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Un tiro en el pie
con cuadro de Goya al fondo

un con la persistencia de proble-
mas coyunturales y estructurales
serfa de necios no reconocer que la
economia espafiola funciona. Acer-
cando algo mas el foco, este afio
2017 se presenta ya con unas cifras de inver-
sién en el sector inmobiliario espafiol que muy

probablemente volverdn a batir récords, des- Javier Martin Lopez

pués de los buenos resultados obtenidos en Director
2015 y 2016.

Desde un medio especializado en informacién sectorial y pro-
fesional como es éste harfamos mal si nos lanzdramos al lodazal
en el que se ha convertido el debate a mordiscos sobre el modelo
futuro de la relacién Espafia-Catalufia. Pero no hariamos bien si
eludiéramos esta implacable realidad que tanto afecta ya —y mads
que va a afectar— al futuro de todos, ya seamos espafioles, catala-
nes, espafioles-catalanes, catalanes-espafioles, “espalanes” o “cata-
fioles”. Desde luego, lo que no parece recomendable es reeditar —
desgraciadamente y una vez mads en este pais— la escena del duelo
a garrotazos (ya sean institucionales, dialécticos o fisicos) del gran
maestro de la pintura y perspicaz observador de la realidad pa-
tria, Francisco de Goya.

No pretendo entrar en el laberinto de la legalidad-legitimidad.
La ley es la Ley y debe imperar por el bien de todos, como también
es cierto que con los mecanismos democraticos que todos nos he-
mos dado desde 1978 para acd también es posible modificarla para
adaptarla a las necesidades, los sentimientos y las aspiraciones de
los ciudadanos. Evidentemente, ni por conocimiento ni por posi-
cién, voy a decir a nadie lo que tiene que hacer, pero si llamar la
atenci6n sobre lo que en ningtn caso se debe hacer, que es precisa-
mente lo que se estd haciendo: por activa o por pasiva nos hemos
pegado un tiro en un pie, ahora que empezamos a superar la crisis,
la economia remonta, el empleo empieza a repuntar y nos hemos
ganado la confianza de los inversores internacionales.

No seré yo quien ponga al dinero por delante de las ideas y los
sentimientos, pero en ocasiones los sentimientos se inflaman, se
desbocan y llevan a consecuencias indeseables para la conviven-
cia pacifica —que es donde se genera riqueza y progreso para los
pueblos-, la economia y el bienestar de todos.

Por la cuenta que nos tiene, no nos peguemos un tiro en el otro

pie...

www.observatorioinmobiliario.es

LA INFORMACION UTIL
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El Banco de Espafia mantiene
en el 3,| por ciento su prevision
de crecimiento para 2017/

1 Banco de Espafia ha
E mantenido enel 3,1 % su

previsién de crecimiento
econémico para 2017, asf co-
mo para 2018 y 2019, con pro-
yecciones de incrementos del
PIB del 2,5 % y 2,2 %, respec-
tivamente.

Segun su ultimo informe
trimestral de la economia
espafiola, la apreciacion del
euro afectard a la evolucién
de la actividad y la inflacién,
aunque se vera contrarresta-
do por el fortalecimiento del
entorno exterior y, en espe-
cial, del 4rea del euro.

En este prondstico, el Ban-
co de Espafia ha tenido en
cuenta sus cdlculos de creci-
miento econémico en el ter-
cer trimestre del afio, que se
modera una décima respecto
al segundo, hasta el 0,8 %,
una “leve ralentizacién” que
vincula a un ritmo mds mo-
derado de creacién de empleo
y de flujos comerciales, tras el
favorable comportamiento de
la primavera.

Las previsiones para los
préximos dos afios contem-
plan una prolongacién de la
actual fase expansiva, apoya-
da en la correccién de los des-
equilibrios de la economia,
con la mejora de la competiti-
vidad que ha llevado a un sal-
do exterior positivo, la reduc-
cién de la deuda privada y la
favorable politica monetaria.

No obstante, matiza que
la desaparicién de impulsos
expansivos (como el gasto

pég 6/n°88/2017

de las familias embolsado
durante la crisis y el abarata-
miento del petréleo) que han
estimulado transitoriamente
la recuperacién de la econo-
mia espafiola lleven a una
moderacién.

El crecimiento del pro-
ducto continuard sustentdn-
dose en la demanda nacional,
que se desacelerara en los dos
préximos afios, mientras que
la demanda exterior conti-
nuaria ejerciendo una contri-
bucién positiva, aunque de-
creciente.

El crecimiento del PIB se-
guird siendo muy intensivo
en el factor trabajo con un
moderado ritmo de avance de
los costes laborales unitarios,
aunque se ralentizara el cre-
cimiento del empleo, con un
alza del 2,7 % para este afio;
del 2,2 %, en 2018, y del 1,8 %,
en 2019, medidos en puestos
de trabajo equivalente.

La tasa de paro se situara
en el 16,3 % a cierre de 2017,
el 14,4 % en 2018 y por debajo
del 13 % a finales de 2019.

Para los préximos meses,
el Banco de Espafia espera
una desaceleracién de los rit-
mos de consumo por la evolu-
cién de la energfa, aunque el
IPC medio serd del 1,9 % en
2017, una décima por debajo
de su anterior previsién.

Aunque prevé un repun-
te de la inflacién a principios
del afio que viene por el alza
de los componentes subya-
centes, en términos medios
anuales esta tasa se moderara
al 1,3 % en 2018, y repuntard
al 1,6 % en 2019.

Por su parte, sefiala que el
déficit de las Administracio-
nes Publicas cerrard el afio en
el 3,2 %, una décima por enci-
ma del objetivo del Gobierno,
en tanto que en 2018 y 2019 se
situardenel 2,6 %y 2,1 %, con
una desviacién de 4 y 8 déci-
mas, respectivamente.

Oficemen eleva al 12 % la prevision
de aumento de consumo de
cemento en 2017/

| a patronal cementera Ofice-
Lmen ha revisado su prevision

de incremento de consumo de
cemento para 2017 al 12 % desde
el 1 % que estim6 al comenzar el
afio, después de que en los cinco
primeros meses de 2017 se haya
registrado un crecimiento del 10,8
% con respecto al mismo periodo de 2016.

El vicepresidente de Oficemen, Isidoro Miranda, y el di-
rector general, Aniceto Zaragoza, han expuesto los datos de
consumo de cemento en Espafia hasta mayo, periodo en
que se han alcanzado las 4,88 millones de toneladas, y han
sefialado que 2017 cerrara con 12,3 millones, el mejor dato
del ultimo lustro.

Miranda ha indicado que ese buen comportamiento con-
trasta con el de las exportaciones, que han caido un 7,6 %
en los cinco primeros meses del afio y se han quedado en
3,76 millones de toneladas.

Ha achacado el descenso a la pérdida de competitividad
ocasionada por el fuerte repunte de los precios de la energia,
especialmente en los dos primeros meses de 2017.

El vicepresidente de Oficemen, que ha recordado que
la electricidad supone el 35 % de los costes variables de
la industria cementera, ha demandado medidas para que el
diferencial de precios de energia que tiene el sector en Es-
pafia respecto a los paises competidores y del entorno se
reduzca.

A pesar de la mejora general en el consumo, Oficemen
considera que “aun no se ha salido de la crisis”, segun su
vicepresidente, quien ha explicado que la cifra de 12,3 mi-
llones de toneladas de consumo de cemento con la que se
espera cerrar 2017, es la mitad de la media anual de los
ultimos 50 afios, que es de entre 20 millones y 25 millones
de toneladas de cemento consumido.

Miranda ha manifestado que para que la recuperaciéon
sea estable es necesario que haya mas obra publica, que es
la que proporciona mas estabilidad al consumo de cemento.

Sin embargo, segun los datos expuestos por Oficemen
en el primer trimestre de 2017 la obra civil, que supone entre
el 50 % y el 60 % del consumo total, ha reducido su por-
centaje del 59 % en el mismo periodo de 2016 a un 52 %,
mientras que la construccion de vivienda ha elevado su par-
ticipacion del 20 % al 26 %.

Miranda ha apelado a la responsabilidad de las adminis-
traciones, especialmente de la central, para que mejoren el
mantenimiento de las infraestructuras, pues en Espafia ha
dejado de reducirse el numero de accidentes en carreteras
y hay un 20 % de agua potable que no se consume por las
pérdidas que se producen por fugas en infraestructuras hi-
draulicas.

El director general de Oficemen, Aniceto Zaragoza, ha
destacado la importancia que tiene “recuperar obras publi-
cas sustanciales”, como las efectuadas en carreteras, obras
hidraulicas o colegios.

OBSERVATORIO
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Toda inversién inmobiliaria plantea
cientos de preguntas. Es bueno
saber que hay un experto dispuesto
a escucharlas.

e
I

i

Quiza su empresa se pregunte si debe
alquilar o comprar un local o un edificio
para llevar alli sus oficinas. O si debe
adquirir un terreno para su fabrica.
Puede que esté planteandose si invertir
0 no invertir en un inmueble. Tal vez
piense si es buena idea contratar

a alguien que administrey gestione

estratégicamente sus activos, sus
carteras de crédito o que le ofrezca
servicios de advisory; o que desarrolle
Sus propias promociones. Haga lo que
haga su empresa, sabe que surgiran
cientos de preguntas. Quiza también
sea bueno que sepa que en Solvia nos
importan todas ellas. Todas.

T
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| ]

Selvia

La Inmobiliaria Total

Mas informacion

en el 902 020 019,

en nuestras nuevas oficinas
o en Solvia.es
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La licitacion en construccion del
Grupo Fomento se incrementd un
50% en julio y alcanzd los 155,6
millones de euros

a licitacién en construccién del
L Grupo Fomento se incrementé

un 50% en julio con respecto
al mes anterior y alcanzé los 155,6
millones de euros.

Por lo que respecta exclusiva-
mente al Ministerio de Fomento, la
licitacién crecié un 21,3% hasta los 16,9 millones de euros
en tasa intermensual.

Por su parte, la licitacién en construccién de las entida-
des publicas estatales subi6 en julio un 56% con respecto a
un mes antes y contabilizé 98,6 millones de euros.

La licitacién en construccién del Grupo Fomento repre-
sent6 en julio el 70% del total licitado por la Administracién
General del Estado.

En los siete primeros meses del afio, las licitaciones en
construccién superaron los 600 millones de euros.

En cuanto a las adjudicaciones, el Grupo Fomento adju-
dic6 contratos de construccién por importe de 186 millones
de euros en julio, lo que supone un 32,4% mds que en junio
de este afio y un 83,5% mds que en julio de 2016.

Las adjudicaciones del Ministerio de Fomento alcanza-
ron los 133,4 millones de euros en julio, frente a los 3,2 regis-
trados un mes antes.

Desde comienzos de afio, el total adjudicado en cons-
truccién se sittia en 812 millones de euros.

El ndmero de hipotecas para viviendas

aumentd casi un 33% en julio

aumentd un 32,9 % en julio en comparacién interanual y al-

canz6 los 24.863 contratos, segtin los datos del Instituto Na-
cional de Estadistica (INE). Este repunte interanual de julio, con
el que se acumulan tres meses consecutivos de subidas, practica-
mente duplica al experimentado en junio, cuando las viviendas
hipotecadas aumentaron un 16,5%.

El importe medio de una hipoteca para la compra de vivien-
da era de 119.613 euros al finalizar ese mes, lo que representa un
incremento del 3,8 % comparado con julio de 2016 y un 2,6 % mads
que el mes anterior.

En tasa intermensual (julio sobre junio), el nimero de présta-
mos sobre viviendas baj6 un 15,8%, mientras que el capital pres-
tado retrocedi6 un 13,6%. En ambos casos, se trata del segundo
mayor descenso en este mes en al menos cinco afios.

En total, el capital prestado durante julio para adquirir una
vivienda en Espafia alcanz6 los 2.973,9 millones de euros, un 38 %
mds que un afio antes; el valor de las hipotecas constituidas sobre
fincas urbanas fue de 4.496,6 millones, un 12,1 % mads que en julio
de 2016.

Por comunidades auténomas, Andalucia (4.577), Madrid
(4.379) y Catalufia (4.348) fueron aquellas con mayor nimero de
hipotecas constituidas sobre viviendas en julio, y las que presen-
taron las mayores tasas de variacién anual fueron Asturias (260,9
%), La Rioja (118,8 %) y Castilla-La Mancha (51,6 %).

Las comunidades donde mds capital se presta para la constitu-
ci6én de hipotecas sobre viviendas fueron Madrid (723,0 millones
de euros), Catalufia (609,2 millones) y Andalucia (477,8 millones).

Las CC.AA. con mayores tasas de variacién mensuales en el
ntmero de hipotecas sobre viviendas fueron La Rioja (29,2 %),
Aragén (25,5 %) y Castilla-La Mancha (4,0 %), en tanto que las
que presentaron las tasas mds bajas fueron Extremadura (-35,2 %),
Canarias (-33,2 %), y Asturias (-30,4 %).

I a firma de nuevas hipotecas para la compra de una vivienda

El paro sube en 2/.858 personas en septiembre hasta un total de 3,4 millones

subié en septiembre en 27.858 desempleados respecto al mes anterior (+0,8%), su
mayor alza en este mes desde 2012, cuando se registraron 79.645 parados mas,
segun informa el Ministerio de Empleo y Seguridad Social. El volumen total de parados
alcanzo a finales de septiembre la cifra de 3.410.182 desempleados, su nivel mas bajo de

E I nUmero de parados registrados en las oficinas de los servicios publicos de empleo

los ultimos ocho afios, segun ha destacado Empleo.

QFICINA DE EMPLED

En términos desestacionalizados, el paro bajé en septiembre en 16.451 personas. En
el ultimo afio el paro experimentd un descenso de 310.115 desempleados (-8,3%) y entre enero y septiembre acumula un re-

corte de 292.792 personas.

El paro bajé en septiembre en la construccion, con 9.667 parados menos; agricultura (-4.838 parados) e industria (-3.622
desempleados), y subio en servicios (+29.601) y en el colectivo de personas sin empleo anterior (+16.384).

El desempleo disminuyé en septiembre en cinco comunidades auténomas, lideradas por Castilla-La Mancha (-4.135 para-
dos) y Comunidad Valenciana (-2.053) y subié en doce, principalmente en Andalucia (+10.273 desempleados) y Extremadura

(+4.486).

El numero de contratos registrados durante el mes de septiembre ha sido de 1.993.267, cifra un 4,5% superior a la del
mismo mes de 2016. De ellos, solo 192.690 fueron de caracter indefinido, el 9,67% del total.

pdg 8/n°88/2017
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EL SE TOR

2017/ consolida el crecimiento
del sector inmobiliario

~ S 1 afo 2017 se posi-
st ciona como afio de la
Fe

consolidacién y ex-
pansién del sector inmo-
biliario espafiol marcado
por la tendencia alcista y
expansiva del mercado.
Tras comprobar la evolu-
cién positiva que ha expe-
rimentado el sector duran-
te los ciclos anteriores, este
ejercicio se caracteriza por
una nueva etapa desarrollista motivada, entre otros
factores, por la recuperacién de la economia nacio-
nal. Es una de las conclusiones ofrecidas durante la
V Jornada ACI “Nuevo entorno social y empresarial
del inmobiliario”, organizada por la Asociacién de
Consultoras Inmobiliarias (ACI), que se ha celebrado
en Madrid.

Segtin Ricardo Marti-Fluxa, presidente de ACI y
encargado de la apertura de la Jornada, “el mercado
inmobiliario se ha convertido en uno de los pilares del
desarrollo econémico en Espafia. La inversién del sector
ha alcanzado durante el primer semestre de este afio
los 6.100 millones de euros, un 38% mas que la cifra
registrada en el mismo periodo de 2016”. Ademas, ha
resaltado la importancia de la innovacién tecnolégica y
la digitalizacion en los nuevos modelos de negocio que
son ya una realidad en el sector.

A continuacién Benito Vazquez, CEO de Everis, ana-
liz6 cémo las nuevas tecnologias exponenciales estan
revolucionando el panorama empresarial: robética, 1A,
realidad virtual, impresién 3D o blockchain, estan evolu-
cionando los modelos de negocio hacia formas de gestién
que buscan incrementar el talento dentro de las organi-
zaciones. Para Benito Vazquez “el adjetivo exponencial
de estas innovadoras tecnologias se aplicara en todos los
sentidos: temporal y de mercado. En pocos afios, la ma-
nera de hacer negocio cambiara enormemente”.

Por otra parte, la Jornada también conté con la mesa
redonda presidida por Andrés Escarpenter, consejero de
Altamira Asset Management, en la que participaron M*
José Garcia Prat, directora de Patrimonio Inmobiliario
de Cepsa, David Martinez Garcia, coordinador de la
Comissié 22@ y Juan Velayos, consejero delegado de
Neinor Homes, para analizar las nuevas estrategias del
mundo inmobiliario. Entre las conclusiones principales
destaca el cambio sufrido por las promotoras inmobilia-
rias, centradas actualmente en ajustar su producto a las
necesidades de la demanda a través del aporte de valor
afiadido en lugar de hacia la gestién y transformacién
de suelo en desarrollo. El reto actual esta en disefar
un modelo adaptado a las necesidades de la demanda,
introduciendo factores tan importantes como la sosteni-
bilidad, la eficiencia energética o la domética.

