Teleconferencia sobre los resultados del primer trimestre de 2007

H O ME X

Carlos Moctezuma

Muchas gracias. Buenos dias y bienvenidos a la teleconferencia sobre los resultados de Homex del
primer trimestre de 2007. Soy Carlos Moctezuma, Director de Relaciones con Inversionistas de la

Compaiiia.

Antes de comenzar me gustaria recordarles que determinadas declaraciones que se hagan en el
curso de esta teleconferencia acerca de acontecimientos y resultados financieros futuros constituyen
declaraciones a futuro, que se emiten conforme a la proteccion de las salvaguardas a dichas
declaraciones contenidas en el Decreto de Reforma en Litigaciéon de Valores Privados de 1995 (Private
Securities Litigation Reform Act of 1995). Las declaraciones a futuro estan sujetas a riesgos e incertidumbres. El
comentario de los factores que pudieran afectar los resultados futuros se encuentra en nuestros registros ante la
Securities and Exchange Comission (SEC). No estamos obligados a corregir o actualizar las
declaraciones a futuro que se proporcionen como resultado de nueva informacién, acontecimientos

futuros o, incluso, cambios en nuestras expectativas.

Nos acompafian en la teleconferencia nuestro Director General, David Sanchez-Tembleque, y

nuestro Director General de Finanzas, Alan Castellanos.

Ahora me gustaria ceder la palabra a Alan.

- - Alan Castellanos
Gracias, Carlos.

Antes de comentar los resultados de nuestro primer trimestre, quisiera revisar algunos asuntos
internos. Como anotamos en nuestro reporte trimestral, hemos registrado una version revisada de
nuestra informacion financiera de 2005 ante la Comisién Nacional Bancaria y de Valores (CNBV). Los
cambios en la informacién se relacionan principalmente con el proceso de asignacién del precio para la
adquisicion de Casas Beta y reflejan dos partidas no monetarias:

= elinventario de viviendas en construccion, y

= |a amortizacién de la marca Beta.
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Los clientes registrados se incluyeron originalmente en el crédito mercantil y refleja las viviendas
en construccién que ya fueron vendidas a los clientes de los fraccionamientos en curso de Beta. Los

clientes registrados estaban valuados en $127 millones de pesos, de los cuales $116 millones
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correspondian a viviendas en construccién en el segundo trimestre de 2005, lo que representa un ajuste

no monetario de 2% en el costo de ventas.

Como les comentamos en nuestra Ultima teleconferencia trimestral, la marca Casas Beta estaba
valuada en $455 millones de pesos, a amortizarse en cinco afios. En total $45.5 millones de pesos se
relacionaban con 2005, cuando la Compafiia no reconocié la amortizacién de la marca debido a que no
habia determinado aun el futuro uso de la marca en sus fraccionamientos. Este efecto representd un

impacto de 6% en el renglon de gastos de administracion y ventas.

También reflejamos ajustes complementarios derivados de dos consideraciones previas relativas

al impuesto sobre la renta diferido, que afecto el balance general y el estado de resultados.

En general, los efectos no monetarios en los estados financieros auditados de 2005 tuvieron un
impacto negativo de 8% en la utilidad de operacion y de 12% en la utilidad neta. Pueden encontrar

informacion adicional al respecto en nuestra inscripcion ante la CNBV.

Conviene subrayar que todas estas modificaciones son no monetarias y estan relacionadas con

la contabilidad de la adquisicion de 2005, de manera que no afectan nuestras operaciones actuales.

