 370 m?, two, three, and four bedroom
luxury finishes. Its spacious terraces were de-
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signed to achieve a unique experience of living
by the sea enjoying the breeze and a great view.

Inspired by the natural beauty offered by
the Bay of Banderas, Delcanto has created a
unique and sustainable style that combines lux-
ury and the natural splendor of the landscape.

Its 155 meters of beachfront, coupled to a
placid sea, are ideal to carry out recreational
activities and water sports, as well Delcanto
features a variety of amenities that invite you
to relax or enjoy time with family and friends.

Managed by LaTour Hotels & Resorts, the
group has an experienced staff ready to meet
the needs of the occupants 24/7. It also has
exchange programs to various countries and
provides a management program to maximize
your investment.

Delcanto has the following
amenities:

e (oncierge and Bellboy

Resident's lounge

Youth's game room

Children’s playground

Pools with over 150 meters of infinity views
Snack Bar

Large gardens

Tortuguero

Deli

Gym

Spa

Sustainable Development
Program and Conservation of
the Wildlife and Endangered
Species

In addition to the fact that the development is
being designed and constructed under the Sus-
tainable Design best practices that are com-
mon in our companies, Delcanto operates in a
considerate manner to the marine environment,
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and operates a Conservation Project for the Sea
Turtle in order to preserve its habitat and thus
contribute to the protection of species Olive
Ridley (Lepidochelys olivacea) and the Leather-
back Turtle (Dermochelys coriacea).

In this way the beach of the development,
is an alternative action area for the Protection
Center of the Sea Turtle Conservation “Nuevo
Vallarta” the CONANIP (National Commission
of Natural Protected Areas), the program also
includes activities related to the culture of con-
servation through the installation and operation
of an interpretative museum for the conserva-
tion where the central theme is the sea turtles.

The team:

HOK (HOK Mexico, nowadays VFO Archi-
tects) is a global provider of solutions in plan-
ning, development and delivery to the construc-
tion environment. Since 1955 HOK has been one

of the largest suppliers in the world, employing &

more than 1,800 professionals and setting a
global network of 25 offices on three continents.

HOK (HOK Mexico, nowadays VFO Ar-
chitects) is among the leading companies in
various types of buildings, lands and regions,
plus it has been awarded several awards and
honors for their projects, their staff and their
designs.

large cities or near the sea, their goal is just to
transform the experience of ‘ownership’, espe-
cially through superior service, unique ameni-
ties, activities, attention to detail in an imagi-
native and slightly obsessive manner.
Currently, LaTour Hotels and Resorts man-
ages properties in the United States, Mexico
and Thailand, with a view to expand throughout
South America, Europe and Asia. It focuses only
on the most demanding buyers, and is staffed
with highly qualified and motivated people; La-
Tour Hotels and Resorts offers the owners, ex-
periences that by far exceed their expectations.
Landscape Architecture Studio, has

_ 5
Desarrolladora de Terrenos Marinos, &=,

S.A.de C.V., isacompany formed by a group of
investors from Nayarit and Jalisco, with proven
success in commercial, real estate and servic-
es, which is being positioned in the “Destina-
tion with Two Paradises”, Riviera Nayarit and
Puerto Vallarta, as the main investor in condo-
minium development of local capital.

LaTour Hotels and Resorts, offers great
vacation plans, designed to individual tastes,
with a new concept of properties of four and
five stars. Golf, skiing, or just properties in
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evolved through a wealth of experience, and
establishes slowly and methodically a belief
system, deeply rooted in a classical education,
collaboration, research and travel.

This base foundation provides a strong
framework for the development of their proj-
ects, each with the freedom from their own
unique expression. The design process is in-
tuitive. Its young and talented group has de-
veloped a method of working immersed in life,
the experience and beliefs. His work expresses
passion and practicality, the fine detail and the
strength of construction. Looks for purity, clar-
ity, modernity and privacy in each project. H




RealEstate i -\

FORCE

A

Real Solutions for the Real Market

] .
Hablamos el mismo idioma:

Rgal Estate £

-y

T

Una marca construida con Valor ®

Negocio Inmobiliario Desarrolladores

dencial

U
M 0
\JE Ul
=

1:..-1'1'- mernrc ﬂfﬂ Tﬁ - q Id y ncol
Aprovechar: Informacion Actual del Mercado para planear y asegurar Mensajes

-
S

Determinar estrategia con base en indicadores, historicos y planear forecast

€

Desplazar inventario y ocupar herrameintas digitales con metricas precisas
v Definir el Factor ‘}-therenc;a Inmobiliaria”

4

¥ Identificar oportunidades y generar trafico al site (Off-line y On-line)
¥ Construye tus desarrollos con una Estrategia Comercial dinamica.

Solicita una consultoria:

Adhﬁer@n@ﬁa www.realestateforce.mx

(55) 52115700 (55) 5211 9505




SUSTENTABILIDAD Por Sean 0'Malley and Andrew Watkins

SWA Group, Laguna Beach
www.swagroup.com

ECOLOGIAS
URBANAS

Urban Ecologies

LA SENSIBILIDAD Y EL CONOCIMIENTO SOBRE LOS
ASPECTOS ARTISTICOS Y TECNICOS DE LOS PATRONES
NATURALES INFLUYE EN LA IMAGINACION Y ABRE
CAMINOS HACIA NUEVAS ESTETICAS. Los PROCESOS
ECOLOGICOS SON MEDIOS CREATIVOS PARA SOLUCIONES
URBANAS SOSTENIBLES.

www.inmobiliare.com




SUSTAINABILITY

culto a la vista de nuestras vidas co-

tidianas existe un patrén y belleza

en el mundo en el que vivimos. Ante
todo nuestro profundo conocimiento de las
ciencias naturales, sus relaciones y compleji-
dades, existe una belleza simple, una belle-
za que sé6lo se manifiesta cuando damos un
paso atras y admiramos la enorme escala de
los sistemas naturales o el detalle diminuto
de las estructuras complejas. En el disefio a
escala urbana, comparable a la inmensidad
de los sistemas naturales, existe la necesidad
de expresarse tal como la tierra lo hace. La
sensibilidad y el conocimiento sobre los as-
pectos artisticos y técnicos de los patrones
naturales influye en la imaginacién y abre
caminos hacia nuevas estéticas para la toma
de decisiones. Los procesos ecoldgicos - na-
turales, sociales y econémicos- pueden ser
medios creativos para soluciones urbanas
sostenibles.

Como disefiadores, podemos ser inspi-
rados por la belleza de la naturaleza, pero
a su vez estamos conscientes de los efectos
de nuestras ciudades en la atmésfera del
planeta, las vias acuaticas y los sistemas vi-
vientes. Estamos a la vez conmovidos por
los enormes desafios que nuestro desarrollo
urbano impone sobre la tierra -la ciudad-, y
sus efectos sobre nuestro planeta -la atmds-
fera, los océanos y los sistemas vivientes.
En la bisqueda de soluciones, la naturaleza
proporciona orientacién, que tal vez dentro
de su experimentacién con resultados com-
plejos y la interdependencia exista un indicio
de nuestro entorno construido. La naturaleza
y la ciudad deben coexistir en armonia con
el fin de crear proyectos exitosos que tam-
bién ofrezcan soluciones para los problemas
ambientales y ecolégicos, urbanizacién, e in-
fraestructuras.

Al sintetizar los elementos naturales de
un sitio con el programa del proyecto, se
crean oportunidades para las conexiones en-
tre la tierra, el agua, la ciudad y la cultura. La
sintesis requiere una comprensién profunda
de la relacién entre los procesos naturales en
juego de un sitio y las formas que crean. Un
proceso que abarca la ciencia de los sistemas
naturales resulta en proyectos que estable-
cen ecosistemas sanos e incorporan buenas
practicas sustentables como parte coherente

Source Type Treatment Cycle Use

www.inmobiliare.com [ 75 ]
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del disefio. Estos paisajes de alto rendimien-
to mejoran la gestiéon urbana de aguas plu-
viales, conexiones de habitat, la recarga de
las aguas subterraneas, y otros sistemas eco-
|6gicos, mientras logran objetivos estéticos y
programaticos simultaneamente .

Comenzando con el contexto se saca a
la luz lo més intrinsecamente Gnico sobre un
sitio- lo que define la fuerza del lugar. Este
enfoque combina los procesos naturales y
las metas de desarrollo, produciendo planes
innovadores que combinan la belleza entre
los patrones de desarrollo y reduciendo los
costos de infraestructura mediante el respe-
to de los sistemas ecoldgicos existentes en el
sitio. La creciente urbanizacién global debe
participar activamente con el fin de mitigar
los impactos del desarrollo. Los proyectos
urbanos deben incorporar estrategias pasi-
vas y activas para crear disefios sostenibles,
con el objetivo fundamental de establecer
ciudades caminables y multimodales que
promuevan el bienestar y la salud de los ciu-
dadanos, que reduzcan las emisiones de car-
bono, y rejuvenezcan el medio ambiente. La
inclusiéon de las estrategias en fases, planes
de gestién de riesgos y los procesos de di-
sefio que se desenvuelven a través del tiem-
po permiten que los sistemas basados en la
tierra permanezcan flexibles y adaptables
mientras las fuerzas ambientales y sociales
contindan cambiando.

[ 76 ]

A SENSIBILITY AND KNOWLEDGE ABOUT THE ARTISTIC
AND TECHNICAL ASPECTS OF NATURAL PATTERNS
INFLUENCES THE IMAGINATION AND OPENS PATHS
TOWARDS NEW AESTHETICS AND DECISION-MAKING.
THE ECOLOGICAL PROCESSES CAN BE THE CREATIVE
MEDIUMS FOR SUSTAINABLE URBAN SOLUTIONS.

Disefiar con los procesos ecoldgicos en
conjunto con los sistemas naturales de un sitio
tiene beneficios significativos para el disefio y
la planificacién urbana: una expresion formal
innata al caracter de un sitio, las relaciones
fluidas entre los patrones de asentamiento y
los sistemas ecolégicos, una creciente interco-
nexién entre los espacios urbanos y espacios
abiertos, una multiplicidad de acuerdos forma-
les, la reduccién de impactos ambientales y las
necesidades de infraestructuras fisicas ‘duras’.
Nuestras mas hermosas ciudades no temie-
ron de una idea, por lo tanto los disefiadores
deben planificar a grandes rasgos, tejiendo lo
natural y lo artificial en nuevas formas urbanas
dignas de los paisajes que habitan. Al tratar de
combinar el entendimiento cientifico de los
procesos naturales, con su exposicién formal,
los disefiadores pueden crear una composicion
artistica que refleje una visién intencional. Esto
es la ecologia urbana.

www.inmobiliare.com

idden from view in our day-to-day lives
chere exists a pattern and beauty to
the world in which we live. Amongst
all our deep understanding of the natural sci-
ences, its relationships and complexity, there
exists a simple beauty to it all, a beauty that
only reveals itself when we take a step back
and marvel at the tremendous scale of natural
systems or the minute detail of complex struc-
tures. When designing at an urban scale, one
comparable to the vastness of natural systems,
the need exists to express as the earth does.
A sensibility and knowledge about the artis-
tic and technical aspects of natural patterns
influences the imagination and opens paths
towards new aesthetics and decision-making.
The ecological processes—natural, social, and
economic—can be the creative mediums for
sustainable urban solutions.
As designers, we can be inspired by na-
ture’s formal beauty yet are aware of our cit-
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ies’ effects on the planet's atmosphere, wa- |~
terways, and living systems. We are at once
moved by the tremendous challenges facing
our urban imprint upon the land—the city; and
its affect upon our planet—her atmosphere, i
oceans, and living systems. In the search for
solutions, nature provides guidance; that per-
haps within her experimentation with complex
outcomes and interdependence there exists a
clue to our built environment. Nature and city
must coexist in harmony in order to create suc-
cessful projects that also provide solutions for
environmental and ecological issues, urbaniza-
tion, and infrastructure.

By synthesizing the natural elements of a
site with the project program, opportunities are
created for connections between land, water,
city and culture. Synthesis requires an in-depth
understanding of the relationship between the
natural processes at play on a site and the forms
that they create. A process that embraces the
science of natural systems results in projects
that establish healthy ecosystems and incorpo-
rate sustainable practices as a seamless part
of design. These high-performing landscapes
enhance urban storm water drainage, habitat
connections, groundwater recharge, and other
ecological systems while achieving aesthetic
and programmatic goals.

Starting with the context brings forth what
is most inherently unique about a site—what
defines the strength of place. This approach
hybridizes natural processes and development
goals, yielding innovative plans that combine
beauty into development patterns that reduce
infrastructural costs by respecting the site's
existing ecological systems. Increasing urban-
ization around the globe needs to be actively
engaged in order to mitigate the impacts of de-
velopment. Urban projects should incorporate
passive and active strategies for sustainable
design with the basic objective to establish
pedestrian-friendly, multi-modal cities that fos-
ter the well-being and health of citizens, reduce
carbon emissions, and rejuvenate the environ-
ment. The inclusion of phasing strategies, risk
management plans, and open-ended design
processes enables land-based frameworks to
remain flexible and adaptable as environmental
and social forces continue to change.

