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Presentacion

ADIM, preocupado por mejorar las estrategias de
atencion a los residentes en sus desarrollos
iInmobiliarios y mejorar su posicion competitiva en el
mercado Residencial Turistico de Mazatlan, ha
realizado diversos estudios del mercado de la plaza.

El presente documento, resume el ultimo estudio
realizado por Softec para la ADIM a fin identificar areas
de mejora para sus desarrollos.

El objetivo del estudio fue conocer, de primera mano,
las experiencias y expectativas de compradores vy
prospectos, sobre los desarrollos miembros de la ADIM.



Presentacion

Softec fue fundada hace 33 anos y hoy es la principal
empresa especializada en la consultoria e investigacion
inmobiliaria en México.

Softec ha dedicado sus esfuerzos a crear herramientas
de informacion sobre los sectores inmobiliarios e
hipotecarios para ayudar a nuestros clientes a conocer y
manejar el riesgo de los mercados y con ello, ayudarles
a tomar mejores decisiones de inversion.

Los clientes que han basado sus decisiones de
inversion en los productos y servicios de informacion de
Softec provienen de diversos ambitos del desarrollo
inmobiliario.



Consultoria inmobiliaria Softec

Los servicios de consultoria prestados por Softec se
iIncorporan en todas las etapas de desarrollo de un

proyecto inmobiliario y se adaptan a la evolucion vy
ciclo de vida de los proyectos y de los
desarrolladores:

o Determinacion de potencial de mercados

o Compra de tierra

o Habilitacion de tierra y urbanizacion

o Edificacion

o Comercializacion

o Postventa



El mercado Residencial
Turistico en Mazatlan
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El ciclo inmobiliario virtuoso
]

El desarrollo inmobiliario es el mecanismo para lograr que las
actividades economicas se desarrollen, proporcionandoles
espacios adecuados para llevarse a cabo y expandirse:

o Fabricas
o Oficinas

o Comercio

o Hoteles

o Hospitales

o Centros educativos y deportivos

Como consecuencia del crecimiento econoémico y

demografico, la demanda de vivienda se incrementa y
evoluciona.

La infraestructura publica proporciona el marco que le da
estructura y conectividad al desarrollo inmobiliario.

El desarrollador inmobiliarios imprime dinamica y movilidad a
este marco, ejecutando la politica publica urbana.



Ecosistema Inmobiliario

Vivienda fin de semana

Movilidad
Servicios = Espacio
A Publico
)/
Turismo Infra
) < Comercio
Primeros compradores / Empleos

Oficinas

El sector inmobiliario es un ecosistema delicado, falta una
parte y todo se contrae



Marco de referencia del sector
iInmobiliario
-]
La economia en México goza de una economia sana. Esto
se ve reflejado en las variables macroeconémicas, como una
inflacion controlada, un tipo de cambio estable frente al dolar,
las mayores reservas en la historia y un crecimiento
constante en el PIB.

La Poblacion Economicamente Activa, muestra que Meéxico
tienen un potencial latente en la poblacion, para incrementar
la produccion, el consumo, la inversion y la demanda del
pais.

La contraccion en la economia mundial, principalmente en
sector vivienda, ocasiond un decremento en las ventas de
vivienda, principalmente en regiones turisticas, sin embargo
la demanda por formacion de familias y movilidad sigue su
paso.

Los proyectos de inversion y reformas pudieran mejorar el
atractivo del pais, incrementando el turismo.



Situacion actual del mercado

Residencial Turistico en Mazatlan
]

Concepto Residencial Res;:lljgmal Total

Numero de proyectos vigentes 13 20 33
Precio

Maximo $3,350,000 $6,271,200 $6,271,200

Minimo $1,325,000 $2,904,400 $1,325,000

Promedio $2,014,593 $4,403,489 $3,462,409
Area habitable

Maximo 170 m2 266 m2 266 m2

Minimo 62 m2 90 m2 62 m2

Promedio 110 m2 173 m2 148 m2
Precio por m2

Maximo $27,419 $46,007 $46,007

Minimo $10,412 $16,745 $10,412

Promedio $19,204 $26,513 $23,634
Unidades por proyecto

Maximo 163 224 224

Minimo 2 10 2

Promedio 55 55 55
Total unidades en proceso 717 1,091 1,808
Avance de ventas promedio 69% 59% 63%
Total de inventarios 169 399 568
Ventas mensuales prom por proyecto

Maximo 2.4 2.7 2.7

Minimo 0.0 0.0 0.0

Promedio 0.9 0.5 0.7
Ventas totales por mes 11 11 22
Recamaras 2 3 2
Banos 2.2 2.4 2.3
Cajones de estacionamiento 1 2 2
Promedio de crédito 64% 61% 62%




Evolucion de proyectos en venta
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Unidades

Evolucion de ventas totales
]

Ventas totales por mes
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Evolucion de |la absorcion

