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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
MANCHAS URBANAS

Fuente: Reddit. 2018. Mappermat. https://www.reddit.com/user/mappermatt - Data From: http://www.atlasofurbanexpansion.org/
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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
MANCHAS URBANAS
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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
CRECIMIENTO POBLACIONAL ZM TIJUANA
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% de Crecimiento Poblacional Estimado por ZM del 2000 al 2050

Notas:

Fuente INEGI.




PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
MANCHAS URBANAS
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CRECIMIENTO POBLACIONAL ZM TIJUANA
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LOS TIEMPOS DE RETRASO EN LAS 50 CIUDADES 
MÁS GRANDES DEL MUNDO SON UN 40% MÁS 
ALTOS DE LO QUE DEBERÍAN SER. 


LA GENTE PASA CIENTOS DE HORAS AL AÑO 
EN EMBOTELLAMIENTOS DE TRÁFICO. 


REDUCIR LAS HORAS PASADAS EN EL TRÁFICO UN 
20% PUDIERA AUMENTAR 0.2 PUNTOS 
PORCENTUALES EL CRECIMIENTO ANUAL DEL PIB 
A NIVEL MUNDIAL. 


EN LATINOMÉRICA, EL COSTO DE LA 
CONGESTIÓN PROYECTADO A 2030 ASCIENDE 
HASTA UN 6.5% DEL PIB EN MÉXICO.

El Costo de la congestión urbana
Costo de congestión  por ciudad a 2030 con el mismo nivel de congestión de 2019

GRAN REPORTE DE VERTICALIZACIÓN 
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Fuente: HSBC Global Research, “Cutting congestion lifts growth“ (2019). 
https://www.mobilenews.hsbc.com/fr-fr/cutting-congestion-lifts-growth

LOS TIEMPOS DE RETRASO EN LAS 50 CIUDADES 
MÁS GRANDES DEL MUNDO SON UN 40% MÁS 
ALTOS DE LO QUE DEBERÍAN SER.

LA GENTE PASA CIENTOS DE HORAS AL AÑO
EN EMBOTELLAMIENTOS DE TRÁFICO.

REDUCIR LAS HORAS PASADAS EN EL TRÁFICO 
EN UN 20% PUDIERA AUMENTAR 0.2 PUNTOS 
PORCENTUALES AL CRECIMIENTO ANUAL DEL 
PIB A NIVEL MUNDIAL.

EN LA CIUDAD DE MÉXICO, EL COSTO DE LA 
CONGESTIÓN PROYECTADO A 2030 ASCIENDE 
A 6.4% DEL PIB.

\MÉXICO6.5%

Mexico 7%

PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
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LA CIUDAD DE LOS 15min
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PORQUÉ NOS VERTICAlIZAMOS?

Los costos de vivienda no se deben analizar 
de forma aislada a la calidad de vida.

Las necesidades diarias ajenas al trabajo 
deben poder ser satisfechas dentro de 20 
minutos de traslado (caminando, en 
bicicleta o transporte).

Estudios muestran que si la vivienda de 
bajo costo está fuera del centro y lejos 
de opciones de trabajo, existe el riesgo 
de una alta tasa de abandono.

15-minute 
neighborhood
Infraestructura
caminable y de 
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Fuente: United Nations, Department of Economic and Social 
Affairs, Population Division (2019). World Population 
Prospects: The 2019 Revision.
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Fuente: United Nations, Department of Economic and Social 
Affairs, Population Division (2019). World Population 
Prospects: The 2019 Revision.
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Satisfacer las necesidades 
diarias básicas a menos de 
800m caminando…



PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
COSTO DE MODELOS URBANOS VS SUBURBANOS
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EN COSTOS DE

INFRESTRUCTURA
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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
VERTICALIZACIÓN ZM TIJUANA
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.