Designing with ecological processes in
concert with a site’s natural systems has sig- r
nificant benefits for urban design and planning: .. .

a natural formal expression of a site’s charac-
ter, seamless relationships between settlement
patterns and ecological systems, increased
interconnectivity between urban and open
spaces, a multiplicity of formal arrangements,
reduced environmental impacts, and less need
for hard infrastructures. Our most beautiful cit-
ies were not afraid of an idea-thus designers
should plan in bold strokes, weaving the natural ¥ 4
and man-made into new urban forms worthy of /

the landscapes they inhabit. By seeking to com-
bine the scientific understanding of natural pro-
cesses with their formal exhibition, designers

can create an artistic composition that reflects s e ey s
an intentional vision. This is urban ecology. B .4 w ; z &
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EDIFICACION SUSTENTABLE

Por Carles A. Caicedo Zapata
carlos.caicedo@inmobiliare.com

LA

SUSTENTABILIDAD

[ 80 ]

ES RENTABLE

Sustainability is profitable

EL AREA DE VINCULACIGN EN CUALQUIER ASOCIACION O
GREMIO ES IMPORTANTE. NO SOLO SE TRATA DE SUMAR
SINO TAMBIEN DE MANTENER. ALEJANDRO LIRUSSO, QUE HA
ASUMIDO LA VICEPRESIDENCIA DE VINCULACION DE SUME
— SUSTENTABILIDAD PARA MEXICO - NOS CONCEDIO ESTA
ENTREVISTA. CON EL TUVIMOS OPORTUNIDAD DE HABLAR
ACERCA DE LAS ACTIVIDADES QUE COORDINA Y LA PROYECCION
QUE TIENE LA ASOCIACION.

www.inmobiliare.com



URGE CAMBIAR LA MANERA
DE ACTUAR Y CONSTRUIR.
Los CLIENTES EXIGEN CADA
VEZ MAS CONCIENCIA AL MO-
MENTO DE ADQUIRIR UN IN-
MUEBLE. SUME ABRE LA
POSIBILIDAD DE VIVIR MEJOR
SIN QUE CUESTE MAS, PORQUE
LA SUSTENTABILIDAD ES REN-
TABLE.

UME cuenta con una estructura
organizacional sencilla que le
permite llevar a cabo las labo-
res que una empresa demanda para su
crecimiento. En la pasada ediciéon de
Inmobiliare Magazine (Revista No. 78 Pagi-
na 58) publicamos el primero de este seriado
de reportajes en donde explicamos qué es
SUME y cémo se pueden vincular las distin-
tas organizaciones del medio desarrollador e
inmobiliario.
Alejandro Lirusso es quien tiene a su car-
go la Vicepresidencia de Vinculacién y con él
entablamos el siguiente dialogo.

INMOBILIARE MAGAZINE (IM):
ALEJANDRO, EXPLICANOS ACERCA
DEL AREA DE VINCULACION CUYA
VICEPRESIDENCIA HAS ASUMIDO EN
SUME.

La vicepre-
sidencia de vinculacién es la encargada de
la relacién de SUME con diversas institucio-
nes, asociaciones, gobierno y la sociedad en
general, con el fin de promover los princi-
pios de la Asociacién y la sustentabilidad.
Queremos consolidar alianzas para difundir
los principios de SUME mediante cursos,
conferencias y distribucién de informacién
con asociaciones, entidades de gobierno,
universidades, congresos y exposiciones, en-
tre otras agrupaciones y espacios. También,
de manera muy importante, participamos
en foros y grupos de trabajo que disefian y
promulgan normas o directrices, aportando
nuestro conocimiento como grupo especia-
lista en sustentabilidad como fue el caso de
la norma de edificios sustentables.

IM: ENTIENDO QUE LA EMPRESA
CUBE, DE LA CUAL ERES MIEMBRO, HA

Alejandro Lirusso
Vicepresidencia de Vinculacion SUME

REALIZADO UNA ALIANZA CON SUME,
¢EN QUE CONSISTE?

AL: CUBE es una asociacién ciudadana que
promueve el cambio hacia una vida sustenta-
ble, por lo tanto, al ser los fines muy simila-
res a SUME, se han unido fuerzas para dictar
cursos sobre tecnologias sustentables apli-
cadas a la construcciéon y para participar en
diversas expos como SAIE, CIHAC, Encuentro
Sustentable y The Green Expo, por ejemplo.

IM;QUE PROYECCION LE VES A SUME
EN UN FUTURO CERCANO?

AL: SUME esté logrando sus objetivos, aun-
que muy ambiciosos, siendo la voz imparcial
de la sustentabilidad. Los hechos lo demues-
tran al ser nombrado por el World Green
Building Council como conciliador del re-
lanzamiento del consejo mexicano de edifi-
cacion sustentable; también, siendo promo-
tor de otras certificaciones ademas de LEED
como el PCES de la SMA del Distrito Fede-
ral y del Living Building Challenge, creando
una memoria de los edificios certificados por
cada esquema. SUME es el Gnico organismo
incluyente que defiende la sustentabilidad en
su maxima expresion.

IM: ;HAY ALGUNA META ESTABLECIDA
EN CUANTO ANUMERODE |
VINCULADOS A LA ASOCIACION?

AL: Realmente SUME es totalmente inclu-
yente, diariamente es referido, por alguno de
los miembros, algin interesado a sumarse a
la Asociacion, por lo que la esencia misma de
los principios significan. En si, la meta que

www.inmobiliare.com

GREEN BUILDING

tenemos es poder permear a todos
| ¥ cada uno de nosotros en México
los principios basicos y verdaderos
de la sustentabilidad real, no la de
la mercadotecnia.

IM: FINALMENTE, ;,OUE

MAS SE PUEDE MEJORAR,
ACTUAR Y DESARROLLAR,
CON RESPECTO A LA RAZON
DESERDE SUMEY LA
MANERA COMO SE VAN A
IRVINCULANDO DISTINTOS
PROFESIONALES DEL SECTOR
INMOBILIARIO?

AL: Primero que nada debemos
darnos cuenta de la urgencia de
cambio en la manera de actuar y
construir, es entendible el aspecto
econémico, pero no es el Unico. Los clientes
ya exigen mas conciencia al momento de ad-
quirir un inmueble y todos, incluyendo a los
desarrolladores, estamos obligados a recon-
siderar los paradigmas por los cuales nos re-
gimos al construir cualquier desarrollo. Hay
ejemplos tangibles en México de proyectos
inmobiliarios con altos beneficios ambien-
tales y de ahorros operativos, sin necesidad
de sobreinversién, simplemente abriendo
la puerta a la sustentabilidad desde la con-
cepcidn del proyecto mismo. El acercarse a
SUME abre esa posibilidad de vivir mejor sin
que cueste mas, porque la sustentabilidad es
rentable.

UME counts on a simple organizational
Sstructure that allows developing the la-
bors an enterprise demands for its own
growth. On the last edition of Inmobiliare Mag-
azine (Magazine number 78 page 58) we pub-
lished the first of this series of articles where
we explain what SUME is and how the several
organizations of the real estate sector can be
linked.
Alejandro Lirusso leads the Vice Presidency
of Liaison and we had the following dialogue
with him:

Inmobiliare Magazine (IM):
Alejandro, explain to us about the
department of liaison which vice-
presidency you have assumed at
SUME.

Alejandro Lirusso (AL): The vice presi-
dency of liaison is in charge of the relation-
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EDIFICACION SUSTENTABLE

THE LIAISON DEPARTMENT IN ANY
ASSOCIATION OR UNION IS IMPORTANT.

IT IS NOT JUST ABOUT ADDING, BUT ALSO
KEEPING. ALEJANDRO LIRUSSO, WHO HAS
TAKEN ON THE Vice PRESIDENCY OF LialsoN
AT SUME- SusTAINABILITY FOR MEXICO-
OFFERED US THIS INTERVIEW. JOINTLY TO
HIM, WE HAD THE OPPORTUNITY OF TALKING
ABOUT THE ACTIVITIES HE COORDINATES AND
THE PROJECTION THE ASSOCIATION HAS.

IT IS URGENT TO CHANGE THE WAY OF ACTING
AND BUILDING. THE CUSTOMERS DEMAND MORE
AND MORE CONSCIENCE WHEN ACQUIRING A
REAL ESTATE. SUME 0PENS THE POSSIBILITY
OF A BETTER LIVING WITHOUT EXPENDING MORE,
BECAUSE SUSTAINABILITY IS PROFITABLE.

[ 82 1]
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ship between SUME and several institutions, as-
sociations, government and society in general to
promote the Association’s principles and sustain-
ability. We want to consolidate alliances to spread
SUME's principles through courses, conferences
and distribution of information with associations,
entities of government, universities, summits and
expositions among other associations and spaces.
Also, inan important way, we participate at forums
and workgroups that design and publish norms or
guidelines, contributing with our knowledge as an
expert group on sustainability like the norm of sus-
tainable buildings.

IM: I know that the enterprise CUBE,
where you are a member, has signed
an alliance with SUME, what is it
about?

AL: CUBE is a citizen association that promotes
the change through a sustainable life so, by hav-
ing similar goals to SUME, they have joined their
forces to tell some courses about sustainable tech-
nologies applied at construction and we have par-
ticipated at some expos as SAIE, CIHAC, Sustain-
able Meeting and The Green Expo, for instance.

IM: What is the projection you can see
for SUME in a near future?

AL: SUME is reaching its goals even they are so
ambitious, being the impartial voice of sustainabil-
ity. The facts show that because it was named the
conciliator at the re-launched of Mexican Council
of sustainable building by the World Green Building
Council; it is also a promoter of other certifications
apart from LEED: the PCES of the SMA of Mexico
City and the Living Building Challenge, creating a
memory of the certified buildings by each scheme.
SUME is the only inclusive organism that defends
sustainability in its maximum expression.

IM: Is there an established goal related
to the number of those linked to the
Association?

AL: SUME is really inclusive: it is a daily refer-
ence, by a member, someone interested in joining
the Association, due to the essence of the prin-
ciple and their meaning. In fact, the goal we have
is being able to permeate all and each of us of the
basic and real sustainability’s principles in Mexico,
not those of marketing's.

IM: Finally, what else can you improve,
act and develop relating to the reason
for living of SUME and the way to link
different professionals from the real
estate sector?

AL: First of all, we have to realize the necessity of
a change in how to act and build, we can understand
the economic aspect, but it is not the only one. The
customers demand already more conscience when
acquiring a real estate, and everybody, even the de-
velopers, is forced to reconsider the paradigms that
direct us when building something. In Mexico, there
are some touchable examples of real estate projects
with high environmental benefits and operative sav-
ings, without the need of an overinvestment, simply
opening the door to sustainability from the concep-
tion of the project itself. Approaching SUME opens
that possibility: a better living, without expending
more, because sustainability is profitable. u
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SOLUCIONES INTEGRALES

AHORRO, CONFORT Y
ELEGANCIA CON ALTA
TECNOLOGIA:
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PODEMOS DISFRUTAR DE AMBIENTES CALIDOS,
CONFORTABLES, Y LO MEJOR, AHORRAR ENERGIA.
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oluciones Integrales en Infraestructura Verde Yarlan S.A. de C.V.

es una empresa comprometida con el medio ambiente, pionera

en promover soluciones LED en los sectores comerciales, habita-
cionales e industriales de México. Sus Ingenieros nos aseguran que hoy
en dia contamos con la seguridad de una tecnologia estable y en pleno
crecimiento en todos los mercados, lo que permite hacer ingenierias
en iluminacién simulando cualquier fuente de luz con ahorros de hasta
un 90%.

Casos de éxito enorgullecen a Yarlan dia a dia, como el de una im-
portante hacienda hotel en el Estado de Morelos, donde los propie-
tarios hicieron realidad un entusiasta proyecto conjugando tradicion,
historia y alta tecnologia.

Yarlan considera que hoy es el momento de cambio mas importante
desde que se inventé la luz incandescente y fluorescente. La luz LED
se comenzé a implementar en los controles remotos y en electrodo-
mésticos en 1962, para indicar las funciones de encendido y apagado,
basicamente, pero hoy, su uso esta tan generalizado que los vemos en
semaforos, escuelas, hospitales, oficinas, casas, hoteles, supermerca-
dos, parques, vias publicas, etc. La luz LED, ademés de beneficiar el
presupuesto familiar, juega un papel clave para favorecer al sector de
generacion eléctrica, pues gracias a su uso se libera energia que se pue-
de destinar a sectores cada vez mas demandantes como el comercio y
la industria.

LED EN CASA

El costo alto de la iluminacién LED es ahora un mito, pues el retorno de
la inversién puede lograrse en menos de tres afios, por tratarse de una
tecnologia que requiere bajo mantenimiento y cuya vida Gtil es mucho
mayor.

“El costo total anual puede verse reducido hasta en un 80% debido
a su bajo consumo de energia. Aunque el precio de un foco LED es alto,
se estima una reduccion anual de su valor alrededor del 15%. Ademas,
los clientes se sorprenden cuando descubren todas las variantes que
se logran con los controladores. Es muy facil definir ambientes y resal-
tar detalles arquitectdnicos. El secreto para el éxito es saber lo que el
cliente quiere y elegir las luminarias correctas”, afirma el Director Ge-
neral de Yarlan, Ing. Josué Canta Flores, quien recordando un proyecto
habitacional exitoso en el campo de golf de Toluca, afiade: “En este
caso no sélo se cumplié con los requerimientos de confort y disefio ar-
quitecténico, sino también un ahorro de 15 KW de energia en una casa
habitacion de clase alta, el cual acabé traduciéndose en un consumo de
3,600 KW al mes, aproximadamente 6,120 pesos mensuales; ahorros
con los que el ROI estimado es de 2 afios. Y si llevamos este ejemplo
a una reducciéon de impacto ambiental, la reduccién de emisiones de
carbono lograda fue de 2.36 Ton".

Si usted quisiera llevar estos ahorros a sus propios ambientes y co-
nocer mas de nuestros productos, contdctenos en www.siivyarlan.com.
mx, sera un placer servirle. u
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nuestro conocimientio, recursos y experiencia

internacional en cada proyecto local.

durnerconstruchion.com

Turner




Por Ana Cristina Vela y la colaboracion de

César Ulises Treviio Treviiio*
utrevino@bioconstruccion.com.mx

INFRAESTRUCTURA
SUSTENTABLE
para las industrias

L0oS HOTELES SUSTENTABLES CONSOLIDAN
UN EXITO INVALUABLE HACIA SUS TRES
LINEAS BASE:

COMUNIDAD, PLANETA Y RENTABILIDAD.




EL NUEVO “ATRACTIVO VERDE”

os principios sustentabilidad, tal y
Lcomo los conocemos hoy en dia, se

adaptaron a las necesidades especifi-
cas de la industria turistica en 1996, gracias
a la Agenda 21 de la Organizacién Mundial
de Turismo. Desde entonces, las practicas
operativas ecolégicas y la procuracién de
edificaciones verdes se han convertido en
importantes considerandos para el sector.
Un enfoque holistico hacia la sustentabilidad
permite a la empresas hoteleras destacar
dentro de un mercado competido, al tiempo
de lograr una disminucién sus costos ener-
géticos y de operacion.