Comenzaré la revision de nuestros resultados financieros del primer trimestre de 2007 con los
ingresos de Homex, que ascendieron a $2,900 millones, un incremento de 20% con respecto al mismo
periodo del afio pasado, derivado de un aumento de 16.3% en el precio promedio y un crecimiento de
13.9% en el volumen de viviendas vendidas. Los ingresos por concepto de viviendas medias
contribuyeron significativamente a este crecimiento, con un incremento de 52% durante el trimestre,
resultado tanto de un aumento de 22.9% en el volumen como de un precio promedio 23.7% mas
elevado. La Compafiia concluy6 el primer trimestre con una mezcla de producto més equilibrada, en la
cual la vivienda media represent6 cerca de 23% de los ingresos totales, en comparacién con 18% en el

primer trimestre de 2006.

El margen bruto fue de 31.8%, un crecimiento con respecto al 31.2% reportado en los primeros

tres meses del afio pasado.

Los gastos de administracion y ventas totalizaron $284 millones. Como resaltamos en el Ultimo
trimestre, estamos amortizando la marca “Casas Beta” en un periodo de cinco afios. Si se excluye esta
partida no monetaria, los gastos de administracion y ventas como porcentaje de los ingresos fueron de

9.2%, una disminucién en relacién con el 9.4% registrado en el trimestre anterior.

En el primer trimestre de 2007, el margen de operacion ascendié a 21.9%. Sin considerar el

cargo no monetario por la amortizacion de la marca Beta, el margen de operacion en el primer trimestre
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hubiera sido de 22.7%, lo que se compara favorablemente con el 22.2% en el mismo periodo del afio

anterior.

En el renglon de otros ingresos se registraron $149 millones de pesos durante el trimestre, un
incremento considerable con respecto a los $6 millones del primer trimestre de 2006. Lo anterior
obedecié a una recuperacion parcial del impuesto al valor agregado (IVA) de los ejercicios fiscales

anteriores.

El costo integral de financiamiento disminuy6 en $64 millones de pesos, para ubicarse en $118 millones
durante el primer trimestre. De esa diferencia de $64 millones, 60% corresponde a partidas no
monetarias. Este cambio se debié fundamentalmente a una importante disminuciéon en la pérdida
cambiaria no monetaria a raiz de un peso mas débil durante el trimestre, lo que derivé de cambios netos
en la conversion de nuestra deuda denominada en moneda extranjera y y el comparativo de mercado del

instrumento financiero que protege el principal de nuestra deuda.

La utilidad neta tuvo un desempefio sobresaliente en el trimestre, al sumar $455 millones de
pesos, 87% mas que en el primer trimestre de 2006. Sin considerar la recuperacion de impuestos en el

periodo, la utilidad neta hubiera aumentado 26%.

Igualmente solido fue el desempefio implicito de la Compafiia sobre una base de UAFIDA. El
margen UAFIDA en el primer trimestre fue de 29.1%, contra 22.6% en el mismo periodo de 2006. Sin
considerar la recuperacion del IVA, el margen UAFIDA crecié a 23.9%, lo que significa una mejoria de

133 puntos base.

Pasemos ahora al balance general. Las cuentas por cobrar ascendieron a $5,100 millones de
pesos al final del trimestre. Como porcentaje de los ingresos de los Ultimos 12 meses, las cuentas por
cobrar fueron de 39.5%, una gran mejoria en comparaciéon con 54.6% al final del primer trimestre del afio
pasado. Estamos enfocados en mejorar las eficiencias en nuestros procesos de construccion y cobranza.
Y estas mejoras dieron como resultado una significativa reduccion en la rotacién de los dias de cuentas
por cobrar, a 142 dias, utilizando informacién promedio de 12 meses, en comparacion con 197 dias en el
primer trimestre de 2006.

Utilizando nuevamente informacion de un afio, la rotaciéon de inventario sin tierra fue de 76 dias,
lo que constituy6é una importante mejoria en relacion con los 92 dias reportados en el mismo periodo del
afio previo y con los 80 dias correspondientes al cuarto trimestre de 2006. La rotacién de inventario con
tierra fue de 383 dias al 31 de marzo de 2007, en comparacién con 301 dias en el mismo periodo de
2006. Lo anterior esta alineado con nuestra estrategia de conservar reservas territoriales mas grandes
en nuestros libros, las cuales aumentaron durante el trimestre con respecto al mismo periodo del afio

anterior.