Para estos expertos el workplace debe ajustarse a la
nueva demanda para fomentar la retencién y atraccién
de talento, ya que este es el factor principal sobre el que
gira la estrategia para estructurar una compaiiia, por
encima de una mayor productividad o ahorro de costes.
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Entre abril y junio se vendieron [41.582

viviendas, un 14,7% mads que
en el segundo trimestre de 2016

n el segundo trimestre de
E 2017 se vendieron en Es-

pafia 141.582 viviendas,
segun los resultados de la esta-
distica sobre transacciones in-
mobiliarias realizadas ante no-
tario del Ministerio de Fomento.
Para encontrar un segundo tri-
mestre con mas transacciones
hay que remontarse al afio 2010
(153.164). Este dato representa
una subida del 14,7% frente al segundo trimestre de 2016.

En un andlisis anual, en los ultimos doce meses (julio de 2016 a
junio de 2017) las transacciones inmobiliarias de vivienda realizadas
ante notario ascendieron a un total de 497.046, lo que supone un in-
cremento del 14% frente a los doce meses anteriores.

Comparando el segundo trimestre de 2017 con el mismo periodo
de 2016, todas las comunidades auténomas registraron incrementos
en el numero de compraventas de viviendas, excepto las ciudades au-
ténomas de Ceuta y Melilla y Pais Vasco, con caidas del -5,9% y del
-4,9%, respectivamente.

Entre las mayores subidas destacaron La Rioja (30,8%), Asturias
(24,7%), Andalucia (19,3%), Catalufia (17,9%) y Castilla-La Mancha
(17,8%). Por el contrario, los menores avances se registraron en Ex-
tremadura (0,2%), Baleares (5,5%), Castilla y Ledn, (6,8%) y Galicia,
(8,2%).

Por municipios, los que registraron un mayor nimero de compra-
ventas en el segundo trimestre fueron Madrid (11.042), Barcelona
(4.937), Valencia (2.926), Sevilla (2.153), Malaga (2.060), Zaragoza
(2.003), Alicante (1.496) y Palma de Mallorca (1.488).

Analizando el acumulado de los Ultimos 12 meses (julio16-junio17
frente a julio15-junio16), todas las comunidades auténomas, excepto
las ciudades auténomas de Ceuta y Melilla con una caida del 2,1%,
registraron un comportamiento positivo, destacando Catalufa, Balea-
res, Castilla-La Mancha, Asturias, Madrid, Baleares y Cantabria, con
una subida anual del 21%, 18,9%, 18,4%, 15,8%, 15,7%, 15,7% y
15,1%, respectivamente.

En lo que se refiere al régimen de proteccién, las transacciones
de vivienda libre durante el segundo trimestre de 2017 ascendieron a
135.647, lo que representa un 95,8% del total. Por su parte, las transac-
ciones de vivienda protegida contabilizaron 5.935, un 4,2% del total.

En cuanto a la tipologia, 12.749 transacciones correspondieron a
vivienda nueva, lo que representa un 9,4% del total. Por su parte, la vi-
vienda de segunda mano, con 128.833 operaciones, supuso el 90,6%.

En relacién a la nacionalidad del comprador, las transacciones
realizadas por extranjeros residentes en Espafia experimentaron un
crecimiento interanual por vigésimo cuarto trimestre consecutivo, en
concreto un 13,1% frente al segundo trimestre de 2016, totalizando
23.007 compraventas.

En su conjunto, las compraventas realizas por extranjeros (resi-
dentes y no residentes) supusieron 24.009 operaciones, es decir, el
17% del total.

Por provincias, las que registraron mayor nimero de compraven-
tas por extranjeros residentes, fueron Alicante (4.931), Malaga (2.863),
Barcelona (2.103), Madrid (1.726), Santa Cruz de Tenerife (1.666) y
Baleares (1.493).
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La inversion inmobiliaria suma 8.7/00 millones hasta septiembre,
un 40% mas que en el mismo periodo de 2016

retail, logistica y hoteles) ha cerrado el tercer trimestre del

ano en torno a los 8.700 millones de euros, lo que repre-
senta un incremento del 40% respecto al mismo periodo del afio
anterior, segun datos de la consultora inmobiliaria internacional
JLL. Ademas, esta cifra representa ya el 91% de toda la inver-
sion del afio 2016, que se situd en 9.564 millones de euros.
“El mercado atraviesa un excelente momento y es previsible
que todos los segmentos de negocio mejoren su volumen de
inversion respecto a 2016 y podamos alcanzar una inversion
histérica a cierre de afio”, explica Borja Ortega, director de
Capital Markets de JLL.

E | volumen de inversidon inmobiliaria (residencial, oficinas,

EL RETAIL,A LA CABEZA DE LA INVERSION

Por segmentos, las previsiones de JLL sefialan al mercado retail
como el que mayor volumen de inversion aglutina en estos nueve
meses, al alcanzar los 3.267 millones de euros, un 28% mas que
en el mismo periodo de 2016, y podria cerrar el afio en torno a
los 4.000 millones de euros, un dato histérico debido al numero y
volumen de las operaciones cerradas o en proceso de cierre. En
el tercer trimestre, cabe destacar operaciones como la venta del
Mercado de San Miguel por 70 millones, la del Mercado de Fuen-
carral por 50 millones o Gran Via 18 por 44 millones.

Por detras se sitian los volimenes de inversién de oficinas y
hoteles, que cierran el trimestre con una inversion acumulada de
1.700 y 1.900 millones de euros, respectivamente. En el caso de
las oficinas, estos 1.700 millones se reparten entre los cerca de
1.000 millones invertidos en Madrid y los mas de 700 millones de
Barcelona. En el caso de Madrid, la mayoria de las transaccio-

nes corresponde a activos core
y core +y el precio promedio de
las operaciones se ha situado en
41 millones de euros. Segun las
estimaciones de JLL, la inversion
en oficinas de Madrid cerrara el
afno en torno a los 2.000 millo-
nes, en linea con lo firmado en
2016. Por su parte, en Barcelona
destaco el crecimiento de opera-
ciones de compra de suelo desti-
nadas a edificios de oficinas en el
22@. Se prevé que el afio cierre
con una inversién de unos 1.100
millones de euros, una cifra que
duplicaria la inversién del afio an-
terior.

Respecto al mercado hotelero,
la inversién acumulada en estos
nueve meses fue de 1.900 millones de euros, un 85% de todo el
volumen transaccionado en 2016.

En el caso de la inversion residencial, ésta se situa al cierre del
tercer trimestre por encima de los 1.180 millones de euros; es
decir, un 118% por encima del mismo periodo de 2016, cuando
sumo 543 millones y por encima también de toda la inversion del
afo 2016, que fue de 802 millones.

Por ultimo, el sector logistico lleva acumulada una inversién de
578 millones de euros y se prevé que cierre el afio en torno a los
1.000 millones, un 20% mas que el volumen de todo 2016, debido
al niUmero de operaciones en curso o en proceso de cierre.

Mercado de San Miguel (Madrid).

El mercado de la vivienda se mantendra creciente

hasta el final de la década, segin RR de Acuha

del Producto Interior Bruto (PIB),

del empleo y de la renta de los ho-
gares, sumado a unas condiciones de
accesibilidad al crédito favorables, han
propiciado la recuperacion del mercado
inmobiliario en los tltimos tres afios. En
este contexto, y segun refleja el Anua-
rio Estadistico Inmobiliario Espafiol 2017
elaborado por RR de Acufa & Asocia-
dos, el mercado inmobiliario espafiol ha
consolidado en 2016 su recuperacion,
aunque lo hace a distintas velocidades
segln area geogréfica, mercado y pro-
vincia. En cuanto a la evolucién para los
proximos afos, siempre que se manten-
gan las expectativas de crecimiento eco-
némico, los autores del estudio esperan
que el progreso de la actividad inmo-
biliaria se mantenga creciente hasta el
final de la década.

Segun el Anuario, a partir del 2020,
el potencial de la demanda se ird viendo
afectado por las malas expectativas demo-
graficas. Hasta entonces, el afloramiento
de la demanda no satisfecha acumulada

I a buena marcha del crecimiento
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durante la crisis, permitira el aumento de
la demanda de viviendas.

Por el lado de la oferta, el afio 2016
marcé el minimo del ciclo de viviendas
terminadas y es a partir del afio actual
cuando se ird potenciado la edificacion. El
Anuario apunta que se espera que la acti-
vidad inmobiliaria siga recuperdndose en
los préximos afios, y que vayan disminu-
yendo los stocks en oferta. Si bien, no hay
que olvidar que gran parte del stock en
oferta de vivienda actual se encuentra des-
localizado de la demanda y no encontrard
demanda en la proxima década.

Los indicios de escasez de vivienda
que se estan produciendo en determina-
das areas serdn cada vez mas habituales
en las principales dreas metropolitanas y
de costa que, influidos por una demanda
solvente creciente, supondran un estimulo
promotor de nueva oferta. El pasado afio
se volvia a repetir un minimo en la serie
de viviendas acabadas (40.000 viviendas),
pero el dinamismo que ha tomado la acti-
vidad en la oferta en los dos tltimos afios
hacen esperar que en 2017 podrian casi

duplicarse el niimero de obras acabadas,
llegdndose a terminar 77.000 viviendas. Y
pudiendo llegar hasta 144.000 viviendas
acabadas en 2019, segtin se mantenga las
expectativas en la evolucion y absorcién
del stock prevista.

COMPORTAMIENTO DE LOS PRECIOS

Tras siete afos de caidas continuadas
de precios a partir del 2007, la buena mar-
cha del conjunto econémico en general, y
de la demanda de vivienda en particular,
se manifesté en un crecimiento medio na-
cional del 2’4% en los precios de vivienda
de 2016, consoliddndose por segundo afno
la recuperacién de precios.

En general, los precios muestran ten-
dencias mas dindmicas y positivas en las
principales reas de influencia metropolita-
nay de costa turistica siendo las Islas Balea-
res, Barcelona, Madrid, Malaga e Islas Ca-
narias las provincias que encabezan el creci-
miento de precios, y lo hacen a tasas medias
de entre 5'8% y 3'8%. Las mayores caidas
se dan en Soria, Palencia, Alava, Orense y
Navarra, con caidas de entre -3'5% y -1'9%.



EL SE TOR

El precio de la vivienda libre sube un 5,6%
en el segundo trimestre, segln el INE

LAVIVIENDA USADA SE ENCARECE UN 5,8%Y LA NUEVA, UN 4,4%

interanual, tres décimas mds que en el trimestre anterior, lo que supone la tasa de cre-

E 1 precio medio de la vivienda libre subi6é un 5,6% en el segundo trimestre en tasa
cimiento més elevada desde el primer trimestre de 2016, segtin el Indice de Precios de

Vivienda (IPV) del Instituto Nacional de Estadistica (INE).

De esta forma, ya son trece los trimestres consecutivos en los que los precios de la vivienda

presentan tasas interanuales positivas.
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En cuanto a la variacién trimestral del IPV general en el segundo trimestre, ésta fue del 2%.
Por tipo de vivienda, los precios de la vivienda nueva subieron un 2,6% entre el primer y segundo trimestre, y en la de segunda mano el

alza fue del 1,9%.

Por tipo de vivienda, el precio medio de las de segunda mano aumenté medio punto, hasta el 5,8% en el segundo trimestre, la mayor
tasa desde el primer trimestre de 2016. En el caso de las viviendas nuevas, su precio avanzé una media del 4,4% en el mismo periodo,

maés de un punto inferior a la del trimestre anterior.

Por comunidades auténomas, los mayores incrementos de precios en el segundo semestre se dieron en Madrid (10,9%), Catalufia
(9,3%) y Baleares (7,4%). S6lo hubo caida de precios en Asturias, donde cedieron un 0,3%.

La mayoria de las comunidades auténomas presentan tasas trimestrales positivas en el segundo trimestre de 2017.

Comunidad de Madrid, Cantabria, Pais Vasco y Catalufa registran los mayores aumentos (del 3,4%, 3,2%, 2,9% y 2,9%, respectiva-
mente). Por su parte, Principado de Asturias (-1,0%) y Extremadura (-0,2%) son las tnicas comunidades con variaciones trimestrales

negativas.

Hoteles: Madrid conquista al inversor y al turista internacional
y Barcelona podra verse afectada por la coyuntura

adrid se conso-
lida como uno
de los destinos

urbanos preferidos por
el turista internacional,
segun el informe “Cin-
co Claves Madrid Vs
Barcelona, 2016-2017”
publicado por irea, que
analiza los mercados
hoteleros en ambas
ciudades. La capital de
Espafia continda su es-
calada en términos de
RevPAR, que se situa
en 63,3 euros, aproximandose asi a los niveles pre-crisis (si
bien muy por debajo todavia de los 95,9 euros registrados por
Barcelona). Ademas, Madrid fue el primer destino de inver-
sién hotelera en Espafia en 2016 por delante de Canarias y
Barcelona, lo que pone de manifiesto el enorme interés de los
inversores ante las excelentes expectativas de crecimiento del
turismo en la ciudad.

Por su parte, Barcelona continua registrando una trayectoria
envidiable en lo que se refiere a demanda, RevPAR, ocupacion
y ADR, si bien es muy probable que los resultados operativos de
la ciudad se vean afectados por el reciente atentado terrorista e
incluso por la escalada de tensién social derivada de la convo-
catoria del referéndum de independencia de Catalufia, sefiala la
consultora irea. No obstante la fortaleza intrinseca del mercado y
el contexto de no crecimiento de la oferta por la entrada en vigor,
en enero de 2017, del PEUAT (Plan Especial Urbanistico de Alo-
jamientos Turisticos), que ha concretizado la moratoria impuesta
desde 2015 hace que en una vision a medio plazo de la ciudad la
perspectiva, a nivel operativo, siga siendo positiva. En lo que res-
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pecta a la inversion la moratoria continua teniendo efectos para
Barcelona, habiendo relegado a la ciudad condal al tercer puesto
del ranking nacional como destino de inversion hotelera, por de-
tras de Madrid y Canarias.

“Madrid se encuentra en plena tendencia de crecimiento y
poco a poco va recuperandose de las fuertes caidas de RevPAR
que experimentd entre 2008 y 2013. La demanda presenta una
tendencia positiva y consideramos que las nuevas aperturas
previstas (casi todas ellas en el segmento de lujo y upscale) ejer-
ceran una cierta presion al alza de los precios y permitiran man-
tener la tendencia de crecimiento ya iniciada en 2013”, explica,
Miguel Vazquez, socio de la Divisién de Hoteles de irea.

Existe un claro margen de mejora y eso situa a la ciudad en
el foco de los inversores internacionales. Madrid se percibe co-
mo un destino de inversiéon mas estable que Barcelona y es por
ello que se espera que los niveles de inversion en hoteles sigan
siendo superiores a los de la ciudad condal. Las transacciones
cerradas en el primer semestre del afio apuntan a que muy pro-
bablemente los volumenes de inversion a final de afio se situen
en niveles similares a los alcanzados en 2015.

En cuanto a Barcelona, “se prevé que siga siendo uno de los
destinos internacionales mas dindmicos a nivel turistico en los
préximos afios. La regulacion del crecimiento de la oferta hotele-
ra, junto con la creciente demanda que recibe la ciudad, deberia
seguir favoreciendo el crecimiento de los rendimientos operativos
de la planta hotelera existente a medio plazo. No obstante lo
anterior consideramos que los datos de cierre de 2017 se veran
a buen seguro influenciados a la baja tanto por el efecto del re-
ciente atentado terrorista de las Ramblas como, probablemente
también, por el potencial impacto sobre el turismo de un mes de
septiembre presidido por movilizaciones ciudadanas y un clima
de crispacion en la ciudad, como consecuencia de la convoca-
toria del referéndum para votar la independencia de Catalufa”
opina Vazquez.
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» Expertos en gestion integral de activos financieros e inmobiliarios.
* Mas de 65.000 unidades en gestion nacional e internacional.
* Mas de 52.000 millones de euros de activos gestionados.
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EL SE TOR

El precio medio del suelo urbano
aumentd un 1,8% en el segundo
trimestre

ascendio en el segundo trimestre de 2017 un

1,8% en tasa interanual, al situarse en 166,4
euros, segun la Estadistica de Precios de Suelo que
elabora el Ministerio de Fomento. Frente al trimestre
anterior, el precio medio del m? experimentd un des-
censo del 0,7%.

En los municipios de mas de 50.000 habitantes, el
precio medio del m? ha ascendido en tasa interanual
un 11,7% tras situarse en 326,3 euros por metro cua-
drado.

Los precios medios mas elevados, dentro de los
municipios de mas de 50.000 habitantes, se dieron
en las provincias de Granada (510,0 €/ m?), Barcelona
(491,5 €/ m?) y Baleares (321,5 €/ m?). Los precios
medios mas bajos, dentro de los municipios de mas
de 50.000 habitantes, se dieron en las provincias de
Albacete (60,1 €/ m?), Ourense (117,6 €/ m?) y Tarra-
gona (130,6 €/ m2).