Las practicas sustentables en el sector
turismo implican una gestion eficiente de
recursos; generan ingresos y, a su vez, con-
tribuyen a la integridad ambiental y cultural
del entorno. Tras comunicar sus estrategias
sustentables, las organizaciones hoteleras y
turisticas son recompensadas con la lealtad
de los crecientes consumidores con con-
ciencia ecolégica. Los hoteles sustentables,
especificamente, consolidan un éxito inva-
luable hacia sus tres lineas base: comunidad,
planeta y rentabilidad.

Es importante clarificar que la sustenta-
bilidad no implica un abandono al lujo, sino
muy al contrario, resulta ser complementa-
ria en la generacién de valor. La prima de
la tarifa de la habitacion para hoteles verdes
es todavia objeto de debate. Sin embargo,
estimaciones sugieren que la cifra se acerca
apenas al 5%.

El temor al desarrollar un inmueble turis-
tico con enfoque ecolégico -por el inherente
incremento en costo de inversién inicial- ha
perdido sustento. Cuando se implementan
adecuadamente estandares y certificaciones
sustentables, los resultados muestran aho-
rros significativos en consumo de recursos y
beneficios colaterales de mercado que per-
miten minimizar el periodo de retorno de in-
versién. Cuando dichos ahorros se combinan
con incentivos fiscales, puede llegar a com-
pensarse el diferencial inicial de inversién.

LOS BENEFICIOS
DE ESTANDARES Y
CERTIFICACIONES

Hoy en dia no basta con que
una firma hotelera incorpore
la sustentabilidad en su dis-
curso. Los clientes buscan que
las empresas y sus inmuebles
cuenten con una o varias de las
“certificaciones verdes” disefia-
das para el sector. Obtener una
certificaciéon en sustentabilidad
para el disefio, construccién y
operacion de infraestructura turistica permi-
te a sus inversionistas transitar hacia un mer-
cado de huéspedes dispuestos a pagar mas
por un servicio diferenciado y congruente.

Uno de los sistemas de certificacién mas
empleados en la industria hotelera es la
certificacion norteamericana LEED (Leader-
ship in Energy and Environmental Design) en
sus modalidades New Construction y Exis-
ting Buildings: Operations & Maintenance.
Pueden encontrarse hoteles certificados
LEED -de alto desempefio energético y bajo
impacto ambiental- a nivel global, en pai-
ses tan diversos y distantes como Estados
Unidos, India, Perd, Chile, Espafia, Méxi-
co, Emiratos Arabes, Indonesia, Sri Lanka y
Finlandia. De acuerdo al US Green Building
Council, existen mas de 100 inmuebles certi-
ficados y +1,000 en proceso de certificacién
LEED dnicamente en el sector hotelero.

LEED brinda adn mas beneficios a las
propiedades de cadenas hoteleras con el
reciente “LEED Volume Program”, dirigido a
empresas que certifican mas de 25 inmue-
bles del mismo tipo un periodo méximo de 3
afios. Un testimonial de una de las organiza-
ciones hoteleras que participa en el referido
programa destaca una reduccién de 6 meses
en etapas de disefio y ahorros energéticos de
25% en etapa operativa; logrando un retor-
no de inversién menor a 6 anos, incluyendo
costos de construccion.

En cuanto a certificaciones desarrolladas
ex profeso para el sector turismo, destaca el
estandar “Green Globe”, creado en respues-
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Cesar Ulises Trevino

MSec LEED AP Mexico Green
Building Council/ Presidente
FundadorBioconstruceion y Energia
Alternativa / Director General

ta a la Agenda 21 de la Organizacién Mun-
dial de Turismo. Dicho estandar contiene
337 indicadores aplicables a 41 criterios de
sustentabilidad, los cuales se revisan y actua-
lizan 2 veces al afio. Tras obtener la certifi-
cacion Green Globe, los hoteles deben com-
probar una mejora anual del 3%, comparado
resultados a cargo de una auditoria externa.
En México, existen 13 desarrollos turisticos
con el certificado Green Globe.

Otro sistema de certificacién de prestigio,
reconocido por el Global Sustainable Tourism
Council es “EarthCheck”, la cual cuenta con
més de 1,300 miembros en 70 paises. Esta
acreditacion evalta el desempefio de los in-
muebles y las instalaciones en cuanto a sus
eficiencias en consumo de agua, eficiencia
energética, emisiones de gases efecto inver-
nadero, manejo de residuos sélidos y apoyo
a la comunidad. En México, la Secretaria de
Turismo firmé un convenio de colaboracién
con EarthCheck en el 2012. En conjunto, las
instituciones crearon el Distintivo “S” para or-
ganizaciones turisticas mexicanas.

De igual manera, se establecieron incen-
tivos para financiar el costo de la certifica-
cién del Distintivo “S”. Las compafiias soli-
citantes pueden financiar hasta un 85% de
los $50,000 pesos que supone el costo de
certificacién, por medio del Fondo Pyme de
la Secretaria de Economia. Organizaciones li-
deres en la industria turistica, ya certificadas
por EarthCheck en México, incluyen el Aero-
puerto de Huatulco, Grupo Vidanta, Banyan
Tree Mayacoba y Grupo Experiencias Xcaret.
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Bioconstruccién y Energia Alternativa, fir-
ma lider latinoamericana en consultoria para
la edificacion sustentable y certificacién LEED,
ha guiado la agenda sustentable de emble-
maticos proyectos, como es el caso del multi-
galardonado Centro Interpretativo Ecolégico
(CIE), ubicado en la Reserva de la Bidsfera de
“El Cielo”, en el Estado de Tamaulipas.

PROYECCIONES A FUTURO

De acuerdo con estudios de las Naciones Uni-
das, la inversion en turismo sustentable hacia
el 2050 garantizara ahorros del 18% en de-
manda de agua potable, 44% en consumo
energético y 52% en emisiones de CO, si se
compara con el escenario BAU (Business As
Usual) de la industria. Los ahorros proyecta-
dos podrén ser reinvertidos en iniciativas so-
ciales y ambientales para la comunidades lo-
cales donde operan estas empresas turisticas.

Es el momento oportuno para que las
organizaciones publicas y privadas, pione-
ras del sector, capitalicen las oportunidades
que presenta la transicién hacia un merca-
do de turismo sustentable. Los inmuebles e
infraestructura turistica de alto desempefio
ambiental y que operan bajo practicas am-
bientalmente responsables tienen garanti-
zado -gracias a sus significativos ahorros en
costos operativos, certidumbre normativa,
resilencia al cambio climatico, y la lealtad
que fomentan en los consumidores, entre
otros factores- un lugar de privilegio en el
futuro del mercado turistico.

* Ana Cristina Vela, BArts, es colaboradora en Pro-
yectos Especiales / Bioconstruccién y Energia Al-
ternativa. César Ulises Trevifio Trevifio, MSc LEED
Fellow, es CEQ de Bioconstruccién y Energia Alter-
nativa.
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THE NEW “GREEN
ATTRACTION”

he sustainability principles we're fa-

miliar with today were adapted to

the specific needs of the hospitality
industry in 1996, thanks to the World Tour-
ism Organization’s Agenda 21. Since then,
environmentally friendly operational prac-
tices and green building procurement have
become fundamental industry factors. A
holistic approach to sustainability can help
a hospitality company stand out in a com-
petitive market while generating energy and
operational cost savings.

Sustainable practices in the sector re-
quire efficient resource management, they
can generate income and all the while, con-
tribute to the environmental and cultural
integrity of the community. The hospital-
ity company that effectively communicates
these strategies is rewarded by loyalty of the
ever increasing environmentally conscious
clients. Specifically, sustainable hotels con-
solidate unprecedented success in their tri-
ple bottom line: people, planet, profit.

It's important to clarify that sustainabil-
ity does not imply abandoning luxury, on

SUSTAINABLE
HOTELS CONSOLIDATE
UNPRECEDENTED SUCCESS
IN THEIR TRIPLE BOTTOM
LINE: PEOPLE, PLANET,
PROFIT.

/w.inmobiliare.com

the contrary, it’s fundamental for generating
value. The room rate prime for green hotels
is still being debated. Nonetheless, it's esti-
mated along the lines of 5%. The hesitation
to develop a sustainable hospitality building -
because of fear of increased initial investment
costs - is no longer valid. When the industry
uses sustainable strategies and certifications,
results demonstrate significant savings in re-
source consumption and market collateral
benefits which allow for a minimal return of
investment timeframe. These savings can also
be combined with tax breaks and govern-
ment incentives for sustainable buildings to
further mitigate an initial cost increase.

Certifications and standards:
the benefits

Now a days, it’s not enough for a hospital-
ity company to incorporate sustainability in
its official discourse. Clients seek companies
whose practices and buildings have been
certified in one or more of the industry’s
“green standards”. Achieving a certification
in green building design, construction and
operation can help a hospitality company
reach a new audience, one willing to pay
more for greener services.

One of the most popular certification
systems in the hotel industry is the ameri-
can system LEED (Leadership in Energy and
Environmental Design) and its standards for
New Construction and Existing Buildings
Operations & Maintenance. LEED certified
hotels- with improved energy performance
and low environmental impact- are locat-
ed in the United States, India, Peru, Chile,
Spain, Mexico United Arab Emirates, Indo-
nesia, Sri Lanka and Finland. According to
the US Green Building Council, there are



currently more than 100 certified buildings
and + 1,000 registered LEED projects in the
hotel industry.

The recent “LEED Volume Program”
provides even more benefits to hotel chain
properties, it’s designed for companies that
certify more than 25 same type buildings in
a 3 year period. One of the hotel chains in
the program announced time savings of 6
months in design stage and energy savings
of 25% in operations stage; achieving an
overall return of investment in less than 6
years, construction costs included.

As for certifications designed specifically
for the tourism industry, the “Green Globe”
standard was created in response to the
World Tourism Organization’s Agenda 21.
The standard is made up of 337 indicators
applicable to 41 sustainability and is revised
twice a year. After obtaining a Green Globe
certification, the hospitality company must
demonstrate a 3% improvement in each an-
nual external audit report. In Mexico, there
are currently 13 sustainable tourism devel-
opments with the Green Globe certification.

Another prestigious certification institu-
tion recognized by the Global Sustainable
Tourism Council is “EarthCheck”, which has
over 1,300 members in 70 countries.The
certification evaluates a hospitality company
and its facilities based on energy perfor-
mance, water use, GEl emissions, solid waste
management and community involvement.
In Mexico, the Ministry of Tourism (SECTUR)
signed a strategic alliance agreement with
EarthCheck in 2012. The institutions worked
together in developing the “S” sustainability
rating for Mexican hospitality companies.

Likewise, incentives to help finance “S”
rating certification costs were put in place.

Companies can now finance up to 85% of
the $50,000 pesos of certification costs
through the Fondo Pyme mechanism estab-
lished by the Ministry of Economy. Leading
industry organizations certified by Earth-
Check in Mexico include the Huatulco Air-
port, Vidanta Group, Banyan Tree Mayacoba
and Xcaret Experiences Group.

Bioconstruccién y Energia Alternativa,
leading Latin American firm in green build-
ing consulting and LEED certification, has
guided a sustainability agenda with em-
blematic projects, including the prize win-
ning Centro Interpretativo Ecolégico (CIE)
located on the “El Cielo” ecoreserve in the
state of Tamaulipas.

Future insights

According to the United Nations, invest-
ment in sustainable tourism towards 2050
will generate savings of 18% in water use,
44% in energy consumption, and 52% in
CO, emissions when compared to the Busi-
ness As Usual (BAU) industry scenario. Pro-
jected savings could then be reinvested in
social and environmental initiatives for the
local communities where hospitality compa-
nies operate.

Now is the moment for pioneer firms
in the industry to capitalize on the oppor-
tunities that arise from a transaction to a
more sustainable hospitality industry. Green
buildings and facilities with an outstanding
environmental performance that operate on
principles of corporate social responsibility
can guarantee - thanks to significant savings
in operating costs, regulatory assurance,
resilience to climate change and customer
loyalty, amongst other factors - a privileged
place in the future of the tourism market.
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“entrevistascon los principales actores

Tourism projections: interviews with the main actors

clave para el desarrollo en los paises latinoamericanos, pues la inver-

siébn que se genera de esta rama sigue significando una importante
derrama econémica para cualquier regién; no obstante ello, desde 2008
y hasta el afio pasado, el sector turistico sufrié un importante revés pro-
ducto de un sinnimero de circunstancias tanto econémicas como sociales,
por lo que 2013 ha representado, dichosamente, la luz al final del tinel.
El desarrollo de nuevos proyectos y la reconversién de los actuales tanto
en el vacacional como en el de negocios -gracias al capital que las FIBRAS
han inyectado al sector- son ahora un activo estratégico para el desarrollo
inmobiliario en regién.

México se encuentra actualmente en el primer lugar en captacién de
turismo, seguido por Argentina, Brasil, ReplUblica Dominicana y Puerto
Rico. En este despunte, el turismo de negocios ha jugado un papel prepon-
derante en el sector, principalmente en las capitales urbanas, captando una
inversion sin precedentes.

Ante este fenémeno de crecimiento, INMOBILIARE y CUSHMAN &
WAKEFIELD nos hemos dado a la tarea de entrevistar y proyectar la re-
flexién de los principales actores del sector turistico, con la intencién de
acercarles el pulso del mismo, tanto como su proyeccién a corto y mediano
plazo.

I a familiar palabra TURISMO es sin duda ha sido siempre un driver

been a key driver to development in Latin American coun-

tries, because the generated investment from this branch
continues to mean an important economic revenue to any re-
gion; however, from 2008 to the last year, the touristic sector
suffered an important setback, a result of uncountable situa-
tions both economic and social; that is why 2013 has happily
represented the light at the end of the tunnel. Development of
new products and restructuring the current ones, vacation and
business'- thanks to the capital that FIBRAS have injected to the
sector- are now a strategic asset for the real estate development
in the region.

