ANALISIS DE POSICIONAMIENTO
COMPETITIVO

Proyecto Condominios de Lujo vs Mercado Puerto
Vallarta y Punta Mita

Fecha del Analisis: 5 de junio de 2025
Analisis Basado en: Investigacion de 9 proyectos competidores principales

RESUMEN EJECUTIVO

El analisis comparativo del proyecto de condominios de lujo revela un posicionamiento
estratégico altamente favorable en el mercado inmobiliario de Puerto Vallarta y Riviera
Nayarit. Con un precio promedio de $737,500 USD y un ROI estimado del 115%, el
proyecto se ubica en el cuadrante 6ptimo de "Alto ROI - Precio Competitivo",
superando significativamente a la mayoria de competidores directos.

Hallazgos Principales del Posicionamiento

[74 Ventaja Competitiva Unica: Combinacién hotel + clinica + condominios (ningtin
competidor ofrece esta integracion)

{74 ROI Superior: 115% vs 78% promedio del mercado

(74 Precio Competitivo: 15% por debajo del promedio de segmento medio-alto

(74 Excelente Ratio Valor-Amenidades: 1.83 vs 1.45 promedio del mercado

(74 Posicionamiento Geografico Estratégico: Puerto Vallarta con precios de Punta Mita

ANALISIS COMPETITIVO DETALLADO

Competidores Directos Identificados

Segmento Medio-Alto (Competencia Directa)

1. Marina Towers - $750,000 USD promedio
2. Thompson Residences - $850,000 USD promedio
3. Proyecto Usuario - $737,500 USD promedio



Segmento Lujo (Competencia Aspiracional)

1. Lemuria Residences - $1,200,000 USD promedio
2. KIRAH Waterfront - $1,500,000 USD promedio
3. UAVI Life by Design - $1,800,000 USD promedio
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FORTALEZAS COMPETITIVAS

1. Diferenciacién Unica en el Mercado

- Concepto Integrado: Unico proyecto que combina residencial + hotelero + médico

- Diversificacion de Ingresos: Mltiples flujos de ingresos reducen riesgo

+ Propuesta de Valor Integral: Estilo de vida completo en un solo desarrollo

2. Ventaja en Precio-Valor

* Precio Competitivo: 15% por debajo del promedio de competidores directos

* ROI Excepcional: 35% superior al promedio del segmento

- Ratio Valor-Amenidades: Mejor del mercado en su segmento



3. Posicionamiento Geografico Estratégico

- Ubicacion Puerto Vallarta: Acceso a infraestructura consolidada

* Precios Competitivos vs Punta Mita: 50% menos caro que proyectos similares en
Punta Mita

+ Mercado Objetivo Amplio: Accesible a segmento medio-alto internacional

4. Escala y Diversidad del Proyecto

- 160 Unidades: Tamafio 6ptimo para economias de escala
- Variedad de Productos: 4 tipos de unidades para diferentes perfiles
- Amenidades Premium: Score 9/10 competitivo con proyectos de lujo

DEBILIDADES Y AREAS DE MEJORA

1. Desafios de Posicionamiento

- Complejidad del Concepto: Requiere educacion del mercado sobre beneficios
integrados

- Competencia de Marca: Competidores con desarrolladores reconocidos (Related
Group, TAFER)

- Percepcion de Precio: Necesidad de comunicar valor vs proyectos mas baratos

2. Riesgos Competitivos

- Saturacion del Mercado: Aumento del 37% en inventario en Puerto Vallarta
- Presion de Precios: Tendencia hacia mercado de compradores
- Diferenciacion Temporal: Ventaja Ginica puede ser copiada por competidores

3. Consideraciones Operacionales

- Gestion Compleja: Operacién simultdnea de hotel, clinica y residencial

- Regulaciones Multiples: Cumplimiento en sectores inmobiliario, hotelero y
médico

- Expertise Requerido: Necesidad de equipos especializados en cada vertical




ANALISIS DE SEGMENTOS DE MERCADO

Segmento Accesible ($200K-$400K)

- Participacion: 22% del mercado
- Competidores: Blossom Grand Park, Bolongo
- Oportunidad: Mercado amplio pero margenes menores

Segmento Medio-Alto ($400K-$1M) - - SEGMENTO OBJETIVO

- Participacion: 33% del mercado
+ Competidores Directos: Marina Towers, Thompson Residences
- Ventaja: Mejor ratio precio-valor del segmento

Segmento Lujo ($1M-$2M)

- Participacion: 28% del mercado
- Competidores: Lemuria, KIRAH, UAVI
- Consideracion: Potencial de migracién con precios premium

Segmento Ultra Lujo ($2M+)

- Participacion: 17% del mercado
+ Competidores: TAU Residences, desarrollos exclusivos
- Estrategia: No competir directamente

ESTRATEGIAS DE POSICIONAMIENTO RECOMENDADAS

1. Estrategia de Diferenciacion Integrada

Objetivo: Establecer el proyecto como el Unico "Resort Residencial Integral" del
mercado