4S Real Estate ha sido pionero en Latinoamérica en el desarrollo de metodologías para el entendimiento de la demanda. 
Esta capacidad estratégica permite tener la capacidad para identificar necesidades desatendidas en el mercado. 

Como parte del análisis de la demanda vertical, 4S Real Estate creó el índice de verticalización de la demanda. Este índice 
mide la disposición del público de los segmentos A, B, C+ por considerar la posibilidad de adquirir vivienda vertical. 
Presentamos los hallazgos sobre dicho índice para las mismas 18 ciudades empleadas en la muestra, destacando el 
mínimo, máximo y promedio del índice para cada una de ellas. 

*Información primaria generada por 4S Real Estate y su red de oficinas regionales. El índice se calcula elaborando estudios cuantitativos representativos en cada una de las ciudades

ÍNDICE DE 
VERTICALIZACIÓN 
DE LA DEMANDA

CIUDADES ORDENADAS POR ÍNDICE DE VERTICALIZACIÓN PROMEDIO
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Indice de Verticalización Promedio por Ciudad

4S Real Estate ha sido pionero en Latinoamérica en el desarrollo de metodologías para el entendimiento de la demanda. 
Esta capacidad estratégica permite tener la capacidad para identificar necesidades desatendidas en el mercado. 

Como parte del análisis de la demanda vertical, 4S Real Estate creó el índice de verticalización de la demanda. Este índice 
mide la disposición del público de los segmentos A, B, C+ por considerar la posibilidad de adquirir vivienda vertical. 
Presentamos los hallazgos sobre dicho índice para las mismas 18 ciudades empleadas en la muestra, destacando el 
mínimo, máximo y promedio del índice para cada una de ellas. 

*Información primaria generada por 4S Real Estate y su red de oficinas regionales. El índice se calcula elaborando estudios cuantitativos representativos en cada una de las ciudades
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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
OFERTA VERTICAL ZM TIJUANA
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+60

Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.




PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
OFERTA VERTICAL ZM TIJUANA
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.


PREMIUM 2.63 p/P         $3,985/M2


RES PLUS 3.64 p/P      $3,300/M2

RESIDENCIAL 2.19 p/P         $2,498/M2

2/22 Proy 

5/30 Proy        +5 Uds/mes


2/18 Proy

ABSORCIÓN PROM 

POR SEGMENTO

11/22 Proy 

12/30 Proy       -1 Uds/mes


    7/18 Proy

A


B


C+

A


B


C+

$M2

POR SEG.

OUTLIERS DE MERCADO

= PROY. DIFERENCIADO

1 DE CADA 2 O 50% DE LOS 
PROYECTOS ABAJO DE 1 UD/MES



FALTA PRODUCTO

DIFERENCIADO!



VARIABLES DE DESARROLLO
PRECIO vs M2
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VARIABLES DE DESARROLLO
PRECIO vs M2 VS Segmentación de mercado
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SEGMENTACIÓN DE MERCADO
ETAPAS DE VIDA
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SEGMENTACIÓN DE MERCADO
ETAPAS DE VIDA
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SEGMENTACIÓN DE MERCADO
ETAPAS DE VIDA
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SEGMENTACIÓN DE MERCADO
ETAPAS DE VIDA
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Generación X Millennials

Matrimonio

Vivienda en renta

Matrimonio

Primera Vivienda Primera Vivienda

Segunda Vivienda

Resort Living

SENIOR 
LIVING

DIAGRAMA CONCEPTUAL “Comparativa Ciclo del consumidor de Bienes Raíces: Millennials vs Generación”

desarrollado por 4S Real Estate con base en la estructura de Harry Dent:The Demographic Cliff

NO TODOS QUIEREN/PUEDEN COMPRAR



MTY GDL Tijuana Querétaro CDMX

PRODUCTOS DE RENTA
ETAPAS DE VIDA

$
2
6

,4
8

4

$
6

7
0

/m
2

$
4
0
0

/m
2

$
5

0
3

/m
2

$
4
2

0
/m

2

$
3
1

2
/m

2
$

1
3
,4

3
1

$
3

8
,2

4
5

$
2
2

,7
5

0

$
1
9

,9
4

3 $
2
8

,1
4

6

2
3

 P
R
O

Y
.