Mexico is now in first place concerning tourism attraction,
followed by Argentina, Brazil, Dominican Republic and Puerto
Rico. In this increasing, the business tourism has played a pre-
ponderant role in the sector, mainly in the urban capitals, catch-
ing an investment without precedents.

Face to this growing phenomenon, INMOBILIARE and CUSH-
MAN & WAKEFIELD have interviewed and projected the reflec-
tion of the main actors from the touristic sector to approach the
pulse of it in its short and medium term projection.

The familiar word TOURISM, without a doubt, has always

C&W HOSPITALITY

C&W Hospitality, a través de su consultoria ha estructurado proyectos
de inversion con marcas hoteleras nacionales e internacionales en to-
das las zonas turisticas del pais, con proyectos Resort en Cancun, Ri-
viera Maya, Los Cabos, Puerto Vallarta y Riviera Nayarita, entre otros,
asi como Business Class en destinos como la Ciudad de México, Que-
rétaro, Puebla, Mérida, San Luis Potosi, Irapuato, Ciudad del Carmen,
Laredo y Chihuahua, por mencionar algunos.

C&W Hospitality ha negociado el altimo afno alrededor de 30% mas
ofertas en transacciones respecto al 2012, y desarrollado 13 proyectos
de inversion sustentados, con un principal enfoque de inversion en in-
muebles existentes operando tanto para el segmento de Resorts como
Business Class. Ademas, se han reactivado proyectos anteriormente
detenidos, observandose un regreso -de manera seleccionada- de la
inversion para desarrollo en ambas lineas de negocio.

[ 90 ]

C&W HOSPITALITY

C&W HOSPITALITY, through its consultancy, has structured in-
vestment projects with national and international hotel brands
in all the touristic zones of the country with Resort projects in
Cancun, Riviera Maya, Los Cabos, Puerto Vallarta and Riviera Na-
yarita, among others, and also Business Class in destinations as
Mexico City, Queretaro, Puebla, Merida, San Luis Potosi, Irapuato,
Ciudad del Carmen, Laredo and Chihuahua, just to mention some.

Lastyear, C&W Hospitality managed roughly 30% more offers
in transactions regarding 2012, and has developed 13 sustainable
investment projects, with a main approach of investment on exis-
ting real estate operating for the segment of Resorts as Business
Class. Besides, some stopped projects have been reactivated,
seeing a return-in a selected way- of the investment for develop-
ment on both lines of business.

vw.inmobiliare.com



Nombre: Ricardo Zorrilla de la Garza

Empresa: Cushman & Wakefield

Puesto: Director de Inversion Turistica y Hospitality

LA TENDENCIA SE INCLINA HACIA LOS HOTELES DE
NEGOCIOS. EN LAS ciubADES DEL Bajio, PueBLA o
Ciubabp peEL CARMEN, POR EJEMPLO, HAY UNA MAYOR
DEMANDA DE HABITACIONES DEBIDO A LA IMPORTANTE
INVERSION EN EL SECTOR INDUSTRIAL.

aC(')MO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZ0?

Se encuentra en un momento importante
ya que se ha recuperado la confianza en el
sector para invertir. Es un momento don-
de nuevas marcas estdn buscando entrar al
pais, el sector Business Class esta creciendo
de manera muy acelerada y hay un aumen-
to constante en la ocupacién en las plazas
importantes tanto en turismo de negocios
como de esparcimiento. El sector crecera
constantemente en los préximos afios, pues
se espera una fuerta inversién en el mercado
de negocios y una diversificacién importan-
te en el mercado de sol y playa.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?

Se ha generado un apetito de inversién mu-
cho mayor al de afios pasados en el mercado
de negocios. Existe ya una sobre oferta de
capital que estarda demandando compra de
inmuebles con bandera, también para con-
version, lo cual fortalecera las marcas. Paula-
tinamente aumentaran los hoteles con mar-
ca, provocando efectos sobre los hoteles de
operacion privada y familiar. Esta situacién
estara atendiendo el transito de un amplio
mercado existente que sélo fue atendido en
el pasado por contadas banderas y marcas
hoteleras.

i,CUAL ESLATENDENCIAEN EL
SECTOR?

Hay una tendencia de inversién especifica en
hoteles de negocios, pero también las inver-
siones que ya se han convenido en producto
Resort son muy importantes para México.
Basicamente hay una evidencia de que el
sector hotelero ya estd en camino a su re-
cuperacién, contando con el regreso de la
inversién.

¢SE HA RECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRA EN EL PROCESO DE
HACERLO?

Se encuentra en el proceso, sin embargo ya
se encuentra en un estado de mayor recu-
peracion desde la crisis debido, entre otras
cosas, al mejoramiento de la imagen del pais

hacia el extranjero y a las bases econémicas
atractivas para la inversiéon extranjera. A ello
se une el hecho del interés manifiesto de
nuevas marcas hoteleras por entrar a México.

Se suman a esta recuperacién los obje-
tivos de crecimiento de las marcas hoteleras
nacionales e internacionales en el pais; de la
misma forma, estd habiendo y habra creci-
miento en inversién de activos que tendran
FIBRAS y la inversion directa en el sector a
través de mega proyectos Resort.

En cuanto a la ocupacién ha habido un
crecimiento mayor con respecto a los afos
anteriores, dada la recuperacién en destinos
como Cancin, Los Cabos, Puerto Vallarta,
Riviera Nayarit y Riviera Maya -este Gltimo
con el mayor crecimiento. En las ciudades
del Bajio, Puebla o Ciudad del Carmen, por
mencionar algunos ejemplos, hay una mayor
demanda de habitaciones debido a la impor-
tante inversién tanto nacional como extran-
jera en el sector industrial.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?

[t is in an important since the trust in the sec-
tor about investment has been recovered. It is a
moment where new brands are seeking to enter
the country, the Business Class sector is grow-
ing in an accelerated way and there is a con-
stant rise in the occupation of important places
as in business tourism and entertainment. The
sector will constantly grow in the following
years, because we hope a strong investment in
the business market and an important diversifi-
cation in the sun and beach market.

Has the perspective changed

since the FIBRAS entered? How

do they impact and what are they
generating in the sector?

A desire of investment has been generated,
and it is bigger than the last years' in the busi-
ness market. There is already an oversupply of

TOURISM

capital that will be demanding purchase of real
estate with flag, also to conversion, which will
strength the brands. The hotels will gradually
increase with brands, causing effects on the
hotels of private and familiar operation. This
situation will be attending the transition of a
wide existing market that was just attended in
the past by a few flags and hotel brands.

What is the sector’s trend?

There is a trend of specific investment on busi-
ness hotels, but also the investments that have
already become into Resort products are really
important for Mexico. Basically, there is the
evidence that the hotel sector is recovering,
counting on the investment return.

Has the market completely
recovered or is it in this process?
[t is in process; however, it is in a higher re-
covery since the crisis due to, among others,
the improvement of the country’s image abroad
and to the attractive economic basis for foreign
investment. Jointly to that, there is an evident
interest of new hotel brands to enter Mexico.
This recovery also counts on the goals of
national and international hotel brands’ growth
in the country; in addition, there is and there
will be a growth in investment of assets that
will get FIBRAS and direct investment in the
sector through mega Resort projects.
Concerning occupation, there has been
a bigger growth related to last years, results
from recovery in destinations as Canctn, Los
Cabos, Puerto Vallarta, Riviera Nayarit and
Riviera Maya- the last one with the higgest
growth. In cities of El Bajio, Puebla, or Ciudad
del Carmen, just to mention some examples,
there is a higger demand of rooms due to the
important investment both national and foreign
in the industrial sector.

THE TREND IS POINTING BUSINESS HOTELS. IN THE
ciTies oF EL Bajio, PueBLA, or Ciubap peL CARMEN,

FOR INSTANCE, THERE IS A

BIGGER DEMAND OF ROOMS

DUE TO THE IMPORTANCE OF INVESTMENT ON THE

INDUSTRIAL SECTOR.
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TURISMO

Nombre: Alfredo Reynoso
Empresa: Grupo Presidente
Puesto: Director de Nuevos Negocios

LA COMPRESION TARIFARIA DE LOS ULTIMOS ANOS

INHIBIO INVERSIONES EN SEGMENTOS ALTOS Y/O DE
LUJO, Y FOMENTO EL CRECIMIENTO EN HOTELES DE
CLASE ECONGMICA Y DE SERVICIOS LIMITADOS.

;_C()MO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZ0?

El desempefio de los hoteles en México ha
venido mejorando tras algunos afios com-
plicados para la industria. Durante el Ter
semestre de 2013 se ha visto una mejora en
la ocupacién hotelera del pais, y parece que
esta tendencia se mantendra en el sector a
mediano plazo. Esta mejoria en el desempe-
fio, sin duda, fortalece el creciente interés
por inversiones en el sector.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?

La llegada de las primeras Fibras enfocadas
al sector hotelero (Fibra Hotel y Fibra Inn),
ha revolucionado el mercadeo de hoteles en
México. Se ha activado la compra y venta de
hoteles, y por tanto, esta creciendo el apeti-
to de inversiones en el sector. Anteriormente
tenfamos un mercado un tanto estatico, con
relativamente pocas transacciones, y gracias
a estos nuevos instrumentos estamos viendo
grandes operaciones que involucran portafo-
lios de propiedades, y el surgimiento de una
nueva dinamica en la industria.

;,CUALES SON LAS MARCAS QUE
MANEJA LA EMPRESA QUE DIRIGES

Y COMO ESTA CONFORMADO EL
MERCADO ACTUAL DE LA MISMA?
Grupo Presidente es una compafiia operado-
ra de hoteles y restaurantes 100% mexica-
na, enfocada en ofrecer a los inversionistas
(duefios de hoteles y/o inmuebles), la mejor
rentabilidad posible, mediante una opera-
cién profesional, eficiente y transparente,
brindando siempre una gran experiencia y
servicio a todos sus huéspedes.

Actualmente estamos creciendo con nue-
vas propiedades, destinos y marcas. Somos
conocidos principalmente por operar ho-
teles de marca Presidente Intercontinental,
que forman parte de InterContiental Hotels
Group, la cadena hotelera mas grande del

mundo, asi como por operar restaurantes de
clase mundial, como son: The Palm, Au Pied
de Cochon, Alfredo di Roma, entre otros.

(',CUAL ES LATENDENCIAEN EL
SECTOR?
En términos de operaciones, las Fibras han
mostrado interés por hoteles urbanos, gene-
rando un gran nimero de transacciones en
el Gltimo afio, y la tendencia parece conti-
nuar en ese tipo de propiedades, mismas que
muestran un comportamiento mas estable.
En las playas, las operaciones no han es-
tado relacionadas con Fibras, y aunque ha
habido un mucho menor volumen de opera-
ciones, han sido transacciones de gran valor
econémico; lo anterior principalmente por
las caracteristicas inherentes a este tipo de
propiedades (resorts).

¢SE HA RECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRA EN EL PROCESO DE
HACERLO?

Yo diria que el mercado sigue en proceso de
recuperacion, ya que aunque el desempefio
hotelero ha mostrado claros signos de recu-
peracién en términos de ocupacién, todavia
falta mejorar tarifas en la mayoria de los des-
tinos del pais. La compresion tarifaria de los
Gltimos afios inhibié inversiones en segmen-
tos altos y/o de lujo, y fomenté el crecimiento
en hoteles de clase econdmica y de servicios
limitados.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?

The hotels’ performance in Mexico has im-
proved after some complicated years for the
industry. During the first semester of 2013 we
can see an improvement in the hotel occupation
of the country, and this trend seems to stay in
the sector in a medium term. This performance
improvement, without a doubt, strengthens the
increasing interest to invest on the sector.

Has the perspective changed

THE FEE COMPRESSION OF THE LAST YEARS INHIBITED
INVESTMENTS ON HIGH AND/OR LUXURY SEGMENTS,
AND PROMOTED THE GROWTH IN ECONOMICAL CLASS
AND LIMITED SERVICES HOTELS.

since the FIBRAS entered? How

do they impact and what are they
generating in the sector?

The arrival of the first FIBRAS focusing the hos-
pitality sector (FIBRA Hotel and FIBRA Inn), has
changed the hotels trading in Mexico. Buying and
selling hotels is in action, so the interest of invest-
ing on the sector is growing. Before, we had a kind
of static market, just with some transactions, and
thanks to these new instruments we are seeing big
operations that involve a portfolio of properties,
and the birth of a new dynamic in the industry.

What are the brands managed by
the enterprise you direct and how is
its current market formed?

Grupo Presidente is a 100% Mexican operator
company of hotels and restaurants, focused on
offering to the investors (owners of hotels and/
or real estate) the best profitability possible
through a professional, efficient and transpar-
ent operation always offering a great experi-
ence and service to all of its guests.

Currently, we are growing with new prop-
erties, destinations and brands. We are mainly
known as hotels operators of Presidente In-
tercontinental brand, that is part of Intercon-
tinental Hotels Group, the biggest hospitality
chain in the world, and we are also operators of
world-class restaurants, as The Palm, Au Pied
de Cochon, Alfredo di Roma, among others.

What is the sector’s trend?

In operations’ terms, the Fibras have shown
some interest for urban hotels, generating a big
number of transactions in the last year, and the
trend seems to continue in this kind of proper-
ties, which show a more stahle behavior.

At the beaches, the operations have not
been related to Fibras, and in spite of a less
volume of operations, they have been transac-
tions of high economic value; that is mainly due
to the inherent features of this kind of proper-
ties (resorts).

Has the market completely
recovered or is it in this process?

I would say the market is in a recovery process,
because although the hospitality’s performance
has shown clear recovery signs related to oc-
cupation, it is still necessary to improve the
fees in most of the country’s destinations. The
fee compression of the last years inhibited in-
vestments on high and/or luxury segments, and
promoted the growth in economical class and
limited services hotels.