El nimero de transacciones realizadas en el se-
gundo trimestre de 2017 fue de 5.998, un 36,3% mas
que las realizadas en el primer trimestre del afio, que
ascendieron a 4.401 y un 35,2% mas que las realiza-
das en el segundo trimestre de 2016, donde se trans-
mitieron 4.435 solares.

En los municipios menores de 1.000 habitantes se
realizaron 464 transacciones, un 44,5% mas que en
el mismo trimestre del afio anterior; en los municipios
entre 1.000 y 5.000 habitantes, se vendieron 1.160
solares, lo que representa un aumento del 37,8%
en tasa interanual; en los municipios entre 5.000 y
10.000 habitantes, el numero de transacciones fue de
936, un 31,6% mas que en el mismo trimestre del afio
anterior; en aquellos municipios cuya poblacién esta
comprendida entre 10.000 y 50.000 habitantes, las
transacciones ascendieron a 2.199, un 39,2% mas
en tasa interanual. Finalmente, en los municipios con
una poblacion superior a 50.000 habitantes, el nime-
ro de solares vendidos fue de 1.239, un 26,3% mas
que el segundo trimestre del afio anterior.

La superficie trasmitida en el segundo trimestre de
2017 asciende a 7,2 millones de metros cuadrados,
por un valor de 1.073,8 millones de euros.

Respecto al segundo trimestre de 2016, las va-
riaciones interanuales representan un 28,6% mas de
superficie transmitida y un 43,0% menos del valor de
las mismas.
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E | precio medio del metro cuadrado del suelo

| a vivienda se encarece un 20,6%
iInteranual en la ciudad de Barcelona

y un 15,5% en Madrid
en el tercer trimestre

1 mercado de la —
E vivienda sigue re-
cuperdndose pro-

gresivamente en todo
el pafs, aunque con di-
ferencias notables en el
ritmo de evolucién en-
tre unas zonas y otras.
El precio de la vivienda
terminada (nueva y usa-
da) alcanzé 1.258 €/m?
en el tercer trimestre, un
4% mds que en el mismo
periodo de 2016, segtn
los datos provisionales de la estadistica IMIE Mercados Locales que
elabora Tinsa. La vivienda, con Madrid y Barcelona como mercados
mds activos, acentud en el tercer trimestre su evolucién positiva, tras
un segundo trimestre del afio que arrojé una subida interanual del
2,7% y del 1,8% en el primer trimestre. El ajuste acumulado desde
maximos se reduce hasta el 38,6% de media.

La Comunidad de Madrid, con un incremento interanual del
13,2%, y Cataluiia, con un 12,5%, despuntan como las regiones don-
de més se han incrementado los valores medios en los tiltimos 12 me-
ses, a gran distancia de Navarra (+6,6%), Cantabria (+5,7%) o Islas
Canarias (+3,3%). En el otro extremo, Extremadura (-3,3%), Castilla-
La Mancha (-3,2%) y Regién de Murcia (-2,8%) son las regiones que
encabezan los descensos en tasa interanual.

Alava (+8,6%) y Ourense (+7,6%) destacan este trimestre entre
las provincias que mds se han revalorizado en el dltimo afio, junto
a Madrid y Barcelona, donde el crecimiento alcanza el doble digito:
un 13,2% en la Comunidad de Madrid y un 12,8% en la provincia de
Barcelona. Junto a ellas, Navarra (+6,6%), Cantabria (+5,7%), Giro-
na (+5,4%) y Santa Cruz de Tenerife (+5,2%) completan el grupo de
provincias que han registrado un mayor incremento interanual de
precios en el tercer trimestre.

Un total de 22 provincias han visto reducido su valor medio en
los dltimos 12 meses. La provincia de Castellén lidera los descensos
interanuales, con una cafda del 4,2%, seguida de Ciudad Real y Pa-
lencia, donde el precio se ha reducido un 4% en el dltimo afio.

También, la tendencia positiva de precios va extendiéndose pro-
gresivamente a nuevas capitales de provincia y se reduce a 13 el nt-
mero de ciudades con variacién interanual negativa de precios. Son,
principalmente, enclaves del interior, ubicados en las dos Castillas,
Extremadura y sur de Aragoén. Los descensos en tasa interanual es-
tan liderados por Ciudad Real (-9,0%), seguida de Zamora (-8,5%) y
Caceres (-8,1%).

En el extremo contrario, Barcelona (+20,6%) y Madrid (+15,5%)
siguen ejerciendo de motores de la recuperacién. Aunque se han re-
valorizado un 44,4% y un 24,9%, respectivamente, desde que tocaran
suelo, el precio medio en Barcelona estd todavia un 28,3% por debajo
de su médximo y un 37,4% en el caso de Madrid.

Otras capitales que han registrado crecimientos significativos en
tasa interanual en este trimestre son Tarragona (+13,4%), Vitoria*
(+10,3%), Palma de Mallorca (+9,3%), Pamplona* (+9,1%) y Malaga
(7,6%).
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MERC DOS Y
EMPRESAS

AEDAS Homes anuncia su salida a Bolsa

a promotora
I L inmobiliaria
AS AEDAS Ho-
mes, especializada
en el mercado resi-
dencial, ha anun-
ciado su intencién
de cotizar en las
Bolsas de Madrid,
Barcelona, Bilbao y
Valencia y su inclu-
sién en el mercado
continuo. El estre-
Jujd lli i I I |l| | | 1 | ! 1l &l no eSta’ preViStO an-
tes de que finalice
2017.

La oferta de acciones se compondra de una oferta primaria y una
secundaria con un free-float que oscilard entre el 40% y el 60%. Estd
previsto que la oferta primaria aporte fondos por importe de 100 mi-
llones de euros aproximadamente.

El fondo americano Castlelake, propietario de la inmobiliaria, si-
gue asf los pasos de Lone Star, que sacé a Bolsa su compafifa Neinor
Homes.

AEDAS Homes anuncia su intencién de utilizar los ingresos netos
de la oferta primaria para invertir en oportunidades de crecimiento fu-
turo y para financiar parcialmente la expansién planeada del grupo y,
en concreto, para financiar compras de suelo edificable bajo el plan de
promocién de viviendas 2017-2023 de la sociedad.

AEDAS Homes es una promotora dedicada en exclusiva a la pro-
mocién residencial. Cuenta con una cartera de suelo con potencial pa-
ra promover mds de 13.000 viviendas. Su actividad principal consiste
en la inversién en suelo finalista y el desarrollo de promociones de
viviendas. Las actividades de la Sociedad se focalizan en cinco zonas
(Madrid, Catalufia, Levante y Mallorca, Costa del Sol y Sevilla) y su
cartera de suelo se extiende sobre ocho provincias Madrid, Barcelona,
Mélaga, Islas Baleares, Alicante, Valencia, Sevilla y Tarragona.

La sociedad estd actualmente en fase de aceleracién de su negocio.
Conforme a su plan de promocién de viviendas 2017-2023, AEDAS
Homes tiene como objetivo poder entregar 3.000 viviendas al afio a
partir de 2022. Esta cifra podria aumentar hasta aproximadamente
3.500 viviendas o més en funcién, entre otros, de las condiciones del
mercado. Espera alcanzar su objetivo de entrega de viviendas ad-
quiriendo suelo edificable de forma recurrente. En concreto, tiene la
intenciéon de invertir aproximadamente 200-250 millones de euros en
nuevas adquisiciones en los préximos dos afios y medio. El precio de
venta medio objetivo de las viviendas promovidas por AEDAS Homes
estd entre los 330.000 y los 350.000 euros.

David Martinez, CEO de AEDAS Homes, afirma que “la salida a
Bolsa de AEDAS Homes nos permite acceder a fondos de una base
diversificada de inversores que pueden invertirse en oportunidades de
crecimiento futuro, y en financiar los planes de expansién y desarrollo
de la sociedad. Ademds, esta operacién aportard a la sociedad recono-
cimiento de marca, y mayor visibilidad y prestigio, lo que a futuro la
consolidard como una promotora lider en Espafia. AEDAS Homes es
una compaifiia fuerte con una sélida trayectoria de crecimiento, una
cartera de activos diferencial y un equipo directivo experimentado con
capacidad de aportar valor a sus accionistas en el largo plazo, y que
ofrece la oportunidad a los inversores de participar en las fases inicia-
les de la recuperacién en Espaifia.”
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SIMA Otono calienta
motores

| nuevo ciclo

del sector

inmobiliario
espafiol sigue im-
pulsando la con-
tratacion de SIMA
Otofio, que abrira
sus puertas en el
pabelléon 1 de Fe-
ria de Madrid el 27
de octubre. A falta
todavia de mes y
medio para su in-
auguracion, ya son 63 las empresas
que mostraran sus productos y servicios
en esta feria, lo que supone un creci-
miento préximo al 20% mas con res-
pecto a igual fecha en 2016. Ademas,
el 11% de estos expositores acude por
primera vez a SIMA Otofio.

Como viene siendo habitual en es-
ta feria, la casi totalidad de las empre-
sas participantes son promotoras o co-
mercializadoras. También Madrid y su
comunidad concentran el grueso de la
oferta residencial que se exhibira, si bien
la proporcién de vivienda turistica sigue
manteniendo una linea ascendente, una
tendencia que se ha acentuado, sobre
todo, desde la ediciéon de 2015, con Costa
Blanca y Costa del Sol como destinos
prioritarios.

Igualmente, otras areas de actividad
del sector inmobiliario comienzan a tener
una presencia cada vez mas significativa
en la nomina de empresas expositoras de
SIMA Otofo. Es el caso, por ejemplo, de
algunas entidades financieras con oferta
en el segmento del crédito hipotecario y
empresas especializadas en consultoria
inmobiliaria y en servicios al comprador
de vivienda.

En opiniéon de Eloy Bohua, director
general de Planner Exhibitions, empresa
organizadora de las ferias SIMA, “el buen
momento de la demanda residencial, im-
pulsada por un comprador con un mayor
poder adquisitivo que el de afos recien-
tes, se refleja no solo en una mayor con-
tratacion de espacio, sino también en el
numero y variedad de los expositores que
buscan en SIMA Otofio tanto un canal pri-
vilegiado para dar a conocer y vender sus
productos y servicios, como para posicio-
nar sus marcas”.
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VIVIENDA

ACR Grupo y Allegra Holding
suman |30 millones de euros en el
desarrollo de mas de 600 viviendas

CR Grupo y
Allegra Hol-
ding, siguen

reforzando su alianza
con la adquisicién de
tres nuevos suelos en
Madrid y Pamplona,
que se suman al recien-
temente adquirido en
El Canaveral y a las
dos promociones total-
mente comercializadas
en la capital.

En total, ambas compafias suman 130 millones de
euros de inversion para el desarrollo de mas de 600 vi-
viendas bajo su marca Nature en ambas ciudades.

En Pamplona, las compaiifas se han adjudicado dos
parcelas que suman 15.000 m? por un valor de méds de
40 millones de euros. El proyecto, situado en El Ensan-
che, una de las zonas mds cotizadas de la ciudad, prevé
desarrollar entre 120 y 140 viviendas de dos, tres y cua-
tro dormitorios. Se trata de la primera compra fuera de
Madrid, lo que supone un nuevo impulso a una alianza
hasta ahora centrada en la capital.

A su vez, en la propia Comunidad de Madrid siguen
fortaleciendo su posicién, apostando por desarrollos
urbanisticos con las mejores perspectivas de crecimiento
y que permiten el acceso a la primera vivienda. De este
modo, a los mds de 28 millones de euros que destinaron
hace unos meses a la compra y desarrollo de 20.600 m?
de terreno en El Cafiaveral (cuya comercializacién ya ha
comenzado), suman 10.000 m? en Vallecas, donde ejecu-
tardn 100 viviendas libres de dos, tres y cuatro dormito-
rios con piscina y zonas comunes. La inversion prevista
para este proyecto es de unos 19 millones de euros.

Estas nuevas inversiones son fruto de la alianza de
ACR Grupo y Allegra Holding, que sigue avanzando
tras la experiencia acumulada en dos promociones con
mads de 150 viviendas vendidas en dos afios. Se trata de
la promocién Residencial Nature Plaza Castilla, ubicada
junto al centro financiero las Cuatro Torres de Madrid,
ya entregada, y la promocién Nature Puerta de Hierro,
que se entregard a lo largo de este afio y que se encuen-
tra ya comercializada al 100%.

A esto hay que sumar las 450 nuevas viviendas que
generaran las adquisiciones recientes, lo que supondra
la gestién de un total de 600 viviendas bajo la marca
Nature.

“Se trata de una alianza de éxito que continda avan-
zado y demostrando el buen hacer de ambas compaiiias
en el mercado, lo que nos permite continuar estudiando
nuevas alternativas de inversién en Madrid y en otras
ubicaciones como Barcelona, Mélaga y Levante” sefiala
el director general de Promocién Inmobiliaria de ACR
Grupo, David Botin.
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Via Célere adquiere 175000 m? de
suelo para promover 1.900 nuevas
viviendas

te 175.000 m? edificables a su cartera de suelo tras

cerrar tres operaciones cuya inversion total asciende
a 36,1 millones de euros. En concreto, se trata de activos
ubicados en Madrid, Sevilla y Valladolid en los que desa-
rrollara hasta 1.900 viviendas.

Se trata, por un lado, de la compra por 7,6 millones de
euros de 21.000 m? edificables en Getafe, Madrid, para el
desarrollo de 158 viviendas unifamiliares. En Sevilla, Via
Célere incorporara 150.000 m? edificables que permitiran
la promocion de hasta 1.700 nuevas viviendas plurifami-
liares. La inversion en esta operacion alcanza los 26,5
millones de euros. Por ultimo, la compafiia también se ha
hecho con 4.400 m? de suelo en Valladolid por 2 millones
de euros en los que construiran hasta 39 viviendas plurifa-
miliares.

Con esta inversion, financiada con fondos aportados
por los accionistas de la compafiia, Via Célere refuerza la
diversificacion geografica de su cartera de suelo y su pa-
pel de liderazgo en Espana en el desarrollo de proyectos
residenciales.

Desde el inicio del afio, Via Célere ha incorporado a su
cartera de suelo existente 393.000 m? edificables adicio-
nales, lo que le permitira contribuir a la oferta residencial
espafola con hasta 3.800 viviendas. La inversién acumu-
lada en el afo en la compra del nuevo suelo asciende a
130 millones de euros.

I a promotora Via Célere ha incorporado recientemen-

Aelca comercializa Residencial Lium,
su primera promocion en Valencia

elca ha elegido Patraix,
una de las zonas mas
atractivas de Valencia
en estos momentos y a cinco
minutos del centro, para lanzar
su primera promocion en la ca-
pital de la comunidad levantina.

Residencial Llum se compo-
ne de 120 viviendas, de 2 a 4
dormitorios, con superficies que
oscilan entre los 87 y los 158 m2. Las viviendas, que se pueden
adquirir desde 125.000 euros, precio en el que se incluye una
plaza de garaje y trastero, disponen de amplias terrazas con una
excelente orientacion.

Este conjunto residencial destaca por la amplitud de sus es-
tancias y por su excelente distribucion, con una clara diferencia-
cion de la zona de dia y de noche. En las viviendas, dotadas de
una moderna equipacién y con materiales de la maxima calidad,
se han cuidado todos los detalles para conseguir el maximo
confort. Incluso se ofrece la posibilidad de personalizacién entre
una serie de acabados sin ningun coste afiadido.

En la actualidad Aelca, la cuarta promotora espafiola por
volumen de construccién residencial, tiene en curso 2.200 vi-
viendas en diversas zonas de la geografia espariola. En la Co-
munidad Valenciana esta presente con un ambicioso proyecto
de segunda residencia en San Juan (Alicante) y proximamente
aumentara su cartera de viviendas en Levante, una zona estra-

tégica para la compaiia.
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VIVIENDA

INBISA Construccion inicia un proyecto residencial para Solvia que se anticipa tres
anos a la futura normativa sobre consumo energético

NBISA Construc-

cion ha iniciado

la ejecuciéon de
un nuevo proyecto
de 92 viviendas en
Torrejon de Ardoz
(Madrid), para Sol-
via, la inmobiliaria
de Banco Sabadell.

El edificio es
pionero en el cum-
plimiento de los
mas estrictos es-
tandares medioam-
bientales, donde
ademas de dispo-
ner de una calificacion energética A, se anticipa a la futura
normativa que obligara a que, al término de 2020, todos los
edificios que se construyan en la Union Europea tengan con-
sumo de energia casi nulo.

El edificio promovido por Solvia, y que ya esta constru-
yendo INBISA, cumple con las mas estrictas especificaciones
medioambientales, de manera que se anticipa a esta nor-

mativa de ahorro energético asegurando unos estandares
holgadamente mas estrictos que los que previsiblemente se
materializaran en la futura ley de caracter estatal. Adicional-
mente, la obra esta formulada para contar con el certificado
de construccioén sostenible Breeam Very Good,

Entre las caracteristicas constructivas que hacen posible
el ambicioso objetivo energético, estan la instalacion de ais-
lamientos especiales y la produccién de calor y frio mediante
geotermia y aerotermia, es decir, extrayendo el calor produci-
do de forma natural por el nucleo terrestre y el aire que rodea
al edificio.