9
 P

R
O

Y
.

4
 

1
2

 P
R
O

Y
.

4
0

 P
R
O

Y
.

Indicadores de Renta Informal por ciudad

$
1
5
5

 /
m

2

$
1

8
0
 /

m
2

$
3

8
9
/m

2

$
1

8
0
/m

2

$
3
8
5

/m
2 $
2

3
,8

6
7 $
2

3
,9

2
5

 

$
1
2

,6
0

0 $
2
0

,7
4

5

3
,8

1
5

 U
D

S.

5
5

0
0

 U
D

S.
.

5
5
5
 U

D
S.

2
,4

3
3

 U
D

S.

1
0

,5
8

3
 U

D
S

MTY GDL Tijuana Querétaro CDMX MTY GDL Tijuana Querétaro CDMX

$mensual y 

$m2 más alto 
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.




PRODUCTOS DE RENTA
ETAPAS DE VIDA
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AIRBNB MULTIFAMILY
- PROBLEMAS CON INQUILINOS

- INCREMENTO DE COMPETENCIA

- HUESPEDES VS RESIDENTES

- INSEGURIDAD

- POSIBLE DUMPING DE PRECIOS

- MAYOR INGRESO A MAYOR RIESGO

- DIFICULTAD DE ADMINISTRACIÓN


- ADMINISTRACIÓN Y MANTENIMIENTO 

INSTITUCIONAL

- ECONOMÍAS DE ESCALA

- DEMANDA CRECIENTE DE MERCADO

- MENOR RIESGO

- CASH FLOW CONSISTENTE

- SALIDA FINANCIERA A 8-10 AÑOS

- ESTABILIDAD DE INQUILINOS

OCC. 48%
2,167 uds OCC. 92%

*NACIONAL

RENTAL DEMAND 37/100
*AIRDNA SCORE



FAlTA RENTA

INSTITUCIONAL!



SEGMENTACIÓN DE MERCADO
ETAPAS DE VIDA
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18%

12%

14%

27%

9%

2%3%

8%

4%3%

Soltero joven
Soltero adulto
Adulto independiente
Pareja joven sin hijos
Pareja adulta sin hijos
Empty nesters
Pareja con hijos de 0 a 10 años en casa
Pareja con hijos de 11 a 20 años en casa
Pareja con hijos de más de 21 años en casa
Padre/madre separado con hijos en casa*

18%

12%

14%

27%

9%

2%3%

8%

4%3%

HOGARES MONOPARENTALES

MÉXICO TIJUANA



HOGARES MONOPARENTALES
ETAPAS DE VIDA
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Los hogares monoparentales son aquellos formados por 1 
adulto (padre, madre o tutor) y al menos 1 hijo menor de 

18 años (biológico, adoptado o con custodia legal). 


Se consideran también hogares donde pueda existir hijos 
adultos, mientras sólo haya 1 adulto padre, madre o tutor. 

1 ADULTO 

(PADRE/MADRE/TUTOR)

+
1 (Ó MÁS) HIJO(S)



EL MERCADO NO SE CREA

SE IDENTIFICA!
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EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.


Aunque, históricamente, los centro comerciales se pensaron como centros 
comunitarios, poco a poco la idea se deformó hasta que esta tipología se 
volvió meramente en un lugar de consumo. El diseño de estas plazas 
está centrado en el automóvil. Generalmente, el food court es el centro del 
proyecto y carece de elementos diferenciados. Casi toda su mezcla comercial 
consistía en marcas de producción masiva. 