[ 92 ]
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Nombre: Eduardo Diaz Garay

Empresa: Hoteles Mision

Puesto: Director de Expansion y Desarrollo

EN LA MEDIDA EN QUE APOYEMOS AL CONSUMIDOR INTERNO,

TENDREMOS MUCHAS MAS HERRAMIENTAS PARA BRINDAR UN
SERVICIO ADECUADO AL TURISMO INTERNACIONAL.

¢COMO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZ0?
Considero que el mercado se encuentra ac-
tualmente en franco crecimiento debido
a una mejor percepcién a nivel nacional y
mundial acerca de la seguridad en el paisy a
la confianza de los inversionistas en las politi-
cas financieras del Gobierno de la Repdblica.
Aunado a ello, hay una estabilidad en cuan-
to a tasas de rendimiento, lo que acentia el
interés por buscar mejores retornos a través
de inversiones patrimoniales, seguras y a me-
diano plazo, como lo son las inversiones en el
sector hotelero.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?
Definitivamente el ingreso de las FIBRAS ha
generado un dinamismo importante dentro
del sector hotelero; la obligacién de las FI-
BRAS por reinvertir un alto porcentaje del
dinero recabado en nuevas inversiones ha
despertado la avidez de algunos propietarios
por optar por ellas. Sin embargo, pienso que
es un mercado finito que pronto tendera, por
una parte a la calma en cuanto a la venta de
propiedades existentes, y por otra a la cons-
truccién de nuevos inmuebles que renovaran
la oferta hotelera en el pafs. Esto supondra
un gran reto para los hoteles que no cumplan
con estandares de calidad y operacién acep-
tables, lo que a todas luces redundaré en un
beneficio para la hoteleria del pais.

i,CUA'LES SON LAS MARCAS QUE
MANEJA LA EMPRESA QUE DIRIGES
Y COMO ESTA CONFORMADO EL
MERCADO ACTUAL DE LA MISMA?
Hoteles Misién maneja una sola marca, di-
vidida en varios segmentos: Hoteles de ne-
gocios 4 y 5 estrellas; Haciendas y Casonas
Boutique 4 y 5 estrellas; Hoteles Contempo-
raneos, 4 y 5 estrellas; y Hoteles del segmen-
to ejecutivo de negocios, tipo Express.
Contamos actualmente con 38 hoteles
operando, y en congruencia con la primera
de las preguntas, continuaremos creciendo
desde ya y durante los préximos afios con
el objetivo puesto en llegar al afio 2020 con
100 hoteles abiertos.

,',CUA'L ES LATENDENCIAENEL
SECTOR?

Yo veo un sector dindamico que cada vez en-
tiende mas que nuestro éxito debe darse en
funcién de atender y privilegiar al turismo

nacional, sea este de negocios, placer, in-
centivos, grupos o convenciones, lo que se
conoce en el mercado como MICE.

En la medida en que apoyemos al con-
sumidor interno, tendremos muchas mas
herramientas para brindar un servicio ade-
cuado al turismo internacional; las ciudades
intermedias juegan un factor preponderante
en este enfoque convirtiéndose en alternati-
vas viables para todo tipo de turismo al de-
sarrollar satisfactores propios y tnicos, zonas
industriales y areas de negocio.

Por otra parte, cada vez veo un sector ho-
telero mas tendiente a aceptar a las diversas
marcas tanto nacionales como internacionales,
buscando con ello contender y sobresalir en los
diferentes nichos de mercado; esto tendra un
resultado benéfico para nuestros huéspedes.

¢SE HARECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRAEN EL PROCESO DE
HACERLO?

Aun cuando hemos alcanzado préacticamente
los niveles obtenidos en el 2008, creo que no
debemos olvidar que estamos de manera repe-
titiva en un proceso de recuperaciéon y mejo-
ra. Los lineamientos a nivel federal, por parte
de la Secretaria y otras instancias, asi como la
tendencia a mejorar la seguridad (y no sélo su
percepcién), asi como la renovacién de la ofer-
ta hotelera seran los factores que nos permitan
estar preparados para afrontar contingencias
como las que hemos vivido en el pasado.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?
| consider that the market is currently in franc
growth due to a better perception about secu-
rity in the country, locally and worldwide, and
also due to the investors trust in the Govern-
ment of the Republic's financial policies.
Jaintly to that, there is a stability concern-
ing yield rate, which stresses the interest of
seeking better returns through patrimonial in-
vestments: secure and medium termed, just like
investments on hospitality sector.

Has the perspective changed

since the FIBRAS entered? How

do they impact and what are they
generating in the sector?

Definitively, the entrance of FIBRAS has gener-
ated an important dynamism inside the hospi-
tality sector; the obligation of FIBRAS to rein-
vest a high percentage of money gained on new
investments has awoken some owners” interest
to get them. However, | think it is a finite mar-
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ket that soon will tend, first to the calm con-
cerning the selling of existing properties, and
then to new real estate construction that will
renew the hospitality supply in the country. It
will suppose a big challenge to hotels that do
not achieve the acceptable quality and opera-
tion standards, something that clearly will re-
sult in a benefit for hospitality in the country.

What are the brands managed by
the enterprise you direct and how is
its current market formed?

Hoteles Misi6n manages just a brand, divided
into several segments: 4 and 5 star-Business
Hotels; 4 and 5 star-Haciendas and Casonas
Boutique; 4 and 5 star-Contemporary Hotels
and Hotels for the executive business segment,
type Express.

We currently count on 38 hotels operating;
and answering the first question, we will con-
tinue growing from now on and during the next
years aiming to reach the year 2020 with 100
hotels open.

What is the sector’s trend?

| can see a dynamic sector that understands
more and more our success must be based on
attending and privileging the national tourism,
either of business, pleasure, incentives, groups
or conventions, known in the market as MICE.

To the extent that we support the internal
consumer, we will get many more tools to offer
an adequate service to the international tour-
ism. The intermediate cities play a preponder-
ant factor in this approach becoming viable
alternatives for all kind of tourism when devel-
oping typical and unique satisfiers, industrial
zones and business areas.

On the other hand, | see a hospitality sector
tending to accept more and more the several
brands either national or international, seek-
ing so to struggle and stand out in the different
niches of market; it will have a beneficial result
for our guests.

Has the market completely
recovered or is it in this process?
Even when practically reaching the levels of
2008, | think we must not forget that we are in
arepetitive way within a recovery and improve-
ment process. The federal guidelines, from the
Secretariat and others, and also the trend to
improve security (and not just its perception),
the renewing of hospitality supply, will be the
factors that allow us to be prepared to face
eventualities like those lived in the past.

[ 93]



TURISMO

Nombre: Gerardo Corona Gonzalez

Empresa: Banco Nacional de Comercio Exterior, S.N.C.
Puesto: Director de Financiamiento Sector Turismo

LA ECONOMiIiA MEXICANA MUESTRA UN PANORAMA DE

ESTABILIDAD Y CRECIMIENTO. EL GRAN RETO SERA SEGUIR
MINIMIZANDO LA PERCEPCION DE INSEGURIDAD Y RIESGOS
ANTE INVERSIONISTAS Y VIAJEROS.

i,C()MO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZ0?

El mercado Hotelero en México se mantiene
con una tendencia favorable y recuperando-
se paulatinamente de los eventos que lo han
impactado desde 2008, como lo fueron la
crisis econémica financiera, la influenza, los
problemas de conectividad y la percepcién
de inseguridad.

La ocupacién se acerca a los niveles pre-
crisis y la tarifa muestra tendencia favorable,
aunque no con incrementos importantes.
Esto permite que el RevPar muestre mejor
desempefio, y por lo tanto el momento de
inversién resulta adecuado.

El mercado hotelero en ciudades de ne-
gocio se muestra fragmentado, caracterizado
por un porcentaje importante de hoteles sin
bandera -quiza mas del 60%- y polarizado con
respecto a la hoteleria de Sol y Playa con des-
tinos en donde la conectividad dicta la pauta.

Esta es una gran oportunidad para el
sector en el mediano plazo, particularmente
para las banderas nacionales e internaciona-
les que han logrado posicionarse en el mer-
cado, para lograr una mayor penetracién de
empresas institucionales.

Existe sin duda, una correlaciéon con el
desempeiio de la economia mexicana, la
cual muestra un panorama de estabilidad y
crecimiento que se potencializa con las refor-
mas estratégicas que estd emprendiendo el
Gobierno Federal. El gran reto serd minimi-
zar, como se viene haciendo favorablemente,
la percepcién de inseguridad y riesgos que
impacta el desempefio de inversién y de via-
jeros a nuestro pais.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?

La entrada de las Fibras resulta de gran tras-
cendencia, quiza la mayor de ellas sera la
conformaciéon de portafolios estabilizados
que contraresten la fragmentacién del mer-
cado, consolidando habitaciones y hoteles
en estos vehiculos para dar confianza a los
inversionistas institucionales.

(;C()MO APOYA BANCOMEXT AL
SECTOR HOTELERO?

Bancomext cuenta con un programa de fi-
nanciamiento para la industria hotelera,
como parte de una estrategia de financia-
miento a sectores estratégicos generadores
de empleo y divisas en el pais.

iCUAL ESLATENDENCIAEN EL
SECTOR?

Los Fundamentales del Sector son de largo
plazo con tendencias favorables. El sector ha
mostrado resistencia a eventos que lo han
impactado severamente y continuara sien-
do un factor de desarrollo econémico para
el pais, de gran contribucién a la riqueza y
empleo. Asimismo el Sector esta convencido
y vigilante de la tendencias respecto a la sus-
tentabilidad y responsabilidad social en sus
proyectos.

¢SE HA RECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRA EN EL PROCESO DE
HACERLO?

La tendencia se muestra favorable gracias al
trabajo que han venido desempefiando los
empresarios para estabilizar, revertir y co-
menzar el crecimiento con gran eficiencia de
operacion.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?

The Hospitality market in Mexico is still with
a favorable trend and it is eventually recover-
ing from the events that have impacted it since
2008, as the economic financial crisis, the in-
fluenza, the problems of connectivity and the
perception of insecurity.

The occupation is reaching the levels pre-
crisis and the fee shows a favorable trend, but
not with important increasing. This situation al-
lows RevPar to show a better performance, and
then the moment for investment is adequate.

The hospitality market in business cities is
broken up, characterized by an important per-
centage of hotels without a flag-maybe more
than the 60%- and focused on hospitality of
Sun and Beach with destinations where con-

MEXICAN ECONOMY SHOWS A PANORAMA OF STABILITY
AND GROWTH. THE BIG CHALLENGE WILL BE CONTINUING TO
MINIMIZE THE PERCEPTION OF INSECURITY AND RISKS FOR

INVESTORS AND TRAVELERS.

nectivity tells the way.

This is a big opportunity for the sector in
the medium term, particularly for national and
international flags that have achieved to get
the market to reach a bigger penetration of in-
stitutional enterprises.

Without a doubt, there is a co-relation
with the performance of Mexican economy that
shows a panorama of stability and growth re-
inforced by strategic reforms that the Federal
Government is undertaking. The big challenge
will be to minimize, as it is favorably happening,
the perception of insecurity and risks impacting
the performance of investment and travelers to
our country.

Has the perspective changed

since the FIBRAS entered? How

do they impact and what are they
generating in the sector?

The entrance of Fibras results into a big tran-
scendence, maybe the biggest of them will be
the creation of stabilized portfolios that re-
sist the market’s fragmentation, consolidating
rooms and hotels in these vehicles to offer trust
to the institutional investors.

How does Bancomext support the
hospitality sector?

Bancomext counts on a financing program for
the hospitality industry, as a part of a financing
strategy to strategic sectors generating jobs
and foreign currency in the country.

What is the sector’s trend?

The Fundamentals of the Sector are long term
with favorable trends. The sector has shown
some resistance to events that have severely
impacted it and will continue to be a factor of
economic development to the country, of big
contribution to the wealth and employment.
Additionally, the Sector is convinced and atten-
tive to the trends concerning sustainability and
social responsibility in their projects.

Has the market completely
recovered or is it in this process?

The trend looks favorable thanks to the work
that businessmen have been performing to sta-
bilize, revert and start the growth with big ef-
ficiency of operation.
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Nombre: Ignacio de Garay
Empresa: Grupo Hotelero Santa Fe
Puesto: Director de Compras y Expansion

EL crREDITO TRADICIONAL, LOS CKDs v EL
MERCADO DE VALORES, JUNTO cON LAS FIBRAS,
PERMITEN QUE EL SECTOR HOTELERO SE VEA
FAVORECIDO CON CAPITAL DISPONIBLE PARA SEGUIR
CRECIENDO, CONTRIBUYENDO A SU CONSOLIDACION Y

FORTALECIMIENTO.

aC(')MO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZO0?

El mercado hotelero se encuentra en un pun-
to favorecedor, se ha vuelto un foco impor-
tante para inversionistas tanto nacionales
como extranjeros, lo que lograra consolidar-
lo como uno de los generadores econémicos
mads importantes del pais.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?

Las FIBRAS han generado un gran impacto
en el mercado inmobiliario y por consecuen-
cia en el sector hotelero. Por su naturaleza,
las FIBRAS permiten que los inversionistas
incorporen al sector hotelero en sus porta-
folios. En el pasado, los hoteles requeria de
montos muy importantes de capital y habia
poca liquidez, pero hoy es posible obtenerlos
gracias a las FIBRAS, sin necesidad de arries-
gar grandes capitales por tiempo indefinido.
Esta mayor liquidez en el sector se traduce
en expansiéon y dinamismo, por lo que el
mercado se observa altamente competitivo y
con muchos cambios de bandera, producto
de su crecimiento. Asimismo, y debido a la
trasparencia que impulsan los mercados pu-
blicos, la informacién del sector sera mucho
maés accesible y mucho mas transparente, lo
que sin duda atraera mayor inversién extra-
jera directa (IED).

i,CUALES SON LAS MARCAS QUE
MANEJA LA EMPRESA QUE DIRIGES

Y COMO ESTA CONFORMADO EL
MERCADO ACTUAL DE LA MISMA?
Grupo Hotelero Santa Fe es propietaria, de-
sarrolladora y operadora de una plataforma
multi-marca y multi-segmento. Actualmente
trabajamos como franquiciatarios de la fa-
milia Hilton, lo que nos permite trabajar con

cualquiera de sus marcas (Hilton, Double
Tree, Embassy Suites, Hampton, Garden Inn,
Homewood Suites); y como propietario tra-
bajamos las marcas Krystal, Krystal Business
Krystal Urban y Krystal Beach. Actualmente
contamos con 10 hoteles de 3 marcas dife-
rentes propias y en operaciéon dentro de la
Republica Mexicana.

i_CUAL ES LATENDENCIAENEL
SECTOR?