En total, el ciclo de capital de trabajo correspondi6 a 331 dias en el primer trimestre de 2007, una

mejoria de cinco dias con respecto a los primeros tres meses de 2006.

La Compafiia report6é una reserva territorial de 213,000 terrenos al 31 de marzo de 2007, lo que
representa aproximadamente tres afios de ventas futuras. Ademas, Homex mantiene cerca de tres afios
adicionales de ventas de terrenos con opcién a compra. La Compafiia logr6 aumentar su reserva

territorial sin modificar su estructura de capital.

En el primer trimestre de 2007, el flujo libre de efectivo fue negativo por un monto de $376,000
pesos, lo que se debié en gran medida a la estacionalidad de este periodo y el incremento en los
desembolsos por concepto de tierra e inversiones en activos con respecto al mismo trimestre del afio

previo. Para 2007 esperamos un flujo libre de efectivo de neutral a ligeramente positivo.

También reportamos mejores cifras de liquidez y apalancamiento. Homex registr6 $1,800
millones de pesos de efectivo e inversiones al final del semestre. Como resultado, la razén deuda neta a
UAFIDA llegé a 0.52 veces, mientras que la cobertura de interés neto fue de 10.6 veces. Al 31 de marzo

de 2007, ademas, la Compainiia reporté una mejor razén deuda neta a capital contable, de 31.2%.

En general nos sentimos satisfechos con el desempefio de Homex durante el trimestre vy,
particularmente, porque estamos reportando un sdlido crecimiento en términos de ingresos, UAFIDA y
expansion del margen. Estos resultados estuvieron alineados con nuestras expectativas para el trimestre

y el afio.

Cedo ahora la palabra a David.

David Sanchez-Tembleque

Buenas dias y gracias a todos por acompafiarnos.

Permitanme comenzar diciendo que Homex tuvo un buen inicio de afio. En el primer trimestre de
2007 construimos casi 10,000 viviendas, de las cuales, a grandes rasgos, 90% fueron de interés social.
Con el incremento en la disponibilidad de financiamiento de todas las fuentes, especialmente del
Infonavit, fuimos capaces de lograr estas ventas de viviendas de interés social. Asimismo, las ventas de
viviendas medias continuaron creciendo durante el trimestre, tanto en términos de volumen como de
precios promedio. Homex concluyé este periodo con una mezcla de producto mas equilibrada. El 23% de
los ingresos provino del segmento de vivienda media, en tanto que 76% correspondié al segmento de

vivienda de interés social.



Como resultado de lo anterior, tuvimos un importante crecimiento en ingresos y UAFIDA, tal

como lo acaba de describir Alan.

Paralelamente al incremento en nuestros volimenes estamos trabajando para crear un mejor
producto. Nuestra estrategia no consiste simplemente en vender una vivienda de Homex, sino en vender
una vivienda dentro de una comunidad de Homex. En el futuro, nuestros fraccionamientos
estandarizados, que seran cada vez mas grandes, tendran mejor planeacion urbana y dispondran de

mas comodidades, con lo cual se centraran en el bienestar de nuestros clientes.

Nos estamos expandiendo a nuevas ciudades y lanzando nuevos fraccionamientos en los

mercados existentes.

Durante el primer trimestre iniciamos operaciones en Coatzacoalcos, Veracruz, la ciudad nimero
29 entre las que opera Homex actualmente. La primera fase de esta nueva comunidad consistira en
1,000 viviendas de interés social. De acuerdo con nuestras estimaciones, para los proximos tres afios,

esta comunidad crecera a 4,750 viviendas de interés social, construidas en 80 hectareas.

En este periodo, Homex lanzé también tres nuevas fases dentro del segmento de vivienda de
interés social en Guadalajara y Mexicali, asi como dos proyectos de expansion en el segmento de

vivienda media en Metepec y Tuxtla Gutiérrez.