El edificio residencial, cuyo presupuesto esta por encima
de los nueve millones de euros, se desarrollara en un plazo
de 18 meses y resultara en un conjunto de disefio contem-
poraneo con viviendas de dos a cuatro dormitorios. Esta
ubicado en una de las zonas de mayor crecimiento urbanis-
tico de la Comunidad de Madrid y tendra una superficie total
construida de mas de 10.700 m?, mas 4.500 m? bajo rasante
distribuidos en dos plantas de garajes.

Ademas, la urbanizacién contara con piscina, zonas ajar-
dinadas, zona infantil, trasteros y garajes. La obra ha sido
proyectada por los arquitectos RLA César Ruiz-Larrea Can-
gas, Antonio Gémez Gutiérrez y Gorka Alvarez Ugalde.

IBOSA Inicia la comercializacidon de Torre Australis, en Madrid

un proyecto residencial singular con 77 metros de altura, 23

plantas y dos edificios de viviendas de menor cota que se
alzard en la Isla Chamartin, pr6xima a la nueva drea financiera
y empresarial de referencia de Madrid.

El proyecto, desarrollado por Grupo IBOSA y el fondo de
inversién inmobiliario Green Oak a través de una joint venture,
albergard un total de 208 viviendas de entre uno y cuatro dor-
mitorios. La Torre alberga 106 viviendas de un dormitorio, 44
de dos dormitorios y 26 de tres dormitorios. Los bloques, cuen-
tan con 26 viviendas de tres dormitorios y 6 viviendas de cuatro
dormitorios.

Los precios partirdn desde los 227.000 euros hasta los
805.000 euros. La inversion total del proyecto supera los 86 mi-
llones de euros.

I BOSA ha iniciado la comercializacién de Torre Australis,

El residencial estd inspirado en el New York Life Style y ofrecerd a sus propietarios amenities y servicios exclusivos en Es-
pafia como el concierge que, al igual que en los hoteles de lujo, permite solucionar diversas necesidades y peticiones de los resi-

dentes: hacer una reserva en un restaurante, pedir un taxi, etc.

Ademds, contard con amplio lobby de acceso a la Torre que albergara un servicio propio de paqueteria, un club social clima-
tizado con espacios especificos de co-living y co-working, un gimnasio completamente equipado, asi como una sala deportiva y
un spa center con sauna y jacuzzi. Para facilitar la convivencia de todos los propietarios del residencial, Torre Australis dispon-
dra de una App propia desde donde se podra gestionar los distintos servicios y zonas comunes.

Asimismo, los residentes dispondrdn de una gastroteca amueblada y acristalada en la planta 23, donde podrén disfrutar de
unas privilegiadas vistas de la ciudad, asi como de una zona chill out panordmica con sistema de audio y piscina en cascada.

Entre las zonas comunes de Torre Australis, destacan la piscina semi-olimpica para adultos y otra para nifios, ademads de dos
pistas de padel, zona de juegos infantiles, e incluso una zona habilitada para la practica de crossfit.
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MDSR compra una cartera de hipermercados por |50 millones de euros

a consultora inmobiliaria Savills ha asesorado al fondo

de inversion MDSR Investments en la compra de su

segunda cartera de hipermercados Carrefour y Eroski,
hasta ahora propiedad de Tristan Capital. La operacién, que
ha alcanzado un valor de aproximadamente 150 millones
de euros, supone la mayor transaccién de hipermercados y
galerias comerciales de este afio. La cartera cuenta con una
superficie bruta alquilable de 86.836 m2.

Ubicados en Segovia, Jaca, Fuengirola, San Javier,
Tomelloso, San Sebastian, y Ribadeo, los cuatro primeros
operan bajo la marca Carrefour. Ademas, la operacion tam-
bién incluye las galerias comerciales de Segovia, Jaca y
Tomelloso.

Annalaura Benedetti, responsable de MDSR en Espafa
comenta que "Esta transaccioén recalca de nuevo nuestra con-
fianza en el crecimiento del mercado espafiol. Después de
nuestra adquisicion de cinco hipermercados a principios de
afio, esta operacion, con Carrefour como principal inquilino,

El Centro Comercial Carrefour Los Patios inicia
una importante remodelacion y reestructuracion

de sus instalaciones

consolida nuestra cartera ampliando la diversidad geografica
y confirmando nuestra apuesta por los hipermercados en Es-
pafa".

Salvador Gonzalez, director de inversién Retail en Savills
explica que "La diversificacion geografica de la cartera asi co-
mo la mejora financiera de Eroski y la inclusién de Carrefour
en varios hipermercados previamente operados por Eroski,
ha sido el detonante para que MDSR llevase a cabo la ope-
racion."

Con esta transaccion, el valor de los activos de MDSR
se encuentra cercano a los 300 millones de euros en el seg-
mento retail en Espafa, repartidos en parques de medianas,
centros comerciales e hipermercados, tras pasar de un perfil
value add a una posicién a medio-largo plazo. Entre sus ad-
quisiciones, destaca el centro comercial Travesia de Vigo,
el parque de medianas La Dehesa, en Alcald de Henares o
Puerta del Ave en Ciudad Real, operaciones todas asesora-
das por Savills.

klépierre iberia trae la firma de
moda estadounidense Guess a
Plenilunio

dad de Carmila y Carrefour Property, se

E 1 Centro Comercial Los Patios, propie-
someterd durante los préximos meses

a una reestructuracién y remodelacién cuya
inversioén es de 17 millones de euros. Asi lo
han dado a conocer el director comercial y de
Desarrollo de Negocio de Carmila Espaiia,
Carlos Pilar; la coordinadora de Asset Ma-
nagement Andalucia y Extremadura, Fatima
Alvarez-Cofifio y el director de Concepto y
Construccién de Carrefour Property Esparia,
Javier Zamorano.

El proyecto de Carmila y Carrefour Property prevé, tras 14 meses de
actuaciones, la completa renovacién y modernizacién de sus instalaciones,
adaptando la oferta comercial a las nuevas necesidades de los clientes. Du-
rante el periodo de obras, que acaba de dar comienzo, el centro permane-
cerd abierto y en funcionamiento, ya que todo el proceso de reforma se ha
planificado para que no afecte a su actividad diaria.

Con esta reestructuracién, la galeria comercial amplia en mds de 1.200
m? la superficie bruta alquilable (SBA), lo que permitird la creacién de es-
tablecimientos y medianas comerciales de mayor amplitud, al tiempo que
el parking mantendrd su capacidad con cerca de 1.700 plazas de estaciona-
miento.

Los ejes fundamentales para el desarrollo del proyecto han sido la di-
mensién humana, donde el visitante es el protagonista; la sostenibilidad, con
un amplio control del impacto ambiental y los consumos energéticos; y la
innovacién, con dispositivos de dltima generacién, una conexién WIFI ultra
rapida, y la implantaciéon de Néstor, un innovador portal web para los ope-
radores del centro.

El proyecto incorpora dreas con vegetacién autéctona mediterrdnea y
jardines verticales para crear espacios agradables y saludables, que se com-
plementan con zonas de recreo para el uso familiar.
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Iépierre Iberia continda ampliando el
K porfolio de moda del centro comercial

Plenilunio incorporando la firma de
moda americana Guess. La marca ha abierto
sus puertas con una superficie de venta de
347m?

Plenilunio suma una nueva firma de mo-
da con la entrada de una de las marcas mas
importantes del sector. La estadounidense
Guess abrié sus puertas el sabado 9 de
septiembre en el centro comercial, tras firmar
un acuerdo con Klépierre Iberia, compania
propietaria de Plenilunio.

Guess nacié en 1981 de la mano de los
hermanos Paul y Maurice Marciano, y ac-
tualmente, el grupo Guess cuenta con una
red de distribuciéon formada por mas 1.600
establecimientos en todo el mundo. Guess
es una marca global con un estilo de vida jo-
ven, sexy y aventurero, que ofrece una linea
completa de prendas de vestir y accesorios,
ahora también en Plenilunio.
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Lar Espafia logra financiacion para la
construccion del parque comercial
Vidanova Parc, en Sagunto

para la financiacién del parque comercial Vidanova Parc,

situado en Sagunto (Valencia). Se trata de la concesién
de un crédito de 24 millones de euros para la construccién del
parque comercial concedido por CaixaBank.

La edificacién del parque comercial comenzé en agosto del
pasado afio, una vez concluidas las fases previas necesarias de
limpieza, preparacion y urbanizacién del terreno. Estd previs-
to que Vidanova Parc abra sus puertas en la primera mitad de
2018. El parque comercial cuenta con una superficie de 120.000
m?, de los que 44.252 m? serdn superficie comercial y de ocio,
y dispondrd de un aparcamiento para més de 2.300 vehiculos.

Lar Espafia sefiala que la comercializacién de Vidanova
Parc supera ya el 85%. En concreto, el parque comercial con-
tard con inquilinos como Leroy Merlin, Decathlon, C&A, Wor-
ten, Norauto, Burger King, Fifty Factory, Yelmo Cines y Urban
Planet, ademds de otras 30 marcas que complementaran la
oferta de alimentacién, deporte, bricolaje, moda, entreteni-
miento y ocio.

La inversién de Lar Espafia en el proyecto serd de 53 mi-
llones de euros, a los que hay que sumar otros 40 millones
que invertirdn los operadores que se instalardn en el parque
comercial. El complejo generard un total de 1.000 puestos de
trabajo, entre directos e indirectos, y la fase de construcciéon
supondré la creacién de otros 200 empleos.

I ar Espafia Real Estate socimi ha cerrado un acuerdo

TUMI abrira su primer local en Madrid
asesorada por Catella

bal en estilo de vida de viajes, negocios y accesorios,
en su primera operacién de Retail High Street en
Madrid.

El local, de 240m? de superficie total (120 m* en planta
calle y 120 m? de sétano), estd ubicado en el nimero 54 de
la calle Claudio Coello, esquina con la calle Ayala. TUMI,
asesorada por Catella, ha seleccionado esta ubicacién por ser
uno de los ejes comerciales de lujo claves de la capital, cuya
actividad, ademds, se encuentra en permanente crecimiento.

La marca de lujo TUMI se fundé en el afio 1975 y desde
entonces la empresa ha experimentado un crecimiento im-
parable: La marca TUMI estd presenta en 75 paises y vende
sus productos en las 375 tiendas que tiene en todo el mundo
(Nueva York, Paris, Londres, Tokio, etc.).

La nueva apertura de TUMI en Madrid, que tendrd lugar
en los préximos meses, demuestra una vez mds la atraccién
que las grandes marcas de lujo sienten por la capital, y mds
concretamente por el Barrio de Salamanca.

C atella ha asesorado a TUMI, marca lider a nivel glo-
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Orange abre en la madrilena
Puerta del Sol su tienda mas grande
en Espana

range
abre su
mayor

tienda en Espana
en la emblema-
tica Puerta del
Sol, la zona mas
comercial de Ma-
drid. La compania
ha invertido 1,2
millones de eu-
ros, con el fin de hacer de este nuevo espacio un
escaparate de todas las posibilidades que Orange
ofrece a sus clientes para experimentar las ventajas
de la conectividad, convirtiéndolo asi en una referen-
cia de innovacién en la relacion comercial con los
clientes.

La nueva flagship madrilefia de Orange ubicada
en la Puerta del Sol tiene casi 400 metros cuadra-
dos de superficie comercial y permite mostrar todos
los productos que la marca ofrece a sus clientes en
un entorno Unico. Esta es la segunda flagship de la
compainiia, que abrié su primera tienda de estasnca-
racteristicas en Valencia e inaugurara proximamente
otra en Barcelona.

Con la apertura de la nueva flagship madrileia,
Orange suma 46 tiendas a este nuevo concepto,
distribuidas a lo largo de la geografia nacional. La
compainia continuara con el plan a lo largo de 2017,
hasta llegar a las 60 tiendas en las principales ciuda-
des del pais.

Aguirre Newman asesora a ETAM en
su nuevo local en Sevilla

guirre Newman ha asesorado a ETAM, firma de
lenceria, de ropa de noche y bafio de origen fran-

cés, en la operacion de apertura de su primera
tienda fuera de un centro comercial en Sevilla. Ubicada en
el mejor tramo de la zona prime de la ciudad (calle de Ve-
lazquez 4), el nuevo espacio de ETAM cuenta con 150 m?
en planta de calle y 139 m? en primera planta.

ETAM, que hasta el momento solo mantenia en la ca-
pital andaluza tiendas ubicadas en centros comerciales,
ocupara el espacio de la firma Michael Kors, que abando-
na la zona prime sevillana.

Con esta nueva tienda, ETAM apuesta por tener una
mayor representatividad en Andalucia.

Aguirre Newman ha asesorado a ETAM en la ubica-
cion y operaciéon de arrendamiento. Con esta operacion
Aguirre Newman suma mas de siete operaciones en los
Ultimos dos afios en la zona prime de la ciudad de Sevilla.
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lberdrola Inmobiliaria cierra la
mayor operacion de alquiler
de oficinas en Barcelona de los
Ultimos 10 anos

biliaria y Esteve

han alcanzado
un acuerdo para
alquilar 12.000 m?
de oficinas en Torre
Marina, propiedad
de la primera, don-
de el grupo quimi-
co farmacéutico instalard su nueva sede corporativa
en 2018.

Esta operacién de alquiler de oficinas es la més
importante llevada a cabo en la Ciudad Condal en los
dltimos diez afios por volumen alquilado.

Tras el acuerdo Esteve ocupara 10 de las 13 plantas
de esta torre, que pasard a denominarse Torre Esteve.
El edificio forma parte de la nueva drea de negocios
de Barcelona en la que Iberdrola Inmobiliaria pro-
mueve 4 edificios: Torre Auditori; Torre Marina; Torre
Ponent y Torre Llevant.

El nuevo edificio acogerd a mas de 400 colabora-
dores de Esteve que actualmente estdn ubicados en
diferentes oficinas en Barcelona. La concentracién de
los equipos en un solo centro de trabajo ayudara a
acelerar la digitalizacién e impulsard una forma de
trabajo mds alineada, colaborativa y que fomente la
innovacién.

En esta nueva drea de negocios de Barcelona, Iber-
drola Inmobiliaria promueve cuatro torres de oficinas,
de las que tres cuentan con 21 plantas y disponen de
una superficie alquilable sobre rasante de 22.899 m?
cada una, mientras la cuarta, Torre Marina, cuenta
con un zécalo comercial y de servicios denominado
MarinAtrium y una superficie alquilable de 19.423 m?
en 13 plantas.

I berdrola Inmo-

Lar Espana vende a Colonial el edificio de
Arturo Soria 336 por 32,5 millones

as estrategias de desin-
L version en activos no es-

tratégicos de Lar Espafia
y la de inversion en activos de
oficinas en Madrid, un merca-
do en constante crecimiento,
de Colonial, han encontrado un
punto de encuentro en el acuer-
do de compra-venta firmado por
ambas compafiias. Esta opera-
cion permite a Colonial adquirir
el edificio situado en el numero
336 de Arturo Soria, que desde
2014 pertenecia a Lar Espania, por un importe de 32,5 millones de
euros.

El edificio de oficinas esta en una de las zonas mas emblemati-
cas de Madrid, con nueve plantas y un total de 8.663 m? de superfi-
cie alquilable sobre rasante, asi como 193 plazas de garaje.

Ambas compafiias destacan el potencial de recorrido presente
y futuro de este inmueble cuya ocupacién ha crecido desde el 80%,
cuando fue adquirido por Lar Espafa, hasta el actual 100%, tras la
inicial inversion en su reforma realizada por la socimi.

José Luis del Valle, presidente de Lar Espafa, ha destacado "la
importancia de esta primera desinversién, que cumple el plan que
teniamos previsto: adquirir inmuebles atractivos, incrementar su valor
gracias a una buena gestion y, una vez implementado el plan de ne-
gocio disefiado en el momento de la compra, plantear la posibilidad
de una desinversion para seguir invirtiendo en activos estratégicos
que maximicen el valor para nuestros accionistas".

Para Pere Vifolas, consejero delegado de Colonial, esta compra
se enmarca dentro de la estrategia de adquisicion de activos en los
tres mercados de presencia de la compafiia que siguen manifestan-
do "su inercia de crecimiento y buen comportamiento ante las politi-
cas de transformacion y reposicionamiento de activos".

La operacion se ha cerrado fuera de mercado y ha sido asesora-
da por Aguirre Newman y en los aspectos legales por los despachos
Pérez-Llorca para Lar Espafa y Roca Junyent para Colonial.