Los centros comerciales de ahora se concentran en contar con usos mixtos 
para evitar el aislamiento. Estos centros son más inteligentes y se han 
adaptado a los cambios en las preferencias de los consumidores. A diferencia 
del pasado, ahora las marcas pequeñas adquieren relevancia y los 
productos y servicios locales se vuelven indispensables en la mezcla 
comercial. La plaza busca contar con áreas verdes y exteriores 
agradables para el mercado. 

COMIDA

ANCLA ANCLA
Locales 


Comerciales

Estacionamiento

Estacionamiento

Estacionamiento

ANCLA ANCLA

COMIDA

Estacionamiento

Estructural

Estacionamiento

Estructural

Ancla

Lifestyle

Tiend
as

Y 


Café

Tiend
as

Y 


Café

Plaza

Verde

Calle Principal

Plaza

CentralLocales 


Comerciales
Locales 


Comerciales

Estacionamiento Estacionamiento

Estacionamiento

PASADO PRESENTE



EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TENDENCIAS DE CONSUMO
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EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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El consumo dentro de las plazas comerciales pasa a un término secundario. El 
principal objetivo del comercio ahora es juntar a personas afines, 
diseñadas con base a las necesidades y expectativas de un 
mercado meta en específico. La plaza comercial ya no es una identidad 
cerrada, ahora las plazas se abren y cuentan con programas mixtos que 
complementan los giros dentro de la mezcla comercial. El entretenimiento 
y la gastronomía se vuelven un tema central dentro de la mezcla 
comercial de las plazas. Además, el espacio público complementa con anclas 
artificiales para atraer y retener a los consumidores.

Plaza

Verde

OFICINAS

Edificio

Residencial


Con comercio

en primer 


Nivel

OFICINAS

Edificio

Residencial


Con comercio

en primer 


Nivel

Edificio

Residencial


Con comercio

en primer 


Nivel

HOTEL

Estacionamien
to


Estructural

M

BUS BIKE SUPERMERCADO

ORGÁNICO

CINE / ENTRETENIMIENTO

CAFÉ REST.

Estacionamiento

Estacionamiento FUTURO



EVOLUCIÓN DEL RETAIL
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EVOLUCIÓN DEL RETAIL
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EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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COMMUNITY GARDENS

ANCHORS

PUBLIC PARKS



EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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4S
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EVOLUCIÓN EN LA PREFERENCIA DE LA DEMANDA

NEGOCIO LOCAL
BARRIO

PLAZAS COMERCIALES
TIENDAS DEPARTAMENTALES

Los negocios locales o barrio 
durante la pandemia fueron los 
más resilientes, ya que los 
porcentajes fueron muy similares 
en casi todos los rubros; 
actualmente solo presenta una 
disminución de 2% frente a los 
niveles previos al confinamiento. 
Esto se debe a que las ventas se 
vinculan a una compra 
recurrente y no aspiracional. 

El nivel de las transacciones en las 
plazas comerciales se redujo un 
65%, siendo los alimentos y 
productos de limpieza los que se 
sostuvieron en proporción, al igual 
que la ropa y calzado, pero todos 
los demás rubros presentaron una 
reducción significativa. Siendo los 
restaurantes los que más 
disminuyeron. El desafío es cómo 
regresar los giros por ejemplo de 
salud, belleza, muebles, electrónica 
entre otros, a niveles pre-
confinamiento.

Servicios
bancarios

Mueblería
Electrodomesticos

Alimentos
Productos de limpieza
del hogar

Productos de
salud

Electrónica
Tecnología
Videojuegos

Restaurantes
formales 
(+15 USD P/P)

Ropa y 
calzado

Cine

Productos de
belleza y joyeria

Restaurantes
casuales 
(+5 y -15 USD P/P)

Pago servicios
del hogar

Restaurantes
comida rápida



OFICINAS

CULTURA

COMERCIO

PARQUES

ESCUELAS

VIVIENDA

LA CIUDAD ES

TU AMENIDAD





LO LOCAL ES

IRREMPLAZABLE!
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PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
OFERTA VERTICAL ZM TIJUANA
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.