La tendencia del sector en México, desde mi
punto de vista, va hacia los hoteles de nego-
cio en ciudades estratégicas del pais, debido
al crecimiento industrial y comercial actual.

¢SE HA RECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRAEN EL PROCESO DE
HACERLO?

En lo personal creo que el mercado sigue re-
cuperandose de la crisis que sufrié en 2008;
no obstante ello, México se encuentra en una
situacion favorable para el sector ya que esta
atrayendo inversiones nacionales y extranje-
ras que fomentan el crecimiento del pais. Por
otro lado, el gobierno federal, en concreto
la SECTUR, esta generando estrategias para
reactivar la visita de turistas extranjeros habi-
tuales, asi como la de mercados potenciales.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?

The hospitality market is in a favorable point,
it has become an important attraction for na-
tional and foreign investors, something that
will reach to consolidate it as one of the most
important economic generators in the country.

Has the perspective changed
since the FIBRAS entered? How
do they impact and what are they
generating in the sector?

THE TRADITIONAL CREDIT, THE CKKDs AND THE VALUE
MARKETS JOINTLY TO THE FIBRAS, FAVOR THE
HOTEL SECTOR WITH AVAILABLE CAPITAL TO CONTINUE
GROWING, CONTRIBUTING TO THEIR CONSOLIDATION

AND STRENGTHEN.

TOURISM

FIBRAS are an instrument that have gener-
ated a great impact in the real estate market
and then, in the hospitality sector. Due to their
nature, the FIBRAS allow the investors to incor-
porate the hospitality sector in their portfolios.
In the past, the hotels required lots of capital
and there was a little liquidity, but today, it
is possible to get them thanks to the FIBRAS,
without risking big capitals by indefinite time.
This liquidity in the sector means expansion
and dynamism, that is why the market seems to
be highly competitive and with a lot of changes
of flag, a result of its growth. In addition, and
due to the transparency of public markets, the
information of the sector will be much more
accessible and much more transparent, which
without a doubt, will attract more foreign direct
investment (FDI).

What are the brands managed by
the enterprise you direct and how is
its current market formed?

Grupo Hotelero Santa Fe is owner, developer
and operator of a multi-brand and multi-seg-
ment platform. Currently, we work as franchis-
ers of the family Hilton, which allows us to work
with each of its brands (Hilton, Double Tree,
Embassy Suites, Hampton, Garden Inn, Home-
wood Suites); and as owners we work with the
brands Krystal, Krystal Business, Krystal Urban
and Krystal Beach. Nowadays we count on 10
hotels of 3 different own brands operating in
the Mexican Republic.

What is the sector’s trend?

The trend of the sector in Mexico, according to
my point of view, goes to the business hotels in
strategic cities of the country, due to the cur-
rent industrial and commercial growth.

Has the market completely
recovered or is it in this process?
Personally, | think the market is still recover-
ing from the crisis suffered in 2008; however,
Mexico is in a favorable situation for the sector
since it is attracting national and foreign in-
vestments that promote the country’s growth.
On the other side, the federal government, spe-
cifically the SECTUR, is generating strategies
to reactivate the visit of regular foreign tour-
ists, and also the potential markets'.

www.inmobiliare.com
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TURISMO

Nombre: Michel Montant Caron

Empresa: Grupo Posadas

Puesto: Director Corporativo de Desarrollo

S| BIEN LOS HOTELES DE PLAYA “TODO INCLUIDO” CRE-
CEN EXITOSAMENTE, LA RESIDENCIAS VACACIONALES
SIGUEN SIN GENERAR LAS RENTABILIDADES DESEADAS.

i,C()MO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZ0?

El sector hotelero esta en franca recupe-
raciéon tanto en el segmento de hoteles de
negocios como de placer. Creemos que esta
tendencia se va a mantener en el mediano
plazo, en la medida que la economia del pais
y las inversiones se vayan consolidando.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?

La entrada de las Fibras sin duda ha cambia-
do un aspecto fundamental del sector, en
cuanto que ha permitido crear un mercado
para la compra y venta de hoteles, lo cual
no existia anteriormente. Esto permite te-
ner una referencia de un valor de mercado
de los hoteles, que se basa primordialmente
en la generacién de flujo que generan como
negocio. Va a poner un premio en aquellos
hoteles y cadenas capaces de generar el me-
jor desempefio para los inmuebles. También
se va a motivar la entrada de desarrolladores
inmobiliarios al sector (fondos de capital pri-
vado) que van a incluir hoteles en sus pro-
yectos inmobiliarios mixtos, sabiendo que
tienen un mercado para salirse exitosamente
de la inversién.

;,CUALES SON LAS MARCAS QUE
MANEJA LA EMPRESA QUE DIRIGES

Y COMO ESTA CONFORMADO EL
MERCADO ACTUAL DE LA MISMA?
Grupo posadas maneja una gama extensa
de marcas que cubren todos los segmentos,
desde nuestra marca Life-style, Live-Aqua,
Fiesta Americana, la cual tiene el mayor re-
conocimiento entre los consumidores en Mé-
xico, tanto en su version de playa ahora bajo
el esquema “todo-incluido”, como el de ciu-
dad. La marca Fiesta Inn domina el segmen-
to Business Class, con 62 hoteles en México,
y nuestra relativamente nueva marca, One
Hotels, dirigida al segmento econémico, ya
cuenta con 21 hoteles operando en México.

Hace poco lanzamos la renovacién de nues-
tro concepto para la marca Fiesta Inn, con
gran aceptacién, y muy pronto estaremos
anunciando el lanzamiento del nuevo con-
cepto de nuestra marca Fiesta Americana.

,;CUAL ESLATENDENCIAEN EL
SECTOR?

Sin duda, en el mercado de playa, la tenden-
cia hacia los hoteles “todo incluido” es una
realidad. En Grupo Posadas hemos converti-
do varios de nuestros hoteles a este concepto
con un éxito impresionante, lo cual nos esta
permitiendo volver a crecer en el segmento
de playa. Estamos ya trabajando en el desa-
rrollo de un nuevo hotel de este tipo en Puer-
to Vallarta, y a punto de concretar proyectos
en Riviera Maya, Nuevo Vallarta, Acapulco y
Los Cabos.

¢SE HA RECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRAEN EL PROCESO DE
HACERLO?

Si, por lo menos para Posadas, el mercado
se esta recuperando fuertemente. No asi el
sector de las Residencias Vacacionales, que
sigue muy lento, aunque ya se empieza a
mover. Todavia no hemos llegado a los nive-
les deseados para generar las rentabilidades
requeridas, en particular en los hoteles de
lujo, pero la tendencia parece que nos esta
llevando hacia ahi.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?

The hospitality sector is in franc recovery in
business hotel segment and pleasure’'s. We
believe this trend is going to continue in the
medium term, while the country’s economy and
investments are consolidating.

Has the perspective changed

since the FIBRAS entered? How

do they impact and what are they
generating in the sector?

The entrance of Fibras, without a doubt, has

ALTHOUGH “ALL INCLUSIVE"” BEACH HOTELS
GROW SUCCESSFULLY, VACATION RESIDENCES
CONTINUE WITHOUT GENERATING DESIRED

PROFITABILITY.

changed a fundamental aspect of the sector,
since it has allowed creating a market for pur-
chasing and selling hotels, mainly based in the
generation of the flow they generate as busi-
ness. It is going to reward those hotels and
chains able to generate the best performance
for real estate. It is also going to motivate the
entrance of real estate developers to the sector
(private capital funds) who are going to include
hotels in their mixed real estate projects, know-
ing they have a market to succeed with the in-
vestment.

What are the brands managed by
the enterprise you direct and how is
its current market formed?

Grupo Posadas manages a wide range of brands
covering all the segments, from our brand Life-
style, Live-Aqua, Fiesta Americana that has
the biggest recognition among the consumers
in Mexico, in the beach version and now under
the scheme “all inclusive”, in the city. The brand
Fiesta Inn controls the segment Business Class,
with 62 hotels in Mexico, and our almost new
brand, One Hotels, addressed to the economic
segment, counts already on 21 hotels operating
in Mexico. A little time ago we launched the
renovation of our concept for the brand Fiesta
Inn, with a great acceptation, and soon we will
be announcing the launch of the new concept
concerning our brand Fiesta Americana.

What is the sector’s trend?

Without a doubt, in the beach market, the trend
through “all inclusive” hotels is a reality. At
Grupo Posadas we have changed several of our
hotels into this concept with an amazing suc-
cess, which is allowing us growing again in the
beach segment. We are already working on the
development of a new hotel in its kind in Puerto
Vallarta, and about to concrete some projects
in Riviera Maya, Nuevo Vallarta, Acapulco and
Los Cabos.

Has the market completely
recovered or is it in this process?
Yes, it has; at least for Posadas, the market is
strongly recovering. We cannot say the same
thing about the sector of Vacation Residences
that is still slow it is starting to move. We have
not arrived to the desired levels to generate the
required profitability yet, particularly in luxury
hotels of, but the trend seems to take us there.
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TURISMO

Nombre: Oscar Chavez

Empresa: Starwood Hotels & Resorts

Puesto: Director Development and Acquisitions

AL FINAL, EL POTENCIAL DE TARIFA Y OCUPACION PROMEDIO DE UN HOTEL
INDICA LOS PRECIOS ADECUADOS PARA LA INVERSION EN EL TERRENO,

POR LO QUE LOS MEJORES PREDIOS TENDRAN QUE TENER A LA VEZ LAS
MEJORES POSIBILIDADES DE USO Y POTENCIALIDAD DE CONSTRUCCION.

i,C(')MO SE ENCUENTRA EL MERCADO
HOTELERO ACTUALMENTE, Y COMO
VES EL SECTOR A MEDIANO PLAZO0?
Nuestros hoteles muestran significativas me-
jorfas a nivel de tarifa promedio y con ocu-
paciones saludables, tanto en playa como en
destinos de negocios. En el mediano plazo,
esperamos una mejoria de las tarifas, que atn
son bajas en México, asi como la nivelacion
de precios de los terrenos, que han ido para
arriba por la alta demanda de éstos. Al final,
el potencial de tarifa y ocupacién promedio
de un hotel indica los precios adecuados para
la inversion en el terreno, por lo que los me-
jores predios tendran que tener a la vez las
mejores posibilidades de uso y potencialidad
de construccién.

¢HA CAMBIADO LA PERSPECTIVA
DESDE QUE ENTRARON LAS FIBRAS?
¢COMO IMPACTAN ESTAS Y QUE ESTAN
GENERANDO EN EL SECTOR?

Me parece que su inclusién en la dinamica
del mercado inmobiliario hotelero es posi-
tiva, al fomentar una metodologia integral
de evaluaciéon de proyectos (adquisiciones
y nuevos hoteles), donde no solamente le
da un peso especifico a lo estratégico de la
ubicacién sino también a las perspectivas de
generacion de flujos. Las FIBRAS fomentaron
que los mejores terrenos tengan los mejores
proyectos, ya sea un hotel stand alone, o un
MUD (Mixed Use Development), cuyos com-
ponentes complementarios son clave para
una mejor rentabilidad. En Starwood traba-
jamos cercanamente con las FIBRAS y CKDs
para identificar oportunidades de desarrollo.

;,CUALES SON LAS MARCAS QUE
MANEJA LA EMPRESA QUE DIRIGES
Y COMO ESTA CONFORMADO EL
MERCADO ACTUAL DE LA MISMA?
Recientemente, anunciamos nuestros planes
de expandir un 30% nuestro portafolio hotele-
ro en México dada la importancia del pais para
Starwood. Continuamos ampliando nuestro
liderazgo en el pais como el operador hotele-
ro mas grande en el sector upper-upscale, con
ocho nuevos hoteles, que adicionaran aproxi-
madamente 1,100 habitaciones. Respecto al
mercado de inversionistas en hoteles, hemos
notado una fuerte tendencia de nuestros in-
versores actuales y potenciales hacia nuestras
marcas de hoteles de negocios del segmento
Select, Aloft y Four Points by Sheraton.

En los segmentos donde histéricamen-
te hemos contado con la preferencia de los
inversores, tenemos una renovada demanda
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de nuestras marcas Sheraton y Westin. Y ac-
tualmente estamos evaluando proyectos tan-
to en destinos urbanos, como de descanso
con nuestras marcas de Lujo: Le Meridién,
Luxury Collection, W Hotels y St Regis.

i,CUAL ES LATENDENCIAEN EL
SECTOR?

Sin duda, una de ellas es la renovacién y desa-
rrollo de hoteles en el mercado upscale, con
marcas nacionales, franquicias y operadores
internacionales. En este rubro, Starwood se
asegura de satisfacer las necesidades de los
inversores y desarrolladores al tener disponi-
ble un abanico de opciones. La otra tenden-
cia a destacar es la proliferacién de proyectos
de usos mixtos, con el objetivo de maximizar
la rentabilidad de cada proyecto.

¢SE HA RECUPERADO
COMPLETAMENTE EL MERCADO O

SE ENCUENTRAEN EL PROCESO DE
HACERLO?

En nuestra perspectiva, el mercado se en-
cuentra en franca recuperacién. Nos compla-
ce ver un incremento de turistas y hombres
de negocios de Estados Unidos, otros paises
e incluso a nivel doméstico, por lo tanto, re-
presenta una oportunidad para los inversio-
nistas de atender la demanda de clientes mas
sofisticados y con mayor discernimiento res-
pecto de la relacion calidad-servicio-precio.