Ademas, hemos construido una reserva territorial que nos permitira continuar con nuestros
planes de expansién para 2007. En los proximos trimestres planeamos comenzar operaciones en otras

cinco ciudades de México.

Homex esta trabajando también para mejor sus eficiencias de operacion. Entre otras muchas
iniciativas, hemos comenzado a utilizar molduras de aluminio en nuestros procesos de construccién.
Consideramos que esta tecnologia nos permitird construir nuestras nuevas comunidades con mayor

calidad y en menos tiempo.

Este trimestre, Homex reportd un crecimiento rentable. Sobre una base comparable, nuestro
margen UAFIDA se expandio 133 puntos base, a 23.9%. El ciclo de capital de trabajo experimentd
importantes mejoras, ya que fuimos capaces de reducir las cuentas por cobrar a 39.5% como porcentaje

de los ingresos.

Las condiciones en el mercado de la vivienda siguen siendo sélidas. Los préstamos para
viviendas de interés social estan disponibles y hay demanda de viviendas de calidad. Homex esta
trabajando para proporcionar al propietario mexicano una vivienda de calidad dentro de una comunidad

de la que pueda enorgullecerse.



Con base en estos factores, estamos reafirmando nuestras perspectivas para 2007. Seguimos
esperando un crecimiento real en ingresos de 17 a 20% y un margen UAFIDA de aproximadamente
24%. Para el afo, el flujo libre de efectivo de las operaciones debera ser de neutral a ligeramente

positivo.

Gracias por su tiempo. Operadora, estamos listos para las preguntas.

PREGUNTAS Y RESPUESTAS

Vanessa Quiroga, Credit Suisse:

Buenos dias. Mi primera pregunta es sobre la recuperaciéon del IVA. Segun dijeron, ésta fue sélo parcial.
¢,Cuando podemos esperar otra parte de esta recuperacion? La segunda pregunta es ¢si estan
pensando en adquirir lotes de terreno en Estado de México y esos servirian para macrociudades o los
macroproyectos de los que se ha hablado recientemente en la industria? Gracias.

Carlos Moctezuma:

Gracias, Vanessa. En relacion con la primera parte de tu pregunta, la recuperacion del IVA es parcial.
Esto es algo que ocurrird de tanto en tanto. Recuerda que, conforme a la legislacion mexicana,
necesitamos registrar esto sobre una base de caso por caso. No es algo que podamos diluir en los
estados financieros.

De este modo, por lo que resta del afio no preveo mas recuperacion, aunque esto puede llegar a ocurrir
eventualmente en un trimestre distinto.

David Sanchez-Tembleque:

Buenos dias, Vanessa. Con respecto a tu segunda pregunta, estamos trabajando en este momento en la
redefinicién y consolidacion de nuestro producto, nuestra comunidad Homex. La tipica comunidad de
Homex que vendemos actualmente se localiza en una extension de terreno de entre 15 y 25 hectéareas, y
estamos tratando de llegar a un promedio de 1,500 a 2,500 viviendas juntas y con determinados
servicios y comodidades, asi como areas comerciales, de manera que podamos hacer de esta
comunidad un mejor lugar para vivir. Estamos trabajando en estas viviendas para hacer escalable este
producto, para estandarizar todavia mas no sélo los prototipos, es decir, las viviendas dentro de la
comunidad, sino la comunidad en si, de modo que pueda ser escalable. Cuatro o cinco de estas
comunidades juntas conforman una colonia, y varias colonias conforman un distrito.

Nuestra meta en la actualidad no es construir ciudades. Estamos enfocados en acrecentar el bienestar
de las familias, el patrimonio de las familias que adquieren los productos de Homex, y trataremos de
mejorar el disefio para que nuestras viviendas y comunidades puedan insertarse en las ciudades y en la
planeacion urbana de las ciudades.