3 MILLONES
PACIENTES EXTRANJEROS POR AÑO

$1,300 MDD
INGRESOS ANUALES POR TURISMO MEDICO

30% - 70%
PRECIO CONTRA USA



PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
OFERTA VERTICAL ZM TIJUANA
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.


53%

3%

15%

28%

Superficie Separada (en Construcción)
Superficie Disponible (en Construcción)
Superficie Disponible
Superficie Ocupada

Superficie Formal Disponible

ANV

CONSULTORIOS


TJ

82%
De OCUPACIÓN

$25 USD/M2
PRECIO DE RENTA PROM

$3,568 USD/M2
PRECIO DE VENTA PROM

10,027 M2

82 M2
Consultorio Promedio



PORQUÉ NOS VERTICALIZAMOS?
OFERTA VERTICAL ZM TIJUANA
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Notas:

La síntesis presentada proviene de un levantamiento de información PRIMARIA llevado a cabo por 4S.


Proyectos Nuevos 

con hospital/Quirófanos

Proyectos Nuevos 

Sin hospital/Quirófanos

37%

38%

21%

4%

Superficie Disponible
Superficie Disponible (en Construcción)
Superficie Separada (en Construcción)
Superficie Ocupada

16%

20%

19%

45%

Superficie Disponible
Superficie Disponible (en Construcción)
Superficie Separada (en Construcción)
Superficie Ocupada

75%
De OCUPACIÓN 

36%
De OCUPACIÓN 

VS.

Incluye Cosmopolitan

Health District (en construcción)



EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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MEDICO 100%



EVOLUCIÓN DEL RETAIL
TEMA DE FORMATO
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MEDICO 100%



EL TURISMO MÉDICO

SEGUIRÁ CRECIENDO!
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*Gráfica realizada con información de los reportes CBRE Marketview 2Q 2020 para la ZM de Ciudad de México, Monterrey y Guadalajara

REDISTRIBUCIÓN DE PRODUCTOS

CIUDAD MÁS ACCESIBLE…NUEVAS REGULACIONES

RE
A
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TE

 F
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R
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H

T
4
SR

EA
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A
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:C

O
M

EL HOME-OFFICE 
ES EL FUTURO?
NO TODOS están 
listos



PREFERENCIAS DE TRABAJO
NUEVOS ESPACIOS DE OFICINA
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Líder de proyecto

Director, Director General

19 - 10 m2

Trabajador 

Fijo


70% en escritorio

8 - 4.5 m2

El tamaño de la oficina / estación de trabajo adecuada se determina en 
función de la actividad que realiza, la cantidad de personas simultáneas que 
necesita para ciertas actividades, y el tiempo que pasa en su escritorio.

Trabajador 

Flexible


40% en escritorio

3 - 2 m2

Trabajador 

Fijo


Trabajadores intermitentes que no 
requieren de un espacio fijo.

1.5 m2

Fuente: Government of Canada Workplace 2.0 Fit-up Standard



PREFERENCIAS DE TRABAJO
NUEVOS ESPACIOS DE OFICINA
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FLEX (no diseñado para H.O.)


• Falta de aislamiento acústico

• Cercanía a las recámaras de los hijos

• F1 mayor dificultad

• Interrupciones durante juntas si ambos 

trabajan.

• Si el espacio se cierra queda sin 

iluminación ni ventilación natural.


RECÁMARA


• Falta de aislamiento acústico

• Necesidad de orden en recámara.

• Falta de privacidad en recámara.

• Espacio limitado en recámaras 

menores a 4m x 5m

SALA / COMEDOR


• Conflicto durante las horas de 
comida (desayuno, comida, 
cena)


• Mayor circulación de los otros 
integrantes de la familia.