How is currently the hospitality
market, and how do you see the
sector in the medium term?

Our hotels show significant improvements con-
cerning average fee and healthy occupations at
the beach and also in destinations of business.
In the medium term, we hope an improvement of
fees that are still low in Mexico, and also the level-
ing of lands’ prices, that have increased over their
demand. At the end, the potential of average fee
and occupation of a hotel indicates the right prices
for investment on the land, so the best lands must
have at the same time the best possibilities of use
and potentiality of construction.

Has the perspective changed

since the FIBRAS entered? How

do they impact and what are they
generating in the sector?

[ think their participation in the hotel real estate
market’s dynamic is positive, when fomenting
an integral methodology of projects evalua-
tion (acquisitions and new hotels), because it
does not just give a specific importance to the
strategic location but also to the perspectives
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of generating flows. The FIBRAS fomented the
best lands to have the best projects, either a
hotel type stand alone or a MUD (Mixed Use
Development), which complement components
are the key for a better profitability. At Star-
wood, we work jointly to the FIBRAS and CKDs
to identify opportunities of development.

What are the brands managed by
the enterprise you direct and how is
its current market formed?

Recently, we have announced our plans of ex-
panding our hotel portfolios in a 30% in Mexico
due to the importance of the country for Star-
wood in the continent. We continue to extend
our leadership in the country as the biggest
hotel operator in the sector upper-upscale, with
eight new hotels that will add roughly 1,100
rooms. Related to the market of investors on
hotels, we have noticed a strong tendency from
our current and potential investors through our
brands of business hotels in the segment Select,
Aloft and Four Points by Sheraton. In the seg-
ments where we have historically counted on
the preference of investors, we have a renewed
demand of our brands Sheraton and Westin.
And, nowadays we are evaluating some projects
in urban and relaxing destinations: Le Meridién,
Luxury Collection, W Hotels and St Regis.

What is the sector’s trend?

Without a doubt, one of them is the renew-
ing and development of hotels in the market
upscale, with national brands, franchises and
international operators. In this area, Starwood
guarantees to satisfy the need of investors and
developers by having an available wide variety.
The other tendency to emphasize is the prolif-
eration of mixed use projects, with the aim of
maximizing the profitability of each project.

Has the market completely
recovered or is it in this process?
According to our perspective, the market is in
franc recovery. We are pleased to see an in-
creasing of tourists and businessmen from the
United States and other countries and even
nationals, so, it represents an opportunity for
investors to attend the demand of more sophis-
ticated customers owning a bigger judgment
related to the connection quality-service-price.
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Exportador mundial de mobiliario
para medicina, cirugia, odontologia o

e Principales paises
veterinaria.

inversionistas en el sector®

Estados Unidos, Hong Kong
Exportador mundial de aparatos y Polonia
de ozonoterapia, oxigenoterapia
aerosolterapla aparatos respiratorios de
reanimacion y demas aparatos de terapia
respiratoria
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ratarse o prevenir una enfermedad y
Tdisfrutar la playa o una ciudad colonial
son actividades que pueden realizarse de
mantera simultdnea, en un viaje por México.
Para lograrlas no es necesario invertir los
ahorros de toda la vida; al contrario, ambos
beneficios pueden resultar mas econémicos
que un tratamiento médico en Estados Uni-
dos, Canada y varios paises de Europa.
México tiene més de una docena de des-
tinos especializados en turismo médico, en los
cuales se combinan los servicios de contem-
placiéon y descanso y la atencién de la salud,
con la misma calidad que en los mejores hos-
pitales del mundo, donde se previenen y tra-
tan padecimientos oncoldgicos, ortopédicos,
de cardiologia, cirugia general, cirugia plas-
tica y gastroenterologia, entre muchas otras.
La Joint Commission International (JCI),
agencia que certifica hospitales en todo el
mundo de acuerdo con los estandares de
atencion, calidad y seguridad que existen en
Estados Unidos, ha acreditado a casi una do-
cena de clinicas, centros médicos y nosoco-
mios especializados en México. La mayoria
de estos centros esta en ciudades del pais
cercanas a la frontera con Estados Unidos.
En otros casos, los pacientes se pueden
aventurar un poco mas al sur. Hay un hospi-
tal calificado por la JCl en la paradisiaca Ri-
viera Maya, otros en metrépolis del occiden-
te, muy cerca de playas como Puerto Vallarta
y Punta Mita. Varios sanatorios trabajan en
la Ciudad de México, la capital colonial, que
tiene conexién aérea con todo el mundo y
todo el pais, y se encuentra rodeada de sitios
arqueolégicos e histéricos alucinantes.

6. Fuente: Secretaria de Economia

Ademas, un centenar de hospitales ha
sido certificado por la Secretaria de Salud
federal, el maximo organismo del gobier-
no mexicano que regula las politicas y los
servicios de salud en el pais. Incluso, 98 de
estas instituciones estdan homologadas con
estandares internacionales distintos a los de
la Joint Commission International.

Entre los que estan certificados y los
que se encuentran en procesos de calidad,
México cuenta con alrededor de 3,000 hos-
pitales, capacitados para realizar procedi-
mientos electivos, ademas de cirugias espe-
cializadas complejas, como el reemplazo de
articulaciones, operaciones de rodilla y ca-
dera, cirugias del corazén, dentales, estética
y tratamientos de infertilidad.

Hay afadir que la mayoria de los desti-
nos turisticos del pafs cuenta con reconfor-
tantes servicios de spa, para tratar una de las
mayores enfermedades del recién estrenado
siglo XXI, el estrés.

El prestigio ha hado frutos. Desde hace
un decenio, agencias de viajes en todo el
mundo, sobre todo en Estados Unidos, ofre-
cen paquetes que incluyen al tiempo el turis-
mo médico y de placer.

Segln el Banco Nacional de Comercio
Exterior (Bancomext), México es el princi-
pal destino de los estadounidenses que se
practican las cirugias cosméticas y dentales
fuera de su pafs, asi como de los que quieren
relajarse en los servicios de un spa.

Cada ano, un cuarto de millén de habi-
tantes de Estados Unidos cruzan las fronte-
ras para recibir atencién medica en México,
lo que para ellos representa ahorros de hasta

www.inmobiliare.com

ALGUNOS HOSPITALES
CERTIFICADOS DE MEXICO

Hospital CIMA
Chihuahua, Chihuahua
www.hospitalcima.com.mx

Clinica CIMA Hermosillo
Hermosillo, Sonora
www.cimahermosillo.com

Hospital CIMA Monterrey
Monterrey, Nuevo Ledn
www.cimamonterrey.com

Hospital San José Tec de Monterrey
Monterrey, Nuevo Ledn
hsj.com.mx

Hospital y Clinica OCA
Monterrey, Nuevo Ledn
www.ocahospital.com.mx/ocanuke

Hospital Galenia
Cancun, Quintana Roo
www.hospitalgalenia.com

Hospital México_Americano
Guadalajara, Jalisco
www.hma.com.mx

The American British Cowdray
Medical Center IAP

Observatorio Campus Mexico City
The American British Cowdray
Medical Center IAP

Santa Fe Campus Mexico City
www.abchospital.com
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80% respecto de lo que pagarian en su pais
por el mismo servicio.

Bancomext afiade que ocho millones de
turistas de salud llegan cada afo sélo a Baja
California, que tiene hospitales de altisima
calidad y destinos turisticos rodeados por el
Golfo de Cortés, donde es posible el avista-
miento de las ballenas.

En la frontera noroccidental, los viajes
de salud tan tenido tanto éxito que inclu-
so varios médicos estadounidenses abrieron
consultorios y clinicas en playas como Cabo
San Lucas, para prestar servicios que en su
pais costarian mas.

En México, una visita a un especialista
cuesta entre 25 y 115 ddlares. Si son nece-
sarias, por las pruebas de laboratorio hay
que pagar alrededor de un tercio de lo que
suelen costar en Estados Unidos, y las TAC
son 30% mas baratas. En el caso de que un
paciente deba pasar la noche en un hospital
privado, el costo de las habitacién por noche
es de unos 40 ddlares.

La visita a un dentista también puede ser
atractiva, pues, por ejemplo, el precio de un
procedimiento de limpieza de los dientes va-
ria entre 20 y 40 ddlares.

Incluso, la epidemia de la obesidad ha
hecho que decenas de adultos y padres de
familia crucen la frontera para que les pon-
gan un bypass gastrico.

La mayoria de los médicos mexicanos
han estudiado y se especializaron en pres-
tigiosas universidades del pais, Estados
Unidos y Europa, y en muchos hospitales y
laboratorios la tecnologia es exactamente
la misma que se utiliza en Estados Unidos,
Canada y Europa. A la especializacion cienti-
fica y técnica se suma la calidez humana. Los
chequeos médicos, asi como los tratamien-
tos preventivos, las cirugias especializadas y
la recuperacién de los pacientes son vigila-
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SPECIALIZED PHYSICIANS AND
CLINICS IN PARADISIACAL
SETTINGS ALLOW VISITORS TO
MEXICO TO MIX PLEASURE AND
WORLD=-CLASS HEALTHCARE.

dos con profesionalismo y atencién amable.
A eso se suman la ubicaciéon geografica del
pais y su infraestructura para recibir viajan-
tes en los aeropuertos de practicamente
todo el territorio nacional, y por supuesto,
el clima que, segln la regién, va de calido
a templado.

Los médicos afirman una gran parte de
la recuperacién de sus pacientes depende de
su estado de animo. ;Qué tal un tratamiento
médico antecedido o seguido de unas vaca-
ciones? Playas, desiertos, montafas, ciuda-
des coloniales y metrépolis modernas, selvas
y lagunas pueden ser el complemento para
una recuperacién plena. La visita, cada vez
mas constante, de turistas que vienen a cu-
rarse demuestra que asi es.

explore a colonial city as a prelude or epi-

logue to a host of medical treatments that
are often cheaper than in countries like the US,
Canada and several European countries.

Mexico has more than a dozen destinations
specializing in medical tourism, where visi-
tors can combine a trip to the spa with quality
healthcare that meets the most stringent in-
ternational standards in the areas of oncology,
orthopedics, cardiology, general surgery, plas-

In Mexico you can relax on the beach or

www.inmobiliare.com

tic surgery and gastroenterology, among other
specialties.

The Joint Commission International (JCI),
an agency that certifies hospitals the world
over based on accepted standards of care, qual-
ity and safety in the US, has accredited almost
a dozen specialized clinics, medical centers and
hospitals in Mexico.

Most of these are located in cities near
the US border, but patients willing to travel a
bit further south can take advantage of the fa-
cilities offered by a JCl-certified hospital in the
stunning Riviera Maya. There are also centers
in the west, near beach destinations like Puerto
Vallarta and Punta Mita, and in Mexico City,
which is close to fascinating archaeological
and historic sites, and offers convenient flight
connections to other parts of the country and
the rest of the world. A hundred or so hospitals
have been certified by the Mexican Health Min-
istry, whose job it is to regulate the country's
health policy and services. Of these, 98 meet
international standards over and beyond those
of the JCI.

Counting hospitals that have already been
certified and those that are currently undergo-
ing quality processes, Mexico boasts 3,000 cen-
ters equipped to perform elective procedures,
as well as more complex, specialized surgeries,



DID YOU KNOW?....

Mexico is’:

world

and apparatus

suture furniture

such as joint, knee and hip replacements, heart
surgery, dental treatments, plastic surgery and
fertility treatments.

Likewise, patients suffering from stress,
that pernicious malady of the twenty-first cen-
tury, will find world-class spa services at virtu-
ally all the country’s major tourist destinations.

Word has spread and travel agencies, espe-
cially ones in the US, are now offering packages
that combine medical and pleasure tourism.

It's a trend that started a decade or so ago.
According to the Foreign Trade Bank (Banco-
mext), Mexico is now the main destination for
US citizens seeking cosmetic and dental sur-
gery outside their own country, with the chance
to wind down at a luxury spa thrown in for good
measure.

Every year, a quarter of a million US citizens
cross the border to take advantage of Mexico's
medical services, sometimes saving as much as
80% compared to what they'd pay for the same
services in their own country.

According to Bancomext, Baja California
alone receives eight million medical tourists a
year. In addition to reputable hospitals, visi-
tors are drawn by the tourist attractions in and
around the Sea of Cortés, where whale-watch-
ing is one of the many activities available.

Medical tourism is so popular in this part
of the country that several American physicians
have opened practices and clinics in beach
destinations like Cabo San Lucas, where they
charge less than they would do back home.

In Mexico, a consultation with a specialist
costs between 25 and 115 usd and if labs are

PROMEXICO INVESTMENT

Exports®

2012: 6.343 hd

Total employees*

112,500 people

Largest exporter of bore needles in the

Largest exporter worldwide of medical,
surgical, dental or veterinary instruments

Imports®

2012 3,188 hd

Largest exporter worldwide of metal and
medical, surgical, dental or veterinary

Main investor countries in the

sector®
US, Hong Kong and Poland

Largest exporter worldwide of ozone
therapy, oxygen therapy, aerosol therapy
apparatus, breathing apparatus and other
respiratory therapy apparatus

required, these are generally a third of what
they cost in the US. Computed Axial Tomogra-
phies (CATs) are 30% cheaper, while a room in
a private hospital costs approximately 40 usd
a night.

The obesity epidemic in the US has sent
scores south for gastric bypasses and a visit to
the dentist can also work out cheaper this side
of the border. For example, it costs between
20 and 40 usd to have your teeth cleaned in
Mexico. Most Mexican physicians have studied
or specialized at prestigious universities, either
at home or in the US and Europe, while many of
the country’s hospitals and labs are fitted out
with exactly the same technology as you'll find
in the US, Canada and Europe.

Add to this the human factor. Medical
checkups, preventive treatments, specialized
surgeries and patients’ recovery are monitored
with professionalism, warmth and compassion.
Another point in Mexico's favor is its geo-
graphical location and excellent airport infra-
structure, which covers practically the entire
country. And then there's its enviable weather.