Vanessa Quiroga:

Muy bien. Gracias.

Gonzalo Fernandez, Santander:

Buenos dias a todos y felicidades por sus resultados. Tengo una pregunta sobre la rotacion de
inventario. El inventario supera por algunos dias al de hace un afio. ¢Creen que con la inversién en



terreno para las macrocomunidades podemos esperar que la rotacion de inventario se mantenga en este
nivel? ¢ O deberiamos esperar un cambio para descender gradualmente a niveles histéricos?

Por otra parte, hemos sabido por la prensa sobre la disputa legal con los anteriores propietarios de
Casas Beta. No sé si puedan explayarse a este respecto y compartir el estatus de este asunto.

Alan Castellanos:

Si, Gonzalo, con respecto a la rotacion de inventario, como sabes, el afio pasado decidimos incrementar
nuestra reserva territorial de 2.5 a 3 afios, y esa es la razén por la cual el inventario es mas alto.

Durante el afio trabajaremos para mejorar la eficiencia. Consideramos que podemos mejorar con
nuestras inversiones en nuevas tecnologias, en la tecnologia de construccion, y con la cobranza.

El inventario fue realmente el mejor durante el trimestre; ahora tenemos 76 dias de inventario, sin tierra,
en comparacion con 92 dias en el mismo periodo del afio anterior.

David Sanchez -Tembleque:

Gonzalo, habla David. Con respecto a tu segunda pregunta te responderia que si, hay un proceso legal
en curso, conforme a la acordado en el contrato entre ambas partes, entre Homex y los accionistas de
Beta que vendieron su participacion. En ese contrato estipulamos que, de haber desacuerdos acerca de
asuntos que se presentaran en un futuro, acordariamos trabajar con arbitraje internacional.

En este momento estamos con dicho arbitraje internacional. Se trata de un proceso que toma por lo
regular cerca de un afio. Puede ser menos si aclaramos con la otra parte transferir la disputa. Lo
importante es que no esperamos en nuestros libros ningln impacto negativo vinculado con estas
demandas.

Gonzalo Fernandez:

Muy bien. Muchas gracias. Sélo para tenerlo més claro, ¢tienen alguna meta para rotacion de inventario,
con tierra, para finales de afio?

David Sanchez-Tembleque:

No, no la tenemos.

Gonzalo Fernandez:

Muy bien. Muchas gracias.

Francisco Chavez, BBVA Bancomer:

Hola, buenos dia. Tengo un par de preguntas. La primera esta relacionada con sus perspectivas sobre el
margen UAFIDA: ¢en estas perspectivas incluyen la recuperacion del IVA o estamos hablando de
perspectivas sélo sobre el margen UAFIDA? La segunda pregunta es: dada la mejora en la mezcla de
ventas, segun la cual a las viviendas medias les corresponde cada vez mas de los ingresos totales,
¢,como ven la mezcla de productos para este afio?

Alan Castellanos:

Buenos dias. No, la recuperacién del IVA no se incluyé en nuestras perspectivas, porque se trata de algo

gue no podemos predecir. Registramos la recuperacion de este dinero, pero so6lo reconocemos esto
sobre una base de efectivo, cuando las autoridades deciden devolvernos el dinero.



En cuanto a la mezcla de ventas, nuestro propdsito es seguir mejorando gradualmente la mezcla de
producto. Como puedes ver, de un afio a otro pasamos de 18% a 23%, y seguiremos subiendo en el
rango de 20%, para ubicarnos entre 20% y 25%.

Francisco Chéavez:
Muy bien. Gracias.
Cecilia del Castillo, Citigroup:

Hola, buenos dias. Nuevamente felicidades. Tengo una pregunta relacionada con los comentarios que
hicieron unos competidores en su teleconferencia. Mencionaron que habia algunas presiones de precios
en el segmento de vivienda de interés social. No sé si ustedes tengan una vision distinta a este respecto.