• Falta de aislamiento acústico

• Limita el área social

Área mínima indispensable de 
trabajo por persona

3 - 5 m2

Parejas con 2 hijos

130 m2

3R + F + 2.5B



PREFERENCIAS DE TRABAJO
NUEVOS ESPACIOS DE OFICINA
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Fuente: Gensler



THE NEW 
OFFICE – 
CONCEPT

THE NEW

OFFICE CONCEPT



REUTILIZACIÓN DE ESPACIOS
NUEVA FORMA DE DESARROLLAR
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REINVENCIÓN DE M2 CORPORATIVOS
NUEVOS ESPACIOS DE OFICINA
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START-UPS

PYMES

Corp.

69%
De LA OFERTA 

M2 Corporativos

17%
De LA DEMANDA VS.

+300m2

OFERTA

DEMANDA

=
DESOCUPACIÓN

“The notion of putting 

7,000 people in a building may be a 

thing of the past”
 - Jes Staley (CEO Barclays)
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Fuente: (1)NAR (National Association of Realtor). Análisis desarrollado con información de CoStar.  (2)Newmark. América Latina Mercado de O!cinas. https://nmrk.lat/america-latina-mercado-de-o!cinas-2s-2022/  (3)Metros cuadrados disponibles (Vacancia) + M2 en Construcción

SEGMENT0 (USA)1 2021 2022

Multifamily
Vacancia 4.7% 5.4%

Rentas (% crecimiento 12M) 10.4% 5.7%

Industrial
Vacancia 4.5% 4.0%

Rentas (% crecimiento 12M) 8.3% 11.8%

Oficinas
Vacancia 12.1% 12.4%

Rentas (% crecimiento 12M) 0.2% 1.1%

Retail
Vacancia 4.8% 4.3%

Rentas (% crecimiento 12M) 2.7% 4.4%

OFICINAS EN LATAM(2) Inventario M2* VACANCIA ABS / INV

Buenos Aires 531,440 15.6% 8.9 años

Río de Janeiro 771,360 33.7% 10.5 años

Sao Paulo 1,501,880 23.8% 13.7 años

Bogotá 226,800 9.8% 7.2 años

San José 540,050 21.5% 3.5 años

Monterrey 553,940 21.3% 6.4 años

Guadalajara 199,560 16.4% 5 años

Ciudad de México 2,771,580 23.4% 33.7 años

Ciudad de Panamá 544,680 30.6% 15.8 años
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EL MUNDO DE LAS OFICINAS 
ANÁLISIS DE MERCADO

Fuente: (1)NAR (National Association of Realtor). Análisis desarrollado con información de CoStar.  (2)Newmark. América Latina Mercado de O!cinas. https://nmrk.lat/america-latina-mercado-de-o!cinas-2s-2022/  (3)Metros cuadrados disponibles (Vacancia) + M2 en Construcción
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P E R K I N S  &  W I L L ,  D A L L A S

T O R R E  I K O N ,  M O N T E R R E Y - M X 
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D E S P U E S



HAY OPORTUNIDADES

EN OFICINAS!
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TIJUANA SIGUE TENIENDO

UN GRAN POTENCIAL

APROVECHéMOSLO!



A new vision on extraordinary real estate projects

 

4S Real Estate es la empresa de consultoría en Desarrollo 
Inmobiliario más importante de Latinoamérica. Colaboramos 
con desarrolladores e inversionistas en la creación de proyectos 
extraordinarios.


WE ARE FORESIGHT.

Mobile +52 444 828 4058

adrian.hidalgo@4Srealestate.com

Adrián 
HIDALGO

CHIEF COMMERCIAL OFFICER
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A new vision on extraordinary real estate projects 
  
4S Real Estate es la empresa de consultoría en Desarrollo 
Inmobiliario más importante de Latinoamérica. Colaboramos 
con desarrolladores e inversionistas en la creación de proyectos 
extraordinarios. 

WE ARE FORESIGHT.

 

DESCARGA LA
PRESENTACIÓN
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