RESIDENCIAS DE ESTUDIANTES

Resa, el operador lider de residencias de estudiantes en Espafa, cambia de propietarios

y Mutua Madrilefia han alcanzado un acuerdo para la venta total del Grupo Resa a
un grupo de inversores internacionales. AXA IM - Real Assets y CBRE Global Inves-
tment Partners —en representacion de sus clientes- han adquirido la mayoria de la cartera,
mientras que Greystar, que ha adquirido el negocio operativo, actuara como gestora de los
activos. La operacion esta sujeta a la autorizacion final de las autoridades de competencia.
El Grupo Resa se ha consolidado como la mayor plataforma de residencias de estudian-
tes en Espafia con 9.309 plazas en 19 ciudades, entre las que se encuentran Madrid, Barce-
lona y Salamanca. Resa, gestionada por Azora desde 2011, ha experimentado un importante
crecimiento durante este periodo, pasando de poseer 26 residencias a 37, de las cuales 33 estan operativas en la actualidad y
otras cuatro se encuentran en desarrollo.
BBVA y CBRE han actuado como asesores financieros de los vendedores y Garrigues como asesor legal de la operacion.
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INBISA inicia la construccion de un
gran centro logistico de 38.000 m? para
GreenOak en San Fernando de Henares

NBISA ha iniciado la

construccion de un

centro logistico com-
puesto por dos edificios
que suman 38.000 m?
en San Fernando de
Henares (Madrid), bajo
encargo de la compafiia
de inversion inmobiliaria
Talus Real Estate, res-
ponsable de la gestién
del activo.

El conjunto es pro-
piedad del fondo de inversién GreenOak Real Estate y su entrega
esta prevista para febrero de 2018. El fondo ha encargado esta
obra a riesgo para su posterior arrendamiento o venta.

La instalacion esta repartida en dos edificios de igual tamafo y
cuenta con una superficie total construida de 38.255 m? y 24.062
m? de urbanizacién. Los trabajos de INBISA Construccién en este
conjunto, denominado “Puerta de Madrid”, implican un importante
reto constructivo como es la finalizacion de la envolvente de ambos
edificios en un plazo de tiempo muy reducido.

INBISA Construccion tiene una amplia experiencia en el area
industrial-logistica y llevado a cabo numerosos proyectos de re-
levancia en el sector, como el Business Center Manzanares en el
Poligono ‘Los Gavilanes’ de Getafe.

En esta obra ha intervenido INEL 2.000 como proyectista y
direccion facultativa, y Soluciones Transparentes como Project Ma-
nager, ambas empresas con una amplia experiencia en el sector
industrial/logistico.

VALORACION

Furoval abre oficina en Barcelona

LOGISTICA

Quick Expansidn asesora la venta
de una plataforma logistica ocupada
por Carrefour en Ribarroja

(Valencia)

gitica en Ribarroja (Valencia) con mds de 55.000
m? de superficie edificada. Quick Expansi6n ha
asesorado al vendedor durante el proceso de venta.

El activo acoge la plataforma logistica de Carrefour
en Levante. En total, la parcela tiene 87.000 m* de su-
perficie.

El proceso de venta ha despertado el interés de
varios de los mayores fondos, socimis e inversores pre-
sentes en Espafia, lo que demuestra la calidad del acti-
vo, el apetito inversor y el interés de los inversores en
activos inmobiliarios de calidad y con buena ubicacién.

Quick Expansién es una compafifa espafiola que
presta servicios de consultoria de retail e inversién
inmobiliaria desde 2005, con oficinas en Madrid, Barce-
lona, Valencia y Sevilla. Quick Expansién comercializa
el Parque de Medianas de Alfafar Parc —entre otros-,
ademds de gestionar complejos comerciales y operar
como consultora.

ﬁ TH Real Estate ha adquirido una plataforma lo-

a sociedad de valoracion y tasacion Euroval, como continuacién de su proceso de conso-
lidacion en Espafa y Portugal, ha inaugurado nueva sede en Barcelona. La oficina se en-
cuentra ubicada en la novena planta de la céntrica Torre Urquinaona.

Euroval es una sociedad de referencia en la tasacion y valoracién en Espafa, fundada hace
ya 27 afos, cuenta con oficinas en Alicante y Madrid, ademas de delegaciones técnicas en toda
Espafa y Portugal. Es lider en tecnologias y sistemas aplicados a la valoracién y experta en la
prestacion de servicios para los sectores financiero, asegurador, inmobiliario y empresarial.

“Este afio 2017 estamos creciendo por encima del 40 % y esperamos terminar el ejercicio
con una facturacion de 12 millones de euros”, afirma José Vazquez Seijo, presidente de Euroval.
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MALL OF QATAR
DOHA, QATAR

Designed by Chapman Taylor, the Mall of Qatar is a 500,000m2 mega mall

that features 500 shops, including more than 100 food and beverage outlets, a
19-screen theatre complex, 7,000 underground and surface car parking spaces
and a five star 200-bedroom hotel operated by Curio, a collection by Hilton.
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Merlin gana 42| millones
en el primer semestre

con una facturacion de 243 millones de euros,

un EBITDA recurrente de 199 millones, un FFO
recurrente (EBITDA menos intereses) de 149 millones y un
beneficio neto consolidado conforme a IFRS de 421 millo-
nes de euros. La compafifa alcanza un flujo de caja por ac-
cién de 32 céntimos, lo que supone un crecimiento del 5,7%
frente al primer semestre de 2016, segtin informa la socimi.

La cartera de activos alcanza un valor bruto (GAV) de
10.459 millones de euros, lo que representa un crecimiento
del 3,7% frente a diciembre. El valor neto de los activos, se-
gun recomendaciones EPRA, asciende a 5.586 millones de
euros, equivalentes a 11,89 euros por accién, lo que supone
un incremento del 5,9% frente a diciembre (11,23).

En linea con la evolucién del negocio, Merlin Properties
aumenta su estimacion de retribucién al accionista con car-
go a 2017 a 216 millones de euros o 46 céntimos por accién
(+15% vs 2016).

Los resultados son fruto de la intensa actividad comer-
cializadora del periodo, con casi medio millén de metros
contratados o renovados. Todas las categorias de activos
(oficinas, centros comerciales y logistica) han experimen-
tado crecimientos de renta en términos comparables y las
renovaciones del periodo se han firmado al alza. Ademds,
la ocupacién global de la cartera de activos ha subido hasta
el 93,1% (desde el 91,3% en diciembre).

M erlin Properties ha cerrado el primer semestre

SERVICERS

SOCIMI

Testa Residencial compra |35 viviendas al
Grupo Caixabank

esta Residencial SOCIMI ha
I adquirido a Buildingcenter
(Grupo Caixabank) un pa-
quete de 135 viviendas ubicadas
en la Comunidad de Madrid, todas
ellas en linea con los criterios de *F
calidad establecidos y con el plan
estratégico de la Compania. En
concreto, se trata de 67 viviendas
ubicadas en el municipio de Las Rozas, 51 en Getafe y 17 en
Madrid capital, zonas con una demanda de alquiler en pleno
auge.

La operacion se ha concretado para Testa Residencial tras
resultar vencedor del proceso competitivo establecido por Buil-
dingcenter y gestionado por Servihabitat. La adquisicion se ha fi-
nanciado con la caja disponible de la compafia, segun informan
fuentes de la socimi.

De esta manera, y tras la reciente operacion de integracion
del paquete de viviendas de Acciona Real Estate, Testa Resi-
dencial amplia su cartera de activos hasta alcanzar las 9.219
viviendas, reforzando asi su liderazgo en el mercado residencial
en alquiler.

Actualmente la cartera de viviendas cuenta con una tasa
de ocupacion por encima del 90% y se ubica en las zonas con
mayor indice de demanda, destacando la Comunidad de Madrid,
San Sebastian y Catalufia, donde se encuentra el 65%, 5% y
5% del volumen de negocio respectivamente.

La compania continda con su plan estratégico de crecimiento a
través de la adquisicion de activos complementarios a su cartera.

Liberbank traspasa a HAYA Real Estate su compafia de gestion
de activos inmobiliarios, Mihabitans, por 85 millones de euros

de euros. El acuerdo supone que HAYA RE se convierte en socio estratégico de Liberbank durante los préximos siete afios,

I I AYA Real Estate ha adquirido el 100% del capital de Mihabitans Cartera, filial de Liberbank, por un importe de 85 millones

en los que gestionard de forma exclusiva los actuales activos inmobiliarios adjudicados en el balance de Liberbank, asi como

los futuros activos inmobiliarios adjudicados que sean incorporados al balance general del banco o de sus filiales inmobiliarias.
En 2016, LIberbank vendi6 activos adjudicados por valor de 185 millones de euros, un 262 por ciento mds que el ejercicio ante-
rior. Durante el primer semestre de 2017, las ventas han ascendido a 132 millones de euros, lo que ha supuesto un crecimiento inte-

ranual cercano al 50 por ciento.

Carlos Abad, consejero delegado de HAYA Real Estate ha comentado que “estamos muy satisfechos de haber alcanzado este
acuerdo, que refuerza el capital y nos convierte en el servicer inmobiliario de Liberbank. La operaciéon demuestra y refuerza la in-
dependencia y la vocacién de liderazgo de Haya Real Estate en la industria de servicing espatfiola y le va a permitir adquirir nuevas
capacidades y cotas de eficacia en el servicio a todos sus clientes clave, a los que ahora se une Liberbank”.

El proceso, que comenz? a finales de mayo, ha sido asesorado por Alantra y G6mez-Acebo & Pombo, mientras que HAYA RE ha
contado con PwC y Ashurst como asesores financieros y legales, respectivamente.

HAYA RE, que actualmente gestiona mds de 39.000 millones de euros en activos, reforzard la capacidad de gestiéon de Mihabi-
tans y, por consiguiente, la aceleracién del ritmo de desinversién de los activos inmobiliarios del banco.

Liberbank tiene el objetivo de reducir la ratio de mora por debajo del 9 por ciento en 2017 (frente al 11,3 ciento a 30 de junio de

2017 y al 16,2 por ciento del afio pasado) y alcanzar el 5 por ciento en 2018 y el 3,5 por ciento en 2019. La entidad ha establecido co-
mo objetivo unas salidas de deuda bruta de adjudicados por alquileres y ventas (estimadas en 410 millones de euros en 2017, 625
millones en 2018 y 850 millones de euros en 2019), consolidando la evolucién de los tltimos trimestres de reduccién de activos no
rentables. En tal sentido, el volumen de la cartera de activos dudosos registré una disminucién en el primer semestre de 2017 de 649
millones de euros (el 20,2 por ciento), y de 1.613 millones de euros en comparacién con junio de 2016, una reduccién del 38,7 por
ciento interanual, entre las m4s altas del sector.

La entidad también ha realizado recientemente una operacién de desinversién de una cartera de préstamos fallidos de 169 mi-
llones de euros.

Adicionalmente, Liberbank consigue con la operacién firmada hoy obtener una plusvalia muy relevante, reforzar su estructura
de capital y liberar recursos de gestién para reforzar el crecimiento de su negocio estratégico.
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RETAIL

ENTREVISTA

AVIER HORTELANO

E LA LASTRA

Presidente de la Asociacion Espariola de Centros y Parques Comerciales

"Siempre que haya propuestas innovadoras, habrd

espacio para ellas’

(+)BSERVATORIO INMOBILIARIO: ;Qué de-
ben hacer los centros comerciales para seguir
siendo atractivos para el pablico?

Javier Hortelano: El sector de los centros
comerciales estd en constante transformacién
e innovacién y tiene una gran capacidad para
adaptarse a las necesidades de los clientes, co-
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mo ha venido demostrando desde el nacimiento
de nuestro sector en Espafia.

Hay varias grandes tendencias en materia de
centros y parques comerciales, por citar algunas
la “especializaciéon/conveniencia”, la “expe-
riencia de compras”, la transformacién y remo-
delacién de centros existentes y la digitaliza-
cién, tendencias que afectan tanto a los nuevos
desarrollos como a los centros existentes.

Y dicho esto, no podemos perder de vista
los fundamentales. Aspectos como el disefio, a
la vez novedoso y que facilite el desarrollo del
acto de compra de manera préctica y diferen-
cial, el ofrecer una oferta comercial completa y
variada que engloba no solo comercio sino ocio,
restauracion, servicios etc., una gestion activa
de marketing integrando légicamente los con-
tenidos y la comunicacién digital y una gestién
unitaria y profesional son factores esenciales
para la satisfaccién del consumidor, tanto en el
pasado reciente como en el presente y el futuro.

;Tiene Espafa capacidad para acoger nue-
vos centros comerciales?

Tenemos 551 centros y parques comerciales,
unos 15,6 millones de m? y una cifra de GLA
por cada 1.000 habitantes completamente en li-
nea con los paises de nuestro entorno.

Los centros y parques comerciales en nues-
tro pais, que tienen una cuota de mercado del
18% y que sigue creciendo, siguen acaparando
la atencién e interés de inversores nacionales e
internacionales. Asi, por ejemplo, en el primer
semestre del afio la inversién en transacciones
de centros comerciales superé los 1.300 millones
de euros, lo que indica que al final de afio po-
driamos estar por encima de las cifras de 2016,
afio en el que la inversién en retail concentré un
45% de la inversion en Espafia. También quiero
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destacar que hasta 2019 estd previsto que se
pongan en marcha 19 nuevos proyectos entre
aperturas y ampliaciones de centros y parques
comerciales, que sumardn mds de 1,3 millones
de nueva superficie comercial lo cual parece
indicar que todavia existen submercados en los
que una nueva oferta comercial tiene cabida.

Estos datos reflejan la buena situacién del
sector y sin caer en la autocomplacencia, si
seguimos trabajando en esta direccién, segui-
remos siendo un jugador muy relevante en el
mercado de la distribucién minorista. Siempre
que haya propuestas innovadoras, habrd espa-
cio para ellas.

¢Cuales son las perspectivas del sector para
los préximos afios?

Se nos presenta un futuro con retos que
afrontar, pero con muy buenas perspectivas.

Segtn los ultimos datos con los que conta-
mos en la Asociacién Espafiola de Centros y
Parques Comerciales, hemos crecido en ventas
y en afluencias, se sigue creando empleo y, co-
mo ya he mencionado, nuestro sector continta
atrayendo el interés de inversores de todo el
mundo. Estas cifras confirman que los centros y
parques comerciales son una industria en creci-
miento.

Como hemos mencionado antes, en los
proximos afios seremos testigos de la integra-
cién de la digitalizaciéon en nuestro sector, de un
nimero creciente de operaciones de transforma-
cién y remodelacién de centros existentes, asf
como del nacimiento de nuevos proyectos, con
un grado mayor de especializacién y en los que
el ocio y la restauracién jugardn un papel pre-
ponderante. Algunos conceptos como “innova-
cién”, “diferenciacién” y “experiencia” estaran
a la orden del dfa.

El futuro pasa por mejorar la propuesta de
valor a través de una mejor experiencia de com-
pra apoyada por un entorno innovador donde
los servicios, la arquitectura y el ocio marcardn
la diferencia.

Recientemente se ha celebrado el III Foro
de la AECC en el que se ha tratado el tema de
la digitalizacién, ;como se sigue trabajando en
el sector para incrementar las sinergias entre
el comercio online y offline?

La creciente adopcién de las tecnologias
digitales en las empresas estd transformando
los negocios y modificando la forma en la que
nos relacionamos con nuestros clientes. Nuestro
sector no se estd quedando atrds en este aspecto
y consideramos el comercio online y el comer-
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"Lo fisico y lo digital convergen,
comercio online y offline deben
trabajar siempre juntos para lograr
unos resultados que no pueden
alcanzar de forma separada”

cio tradicional un tnico canal. Es cierto que el
consumidor usa cada vez mds estas nuevas tec-
nologias y que los centros comerciales tenemos
que adaptarnos a ellas para atender las grandes
exigencias del nuevo consumidor, pero tam-
bién es cierto que la tienda fisica sigue siendo
el principal punto de venta por varias razones:
permite tocar y probar el producto, la entrega
es inmediata, facilita la experiencia de compra
y genera lealtad del consumidor hacia la marca.

En definitiva, el e-commerce es un elemento
esencial que ha venido para quedarse y que
debe considerarse complementario al de la com-
pra presencial. Lo fisico y lo digital convergen,
comercio online y offline deben trabajar siempre
juntos para lograr unos resultados que no pue-
den alcanzar de forma separada.

¢(Coémo valora la calidad de los centros co-
merciales espafioles en estos momentos?

El nivel de los centros comerciales en Espa-
fla es uno de los mejores de Europa. Nuestros
centros comerciales han potenciado la oferta
de restauracién y de ocio y las zonas comunes,
convirtiéndose en un lugar de encuentro para
los clientes de todas las edades. Han invertido
en innovacién y en nuevas tecnologifas, desarro-
llando una verdadera estrategia omnicanal, y
han apostado por disefios modernos y diferen-
ciados hasta convertirse, en algunos casos, en
icono urbano. Ademads, el sector se centra en el
modelo de ciudad para fomentar el comercio de
proximidad.

