
Carr Picacho Ajusco 4249-1
Jardines en la Montaña, Tlalpan
14210,  México, D.F., México

www.softec.com.mx
+52 (55) 5063 8800

So
fte

c
®

Perspectivas del 
mercado inmobiliario
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“Un pesimista ve un problema en cada 

oportunidad, 

Un optimista ve una oportunidad en cada 

problema”

Winston Churchill
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Conceptualizacion

Diagnóstico
CnC

UMMR

Gestion

Validacion

Ejecución

PULSO: Comercial
Financiero

Legal
Contable

Tramitología
Mercadotecnia

Postvta/Operaci
on

Planeacion Ejecucion PV
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2 Estrategias

Encontrar clientes 

para tus productos

(Proyectos activos)

Hacer productos 

para los clientes

(Proyectos nuevos)



So
fte

c
®

Estrategias

Encontrar clientes 

para tus productos

(Proyectos activos)
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• Son 42 Km

• ¿Cuànto debes correr por hora?

• Si corres 10Km la primera hora…

• Si corres 3 km la primera hora…

• Si corres 3 km la primera y 3km la segunda…

¿Cómo corres un maratón en 4 horas?
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Pulso Comercial



S O F T E C

Diagnóstico Exprés de

PULSO COMERCIAL
Estudio para Desarrolladora ABC

2do Trimestre 2026

Escala geográfica:

C A N C Ú N

¿Qué incluye este diagnóstico?

Selección de oferta competitiva

Zona de influencia y segmento del proyecto

Proyecto evaluado

Datos clave del proyecto analizado

Resumen de diagnóstico

8 indicadores de salud comercial con semáforo

Sin costo · Por tiempo limitado
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ES PARA PROYECTOS EN OPERACIÓN

Informacion requerida

Datos generales del proyecto

1. Nombre

2. Dirección

3. Municipio o Alcaldia

4. Colonia

Datos de la ejecución

1. Fecha de inicio de ventas

2. Tiempo de ventas (absorción promedio por mes ) 
comprometida

3. Fecha de entrega (para que los residentes se cambien)

4. Fecha de vencimiento del puente

5. Fecha de vencimiento de prorroga posible del puente

Descripción del proyecto y producto

1. Total de unidades

2. Unidades vendidas a la fecha

3. Precio promedio por unidad

4. Superficie promedio por unidad

5. Número de recámaras promedio

6. Número de baños promedio

Pulso comercial
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PULSO GRATIS

egallegos@softec.com.mx

mailto:egallegos@softec.com.mx
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• En condiciones estables, los mercados A/B y C+ han comprado 
alrededor de 7,000 viviendas por año en la ZMM
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Segto Hogares Compra Viv Segto Hogares Compra Viv

A/B 12.5% 1.4% C+ 13.0% 1.7%

Papá Mama Hijos 24.6% 52,767 739 24.9% 69,266 970

Papá Mama Jovenes 22.9% 49,121 688 16.4% 45,621 639

Pareja, hijos, otros familiares 7.1% 15,230 213 7.3% 20,307 284

Familia Reconstituida 1.4% 3,003 42 1.4% 3,894 55

Pareja Joven Sin Hijos 5.2% 11,154 156 7.1% 19,750 277

Nido Vacío 9.2% 19,734 276 6.4% 17,803 249

Pareja del mismo sexo 0.8% 1,716 24 0.8% 2,225 31

Papá solo con hijos 3.2% 6,864 96 3.0% 8,345 117

Mamá sola con hijos 10.7% 22,952 321 13.0% 36,163 506

Corresidentes 6.1% 13,085 183 8.2% 22,810 319

Familia unipersonal 8.8% 18,876 264 11.7% 32,546 456

Total 214,500 3,003 278,175 3,902
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A/B $10.5MM

