Necesidad de vivienda en Mazatlán (2025)
I. ¿Hay un superávit o déficit habitacional en Mazatlán?
Mazatlán presenta un superávit cuantitativo de viviendas, pero un déficit cualitativo y segmentado. Para el 2025, se estiman 157,720 viviendas necesarias (basado en la proyección de población urbana y tamaño promedio del hogar), mientras que ya existen más de 172,000 viviendas totales desde 2020. A primera vista, esto indicaría un superávit general.
Sin embargo, en 2020 solo 135,845 de esas viviendas están habitadas, 12,740 están destinadas a renta, y el resto no tiene uso claro, lo cual revela una distribución desequilibrada. La vivienda construida no necesariamente responde a las necesidades de la población local.
a. Superávit cuantitativo
Esto significa que el número total de viviendas construidas excede el número de hogares que requiere la población.
Evidencia en los datos:
· En 2020, había 172,753 viviendas totales.
· Para 2025, se estiman 157,720 viviendas necesarias con base en la proyección de población urbana y promedio de personas por hogar.
Resultado: hay más viviendas que hogares, al menos en cantidad total. Por eso hablamos de un superávit cuantitativo.
b. Déficit cualitativo
Esto implica que, aunque hay muchas viviendas construidas, no todas cumplen con las condiciones necesarias para ser habitadas adecuadamente por la población que realmente las necesita.
¿A qué nos referimos con “condiciones necesarias”?
· Accesibilidad económica (que puedan pagarla)
· Adecuación (tamaño, servicios, ubicación)
· Tenencia regular (escrituradas, con servicios públicos)
· Uso efectivo (que no estén vacías, abandonadas o destinadas solo a inversión)
Ejemplo:
· Muchas viviendas mínimas o sociales están sin escriturar o sin servicios básicos.
· Muchas viviendas residenciales y plus están enfocadas en renta temporal y no en familias locales.
Resultado: aunque hay “viviendas”, no están disponibles ni diseñadas para quienes las necesitan para vivir. Por eso se habla de déficit cualitativo.

II. Superávit en la oferta, pero no para todos
Segmentos con superávit:
· Residencial y Residencial Plus (R / RP):
· Aumento de inventario en vivienda vertical (78.7% del total).
· Precios altos por m² (RP: $67,249/m²).
· Mayor absorción en vertical tipo RP (+11.4% en 1Q25).
· Inversión dirigida a renta vacacional y no a primera vivienda.
· No está destinada al residente local promedio.
Residencial y Residencial Plus (RP): mucha oferta, proyectos verticales, precios altos, dirigida a turistas e inversionistas.
Segmentos con déficit:
· Económica y Media (E / M):
· Absorción desplomada en Económica (-64.8%).
· Reducción de área construida (E pasó de 76 m² a 44 m²).
· Caída de precios que no se traduce en mayor venta.
· Este segmento representa más del 45% de las familias, pero la oferta no se alinea con sus capacidades económicas.
Económica y Media: absorción muy baja, reducción de superficie, precios aún elevados para su mercado objetivo, poca producción nueva.
El 60%+ de la población se concentra en niveles socioeconómicos C-, D+ y D/E, pero la mayor parte de la oferta está en C+ y A/B.
Hay un desequilibrio entre el tipo de vivienda que se construye y el tipo de vivienda que necesita cada segmento de población.