Los nuevos centros comerciales en Espafia
son cada vez mds grandes, con mds variedad
en los comercios y con tiendas mds amplias y
todos con un objetivo comtn, dar mejor servicio
a los consumidores [ (+) ]
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Ricardo Marti-Fluxa

Presidente de la Asociacion de
Consultoras Inmobiliarias

a transformacién digital del sector

retail es una realidad impuesta princi-

palmente por la evolucién en el com-

portamiento de los consumidores —hoy

denominados consumidores conecta-
dos- que han transformado el como y el cudndo
realizar el proceso de compra. La llamada Re-
volucién 4.0, causada por la rapidez y profun-
didad de los ultimos avances tecnolégicos, ha
llevado a que los retailers respondan mejorando
sus procesos de omnicanalidad e introduciendo
tecnologias digitales que les den ventajas com-
petitivas. Han aprendido a rentabilizar lo mejor
de la realidad fisica y digital del e-commerce
dando lugar a la dltima gran tendencia en mar-
keting que aprovecha las ventajas de ambos
entornos para construir un marco integrador,
donde el “cliente conectado” puede elegir res-
pondiendo a sus intereses.

Seguin constatan los datos recogidos por
nuestros asociados, en Espafia —cuarto pais de
la Unién Europea en volumen de facturacién
por detrds de Reino Unido, Francia y Alema-
nia— el comercio electrénico genera actualmente
24.000 millones de euros, lo que supone un in-
cremento del 20% con respecto al afio anterior.
Pero es sin duda el comercio minorista el que
estd experimentando una gran expansion.
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Los retailers se enfrentan a usuarios abier-
tos a integrar tecnologias emergentes como la
realidad virtual en sus hé4bitos de consumo; un
desafio que, no debemos olvidar, también apor-
ta grandes ventajas competitivas. Cada vez mds
personas, procesos y objetos estdn conectados a
Internet, permitiendo a los principales actores
recopilar y analizar informacién acerca de los
gustos de los consumidores. En este sentido,
el big data se posiciona como herramienta vital
para obtener un mayor conocimiento del com-
portamiento de los usuarios, y de esta forma
detectar tendencias, corregir problemas en los
productos y ofrecer promociones personaliza-
das y nuevos servicios en tiempo real. Esta cap-
tura, integracién y andlisis de los datos se reali-
za con independencia del canal fisico y online en
el que se originan.

En esta senda encontramos actores como
Amazon —claro ejemplo de desarrollo en su
estrategia de comercio online e innovacién tec-
nolégica en la digitalizacién de sus servicios—
que estdn revolucionando el mercado. Ademads
de haber comenzado a abrir almacenes fisicos
en Madrid y Barcelona, la multinacional esta-
dounidense es pionera en la puesta en marcha
de aplicaciones del IoT (Internet of Things). Su
nueva aplicacion Dash Bottons permite a los
usuarios solicitar productos a través de la ins-
talacién de botones adhesivos de pldstico. Es-
tos botones se conectan a través del Wi-Fi del
domicilio y se configuran al instalarlos con una
aplicacién del retailer, describiendo la cantidad
de producto que se quiere pedir cada vez que se
utilicen.

En definitiva, aunque la tienda fisica sigue
siendo la principal eleccién de los consumido-
res para realizar sus compras, ambas realidades
(online y offline) convergen y con ella lo hacen
sus canales. Los retailers se encuentran en el
momento de redireccionar la experiencia de los
clientes y acelerar su transformacién digital. La
realidad del sector estd cambiando y con ella,
la realidad de los retailers. Por ello las empresas
que sean capaces de adaptarse a un disefio de
procesos creativos cercanos al perfil del usuario
“mds humano”, serdn las que consigan enfocar
mejor sus resultados al conectar con él de ma-
nera mas natural y transparente. [ (*) ]
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INBISA

Un grupo en constante crecimiento

INBISA agradece a todos sus empleados, directivos, clientes,
proveedores y entidades financieras la confianza depositaday su
contribucion al crecimiento de nuestro GRUPO.
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INMOBILIARIA CONSTRUCCION

1.600 Viviendas Mas de 70 obras
en promocion ‘ en ejecucion

CASTRO URDIALES

225 viviendas EIER e
it & 245 viviendas'  SANT CUGAT
210 viviendas

RIPOLLET
88 viviendas

BURGOS

BARCELONA
S vviendas L'HOSPITALET —

Plaza Europa
95 viviendas'
L'HOSPITALET

Sant Feliu
68 viviendas

ARAVACA
22 viviendas

SANCHINARRO
169 viviendas
VALDEBEBAS

275 viviendas

BOADILLA

121 viviendas

" Promocién Delegada



RETAIL

La AECC celebra su lll Foro bajo el titulo
«Retos y Oportunidades:
Financiacion, Inversion y Digitalizaciony

La Asociacion Espariola de Centros y Parques Comerciales (AECC) ha celebrado
el 20 de septiembre en la Casa de América de Madrid su Ill Foro AECC
bajo el titulo “Retos y Oportunidades: Financiacion, Inversion y Digitalizacion™.

Inauguracién del Il Foro AECC

lauier Hortelano
ente de la AECC

DILITJILI’hClLlh

Javier Hortelano. Presidente de la AECC.

1 Foro de la AECC es ya un referente

en el que se dan cita representantes

de las compafifas mds importantes del

sector, ademds de expertos en econo-

mia e innovacién que aportan una vi-
sién global del entorno del retail del presente y
el futuro.

La inauguracién del III Foro AECC corri6 a
cargo del viceconsejero de Economia e Innova-
cion de la Comunidad de Madrid, Javier Ruiz
Santiago; del director general de Politica Co-
mercial y Competitividad (Secretaria de Estado
de Comercio) Antonio Garcia Rebollar y del
presidente de la AECC, Javier Hortelano de la
Lastra, quien destac6 y cuantificé la aportaciéon
del sector de los centros y parques comerciales
a las principales magnitudes econémicas de
Espafia: 1% del PIB, 2,2% del empleo nacional
y 10% del empleo del sector servicios, 45.000
millones de euros de ventas...Javier Hortelano
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Javier Ruiz Santiago.Viceconsejero de Economia e Innovacion de la
Comunidad de Madrid.

NIRRT WIS LS

Director General diE‘ C
etitividad, e

Antonio Garcia Rebollar. Director general de Politica Comercial y
Competitividad, Secretaria de Estado de Comercio.

también hizo referencia a algunos de los princi-
pales retos a los que se enfrenta este sector tan
dindmico de la economia y entre ellos, a los tres
grandes temas del Foro: Inversién, modelos de
financiaciéon digitalizacién.

OBSERVATORIO
@ INMOBILIARIO




LA ECONOMIA, EN EL BUEN CAMINO

Abrié las conferencias el economista Juan
Ramén Rallo, quien aporté su visién de la si-
tuacién econémica de Espafia y el entorno eco-
némico global. Rallo sefialé también el proceso
de desapalancamiento que ha llevado a cabo
el sector privado en Espafia. “Hoy la deuda de
las empresas y de las familias espafiolas estd
cerca de la media europea. Estamos creciendo
y pagando deudas”, afirmé. Asimismo, apunté
algunos retos importantes, como el de no come
ter errores del pasado. En este sentido, Rallo
afirmé que “estamos muy lejos de una nueva
burbuja en el sector inmobiliario espafiol y este
sector es en el momento actual mucho mds sano
que hace diez afios”.

INVERSION: NUEVOS FORMATOS,
NUEVOS ACTORES

A continuacién Mikel Echavarren, CEO de
Irea aport6é su “Visién sobre posibilidades exis-
tentes de financiacién”. Tras recordar que el
sector de los centros comerciales “ha pasado
una situacién dramdtica durante la crisis” y los
problemas heredados que condicionan el otor-
gamiento de nueva financiacién, expuso que “la
salida de la crisis ha provocado una pujanza de
inversién internacional que convive un con acti-
vos con grandes dificultades”. En este contexto
se abre un abanico de actores que compiten en
el mercado para proveer financiacién, tanto pa-
ra grandes operaciones, como para actuaciones
de menor volumen. Por dltimo, Echevarren pu-
so énfasis en la importancia de la profesionali-
zacioén de la gestién y el tamafio de los potfolios
de activos para acceder a una financiacién mas
barata y flexible. “Es una tendencia imparable
la generacién de carteras grandes y no de pro-
pietarios individuales. Vamos a un sector cada
vez mds complejo, con mayor consolidacién y
no es sun sector para aficionados”, sentenci6 el
CEO de Irea.

REQUERIMIENTOS
Y MODELOS DE FINANCIACION

Posteriormente, se abrié un panel de ana-
lisis y debate sobre la financiacién en Espafia,
con Mikel Echavarren como moderador y la
participacién de Hermann Montenegro (Axa),
Javier Ricote (Caixabank), Koldo Ibarra (Na-
tixis) y Enrique Zouein (Tyndaris). Financiacion
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El economista Juan Ramdn Rallo, durante su intervencién.

! Posibilidades existentes de fin
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Mikel Echevarren, CEO de irea.

de nuevos proyectos y de suelos, plazos, ele-
mentos determinantes para obtenerla (tamafio,
sponsor, riesgo...), rangos y férmulas de finan-
ciacién o la creciente tendencia del elemento
ocio en los centros, fueron algunos de los temas
que se trataron este panel.

LOS CENTROS COMERCIALES,
AL LADO DEL CLIENTE

Después, se abordé la inversién en centros
comerciales en Espafia, de la mano de Ignacio
Iturriaga (socio de Irea y moderador), Sebas-
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Mesa redonda sobre financiacion.

Mesa redonda sobre digitalizacién.

tidn Palacios (Carmila), Luis Lazaro (Merlin
Properties), Eduardo Ceballos (Neinver) y Ja-
vier Solis (Unibail-Rodamco). Aqui se aborda-
ron aspectos tan determinantes como el perfil
de inversién y la tipologfa de activos a los que
se dirigen los inversores, si el capital entra en
la promocién de nuevos centros o en el reposi-
cionamiento de los ya existentes, el tamafio de
los centros, el cambio de formato y servicios, la
complementariedad o no con internet. En este
sentido, en la mesa redonda no se quiso dejar
a un lado el futuro de los centros comerciales
ante los retos a los que se enfrentan convivien-
do con el auge del e-commerce, y la exigencia
cada vez mayor de los clientes. “Aunque cada
afio esté modificdndose, la tienda fisica no va a
desaparecer nunca. La digitalizacién es la base
de nuestra estrategia a través del desarrollo
de herramientas al servicio del comerciante. El
término trafico al centro es un concepto ya ob-
soleto. ;Como conecto con los clientes que estdn
en sus casas? Ahf estd el corazén del asunto”,
afirm¢ el director general de Carmila Espafia,
Sebastidn Palacios.
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Mesa redonda sobre inversion.

Pablo Foncillas cerrd las intervenciones del lll Foro AECC.

LA OMNICANALIDAD
Y LA INNOVACION SON EL FUTURO

Tras el almuerzo y networking tuvo lugar
otra mesa redonda sobre la transformacién
digital desde la perspectiva del comerciante.
En ella intervinieron Cristina Garcia (Grupo
Lar) como moderadora, y Javier Lopez (Carre-
four), Luis Monserrate (Pepe Jeans), Gema de
la Morena(JD Sports), Samuel Bolafios (Yelmo
Cines) y Miguel Madrigal ( Leroy Merlin). Los
participantes en esta mesa coincidieron en que
es el momento mds importante de la historia del
retail, que es esencial que se produzca un cam-
bio cultural y que la omnicanalidad es el futuro.

La dltima ponencia, titulada “Retail des-
tino 2025. What’s next?, la impartié Pablo
Foncillas, experto en innovacién en el dmbito
comercial y docente del IESE, quien realizé
una radiograffa para dar a conocer algunas de
las mejores prédcticas de retail, aprovechar las
palancas tecnolégicas y otras acciones como
la ruptura de barreras del shopping time y a la
“combinacién ganadora”, la integracién de lo

online y 1o offline. [ (+) ]
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Tu casa, por fin.
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e 62 viviendas conterrazade 2,3y 4

e Exclusiva torre de 14 plantas
en el corazébn de Plaza de Europa.

e Con piscinay solarium en la cubierta del
edificio. Sala polivalente comunitaria.

e Excelente conexién en vehiculo privado
y a través de transporte publico.

dormitorios en L’Hospitalet de Llobregat.

Nosotros ponemos la casa.

Ta, las historias.

Placa d’Europa, 126,
L'Hospitalet de
Llobregat, Barcelona
Tel. 93 595 07 36

o Magnifico edificio de 30 viviendas en
Sant Just Desvern.

e Casas de 3y 4 dormitorios
con terrazas particulares.

e Exclusivos aticos con terrazas
panoramicas.

® /onas comunes con piscina
y area de juegos.

e Complejo de 138 viviendas en
Sabadell, a 20 minutos de Barcelona.

o Amplias zonas ajardinadas,
piscina familiar e infantil.

e Pista de padel, area de juegos y sala
comunitaria polivalente.

e {Segunda fase de 42 viviendas
ya alaventa!

Nuestras promociones en Cataluna

Residencial
Jardins de
Castellarnau

SABADELL

Carrer Copenhaguen
235, Sabadell,
Barcelona

Tel. 9359510 64

Carrer Carmen
Amaya 2, Sant Just
Desvern, Barcelona
Tel. 9359510 88

e Torre de 55 viviendas a
5 minutos de Diagonal.

e Amplias viviendas con terraza
de 2,3y 4 dormitorios.

e Piscina de adulos e infantil en la cubierta
del edificio. Solarium comunitario.

® Excelente conexion vial tanto privada
como de transporte pablico.

Fasidencial
Torre
Estronci 99

L'HOEMTALET
OF LLONSEGAT

Carrer Estronci 99,

L "Hospitalet de
Llobregat, Barcelona
Tel. 9359510 68

® 26 viviendas unifamiliares
adosadas en El Masnou.

e Exclusivo complejo en la costa
del Maresme.

e Zonas comunes con
piscinasy area de juegos.

e Fantasticas vistas panoramicas
a un paso de las playas.

Carrer de Marta Mata,
El Masnou,

Barcelona

Tel. 9359510 92

e 88 viviendas de 2, 3y 4 dormitorios
a 500 metros del Paseo Maritimo de
Vilanovaila Geltri.

® Piscina con vistas al mary terraza
solarium en cubierta.

o Areas ajardinadasy
aparcamiento para bicicletas.

o iUltimas unidades a la vental

Residencial
Nou
Eixample Mar

VILANOVA
ILAGELTRU

Carrer de Pere Jacas
31, Vilanova i la Geltra,
Barcelona

Tel. 9359510 66

aedashomes.com



Mikel Echavarren

CEQ irea
info@irea.es

a financiacién del sector de centros y
parques comerciales ha pasado duran-
te la crisis por un proceso dramético
de aprendizaje.

Muchos aspectos clave de los
acuerdos de financiacién quedaron muy dafia-
dos por dicha experiencia:

e La volatilidad de las rentas variables.

* La inseguridad de las rentas fijas con-
tractuales en situaciones de crisis

e Las dificultades de sostener un centro
cuando entra en barrena su ocupacién y su
afluencia.

* La inaplicabilidad efectiva de los cove-
nants bajo la legislacién espafiola
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Ante el repliegue
inicial de los bancos
comerciales espanoles,
se han incorporado
al mercado nuevos
actores que compiten
en diferentes
modalidades de
financiacion

¢ Las trampas concursales y las dificulta-
des de ejecucion de las garantias reales y pigno-
raticias en dicho contexto

e La toxicidad de determinados instru-
mentos de cobertura de tipos de interés

Estas experiencias condicionan actualmente
el otorgamiento de nueva financiacién, sobre
todo a propietarios sin una solvencia relevante.

La salida de la crisis ha provocado la coexis-
tencia de situaciones post crisis, financiaciones
sobrevenidas resultantes de multiples refinan-
ciaciones, del traspaso de deuda de suelos resi-
denciales a activos comerciales, ratios dispara-
dos de deuda sobre el valor de los activos, junto
con un sector de inversién pujante dominado
por las socimis e inversores institucionales, que
han conseguido abrir nuevas férmulas de finan-
ciacién, inicialmente sin amortizacién o bullet,
y posteriormente mediante financiaciones cor-
porativas con recurso a sus sélidos balances y
mediante emisiones de bonos.

En este contexto y ante el repliegue inicial de
los bancos comerciales espafioles, se han incor-
porado al mercado nuevos actores que compi-
ten en diferentes modalidades de financiacién.

@ OBSERVATORIO




Aseguradoras financiando la adquisiciéon de
grandes activos terminados, fondos, banca de
inversién y banca comercial financiando acti-
vos de tamafio medio y fondos de financiacién
alternativa enfocados a proyectos de menor
importe o completando tramos de LTV no cu-
biertos por la banca.

La crisis ha reforzado la necesidad de contar
con equipos especializados en financiacién de
activos comerciales por parte de la banca co-
mercial, tanto para proyectos nuevos como para
activos existentes. El andlisis para la concesién
de la financiacién es un hito muy relevante pero
insuficiente. La clave de la sostenibilidad de
dichas financiaciones es el seguimiento activo
del comportamiento del centro y de su entorno
competitivo.