Producto 
m2

Rec Demanda Inventario

Familia unipersonal <100 1 264 2498

Pareja Joven Sin Hijos 100-140 2 156

Nido Vacío 100-140 2 276

Pareja del mismo sexo 100-140 2 24

Corresidentes 100-140 2 183

903 1254

Papá solo con hijos 140-200 3 96

Mamá sola con hijos 140-200 3 321

417 214

Papá Mama Hijos 200+ 3 739

Papá Mama Jovenes 200+ 3 688

Pareja, hijos, otros 
familiares

200+ 4 213

Familia Reconstituida 200+ 4 42

1682 371
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C+ $4.1MM

Producto 
m2

Rec Demanda Oferta

Familia unipersonal 40-60 1 456 1659

Pareja Joven Sin Hijos 60-100 2 277

Nido Vacío 60-100 2 249

Pareja del mismo sexo 60-100 2 31

Corresidentes 60-100 2 319

1332 2631

Papá solo con hijos 100-140 3 117

Mamá sola con hijos 100-140 3 506

623 234

Papá Mama Hijos >140 3 970

Papá Mama Jovenes >140 3 639

Pareja, hijos, otros 
familiares

>140 4 284

Familia Reconstituida >140 4 55

1948 4469
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Monterrey actual

14



So
fte

c
®

Lo que no se mide, 

No se administra
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Cambios en la estructura del 

mercado
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• Ciudad de México 277 MILLONES 
de opciones

• Monterrey 58.9 MILLONES

• Puebla 106.0 MILLONES

• Una persona puede revisar 10 
proyectos diarios, ¿en cuánto 
tiempo crees que revisaría 106 
millones de alternativas?
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tu cliente?

• El valor de la casa es 
proporcional al ingreso del 
cliente.

• Regla de dedo: el ingreso 
es el 3% del precio de la 
casa

• Dependiendo de la 
disponibilidad de crédito 
hipotecario es la relación 
entre ingreso y valor de la 
casa

18

https://phpapps.condusef.gob.mx/condusefhipotecario/datos.php

Valor casa Enganche Enganche Crédito 
Pago 

Mensual 
Ingreso NSE Ing/Casa

$1,000,000 10% $100,000 $900,000 $9,500 $28,000 C- 2.8%

$1,500,000 10% $150,000 $1,350,000 $14,000 $35,000 C 2.3%

$2,000,000 10% $200,000 $1,800,000 $19,000 $45,000 C 2.3%

$2,500,000 10% $250,000 $2,250,000 $23,000 $60,000 C+ 2.4%

$3,000,000 10% $300,000 $2,700,000 $27,000 $81,000 C+ 2.7%

$4,000,000 10% $400,000 $3,600,000 $36,000 $108,000 A/B 2.7%

$4,500,000 10% $450,000 $4,050,000 $40,500 $121,500 A/B 2.7%

10,000,000 20% $2,000,000 $8,000,000 $80,000 $320,000 A/B 2.5%

20,000,000 40% $8,000,000 $12,000,000 $120,000 $480,000 A/B 2.5%
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Monterrey
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Monterrey vertical



Mercado de vivienda en la Ciudad de Monterrey 

21
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Crecimiento en la Ciudad de Monterrey

32

Crecimiento Vivienda NSE Densidad de empleo
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Monterrey
Penetración Vertical
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Monterrey Vertical
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Lateral Carretera Picacho Ajusco, 4249, Piso 1

Jardines en la Montaña, Tlalpan, 14210, Ciudad de México

+52 55 50 63 88 00

www.softec.com.mx

Corredores inmobiliarios
Monterrey

50
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¿Qué ciudad quieres?

57
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“Sin propuesta 

no se vale protesta”
Anayantzin Contreras
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Monterrey

59
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Monterey es la ciudad más 

rica de América Latina 

60



So
fte

c
®

La más vivible de México 

Monterrey

CDMX



PROGRAMA URBANO MONTERREY 2026-2046

Key market metrics that define the opportunity

Softec  |  Confidential  |  Mexico City, 2026 urbanhub.mx

870,000 
viviendas

Viviendas adicionales en la ZMM

42,500 Ha

Necesario urbanizar

Regeneracion
Densificación

Expansión

2% al 8%

Motivar la movilidad urbana

S   <$500K 121,250
E    $500-$1000K 134,250
M   $1,000-$2,500K 307,959
R   $2,500-$6,000 175,161
RP   >$6,000K 131,403

Workspace   38 mill m2
Comercio 12 mill m2
Oficinas 4 mill 
m2
Industria 10 mill m2
Servicios 12 mill m2
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A ver si ya me creen y 

actuan en consecuencia. 