Ademas, mencionaron que estaban viendo mucha competencia por la tierra en determinadas areas,
especialmente en las turisticas. No sé si puedan hacer algin comentario sobre esto, basicamente
tomando en cuenta su estrategia para llegar también a los fraccionamientos turisticos.

David Sanchez -Tembleque:

Buenos dias, Cecilia. Gracias. No hemos visto presiones de precios en la vivienda de interés social. En
realidad hemos visto lo contrario: el Infonavit esta trabajando mejor que nunca. Estamos viendo que los
pagos se efectian mas rapidamente y que el dinero esta disponible. Lo estamos viendo en todos los
trimestres.

Y nos sentimos muy cémodos con esa mezcla de productos, que es usual en nuestras comunidades. De
las viviendas de interés social, 60% corresponde a aquellas de menos de $230,000 pesos, lo que se
considera econémico. Se trata de una mezcla correcta, con 20% en la vivienda tradicional del Infonavit y
20% del Cofinavit, es decir, viviendas que van de $400,000 a $600,000 pesos, lo cual es apropiado.

De esa manera estamos yendo a las ciudades en el que estamos incursionando ahora, y también de esa
manera estamos yendo a las ciudades en las que tenemos una participacién en este momento, con el
proposito de ser lideres en cada una de las ciudades.

David Sanchez -Tembleque:

En lo relativo a tu segunda pregunta sobre las areas turisticas, tenemos fraccionamientos de viviendas
de interés social en estas areas. Como sabemos, es un poco dificil conseguir terrenos ahi, porque hay
areas dedicadas mas bien a la vivienda residencial.

En general, estamos trabajando aldn para incrementar considerablemente nuestra presencia con
viviendas de interés social en Los Cabos, Vallarta y Acapulco. Seguiremos haciendo esto. Consideramos
gue hay una necesidad de vivienda entre la gente que trabaja en el sector servicios y en la industria
turistica, y esta necesidad requiere ser satisfecha

Acerca de nuestra idea de explorar el segmento residencial, es decir, el mercado de mas de $2 millones
de pesos, diria que, como saben, estamos concentrados en dos grandes segmentos de vivienda. El
primero de ellos es el de la vivienda de interés social 0 de menores ingresos, con precios que van desde
$180,000 hasta $600,000 pesos. El otro es el de la vivienda media, entre $600,000 y $2 millones de
pesos. La vivienda mas cara que vendemos hoy en Homex tiene un valor de $2 millones de pesos.

Estamos explorando el desarrollo de fraccionamientos residenciales, que incluiran viviendas con un
precio superior a los $2 millones de pesos. En este momento estamos realizando estudios de mercado y
desarrollando un plan de negocios, con el fin de evaluar qué es mas conveniente: hacerlo en
determinadas &reas turisticas o en otros areas que no estan necesariamente en la costa o ligadas a la
playa o el mar, pero que tienen también la ventaja de ser residenciales o dirigidas a clientes
convenientes, tanto del mercado nacional como del internacional, con jubilados del extranjero. En este
ultimo caso estaria, por ejemplo, Javier Allende.



Cecilia del Castillo:

Muy bien. Me queddé muy claro. Tengo otra pregunta. Hemos visto también algunos esquemas
financieros de otros de sus competidores que se estan volviendo muy sofisticados. No sé si estan
planeando hacer, por ejemplo, una estructura de cuentas por cobrar u otro tipo de ingenieria financiera.

Alan Castellanos:

Bien, Cecilia, estamos abiertos a evaluar cualquier opcion que resulte atractiva para nuestros
accionistas. A la fecha, como sabes, estamos muy concentrados con el Infonavit el cual ha estado
mejorando significativamente el proceso.

Como puedes ver en nuestras cifras, la cobranza se esta realizando con mayor rapidez que antes.