	ESTIMACIÓN DE LOS NIVELES SOCIOECONÓMICOS EN LA POBLACIÓN 2025

	Nivel socioeconómico
	Distribución NSE
	Segmento
	Personas
	Familias

	A/B
	7%
	Residencial Plus
	37,799
	11,812

	C+
	15%
	Residencial
	77,010
	24,066

	C+
	23%
	Medio 
	115,717
	36,162

	C-
	22%
	Económico 
	111,983
	34,995

	D+
	14%
	Social
	72,771
	22,741

	D/E
	18%
	Social/Mínima
	89,425
	27,945



III. Las ventas no reflejan salud de mercado
El volumen de ventas ha mostrado caídas:
· Venta total: -3% entre 4Q24 y 1Q25.
· Proyectos nuevos: -48.5%.
· Absorción total: -3%.
La aparente estabilidad en el éxito comercial (2.8%) y la absorción de vivienda vertical en RP es engañosa. El crecimiento de ventas se concentra en proyectos orientados al mercado inversionista y de renta vacacional, especialmente en zonas verticales y de alto perfil.
Esto sugiere que el comportamiento de las ventas no refleja una respuesta a la necesidad estructural de vivienda, sino una dinámica de mercado especulativo o turístico.
¿Un mercado con exceso de unidades mal dirigidas?
Mazatlán no necesita más viviendas de lujo o para rentas temporales. Necesita vivienda habitada, accesible y adecuada para su población estructural. Hoy el mercado inmobiliario:
· Está sobredimensionado en los segmentos altos.
· Subatendido en segmentos económicos y medios.
· Sostenido por inversionistas externos, no por usuarios finales locales.
En resumen:
· Hay muchas viviendas, pero:
· No están habitadas (vacías, especulativas).
· No están disponibles para los locales.
· No responden al nivel socioeconómico promedio de la ciudad.
· No están bien distribuidas en términos de uso, calidad y accesibilidad.
Por eso el “superávit” es engañoso: hay un exceso en los números, pero no en lo que realmente se necesita.
Reflexión final y preguntas clave a futuro
Si el principal motor de ventas es el retorno esperado por renta vacacional, ¿qué ocurrirá cuando:
· ¿La sobreoferta reduzca las tasas de ocupación?
· ¿Los márgenes de renta no alcancen para pagar los créditos?
· ¿Los inversionistas enfrenten tasas más altas o un entorno turístico menos dinámico?
Y sobre todo:
· ¿Quién comprará esas viviendas cuando ya no sean negocio para rentar?
· ¿Cómo garantizará Mazatlán vivienda digna para su propia gente?
· ¿Qué pasará cuando los desarrollos actuales dejen de vender porque no están pensados para quienes realmente necesitan una vivienda para vivir?

¿Qué factores podrían estar debilitando las ventas en Mazatlán?
Aunque la venta de vivienda residencial y plus sigue registrando actividad sostenida, el decremento general en el volumen de ventas y absorción en otros segmentos abre la puerta a una reflexión más profunda. ¿Qué fuerzas están moldeando silenciosamente la dinámica inmobiliaria de Mazatlán?
Factores estructurales que podrían explicar la desaceleración de ventas:
1. Seguridad pública:
¿Los índices delictivos o la percepción de inseguridad están disuadiendo tanto a compradores locales como a foráneos?
2. Nearshoring e inversión extranjera:
Si bien Sinaloa ha recibido IED por más de US$158M solo desde EE.UU. en 2024, ¿esta inversión se ha traducido en empleos de calidad en Mazatlán? ¿O se ha concentrado en otras zonas más industrializadas del estado?
3. Capacidad de pago de la población local:
Con más de 34% de los hogares en niveles D+ y D/E, ¿cuántos realmente pueden acceder a vivienda nueva, aun en el segmento económico?
4. Cambios regulatorios o incertidumbre institucional:
¿Algún cambio legislativo (por ejemplo, en uso de suelo, impuestos, regulación de Airbnb o fideicomisos de inversión) podría estar desincentivando decisiones de compra?
5. Riesgo por saturación del mercado turístico:
Dado que Mazatlán es esencialmente un destino turístico, ¿la renta vacacional está empezando a mostrar señales de saturación? ¿Qué tan resiliente es el modelo de negocio ante fluctuaciones en llegada de visitantes?

Preguntas abiertas 
· ¿Qué pasará si la expectativa de rentabilidad por renta vacacional no se cumple y los créditos hipotecarios quedan impagables?
· ¿Está el mercado de vivienda generando una burbuja turística que podría dejar sin opciones habitacionales reales a la población local?
· ¿Podría una futura política pública intervenir para reconvertir vivienda de renta vacacional en vivienda social o económica?
· ¿Está Mazatlán caminando hacia un modelo de ciudad dual: una para vivir y otra para explotar?