These days it's widely agreed that recov-
ery from a healthcare problem depends largely
on the patient’s state of mind. How about a
medical treatment preceded or followed by a
well-deserved vacation? Whether you choose
to relax on the beach, explore the desert or the
jungle, climb a mountain, swim in a lagoon, visit
a colonial town or a modern city, there’s no ex-
cuse not to make a full recovery. The increasing
number of tourists who come to Mexico to get
better are proof of that. |

www.inmobiliare.com

1.Global Trade Atlas 2. Source: ProMéxico con datos
de INEGIy Global Insight 3. Source: INEGI y Global
Insight 4. Fuente: INEGI 5. Source: Global Trade Atlas
6. Source: Secretaria de Economia

SOME CERTIFIED MEXICAN
HOSPITALS

Hospital CIMA
Chihuahua, Chihuahua
www.hospitalcima.com.mx

Clinica CIMA Hermosillo
Hermosillo, Sonora
www.cimahermosillo.com

Hospital CIMA Monterrey
Monterrey, Nuevo Ledn
www.cimamonterrey.com

Hospital San José Tec de Monterrey
Monterrey, Nuevo Ledn
hsj.com.mx

Hospital y Clinica 0CA
Monterrey, Nuevo Ledn
www.ocahospital.com.mx/ocanuke

Hospital Galenia
Cancun, Quintana Roo
www.hospitalgalenia.com

Hospital México.Americano
Guadalajara, Jalisco
www.hma.com.mx

The American British Cowdray
Medical Center IAP

Observatorio Campus Mexico City
The American British Cowdray
Medical Center IAP

Santa Fe Campus Mexico City
www.abchospital.com
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OLEST
MED

RESORT HOTEL & SPA

Por Redaccion Inmobiliare Magazine Latam
redaccion@inmobiliare.com

ALBUERNE ARQUITECTOS CUENTA CON UNA EXPERIENCIA DE MAS DE 40 ANoOS
DEDICADOS A LA ARQUITECTURA, PLANIFICACION Y CONSTRUCCION DE TODO TIPO DE
EDIFICACIONES. HA REALIZADO PROYECTOS EN EL NORESTE Y 0TROS ESTADOS DE
MExico Asi como TAMBIEN EN TEXAS - EsTapos UNIDos. TIENE A SU HABER MAS DE
200 MIL METROS CUADRADOS DE DISENO PARA DIVERSAS CONSTRUCCIONES Y ADEMAS
DESDE HACE UNOS MESES, VIENE INCURSIONANDO EN EL MERCADO DEL DESARROLLO

INMOBILIARIO TURISTICO EN

Ibuerne Arquitectos ha concebido el
Aproyecto Solest Villas, de Solest Med

Resort Hotel & Spa en San Juan del Sur,
Provincia de Rivas — Nicaragua. Este desarrollo
inmobiliario turistico se ha creado para cap-
tar mercado en el nicho de personas jubiladas
de los Estados Unidos. En esta oportunidad
entrevistamos al arquitecto Jorge Albuerne,
Director General de Albuerne Arquitectos y
quien estd al frente del proyecto.

INMOBILIARE MAGAZINE (IM): ;POR
QUE PENSAR EN UN DESARROLLO

DE LAMAGNITUD DE SOLEST

PARA NICARAGUA? ;QUE LO HACE
ATRACTIVO?

Jorge Albuerne (JA): Solest Med Resort,
Hotel & Spa es un desarrollo inmobiliario
turistico que se ha concebido para captar el
mercado de jubilados de los Estados Unidos
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NICARAGUA.

de América -en particular el turismo médico-,
en un nuevo destino: San Juan del Sur, en la
provincia de Rivas, Nicaragua. Dicha é&rea en
la actualidad, tiene una fuerte demanda en
bienes raices ya que ha crecido el turismo na-
cional e internacional. Uno de los indicadores
més importantes que representa el gran po-
tencial del desarrollo del turismo en la regién,
es el crecimiento exponencial de pasajeros de
cruceros que llegan al puerto local.

IM: ;: DESCRIBANOS UN POCO MAS EL

DESARROLLO Y SUS COMPONENTES?

JA: El complejo esta integrado por un ho-
tel de lujo de 60 habitaciones, salas de reu-
niones y spa, ademas villas y edificios de
apartamentos. El centro médico y complejo
turistico de lujo se construira en un bosque
arbolado virgen, con impresionantes vistas
panoramicas hacia la playa del Pacifico. El

www.inmobiliare.com

centro médico acreditado internacionalmen-
te por la Comisién Conjunta de Acreditacion
de Organizaciones de Salud, se compone de
dos salas de operaciones y un centro de ma-
sajes terapéuticos.

IM: EL TURISMO MEDICO EN LA REGION
HATOMADO GRAN IMPORTANCIA EN
LOS ULTIMOS ANOS, ;. ES CORRECTO?
JA: Asi es, este tipo de turismo ha tomado
un fuerte liderazgo en Centroamérica, de-
bido al fuerte aumento en los costos de los
servicios y seguros de gastos médicos en los
Estados Unidos de América, promovieron la
idea a inversionistas privados, para pensar
en serio en el turismo médico de negocios
en paises como El Salvador, Honduras, Gua-
temala y Nicaragua. Costa Rica y Panama ya
estan posicionados en este segmento, sobre
todo Costa Rica.



DEBIDO AL FUERTE | T

AUMENTO EN LOS COSTOS
DE LOS SERVICIOS Y
SEGUROS DE GASTOS
MEDICOS EN LOS ESTADOS
UNiDos DE AMERICA,
LEST MED RESORT

: (CUALES DE LAS EXPERIENCIAS
NDIDAS EN ALBUERNE

ITECTOS SE PODRIAN COLOCAR
RACTICAEN ESTE PROYECTO DE
SOLEST?

JA: El hacer arquitecténico no debe conce-
birse como una actividad aislada, la comple-
jidad del entorno fisico para las actividades
humanas requieren de una visién global y
dicha vista integral sélo se logra a través de
una contemplacién interdisciplinaria propia
de la planificacién. Por lo tanto, la arquitec-
tura debe encuadrarse en ese marco ordena-
dor que a la vez que anticipa, coordina las
diversas disciplinas necesarias para resolver
los diversos y complejos problemas de ese
entorno fisico. Finalmente, la planificacién
aporta los métodos para la evaluacién y la
retroalimentaciéon para constatar hasta qué
punto, los objetivos del mencionado entor-
no fisico han sido logrados, y proceder en-
tonces a tomar las decisiones en los ajustes
necesarios que haran posible el logro de los
objetivos. La responsabilidad de crear un
disefio total puede considerarse como la
mejor alternativa de solucién que exprese
adecuadamente la posicion del cliente, ofre-
ciendo a la vez una base sélida a su inver-
sién tanto inicialmente como en el futuro,
ese es el principio fundamental de Albuerne

Arquitectos en su desempefio profesional.
Nosotros ofrecemos un mecanismo de orga-
nizacién y un método que hace posible la in-
clusién total de las diversas necesidades del
cliente/usuario con la participacién oportu-
na de éste.

IM: ;CUAL HA SIDO LA RESPUESTA
A ESTE PROYECTO? ;NOS PODRIAS
CONTAR DEL ESTATUS DEL MISMO0?

JA: El proyecto se estd desarrollando con |

base en diversos estudios econémicos y de
mercado que se hicieron en Centroamérica,
existiendo mucho apoyo de las autoridades,
particularmente de San Juan del Sur y Nica-
ragua. Se estan dando los Gltimos ajustes en
diversos proyectos ejecutivos del hotel y el
centro médico, para dar inicio con esta pri-
mera etapa del desarrollo. La segunda etapa
seran las villas, y la tercera los edificios de
apartamentos.

IM: SIN DUDA, EL LISTADO DE TUS
OBRAS Y PROYECTOS EN MEXICO

ES MUY AMPLIO, PERO ;CUAL
CONSIDERAS RELEVANTE CITAR POR
SU TRASCENDENCIA?

JA: El proyecto del Centro Civico San Pedro
(www.albuernearquitectos.com/video) me
parece relevante. Este es un desarrollo inmo-

.inmobiliare.com

Restaurante El Varietal
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biliario de usos mixtos ubicado en el muni-
cipio de San Pedro en el area metropolitana
de la Ciudad de Monterrey, con atencién y
servicios para la comunidad del municipio
de San Pedro Garza Garcia y al area conur-
bada de Monterrey. Consta de zonas cul-
turales, sociales y de servicios, a los cuales
se tiene acceso desde la planta baja. Tiene
también la Plaza-Explanada civica disefiada
principalmente para eventos de esta indole.
La Casa de la Opera y Ballet, Centro de Artes
Escénicas y Entretenimiento, con diferentes
espacios como el auditorio y el teatro con-
figurable para distintas capacidades de au-
diencia hasta seis mil 500 personas, incluido
el actual Auditorio San Pedro, el cual se inte-
gra al desarrollo de artes escénicas y entre-
tenimiento. Consta ademads de un Centro de
Exposiciones publicas y privadas con un afo-
ro para cinco mil personas, una Capilla Ecu-
ménica para celebrar ceremonias de todas
las religiones, restaurantes de diverso tipo,
servicios de banquetes para ofrecer servicio
en las grandes azoteas verdes que son abier-
tas, cancha de futbolito, areas para deportes
exteriores, y ademds, se complementa con
un club de ejecutivos en las areas interiores
de la torre. También tiene apartamentos re-
sidenciales de lujo y un Hotel Boutique con
accesos independientes, ademéas de un es-
tacionamiento con capacidad desde tres mil
500 a cuatro mil 500 autos, y una capacidad
de salida de dos mil carros por hora.

IM: LA RELACION DE LA
SUSTENTABILIDAD CON LA
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ARQUITECTURAY EL DESARROLLO
INMOBILIARIO ES UNA REALIDAD.
¢COMO CONCIBES ESTE CONCEPTO

EN TUS PROYECTOS? (QUE TANTA
PREPONDERANCIA LE DAS?

JA: En nuestros proyectos siempre se inclu-
yen propuestas para ahorro de energia con
materiales ecolégicos, desde fachadas ven-
tiladas, doble piel (fachadas de cristal) con
camaras estaticas y dinamicas, sistema hi-
draulico para recuperacién, almacenaje, fil-
trado y reuso de aguas de lluvia, jabonosas,
de condensados de equipos de HVAC para
riego de jardines, azoteas verdes y servicios
sanitarios. Sistema inteligente para control
de iluminacién y equipos en general. Por
otra parte, el uso de cemento de escoria
reduce el dafio al medio ambiente al dismi-
nuir la cantidad del concreto necesaria para
la construccién, que a su vez, disminuye la
cantidad de gases de efecto invernadero del
diéxido de carbono producido en la fabrica-
cién de cemento normal.

IM: DESDE TU PERSPECTIVAY
ENTENDIMIENTO DEL TEMA DE
SUSTENTABILIDAD, ;QUE TAN
EDUCADO PERCIBES AL MERCADO
MEXICANO Y AL NICARAGUENSE
FRENTE A ESTA TENDENCIA DE
“CULTURA SUSTENTABLE”?

JA: La Sustentabilidad se acepta y sabemos
que es lo mejor, ya sabemos que los recur-
sos no renovables se van a terminar y cada
vez cuestan mas. Hacen falta mas incentivos
para los desarrolladores inmobiliarios e in-

www.inmobiliare.com

*_Centro Cl¥ico San Pedro

versionistas, para motivarlos a buscar ener-
gias limpias. En los paises mas desarrollados
existen muchos programas econémicos para
amortiguar la inversién extra por este con-
cepto sustentable a través de fundaciones y
de los gobiernos. En México no se hace mu-
cha promocién de esto, en Nicaragua estan
empezando, ya se acepta vender a la red de
energia el exceso que produzcas, para bajar
tu consumo, sabemos que lo mas costoso de
producir energia limpia es el almacenaje. Por
otra parte, en el sur de Nicaragua los fuertes
vientos que azotan a la provincia de Rivas,
han convertido a esta zona en la meca de
la energia edlica del pais. Dicha provincia,
frontera con Costa Rica y a orillas del Gran
Lago o Lago Cocibolca, acoge paradisiacas
playas y a los tres parques edlicos que ope-
ran en Nicaragua y que generan la quinta
parte de la energia eléctrica que consume
este pais centroamericano. Concluyo con
esto: los edificios que no sean verdes estaran
condenados a morir. ;Qué escogeria el usua-
rio final para rentar y/o comprar un edificio
que no es sustentable? Pagar el 100% de los
servicios, o en uno sustentable, pagar del 40
al 60% menos. u

MAYORES INFORMES

Jorge Albuerne
jalbuerne@albuernearquitectos.com
www.albuernearquitectos.com
Monterrey — Nuevo Leén - México
Tel. 52 + 81 - 8712839

Cel. 52+ 1 + 81 -86653613
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La belleza se esconde en todos lados,
invisible para muchos, pero siempre
esperando ser descubierta por cual-
quier par de ojos que deseen apre-
ciarla.

Si logramos modificar la manera
en que vemos la vida, los momentos
y objetos mas cotidianos se trans-
forman ante nosotros cobrando un
nuevo significado y sentido. Yo sim-
plemente intento capturar, desde mi
perspectiva y espacio, la belleza de
la cotidianidad.

Mariana Ricaud

von Christian
marianaricaud@gmail.com
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RESERVACIONES

1257.3950

e Catering
® Salon para eventos hasta 60 personas
e \/alet parking

Calzada del Valle 333 Ote. Col. Del Valle.
San Pedro, Garza Garcia

(%] @granerogrilimty
felgranerogrill

elgranero.com.mx
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- LIDERAZGO EN SERVICIO

CONFIANZA E INNOVACION

CENTRAL
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SERVICIO

Estandares Mundiales @

Cobertura Nacional @&

Apoyo Juridico y Fiscal &

Financiamiento y Automatizacién @

LIDER EN 3 STACIONAMIENTOS
Asesoria: 01 800 638 0067 // ventas@central-mx.com www.central-mx.com