Fruto de las experiencias de la crisis, se afia-
den otros factores relevantes para la concesién
de financiacién por parte de la banca interna-
cional y de los fondos especializados, como
el sometimiento de las financiaciones a la ley
inglesa para hacer valer realmente los covenants
de los préstamos, asi como la “exportacién” de
los activos hacia vehiculos societarios radicados
en Holanda o Luxemburgo, de cara a aplicar su
agilidad en la ejecucién de la pignoracién de ac-
ciones frente al calvario concursal espafiol.

A pesar de la modificacién de la Ley Con-
cursal que en su nueva redaccién del art 56 in-
dica que “En particular, no se considerardn ne-
cesarias para la continuacién de la actividad las
acciones o participaciones de sociedades desti-
nadas en exclusiva a la tenencia de un activo y
del pasivo necesario para su financiacién, ...”,
no existe jurisprudencia suficiente que otorgue
confort a la banca internacional para creer en la
agilidad de los juzgados espafioles en la ejecu-
cién de las garantfas de sus préstamos.

Nuestra jurisprudencia concursal es tan fa-
rragosa que se estd empujando a estos negocios
hacia legislaciones dgiles y no sujetas a inter-
pretaciones extempordneas para poder acceder
a la financiacién de la banca internacional y de
algunos fondos.

La financiacién es bdsica en la inversién en
activos comerciales con un alto consumo de
capital y con retornos crecientes pero cada vez
mads ajustados, muy dependientes de la profe-
sionalizacién de la gestién y de las economfias
de escala.

OBSERVATORIO
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El tamano de los activos y de los
portfolios supone una ventaja
significativa en términos de acceso
a la financiacion alternativa
mediante la emision de bonos o de
proveedores no tradicionales de
financiacion

El tamafio de los activos y de los portfolios
supone una ventaja significativa en términos de
acceso a la financiacién alternativa mediante la
emisién de bonos o de proveedores no tradicio-
nales de financiacién.

Esta necesidad conlleva una tendencia impa-
rable hacia la consolidacién del sector, donde el
promotor aislado jugard cada vez mds en des-
ventaja en términos de financiacién ademds de
su cada vez mds limitada capacidad para nego-
ciar las condiciones comerciales con las anclas
tradicionales.

Adicionalmente, los proveedores de finan-
ciacién no pueden ser ajenos a los cambios que
sufre el sector en relacién con el crecimiento
del comercio electrénico y la reubicacién de las
principales anclas en el centro de las grandes
ciudades y deberd especializarse en mayor me-
dida para anticipar el impacto de estas tenden-
cias en los riesgos de sus deudores.

El anélisis del NOI, de las necesidades de
mantenimiento de los centros y del cumpli-
miento de los covenants establecidos en la fi-
nanciacién son aspectos fundamentales que
chocan de lleno con la interpretacién laxa de
los juzgados mercantiles respecto al posible
incumplimiento de ciertas condiciones de la
financiacién. Esta incertidumbre afiadida a la
financiaciéon supone un coste adicional dificil de
evaluar pero relevante para todo el sector.

Las fuentes de financiacién se diversifican
y se especializan en mayor medida los equipos
de especialistas en el andlisis y seguimiento de

riesgos.

No es un sector para aficionados. [ (¢) ]
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Susana Rodriguez

Socia y directora general de Consultoria
de Aguirre Newman.
Profesora UPM-eiRISK

a semana pasada visitaba Alicante con

motivo del Master en Riesgos Inmo-

biliarios que imparten la Universidad

Politécnica de Madrid y el European

Institute of Real Estate Risk Manage-
ment del que soy profesora, y en mi paseo por
la ciudad me encontré con una escena que se
repite por todo el panorama nacional: centro co-
mercial en una ubicacién privilegiada compues-
to por no menos de 40 locales, en su mayoria
cerrados.

La gestién del riesgo es un elemento diferen-
cial en el éxito de cualquier inversién inmobi-
liaria, pero si hay una tipologia de activo donde
el andlisis de riesgos es fundamental, esa es sin
duda la de los centros comerciales. A los riesgos
habituales relacionados con la ubicacién, comu-
nicaciones, accesibilidad, evolucién demogra-
fica, situacién socioeconémica y tramitaciones
urbanisticas, se unen otros mds especificos entre
los que destacaria al menos tres.

pag 38/n°88/2017

En primer lugar, un riesgo evidente que estd
en boca de todos, la amenaza que supone para
los centros comerciales tradicionales el avance
imparable del ‘ecommerce’, que acumula diez
afios de crecimiento continuado en nuestro pafs,
con una cifra de facturacién que supera los
24.000 millones de euros. El 70% de los usua-
rios de Internet en Espafia realizan compras
online, con un gasto medio anual que ronda los
1.400 euros. ;Terminardn entonces las tiendas
virtuales con el comercio tradicional? ;Qué
compramos exactamente los espafioles online?
Encabezan la lista todos los negocios relaciona-
dos con turismo y ocio -billetes de avién, alo-
jamiento en hoteles, entradas a espectdculos- y
escalan posiciones la moda, electrodomésticos,
imagen y sonido, asi como los juegos de azar. Si
el comercio electrénico es una amenaza o una
oportunidad para el comercio tradicional, solo
el tiempo lo dird. Lo cierto es que el sector evo-
luciona y reacciona hacia un modelo con menos
puntos de venta pero con espacios mds grandes
y espectaculares, donde el consumidor puede
conocer y probar los articulos, identificarse con
la marca, recibir asesoramiento personal y reco-
ger o devolver sus compras.

En cualquier caso, no olvidemos que el hom-
bre es un ser social por naturaleza y busca es-
pacios de relacién con los demds. Aparecen en
nuestras ciudades nuevos conceptos de ‘food &
beverage’, espacios de ocio infantil y juvenil e in-
cluso, por paradéjico que resulte, locales donde
se desarrollan juegos de azar y apuestas online.

Otro de los riesgos clave en el mundo del re-
tail es la competencia y, relacionado con este, el
tamafio de los centros comerciales. En todas las
ciudades que conozco, tiendas, bares y restau-
rantes tienden a agruparse y complementarse.
Este es objetivo precisamente de los centros co-
merciales: aglutinar una oferta variada y com-
pleta que atraiga y satisfaga las necesidades del
consumidor. Los expertos apuestan por centros
comerciales mds grandes, con tiendas mds am-
plias y espacios de ocio, capaces de cautivar y
atrapar a los potenciales compradores. Una de
las mayores amenazas para un centro comer-
cial en funcionamiento es la posibilidad de que
un gigante del sector decida promover otro
centro mayor, mas completo y moderno, que
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acabe fagocitando el negocio existente a su al-
rededor, como ya ha ocurrido en algunos casos
paradigmaéticos como Zaragoza o La Corufia.

Por dltimo, y no menos importante, cabe
destacar el riesgo vinculado a la capacidad de
los centros de adaptarse a las nuevas tenden-
cias, que a su vez afecta a numerosos aspectos
tales como la sostenibilidad, la iluminacién, el
confort y el mix comercial. Los consumidores
buscamos una experiencia placentera en nues-
tra visita a un centro comercial y decidimos
en funcién de las facilidades y comodidades
que nos ofrecen. Segun diversos estudios, dos
tercios de los visitantes obtienen informacién
sobre el centro y sus servicios antes de su visita
y valoran, ademds de la oferta comercial, la fa-
cilidad de acceso, los servicios de informacién y
los espacios de ocio y descanso.

Mientras muchos se preguntan si Amazon
terminard con el comercio tal y como lo cono-
cfamos hasta ahora, lo cierto es que inverso-
res, promotores y consumidores mantienen su
apuesta por el sector. Los centros comerciales
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A los riesgos habituales relacionados con la ubicacion,
comunicaciones, accesibilidad, evolucion demografica,
situacion socioeconomica y tramitaciones urbanisticas,
se unen otros mas especificos entre los que destacan
al menos tres: la amenaza que supone para los centros
comerciales tradicionales el avance imparable del
‘ecommerce’; la competencia y el tamano de los
centrosy el riesgo vinculado a la capacidad de los
centros de adaptarse a las nuevas tendencias

siguen acaparando el interés de fondos de in-
versién y socimis, convirtiéndose en el segundo
segmento inmobiliario con mayor inversién, sé-
lo superado por las oficinas. Tras la cifra récord
alcanzada en 2016 —mds de 3.500 millones de
euros de volumen de inversién- la actividad se
mantiene en el presente ejercicio. Por su parte,
los promotores anuncian hasta 10 nuevas aper-
turas para los préximos dos afios, animados por
el repunte del consumo y las cifras positivas de
afluencia, que dan como resultado un mayor
crecimiento de las ventas.

En definitiva, asistimos a un momento muy
interesante para un sector maduro que ha creci-
do de forma extraordinaria desde la década de
los 80 y que ahora se enfrenta a una etapa de
grandes cambios, en la que veremos aparecer
una nueva generacion de centros comerciales
con conceptos novedosos que respondan las
formas y hdbitos de vida que la sociedad de-
manda. En este contexto, se pone de manifiesto,
mads que nunca, la relevancia de llevar a cabo
un correcto andlisis de riesgos para anticipar y
garantizar el éxito de la inversion. [ () ]
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RETAl\IL

Eduardo Martin

Director Comercial de
Exico Management

1 Travel Retail representa hoy en dia

una de las mayores oportunidades de

negocio y de desarrollo comercial pa-

ra las principales firmas y marcas de

valor, por lo que muchas de estas com-
pafifas estdn interesadas en implantarse en los
principales espacios de trdnsito comercial dedi-
cados al puiblico que viaja.

Disponer de una tienda en entornos como
aeropuertos, estaciones de ferrocarril o zonas
portuarias puede ser una gran apuesta comer-
cial que requiere una organizacién exacta de
la distribucién y el almacenaje, a la par que un
despliegue logistico que va mucho mds alld de
lo habitual en cualquier establecimiento comer-
cial de calle o centro comercial. Los aeropuertos
de todo el mundo se han convertido en autén-
ticos grandes almacenes en los que es posible
adquirir desde articulos de lujo a productos de
moda textil, licores, alimentacién, regalos, etc.

Este aumento de lugares y espacios comer-
ciales genera una nueva forma de retail, el Tra-
vel Retail, y con él una nueva forma de vender
y de impactar en el consumidor. Este tipo de re-
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tail se enfrenta a grandes retos como: destacar y
atraer a un perfil de consumidor, cuyo principal
objetivo es viajar, no comprar.

Exico Management S.L. estd consolidada
actualmente como empresa lider y de referencia
en el mercado nacional e internacional, especia-
lizdndose en la gestién integral de proyectos y
obras del sector Travel Retail en los principales
aeropuertos del mundo, desarrollando y po-
tenciando cada difa los diferentes ambitos de la
gestion relacionada con el Travel Retail: proyec-
tos y obras, construccién, contratos, desarrollos,
costes, riesgos, planificacién, etc.

EXPERIENCIA, CUALIFICACIONYY FLEXIBILIDAD

Nuestros mas de 20 afios de experiencia
en el sector del retail y nuestra amplia red de
proyectos de Travel Retail, desarrollada desde
2009 en los principales aeropuertos nacionales e
internacionales bajo la marca Exico, nos avalan
como socio idéneo para el posicionamiento en
este sector.

Nuestra cualificacién y especializacién nos
permite elaborar soluciones integrales que cu-
bren todas las necesidades de nuestros clientes
con flexibilidad, personalizacién y eficiencia.

Damos gran valor al cumplimiento de la
calidad, los plazos y calendarios, los costes y
los presupuestos exigidos por nuestros clientes,
respetando siempre las legislaciones administra-
tivas y las normativas técnicas de cada pafs de
implantacién, el medio ambiente y manteniendo
los niveles de seguridad laboral necesarios.

Exico Management S.L. dispone de un equi-
po de profesionales formado por arquitectos,
arquitectos técnicos, ingenieros, ingenieros téc-
nicos y personal técnico altamente cualificado,
con una amplia experiencia y una formacién
multidisciplinar. Nos adaptamos con flexibili-
dad a las condiciones de trabajo mds extremas,
coordinando y ejecutando los mds diversos
proyectos sin alterar la vida cotidiana del ae-
ropuerto y ni el trdnsito del ptblico viajante, lo
cual, sumado al cumplimiento de plazos, es un
requisito frecuente para las principales firmas y
marcas de este sector.
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La misién de Exico Management consiste en
conseguir que cada metro cuadrado no solo sa-
tisfaga las necesidades y requisitos transmitidos
por nuestros clientes, sino que los ambientes
entregados tengan su propia sefia de identidad,
que transmitan el concepto puro y genuino de
cada marca, que atraiga al publico y se diferen-
cie de su competencia.

Somos la solucién ideal para las marcas y
firmas que desean aumentar su capacidad de
venta y resaltar el valor que transmite su esta-
blecimiento, haciendo que el viajero pueda ex-
perimentar nuevas sensaciones de compra mien-
tras espera a embarcar hacia su préximo destino.

Este tipo de ptblico resulta especialmente
dificil de captar, ya que su principal objetivo
no es comprar, sino viajar. No obstante, sabe-
mos que parte de este ptiblico —el que viaja por
vacaciones— estd mds receptivo a las compras
y busca disfrutar. Este es un factor a favor del
Travel Retail y de las tiendas de los aeropuertos,
que cubren esa necesidad y demanda del consu-
midor ofreciéndole la posibilidad de invertir su
tiempo en hacer las compras que no ha tenido
tiempo de realizar en origen o en destino como
pueden ser compras de ultima hora, regalos,
etc. Todo pasajero que transita un espacio por
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primera vez necesita que se atraiga su atencion
de una forma muy sencilla, clara y directa.

DISENO, PERSONALIZACION
Y CERCANIA AL CLIENTE

Nuestro equipo técnico cumple y lleva a
cabo el interiorismo corporativo basdndose en
el estudio minucioso del caso retail que mejor
se adapte a sus necesidades, optimizando el
espacio y colocando sus productos de la mejor
manera posible, ajustdndonos siempre al presu-
puesto disponible. Disefiamos un concepto de
retail global para cada negocio, estableciendo
varios grados de aplicacién en funcién de la su-
perficie, la visibilidad, los objetivos, etc.

Trabajamos con las marcas y productos mas
vendidos en los aeropuertos, que van desde la
alta cosmética, la moda textil y los licores, hasta
las bebidas y la alimentacién. Estos productos
deben causar el mdximo impacto visual para
que el pasajero se fije en ellos en el poco tiempo
que dispone en el aeropuerto. Asf pues, nuestros
proyectos son una herramienta de disefio que
impulsa la visibilidad y su conversién en com-
pra, lo que supone una de las partes mas impor-
tantes de todo proceso de retail management.
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Nos esforzamos por crear valor
a nuestros clientes con espacios
enfocados a la funcionabilidad
y adaptados a sus propias
necesidades, donde viajar y
poder comprar sea parte de la
experiencia del propio viaje

Nuestros servicios de consultorfa retail son
una guia de seguimiento que analiza los porme-
nores de cada estudio retail y establece medidas
que ayudan al cliente a conseguir los mejores
resultados.

Tenemos en cuenta factores como la escasez
de tiempo de este tipo de ptblico o la novedad
de la primera vez que se visita un espacio, a fin
de idear los mejores lugares para atraer su aten-
cién y conectar con sus instintos de compra. La
visibilidad es crucial en este tipo de sector don-
de abundan los estimulos comerciales. Los pro-
ductos promocionados deben resultar atractivos
para el publico, ya que el viajero suele contar
con un tiempo limitado para hacer sus compras
o dejarse seducir por los articulos expuestos en
los puntos de venta de un aeropuerto.

VALOR ANADIDO

En Exico Management trabajamos en colabo-
racién con los departamentos de marketing de
nuestros clientes nacionales e internacionales
para desarrollar y crear la misma imagen cor-
porativa en todo el mundo y que todo sea co-
herente con la marca. Asi, el viajero que viene a
Madrid puede ver lo mismo que el de Panama.

Hay que darle al viajero un valor afiadido
que no pueda encontrar en las tiendas de a pie
y de fuera de los aeropuertos. Crear packs pro-
mocionales con articulos distintos y de regalo
es una forma tremendamente eficaz de captar
su atencién y de crear un impulso de compra.
Los aeropuertos se han convertido en espacios
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multiculturales donde viajeros procedentes de
diversos paises se congregan en un mismo es-
pacio, lo que supone un reto a la hora de pro-
mocionar o decorar un espacio comercial.

Destacamos en el dmbito del retail aeropor-
tuario a las compafifas espafiolas, especialmen-
te valoradas por su trayectoria en materia de
Travel Retail y los grandes esfuerzos que han
realizado en los aeropuertos de Espafia. Con
sus nuevos disefios de tiendas han creado unos
espacios muy dindmicos, modernos, elegantes y
llenos de luz y color. Sientes un gran confort al
realizar compras en sus tiendas.

Desde Exico consideramos que hay un im-
portante crecimiento del sector y observamos la
tendencia de posicionamiento de las principa-
les firmas y marcas en los espacios de transito
de ptblico en el comercio de aeropuertos. To-
dos los mercados siempre pueden evolucionar.
El concepto del Travel Retail lo estd haciendo
creando estos nuevos espacios, que se asemejan
a centros comerciales, y ofreciendo un servicio
muy atractivo a los clientes, sobre todo, para
aquellos que tienen que esperar muchas horas
en un aeropuerto.

