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Gambian estrategia, ante baja en venta de casas

Van inmobiliarias

por mas clientes

> Deciden empresas
y organismos publicos
buscar compradores

para reactivar el sector
Nallely Ortigoza

Ante la perspectiva de menores
ventas en 2010 como consecuen-
cia de la crisis, el sector inmobi-
liario estd cambiando su estrate-
gia para atraet mas clientes.

De acuerdo con datos de la
consultora Softec, en 2010 las
ventas de casas se ubicaran 12
por ciento por debajo de las que
se registraron el afio pasado, por
lo que tanto desanoﬁadores co-
mo organismos del sector no es-
peran a que lleguen compradores,
van por ellos.

Tal es el caso del Infonavit,
organismo que ya estd plantean-
do la creacion de una nueva 4rea
de afiliacion para incursionar en
nuevos segmentos.

Lanueva areaira a afiliar alas
personas a sus lugares de trabajo
y no s6lo se encargara de recibir a
los trabajadores que se dan de al-
ta en el IMSS, sino que ird a bus-
car emgleados que carecen de se-
guridad social. ‘

La desarrolladora Urbi, ¢on
su estrategia de venta “La casa va
al cliente”, ya realiza una tarea si-

milar con tal de no quedarse espe-
rando a que los compradores acu-
dan a sus desarrollos.

Los efectos de la crisis atin
se sienten en el sector, ya que las
ventas no han repuntado como
los desarrolladores esperaban.

“El panorama no est4 tan sen-
cillo como aparenta, La'gente no
ha tenido la confianza, no esta-
mos vendiendo a los ritmos que
‘quisiéramos”, afirmé German
Ahumada Russek, presidente de
Consorcio Ara, firma que recien-
temente lanz6 una alianza con
una empresa chilena para cons-
truir lagunas artificiales y asi cap-
tar nuevos clientes.

Manuel Gonzélez, director
general de la Cdmara Nacional
de la Industria de Desarrollo y
Promocion de la Vivienda, delega-
cién Valle de México, reconocié
que el mercado estd cambiando
y ante ello las empresas que des-
tacan son las que ofrecen un pro-

ducto diferente a los clientes.

“Hay que ir a buscar al com-
prador, hoy es necesario salir a
buscar clientes”, sefial6.

Por otro lado, para algunas
empresas persiste el problema de
obtener créditos puente.

Sare, por ejemplo, realizd una

oferta publica de acciones a través
de la Bolsa Mexicana de Valores
por 930 millones de pesos la se-
mana pasada, y aumentar con ello
su nivel de produccion.

“Para llevar a la empresa asu

nivel 6ptimo de produccién de
vivienda en los proximos afios,
manteniendo una elevada efi-
ciencia operativa y redimensio-
namiento de su nivel de apalanca-
miento, son necesarios mas recur-
sos para capital de trabajo”.

“El monto de recursos liqui-
dos disponibles para reactivar los
niveles de produccién de vivien-
da son insuficientes, provocando
que se haya reportado en los ul-
timos trimestres una menor pro-
duccién de vivienda y la conse-

cuente reduccién en los niveles
de ventas”, sefiala un documen-
to de la empresa enviado al mer-
cado de valores.

Eugene Towle, socio director
de Softec, dijo que las desarrolla-
doras no pueden seguir ofrecien-
do los mismos productos, pues
después de la crisis los comprado-
res se han hecho mds exigentes.

“El mercado cambia, las em-
g;esas ue destacan es porque

cen algo diferente para atraer
clientes”, aseguro. :
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No les va hien
en 2010

En 2011 se espera que las ventas
de vivienda crezcan 11 por
ciento, pero en este afio

no les haido bien.

16,000

MILLONES de délares seran
las ventas de casas en 2010.

18,000

MILLONES de dolares se vendieron
en2009.

30,000

MILLONES de délares fuelo reportado
‘ en 2007, el mejor ano del sector.

Fuente: Softec
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