63
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Estrategias para Monterrey 

2026-2050
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• Opciones

– 1. Matar a los niños

– 2. Que se vayan a otra parte

– 3. Resolver nuestro reto

65

Recuerden, no es opcional, los 
niños ya nacieron.
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• Extensión de la ciudad
– Creación de suburbios

– Motorización ascendente

– Perdida de la base fiscal

• Regeneración y Densificación inteligente del centro
– Mejor calidad de vida

– Uso mejor del ingreso

– Transporte más efectivo

– Consolidación de la base fiscal

• Lo más probable: LAS DOS

66

Estrategias posibles
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• El desarrollo inmobiliario es 
el mecanismo para lograr un 
futuro posible y deseable.

• La infraestructura pública: 
vialidades, transporte, 
servicios son el esqueleto y 
el sistema circulatorio.

• El desarrollador es el 
músculo.  El desarrollador es 
el ejecutor de la política 
pública urbana.

67

El desarrollo inmobiliario
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Si no tenemos que hacer tantas 
casas baratas ¿que hay que 

hacer?
68

Nueva

Usada Nueva

Usada Nueva

Usada
Nueva

$500,000

$1,000,000

$2,000,000

$4,000,000
$200,000 $2,000,000

Derrama mano de obra

¡Fomentar la movilidad!
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• Hemos hecho viviendas en las primeras 
etapas del ciclo de generación de riqueza

• Estas son el cimiento de la riqueza familiar:

• Iguales, masivas, enfoque a precio

• Sigue:

• Movilidad, servicios

• Personalizadas, diferentes, enfocadas al uso 
y funcionalidad.

69
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3 miedos municipales 70

• 3. Infraestructura no da

• 2. Densidad no entiendo

• 1. Uso de suelo no quiero
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• Una ciudad más densa es más barata de 
administrar y tiene mejores servicios

71

300 V/Ha
1 Policía

4 Luminarias
400m calle

Costo $

60 V/Ha
4 Policías

12 Luminarias
1,700 m calle
Costo $$$$$$
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Londres
Paris

Nueva York
Shanghai
Singapure

México

Verticalización y densidad

• Necesitamos evaluar la lógica al cliente de las políticas.

• En el mundo la gente compra o renta departamentos en 
los centros urbanos y compra o renta casas en la periferia

72
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Londres Paris Madrid

• Las principales ciudades capital del mundo 
tienen densidades autorizadas en sus zonas 
centrales de 250-350 Viviendas/Ha.
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Caso Bombardier

Monterrey Querétaro

Ingenieros
Ingenieros

• En la selección de Bombardier de dónde poner su fábrica, el 
criterio final fue la proximidad de la zona habitacional de los 
ingenieros a la fábrica.
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Centro Monterrey

• Hay ±300 manzanas. Aumentando densidad a 6 pisos 
con uso mixto: caben 90,000 viviendas 12,000 locales 
de comercio y 30 edificios de oficinas. ¿Y lo demás?

75
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• ¿Cual será Campos Eliseos o la Castellana de Monterrey?
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¿Que modelo?
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La ZM de Monterrey ocupa en 2022 

aproximadamente 193,400Ha

78
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Crecimiento mancha urbana 79
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Variación Curva Demográfica 

ZM Monterrey

Fuente INEGI

Demandantes a 20 años
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Variación Curva Demográfica 

ZM Monterrey

Fuente CONAPO
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Estructura de ingresos

• La clase media (segmentos C-, C y C+), representa el 51.5% de la población 
en 2020 y llegará a 53.0% en 2040

82

Monterrey 2020 2040

Poblacion 5,001,268 7,427,732

A/B >       $180,000/mes 11.8% 588,637 13.0% 965,605

C+           $90-180,000/mes 15.2% 758,576 17.0% 1,262,715

C             $45-$90,000/mes 19.0% 949,740 19.0% 1,411,269

C- $25-$45,000/mes 17.4% 868,364 17.0% 1,262,715

D+           $15-$25,000/mes 14.7% 737,595 15.0% 1,114,160

D             $7-$15,000/mes 18.6% 931,480 17.0% 1,262,715

E <          $7,000 /mes 3.3% 166,876 2.0% 148,555

Ingreso Medio Familiar USD/año 100.0% US$22,000 100.0% US$25,000
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El comprador de vivienda primaria compra:

Formación de demanda 
vivienda

Vivienda Tipo

A/B>   $200,000/mes RP >$5,500

C+    $100,000-$200,000/mes R $2,500-$5,500

C    $50,000-$100,000/mes M+ $1,500-$2,500

C- $26,000-$50,000/mes M- $950-$1,500

D+    $17,000-$26,000/mes E $500-$950

D    $6,000-$17,000/mes S <$500

E    $6,000/mes S <$500
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En los últimos 30 años, el nivel de ingresos en Monterrey ha crecido de manera 
sostenida y constante.
De acuerdo a datos de la AMAI (Asociación Nacional de Agencias de 
Investigación) la clase media y superior (C- en adelante) es ahora el 63.3% de los 
hogares.
La proyección supone que los hogares en clase media y superior se mantendrán a 
los niveles del 2020.

Evolución de los ingresos

Fuente AMAI con proyección Softec



Empleos, edificacion y vivienda

• El empleo genera demanda de vivienda en 
diferentes proporciones:

– Cada 1,000m2 de nave industrial genera demanda 
por 30 viviendas de menos de $500,000

– Cada 10m2 de oficina genera demanda de 1 
vivienda

– Cada vivienda genera demanda de 4-8 m2 de 
comercio y cada 40m2 de comercio genera 
demanda de una vivienda

– Cada cuarto de hotel genera demanda de 2 
viviendas

– La siguiente tabla muestra la demanda marginal 
anual generada por el empleo y en ciudades 
seleccionadas por la construcción y ocupación de 
nuevas naves industriales.

85

Cada 1,000m2 de nave industrial 
genera demanda por 30 viviendas

Cada 10m2 de oficinas genera 
demanda por 1 vivienda

Cada vivienda genera de 4-8m2 de comercio y 
cada 40m2 de comercio demanda 1 vivienda

Cada cuarto de hotel genera demanda 
de 2 viviendas
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Empleos, edificacion y 

vivienda Monterrey

Tipo
Sup/Emple

ado

Precio/m2 

USD

Costo 

US/empleado
M2 Viviendas

Oficina 10 m2 $2,000 $20,000 50,000 m2 5,000

Comercio 40 m2 $1,500 $60,000 120,000 m2 3,000

Industria 30 m2 $700 $21,000 1,700,000 m2 56,667

Hotel 40 m2 $3,000 $120,000 120,000 m2 3,000

Total 1,990,000 m2 67,667
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Demanda generada por el crecimiento industrial
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La ZM Monterrey crecerá de 193,400Ha a 235,900 en 20 años.

88

Unidad/Densidad Unidades Expansión Ha

Crecimiento Urbano 42,500 Ha

Vivienda 870,023 viviendas 22,000 Ha

Unidades Locales 80 m2

Comercial 11,310,300 m2 141,400 2,000 Ha

Unidades Edif 10,000m2

Oficinas 3,866,900 400 400 Ha

Unidades Bodegas 5,000m2

Industrial 8,628,400 m2 1700 1,700 Ha

Otros 12,146,200 m2 2,400 Ha

Servicios 14,000 Ha
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• La demografía no se negocia y no perdona.

• Monterrey tiene la posibilidad de utilizar el gran 
desarrollo inmobiliario que viene como un catalizador 
para:
– Generar riqueza con equidad

– Construir una ciudad con mejor viabilidad futura, servicios y calidad.

– Crear una imagen urbana bonita y moderna

89

Reflexiones
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• Movilidad

• Renta para jovenes

• Casas para nidos vacíos

• Casas para jubilados nacionales y 
extranjeros

• Turismo médico

90
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Pronóstico del Clima Inmobiliario

• El desarrollo 
inmobiliario y las 
ventas serán 
diferentes en 
distintos lugares 
del país en los 
próximos 2-3 años

91
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¡Dejemos de planear para el 
pasado! 92
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• Softec tiene 46 años realizando investigación de mercado y  
brindando asesoría estartégica a los principales bancos, 
desarrolladores, inversionistas  e instituciones financieras.