Eromedio gor unidad

Absorcion promedio mensual por proyecto por segmento

1.2 1

O

0.0
4Q10 1QM1 2Q11 3Q11 4Q11 1Q12 2Q12 3Q12 4Q12 1Q13 2Q13 3Q13 4Q13



Precio por unidad

Evolucion de precios por unidad
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;. De que dependera el éxito de esta

evolucion?
e

Motor econémico

o Turismo

o Servicios

o Manufacturas y exportacion
o Empleo formal

Clase media creciente
o Demandante de bienes y servicios

o En busca de empleos mejor pagados generalmente en el
sector servicios formales y semiformales

o Califican para financiamiento hipotecario de vivienda de
mayor valor

Mejoras en la percepcion del pais
o Inversion
o Seguridad



Factores de éxito de una ciudad
-]

Dentro de un ciclo inmobiliario virtuoso, las condiciones
que fomentaran la competitividad de las ciudades
atrayendo a proyectos exitosos para atender demanda
de empleo y vivienda requieren de que el estado
fomente:

o Creacion de empleos formales

o Vocaciones inmobiliarias congruentes con el entorno
o Infraestructura integrada

o Atraccion de inversiones

o Movilidad

o Planeacion de mediano y largo plazo

o Voluntad politica



Resumen del estudio

para identificar estrategias
de mejora y oportunidades
para desarrollos miembros
de la ADIM
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Objetivos del estudio

v |

Objetivo general

o El objetivo del estudio fue identificar elementos de mejora para los
desarrolladores miembros de la ADIM a través de conocer de
primera mano, los motivadores y opiniones de los habitantes,
compradores y prospectos de los desarrollos turisticos residenciales
ADIM.

Objetivos especificos

o Analizar el perfil y principales caracteristicas de compradores y
prospectos en los desarrollos vigentes ADIM

o ldentificar motivadores y atributos en los desarrollos turisticos
residenciales vigentes de los miembros de ADIM que se perciben
como atractivos para los compradores objetivo

o Identificar aspectos de mejora en los proyectos, productos y
procesos comerciales de los desarrollos vigentes ADIM

o Establecer si existen diferencias de grado entre compradores y
prospectos de compra, a fin de identificar mecanismos para
motivar a los prospectos a comprar



Metodologia
15 |

Investigacion mediante sondeo de opinion a los habitantes,
compradores y prospectos de los desarrollos vigentes ADIM

Determinacion de los objetivos de la investigacion
Diseno de la cuestionario y estructura de la muestra

O
O
o Aplicacion de las entrevistas
o Procesamiento y analisis

O

Recomendaciones

Evaluaciones realizadas

o Habitantes residentes
Quienes ya viven en los desarrollos

o Nuevos compradores

Quienes han pasado el proceso de compra pero aun no habitan en los
desarrollos

o Prospectos no compradores
Quienes han visitado las casetas de ventas pero no compraron



Principales resultados

Evaluacion de la plaza
Decision de compra
Evaluacion del desarrollo
Evaluacion de la residencia

| jardines del pedregal | no. 428 |
tel. +52 (55) 50 63 88 00 | fax: 50 63 36 77
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El sondeo tuvo una participacion mayoritaria de
originarios de Sinaloa, seguida de nacionales

¥ Sinaloa

¥ Otros estados
“ E.U.

W Canada

¥ Otros paises

Origen del entrevistado

Conquoru’q en
Proyectios Inmobiliarios




La inversion en propiedades vacacionales en Mazatlan

requiere de una importante promocion turistica dado

qgue quienes compran o indagan sobre una propiedad
han visitado mas de 4 veces la plaza
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¥ 1]1vez
¥ 3 veces
“ 4 veces

¥ Mas de 4 veces

Cuantas veces ha visitado Mazatlan?
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Entre los compradores de propiedades vacacionales, el
principal medio de transporte para llegar a Mazatlan
figura el avidn, aunque un 35% llega por carretera

¥ Por avion
¥ Por carretera

“ Barco

Como llegdéd a Mazatlan?
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La diversidad en opciones de alojamiento en la plaza

juega un papel importante para atraer compradores

de propiedades vacacionales. Hoteles y residencias
rentadas predominan
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¥ Hotel

H Residencia
rentada

“ Tiempo
Compartido

M Otra

Hospedaje anterior
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Otros destinos como ciudades de Estados Unidos, Los
Cabos y Puerto Vallarta figuran entre los mas
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=4
)
N
X

T
<
Q
c
Q
O,
O-
-
Q.
D
)

“ Otro

¥ San Felipe

" EU

¥ Cancun

® Puerto Vallarta

B Los Cabos

consideradas
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La ubicacion de Mazatlan y sus playas son los mayores
atractivos tanto para compradores como para quienes
han evaluado comprar una propiedad vacacional
100% 1
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70% -

60% -
“ Ambiente de la ciudad

50%
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COMPRADORES NO COMPRADORES