David Sanchez -Tembleque:

Lo que queremos es seguir mejorando nuestro proceso de cobranza para estar cerca de nuestros
proveedores financieros, quienes otorgan los créditos hipotecarios, de manera que mejoremos nuestra
base desde un punto de vista de las operaciones.

El Infonavit ha estado haciendo un gran trabajo este afio y, por tal motivo nos esté yendo mejor. Pero, en
general, y agregando a lo que Alan ha dicho, nunca descartamos hacer algo que resulte bueno y
agregue valor para nuestros accionistas, especialmente en lo relativo a terrenos. Actualmente, tenemos
una reserva territorial, y en algunas ciudades podemos tener mas de tres afios de terrenos, lo cual tal
vez no sea muy eficiente, o incluso desarrollo de terrenos, el hecho de poner los servicios a esos
terrenos Todos esos tipos de funciones que estan dentro ahora, estamos verticalmente integrados, asi
gue haremos todo, desde mantener los terrenos hasta desarrollar, construir las viviendas, venderlas y
después cobrar por ellas.

Probablemente trabajemos en la modernizacion de este proceso para poder operarlo con un capital de
trabajo mas eficiente, y menos capital de trabajo.

Cecilia del Castillo:

Muy bien, gracias y que tengan buen dia.

Laércio Henrique, UBS:

Hola, yo tengo una pregunta. Pudimos notar en su presentacion que este trimestre aumentd su presencia
en la vivienda media, con lo cual mejord la mezcla de ventas. También pudimos observar que el precio
promedio en el segmento de vivienda de interés social fue estable. Mi pregunta es: ¢qué esperan a
futuro en términos de precios y volumen en el segmento de vivienda de interés social? No me queda
claro.

David Sanchez -Tembleque:

En el segmento de vivienda de interés social hay una tendencia a incrementar la mezcla de producto
para movernos mas hacia la vivienda econémica o menos cara. Como dije anteriormente, nuestra meta
en cuanto a la mezcla actualmente es de 60% de viviendas con un precio menor a los $230,000 pesos y
40% hasta $600,000 pesos.

Y ésta es la principal directriz con respecto a los precios promedio de esta mezcla a medida que
consolidemos nuestro producto, que es la comunidad de Homex, y en esta comunidad tratamos de
incrementar la densidad para distribuir todos los costos de los servicios del terreno, de la infraestructura
del terreno, para ser eficientes y rentables.



Es probable que los precios de las viviendas de interés social permanezcan estables, pero eso no
implica que estemos teniendo problemas para vender las viviendas o estemos vendiéndolas mas
baratas. Eso implica que estamos siendo mas eficientes y estamos logrando mayores volimenes en
diferentes subsegmentos dentro del segmento de vivienda de interés social.

Laércio Henrique:

Muy bien. ¢Y qué incremento anual esperan en este segmento en términos de volimenes?

David Sanchez -Tembleque:

Perdon, ¢ podrias repetir la pregunta?

Laércio Henrique:

En lo referente a volimenes en este segmento, ¢tienen una perspectiva de lo que esperan para este
afo?

David Sanchez -Tembleque:

Solo estamos dando perspectivas sobre ingresos.
Laércio Henrique:

Muy bien, gracias.

Operadora:

Gracias. Ahora pasaré la palabra al Sr. Carlos Moctezuma para los comentarios finales.

Carlos Moctezuma

Gracias por su tiempo. Mas tarde estara disponible una reproduccién de esta teleconferencia marcando
el nimero 402-220-9826. Asimismo, en nuestra pagina de Internet de Relaciones con Inversionistas,
dentro de nuestro sitio corporativo (www.homex.com.mx), podran consultar una transcripcion de la

teleconferencia. Por favor, si tienen preguntas adicionales, no duden en ponerse en contacto conmigo.

Operadora:

Asi concluye nuestra teleconferencia del dia de hoy. Que tengan buen dia.
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