• BASE DE DATOS DE VIVIENDA|  Softec cuenta con la base de 
datos de vivienda nueva terminada más completa de México 
monitoreando 54,000 proyectos con 20 millones de viviendas en 
42 plazas a nivel nacional

• AMPLIA EXPERIENCIA  Conociemiento profundo del mercado en 
México de todos los giros inmobiliarios

• CLIENTES INSTITUCIONALES Bancos, Afores, Fontdos Nacionales 
e internacionales, Desarrolladores consideran a Softec como 
referente de la industria inmobiiaria.

$150 mdd
Vslor de mercado de proyectos evaluados

Base de datos con 20 milloes de viviendas en 54,000 proyectos

14,000
Monitores de proyectos de vivienda

20,000,000

60,000
Proyectos evaluados

(1989-2026))
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• Grandes oportunidades por falta de 
inventario y demanda estable.

• Mercado en contracción hasta el ´27 
por falta de mercancía

• Pero: proyectos de calidad en proceso 
podrán tomar ventaja del momento.

• Continuada complicación de trámites 
de electricidad, agua y servicios.

• Momento de entender al mercado e 
iniciar proyectos.

• Mercado vacacional pudiera crecer 
exponencialmente con productos 
hipotecarios adecuados

94

¡Hagan casas 

que sus 

clientes 

quieran y 

puedan 

pagar!
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Lo grandioso del futuro es 
que depende de uno

¡ Muchas Gracias !

Gene Towle
Socio Director

gene@softec.com.mx

mailto:gene@softec.com.mx
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Tipos de estudios de mercado

• Para el segmento inmobiliario hay 5 tipos 
de estudio:

– Diagnóstico de plaza

– Compro no compro

– Uso mejor y más rentable

– Validación comercial

– Rescate/Optimización

97

Diagnostico

Plaza

Compro

no

Compro

Uso mejor y

más rentable

Validación

Comercial

Rescate / 

Optimización
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Diagnóstico de plaza
• Sirve para saber que 

esta pasando en un 
mercado, su tamaño 
tendencias y dinámica

• ¿De que tamaño es el 
mercado?

• ¿Qué se vende?

• ¿Qué perspectivas tiene 
el mercado?

98

Cancún
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Compro no compro

• Sirve para definir si vale la pena invertir 
en este predio.

• Incluye

• Diagnóstico de plaza más

• Visita al predio

• Definición de área de influencia

– Evaluación

– Levantamiento de oferta

• Potencial del predio

• Recomendación de invertir o no 
invertir

99
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Uso mejor y más rentable

• Sirve para hacer el programa arquitectónico del proyecto, 
definir la mezcla de productos para maximizar objetivos y 
generar la línea de ventas del proforma.

• Diagnóstico de plaza +

• Evaluación de predio+

• Definición área de influencia+

• Levantamiento de oferta+

• Análisis histórico, vigente y proyecciones+

• Modelo de optimización basado en:

– Mercado: #Unidades, m2 construcción, tiempo, 
rentabilidad, ventas, etc. 

– Regulación: Con las restricciones de: densidad, tamaño, 
etc.

– Objetivos empresariales: tiempo, rentabilidad, 
producto, etc.

100

Sadro Residencias

Central Park
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Validación comercial

• Sirve para hacer el modelo financiero 
definitivo y solicitar financiamiento o 
inversión de capital.

• Incluye

• Evaluación del producto y proyecto contra 
el mercado, benchmarking, mejores 
prácticas, market share posible, 
competidores, estrategia de precios (curva 
precios) y comercial.

• Diagnóstico de plaza +

• Evaluación de predio+

• Definición área de influencia+

• Levantamiento de oferta+

• Análisis histórico, vigente y proyecciones+

101

Le Reve Boutique 
Beachfront Hotel

Distrito La Perla
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Rescate/Optimizacion

• Sirve para ver nuestra posición 
competitiva y para hacer ajustes a 
estrategias comerciales y/o de 
producto en base a cambios en el 
mercado.

• Se hace una evaluación del proyecto:
• Regulatoria
• Jurídica
• Operativa
• Mercadológica
• Financiera

• En base a los resultados se hacen 
recomendaciones para salvar el 
proyecto, desecharlo u optimizar la 
inversión

102
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