Aspectos mas atractivos de Mazatlan
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Los accesos, el ambiente de la ciudad y las playas son
aspectos recomendados a mejorar en Mazatlan por
parte de quienes han comprado o estan considerando
comprar una propiedad vacacional en la plaza
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B Ambiente de la
ciudad

“ La actitud de su
gente

W Sus playas

W Actividades

Aspectos de Mazatlan que mejoraria
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Aunque destacan quienes adquieren propiedades
vacacionales en Mazatlan como inversiodn, el uso
permanente y para descanso es predominante
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H Residencia vacacional

30% -

¥ Residencia de tiempo
completo

20% -

10% -
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Uso requerido para una residencia en Mazatlan
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Las actividades que prefieren relizar los participantes
del sondeo son de tipo deportivo, espectaculos, asistir
a centros comerciales, salir a comer e ir al cine
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B Actividades

deportivas
M Asistir a

espectaculos
" Descanso

u Golf

¥ Ir a Centros

Comerciales
“Ir al cine

“lr al
supermercado
“ Recreacion

Salir a comer

Actividades realizadas en Mazatlan
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Los compradores de propiedades vacacionales y
guienes estan evaluando comprar, usan automovil
propio para moverse en Mazatlan, lo que les da

LTI
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NO COMPRADORES

¥ Auto propio
¥ Auto rentado

“ Taxi

® Otros
COMPRADORES
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Medio de transporte
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El sondeo realizado muestra una marcada importancia
hacia la relacion precio/valor de la residencia,
principalmente entre quienes aun estan evaluando
comprar una propiedad vacacional

¥ La relacion
ecto precio / valor
de la residencia

¥ Las
caracteristicas
del desarrollo
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¥ La seguridad

Aspecto de mayor peso en la decisiéon
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Las decisiones de compra de residentes en desarrollos
de ADIM, son tomadas ademas del titular, por el
coyuge y otros familiares, mientras que entre los que

aun no; ad uieren na ro ied d, estaca en lugar de
Iaf m| |a, CISI n personal
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Las personas que estan evaluando comprar una
propiedad, tienen la expectativa de invertir entre USD
$100 mil y USD$250 mil en una residencia vacacional
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NO COMPRADORES

Expectativa de inversion en una propiedad
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Entre compradores y potenciales compradores los
atractivos mayor valorados son la ubicacion de los
desarrollos, las amenidades y la seguridad
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Principales atractivos del desarrollo
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Algunos aspectos que se sugiere mejorar para
incrementar el atractivo de los proyectos son el
entorno del desarrollo, el nUimero de amenidades y su
calidad. Entre otros aspectos mencionados por los no
compradores esta el precio y el estacionamiento

¥ Entorno del
desarrollo

P
¥ El numero de
amenidades
/—\‘ " Calidad de las
Amenidades
¥ Diseno del
desarrollo

Aspectos del desarrollo que mejoraria
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Las albercas constituyen el equipamiento mas
valorado por los residentes compradores en los
desarrollos ADIM evaluados. Destacan ademas el
gimnasio y las areas verdes
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Entre los compradores existe una proporcion alta que
considera buena o muy buena la relacidon entre el
costo del mantenimiento y la calidad del desarrollo
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Relacion costo / calidad del mantenimiento del desarrollo
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iSOl

Quienes finalmente han comprado y residen en los
desarrollos ADIM se presenta una proporcion alta de
satisfacccion entre el precio de la residencia y su valor
percibido
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Existe una impresion positiva entre quienes han
comprado o visitado los desarrollos participantes en el
sondeo de ADIM, mayoritariamente recomiendan
comprar en estos proyectos
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Oportunidades de mercado
]

El mercado de vivienda vacacional cuenta con elementos
para ofrecer importantes oportunidades para el desarrollo
iInmobiliario en el mediano plazo.

Mexico sigue teniendo una posicion de mercado
privilegiada para los mercados de retirados y vacacionistas

de los Estados Unidos y Canada.

La diversidad de producto, ubicaciones y atributos a
ofrecer por los proyectos vacacionales en Mazatlan
deberan ser lo suficientemente atractivos para atraer a
compradores que deseen estar en la plaza en el corto,
mediano ylargo plazo.



Vision del mercado

® Vision hacia 2022:

* Mazatlan tiene que plantear su potencial competitivo
* El proceso de evolucion de Mercado es un proceso de largo plazo

2022

* Turismo mas amplio

* Percepciones Positivas

* Mercado Creciente y
Segmentado

* Desarrollo Urbano en

Integracion

2017

*Turismo con mas oferta (5* y
GT)

* Percepciones Optimista

*Mercado Creciente

* Mercado Inmobiliario en

Integracion

2012

* Turismo en desarrollo

* Percepciones Negativas

* Mercado incipiente

* Mercado Inmobiliario
comprimido




Claudia Velazquez

Directora de Desarrollo de Nuevos Negocios

cvelazquez@softec.com.mx

| jardines del pedregal | no. 428 |

tel. +52 (55) 50 63 88 00 | fax: 50 63 36 77