Tacticas: - Comunicar beneficios Unicos del concepto hotel+clinica+residencial -
Desarrollar casos de uso especificos (retiro médico, inversion diversificada) - Crear
experiencias de demostracion para prospectos

2. Estrategia de Precio-Valor Competitivo

Objetivo: Posicionar como la mejor relacion calidad-precio del segmento medio-alto



Tacticas: - Comparaciones directas con Thompson Residences y Marina Towers -
Enfatizar ROl superior (115% vs 75-85% competencia) - Comunicar ahorro vs proyectos
similares en Punta Mita

3. Estrategia de Segmentacion Inteligente
Objetivo: Capturar multiples perfiles de compradores con propuestas especificas

Segmentos Objetivo: - Inversionistas: Enfoque en ROl y diversificacion de ingresos -
Residentes Primarios: Enfoque en estilo de vida y amenidades - Usuarios Médicos:
Enfoque en acceso a servicios de salud premium - Operadores Hoteleros: Enfoque en
oportunidades de gestion

4, Estrategia de Timing de Mercado
Objetivo: Aprovechar condiciones favorables del mercado de compradores

Tacticas: - Acelerar lanzamiento mientras inventario competidor es alto - Ofrecer
condiciones atractivas de financiamiento - Crear urgencia con precios de pre-venta
limitados

BENCHMARKING DETALLADO POR METRICAS

Precio Promedio por Ubicacion

+ Puerto Vallarta Promedio: $640,000 USD
* Proyecto Usuario: $737,500 USD (+15% premium justificado)
+ Punta Mita Promedio: $1,400,000 USD (-47% ventaja de precio)

ROI Comparativo

+ Mercado General: 78% promedio
- Segmento Medio-Alto: 80% promedio
* Proyecto Usuario: 115% (+44% superior)

Score de Amenidades

+ Mercado General: 8.2 promedio
- Segmento Medio-Alto: 8.5 promedio
* Proyecto Usuario: 9.0 (+6% superior)



Ratio Valor-Amenidades

+ Mercado General: 1.45 promedio
- Segmento Medio-Alto: 1.52 promedio
* Proyecto Usuario: 1.83 (+20% superior)

RECOMENDACIONES ESTRATEGICAS

Recomendaciones Inmediatas (0-6 meses)

1. Desarrollar Estrategia de Comunicacion Diferenciada
2. Crear materiales especificos para cada segmento objetivo
3. Desarrollar casos de estudio del concepto integrado

4. Establecer partnerships con operadores médicos y hoteleros
5. Optimizar Estrategia de Precios

6. Mantener precios competitivos vs Thompson y Marina Towers
7. Crear paquetes de valor agregado Unicos

8. Implementar estrategia de precios dinamicos por fase
9. Acelerar Go-to-Market

10. Aprovechar condiciones favorables de mercado de compradores
11. Lanzar campana de pre-venta agresiva
12. Establecer presencia en ferias inmobiliarias clave

Recomendaciones de Mediano Plazo (6-18 meses)

1. Construir Ventajas Competitivas Sostenibles
2. Registrar marca y concepto del modelo integrado
3. Desarrollar expertise operacional Unico

4, Crear barreras de entrada para imitadores
5. Expandir Diferenciacion

6. Agregar servicios Unicos no disponibles en competencia
7. Desarrollar programas de membresia exclusivos

8. Crear experiencias de marca distintivas



9. Monitorear y Responder a Competencia

10. Establecer sistema de inteligencia competitiva
11. Preparar respuestas a movimientos competitivos
12. Mantener flexibilidad en estrategia de precios

Recomendaciones de Largo Plazo (18+ meses)

1. Establecer Liderazgo de Mercado
2. Posicionar como referente del modelo integrado
3. Expandir concepto a otros mercados

4, Desarrollar franquicia o licenciamiento del modelo
5. Optimizar Operaciones Integradas

6. Maximizar sinergias entre componentes del proyecto
7. Desarrollar modelos de ingresos cruzados
8. Crear eficiencias operacionales Unicas

CONCLUSIONES Y PROXIMOS PASOS

Conclusion Principal

El proyecto de condominios de lujo esta excepcionalmente bien posicionado para
capturar una participacion significativa del mercado medio-alto en Puerto Vallarta, con
ventajas competitivas sostenibles y un modelo de negocio diferenciado que no tiene
precedentes en el mercado local.

Factores Criticos de Exito

1. Ejecucion del Concepto Integrado: Demostrar beneficios reales del modelo
2. Comunicacion Efectiva: Educar al mercado sobre propuesta de valor Unica
3. Timing de Lanzamiento: Aprovechar condiciones favorables actuales

4. Gestion de Expectativas: Entregar experiencia superior a promesas

Proximos Pasos Recomendados

1. Finalizar estrategia de comunicacién y materiales de marketing

2. Establecer partnerships estratégicos con operadores médicos y hoteleros
3. Lanzar campana de pre-venta con precios competitivos

4, Implementar sistema de monitoreo competitivo continuo



El proyecto tiene el potencial de redefinir el estandar de desarrollos inmobiliarios
integrados en Puerto Vallarta y establecer un nuevo benchmark para la industria.
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