INNOVACION Y TECNOLOGIA

La innovacién tecnolégica mévil, el acce-
so Wi-Fi, las redes sociales y el e-commerce
favorecen que los espacios comerciales de los
aeropuertos también se adapten rdpidamente
al Travel Retail, favoreciendo la comunicacién
interactiva entre los viajeros y los espacios co-
merciales, anunciando su proximidad, sus pro-
ductos, sus promociones, y el valor afiadido
que pueda impulsar la compra. Fruto de este
avance, Exico es una de las empresas interna-
cionales en implantacién de tecnologia Video-
World para la transmisién de imagenes, videos
y mensajes publicitarios en dispositivos de ilu-
minacién LED con conectividad y transferencia
en tiempo real desde la central del operador y
transmisor desde Reino Unido (UK), llegando
dicha informacién a nivel mundial a cada uno
de los puntos de venta de las tiendas y espacios
publicitarios.

Nos esforzamos por crear valor a nuestros
clientes con espacios enfocados a la funciona-
bilidad y adaptados a sus propias necesidades,
donde viajar y poder comprar sea parte de la
experiencia del propio viaje. [ (*) ]
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Como el "apetito” por las areas de restauracion
puede impulsar las compras en centros comerciales

Jorge Morgadinho

Director, Conceptual Design &
Architecture, Sonae Sierra

a innovacién en los centros comercia-

les ya no es opcional, se ha convertido

en algo obligatorio para los operadores

y promotores. Los consumidores de-

mandan cada vez mds experiencias y
opciones de ocio, que se salgan de lo habitual.
Como consecuencia de ello, la transformacién
de las dreas de restauracién en espacios clave
para crear valor para los comerciantes y los
propietarios de centros comerciales es tan im-
portante como la mejora de las tiendas o de la
provisién de ocio. Mds que un lugar para co-
mer, los visitantes estdn buscando en las dreas
de restauracién un punto de encuentro, donde
reunirse y pasar un buen rato. Es por ello que
desde Sonae Sierra hemos redisefiado las dreas
de restauracién y hemos desarrollado conceptos
de dreas de alimentacién de tercera generacion,
que atraen a mds visitantes y clientes para per-
manecer durante un periodo de tiempo mds lar-
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Parklake. Bucarest (Rumania).

go, generando mayores gastos, que se traducen
en mayores ventas.

Mientras que en las dreas de restauracién
tradicionales el disefio debe estar unificado, en
los nuevos conceptos no se trata solamente de
crear un ambiente, sino una base sobre la que
construir diferentes dreas, variadas y dindmi-
cas, que cuenten con una decoracién innovado-
ra y sorprendente y que estdn destinadas a una
gama mds amplia de usos, como por ejemplo
fomentar el trabajo, las reuniones de negocios,
el estudio, el entretenimiento o simplemente
para relajarse. En definitiva, que sean capaces
de hacer que los clientes se sientan cémodos,
tanto solos como en grupos de amigos, en fa-
milia o en pareja. Como siempre, el detalle es el
que marca la diferencia: servicios para familias,
puntos de carga para teléfonos y portadtiles,
zona para clases de cocina, una iluminacién so-
fisticada, un buen tratamiento actstico, lavama-
nos incluidos en el disefio del espacio sin tener
que ir a una zona de servicios, zonas con vistas
agradables e incluso zonas de picnic en el exte-
rior que pueden proporcionar una experiencia
y tener un efecto significativo en el tiempo de
permanencia, gasto y ventas en general.

Ya no disefiamos y desarrollamos simple-
mente 4reas de restauracién, ahora creamos
mercados, cocinas, quioscos gastronémicos,
Food Halls y otros conceptos que se encuentran
alejados de los disefios tradicionales.
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En Espafia ya nos encontramos trabajando
en la remodelacion del drea de restauracién de
GranCasa (Zaragoza). Esta intervencién mejora-
ra la experiencia de los visitantes de GranCasa
y lo posicionard como uno de los referentes
gastronémicos y de ocio en el centro de Zarago-
za. Para ello, se ha trabajado en un disefio van-
guardista e innovador, respetuoso con el medio
ambiente y con una oferta de ocio para todos
los ptblicos, que contard con un drea infantil de
dos plantas gratuita y sin precedentes en Zara-
goza. Los trabajos de remodelacién comenzaron
a principios de este mes de julio y su finaliza-
cién estd prevista para la primavera de 2018.

A nivel internacional, podemos destacar el
drea de restauracién de tercera generacién del
centro comercial ParkLake, en Bucarest (Ruma-
nia), es un excelente ejemplo de c6mo un érea
de restauracién puede convertirse en una de las
locomotoras de un centro. Estd disefiado como
punto de encuentro con la naturaleza, conec-
tando espacios interiores y exteriores que a su
vez hacen de nexo con uno de los parques mds
grandes de la ciudad. Se trata de una mezcla co-
mercial innovadora y dindmica, creada a través
de la yuxtaposicién de quioscos temporales con
una oferta variada de frutas y verduras frescas,
y estilos de comida tradicional y étnica, tan di-
versificados como sea posible.

Otro claro ejemplo es Cascais Kitchen en
CascaiShopping, en Portugal, el cual estd inspi-
rado en los mercados tradicionales de comida
de Alemania, Holanda o Austria y es realmente
un ejemplo convincente de un espacio multifun-
cional que combina con éxito el trabajo, el relax,
el entretenimiento y la comida de diferentes
partes del mundo. Ademads, la innovacién ar-
quitecténica y conceptual ha promovido en los
primeros meses de su apertura un aumento de
2,9% en las ventas del drea de restauracion exis-
tente en CascaiShopping.

En Marruecos, el disefio del drea de restau-
racién para el Centro Comercial Marina, en
Casablanca y en Arribat Center, en Rabat, han
permitido a Sonae Sierra repensar completa-
mente la importancia de la alimentacién en
estos centros comerciales, creando verdaderas
locomotoras. Dos ejemplos més son los de Ci-
tyLife, en Mildn, Italia, “City Tast3” (que abrird
en noviembre de este afio) y en Jardin Plaza
Ctdcuta, en Cucuta, que se inaugurard en 2018.
Todos estos proyectos cuentan con el mismo
principio: un sentimiento de mercado tradicio-
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CascaiShopping. Portugal.

nal mezclado con un ambiente moderno, aun-
que sean diferentes entre ellos. La localizacién
es clave, cada proyecto debe ser tinico y no re-
petirnos es crucial.

La comida estd mds de moda que nunca y
algunos chefs ya son como estrellas del rock.
La comida estd muy presente en cada aspecto
de nuestras vidas, desde programas de tele-
visién, revistas, clases de cocina y resefias de
sitios web. Creemos que conceptos como los
que Sonae Sierra estd desarrollando para sus
propios proyectos y para terceros crean una ra-
zOn por si misma para experimentar una visita
a un centro comercial y se convierten en el ancla
principal del esquema global, ofreciendo un lu-
gar de nuevas sinergias que pueden promover
la evolucién de estrategias de monetizacién y
creacion de valor, al tiempo que mejoran la dife-
renciacién y subrayan el liderazgo de una oferta
comercial en su entorno urbano. [ (¢) ]
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Sebastian Palacios

Director Ejecutivo de Carmiila Espana

0s centros y parques comerciales ex-

perimentan una metamorfosis que se

apoya sobre la innovacién, cercania

y la excelencia de la experiencia del

cliente, unos aspectos que implican
tanto al comerciante, que deposita su absoluta
confianza en dicho espacio, como al cliente que
acude al propio centro.

Cuando el visitante cruza la puerta de un
centro comercial, aspira a obtener una expe-
riencia 360°, diferente e interactiva. Lo mismo
ocurre con el operador que cuenta con un esta-
blecimiento en uno de estos espacios y deman-
da una cercania por parte de los responsables
del centro, asi como herramientas para poten-
ciar su negocio. Esta es precisamente la filosoffa
con la que nacié Carmila y que hoy, tres afios
después, seguimos abanderando con éxito.

Bajo el concepto de ‘inmobiliaria de tercera
generacién’ se agrupan las cinco palancas de
creacién de valor que conforman la estrategia
de Carmila: las renovaciones de los centros, las
acciones de marketing local omnicanal, la mo-
dernizacién de la oferta comercial, las amplia-
ciones y las adquisiciones de nuevos centros.

Todas ellas han generado unos resultados
muy positivos. Desde su creacién, Carmila Es-
pafia ha logrado una subida importante de la
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frecuentacion, las ventas de los comerciantes, la
satisfaccién del cliente y la ocupacién, que ha
alcanzado un 96%.

Estas cifras responden a la voluntad decidi-
da de Carmila, de crear un ecosistema comer-
cial al servicio del cliente, modernizar y digita-
lizar constantemente los centros y, en definitiva,
ser una inmobiliaria comerciante.

SMART SHOPPING CENTRE

El atractivo de los centros Carmila para los
comerciantes reside en su condicién de Smart
Shopping Centre, siempre al servicio del ope-
rador, de sus necesidades y de su importante
potencial de crecimiento. Para ello, cuenta con
diferentes servicios que pone a disposicién de
sus mds de 2.400 comerciantes.

La compafiia lanzaba el afio pasado Car-
miweb, un proyecto destinado a desarrollar so-
luciones digitales, que establecen una relacién
directa entre el operador y el consumidor local.

Entre las herramientas puestas en marcha, se
encuentra la realizacién de operaciones multica-
nal (CRM & data, marketing relacional y local o
cross canal), asi como la reserva online de citas en
sus plataformas digitales, una facultad muy dtil
para actividades relacionadas con los servicios.
Otra opcién a disposicién de los retailers es, a tra-
vés de una herramienta especializada, permitir a
los clientes la reserva online de productos.

Por otro lado, el operador de Carmila cuenta
con Néstor, un innovador portal web totalmente
gratuito donde Carmila ofrece a sus comercian-
tes servicios exclusivos y personalizados que les
ayudardn a impulsar las ventas de su negocio.
A través de este sitio web, el operador puede
acceder a los beneficios del ‘Kiosco de servi-
cios’, una herramienta pionera que incrementa
la notoriedad del negocio, mejora su atractivo
e impulsa sus ventas. Este apoyo de marketing
local logré en 2016 que los establecimientos au-
mentaran una media de un 37% la afluencia de
publico durante la realizacién de las acciones.

Con Néstor, los operadores han conseguido
mayor accesibilidad a todas las novedades de
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Centro Comercial Los Patios.

los centros de la compafifa. Ademads, los usua-
rios pueden elaborar y enviar las ofertas genéri-
cas que deseen publicar en la web de cada cen-
tro donde tienen presencia, asi como descuentos
exclusivos para socios del Club Carrefour y la
Tarjeta Pass.

HACIA UN NUEVO MODELO
DE CENTRO COMERCIAL

Localizaciones estratégicas, marcas naciona-
les e internacionales de primer nivel, ensefias
locales y regionales, cémodos e innovadores
espacios... Los centros Carmila proponen una
acogedora experiencia para el visitante com-
puesta por un gran mix comercial liderado por
los sectores de moda, hogar, salud/belleza, res-
tauracién, ocio y servicios.

Ademads de la oferta de grandes firmas en
sus centros, Carmila propone una completa ex-
periencia al cliente, desarrollando innovadoras
propuestas comerciales adecuadas a las necesi-
dades actuales. Ejemplo de ello es el Centro Co-
mercial Alcobendas, que ha puesto en marcha
recientemente la zona de salud y belleza, un mo-
derno espacio en el que confluyen rétulos de es-
tos dos sectores. Uniq Medical Center, Centros
Ideal o Naturhouse, son algunas de las grandes
firmas que estdn presentes en la zona pensada
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para el bienestar y la comodidad del visitante.

El espacio madrilefio no es el tnico, ya que
hasta ocho centros han comenzado su renova-
cién en la segunda mitad del afio, entre ellos el
Centro Comercial Los Patios, el ejemplo de ha-
cia dénde avanzan los centros de la compaiiia.
El ‘buque insignia’ de Carmila, que ha comen-
zado recientemente la renovacién y moderni-
zacién de sus instalaciones, se sostiene sobre
tres ejes fundamentales: la dimensién humana,
donde el visitante es el protagonista; la sosteni-
bilidad, con un amplio control del impacto am-
biental y los consumos energéticos; y la inno-
vacion, con dispositivos de tltima generacion,
una conexién Wi-fi ultra rdpida, y una pdgina
web con multitud de facilidades.

Actores con un importante papel en el pa-
norama econdmico local, los centros Carmila
cuentan con un peso cada vez mayor en su
zona de influencia. Es el caso de FAN Mallorca
Shopping, uno de los espacios mds innovado-
res de la compafifa, y que poco tiempo tras su
apertura consolida el 100% de ocupacion.

Después de mds de tres afios trabajando al
servicio de sus comerciantes y ofreciendo un
valor afiadido diferencial, Carmila continta
apostando con fuerza por la innovacién, y la
cercania al comerciante. [(*)]
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Chapman Taylor innova creando "espacios-destino”

en el megaproyecto Mall of Qatar
y en Plaza Rio 2 de Madrid

A o

Mall of Qatar.

1 estudio de Madrid del grupo interna-

cional de arquitectos Chapman Taylor

es el principal responsable del disefio,

desarrollo y ejecucién de estos dos

magnificos proyectos de usos mixtos,
uno ubicado en Doha, Qatar y el otro en el cen-
tro urbano de Madrid, y en los que priman la
innovacién del disefio y la bisqueda en crear
nuevas experiencias, de tal manera que sus
proyectos se convierten en destinos para sus
visitantes y clientes.

La singularidad innovadora de estos dos
proyectos es, entre otros multiples factores, que
se enfrentan y resuelven magnificamente dos
situaciones urbanas muy diferentes, el de la ciu-
dad que nace y de la ciudad que se consolida,
algo a destacar dentro del sector de la “regene-
racién urbana”.
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MALL OF QATAR,
CREANDO CIUDAD DE FUTURO

En primer lugar el megacomplejo de usos
mixtos Mall of Qatar, que incluye un hotel de
5 estrellas de la marca “Curio by Hilton”, es-
td ubicado en los terrenos donde se realizard
el Mundial de Futbol 2022 y es ya uno de los
destinos comerciales y de ocio mds grandes de
Qatar. A pesar de estar recientemente inaugura-
do este mismo afio ha recibido prestigiosos pre-
mios como el “International Retail and Leisure
Destination 2017” y estd nominado como uno
de los mejores proyectos comerciales de usos
mixtos para la préxima edicién MAPIC 2017.

El “Shopping Resort Mall of Qatar”, como
ya empieza a denominarse, tiene aproximada-
mente medio millén de metros cuadrados cons-
truidos convirtiéndolo asf en uno de los mayo-
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res del mundo. Nos ofrece una amplia variedad
comercial con unas 500 unidades comerciales,
luxury mall, plazas, espacios de ocio y artisticos
que todos sus visitantes pueden disfrutar junto
a unos 100 establecimientos de restauracién
ubicados en lo que es, sin duda, uno de los
espacios mds espectaculares que se pueden en-
contrar hoy en el mundo del “retailtainment”: El
QOasis del Mall of Qatar.

El Oasis, uno de los principales iconos arqui-
tecténicos del edificio, es un espacio ajardinado
con una altura de mds de 30 metros en el centro
de una ctipula-bosque bellamente ajardinada
y que hace las funciones de teatro, food court,
dgora publico, terrazas-miradoz, circo y espacio
para eventos diversos que ademds se trasladan
constantemente hacia fuera de ese a espacio a
través de las galerfas comerciales colindantes y
que llega a todos los rincones del edificio crean-
do un mundo de emociones a lo largo y ancho
del complejo y a cada uno de los visitantes.
Todo esto durante todas las épocas del afio, con-
virtiéndolo en un éxito también en el apartado
de gestién y operacién del dia a dia.

El hotel de 5 estrellas Curio by Hilton, co-
nectado al Mall of Qatar y parte activa del mis-
mo, ha sido disefiado y coordinado también por
Chapman Taylor. Posee unas 200 habitaciones de
siete tipologfas diferentes, zonas de lujo, dos es-
pectaculares atrios, restaurantes, spa, gimnasio y
piscina-mirador. Por todo esto también es ya otro
hito de éxito en Doha, en este caso dentro del lujo
hotelero, y que desde su apertura muestra “full
occupancy” en sus centros de reserva.

Sin duda, Chapman Taylor ha creado un
“destino” innovador y de referencia en Oriente
Medio y que marcard un antes y un después en
la experiencia comercial de esta asombrosa par-
te del mundo.

PLAZA RIO 2, REGENERANDO CAPITAL
EN LA RIBERA DEL MANZANARES

Por otro lado el proyecto Plaza Rio 2, ubica-
do a la vera del madrilefio Rio Manzanares, es
un proyecto que enorgullece, regenera, ensalza
y cose una parte urbana madrilefia que desde
hace afios adolecia de este tipo de usos para
sus habitantes y que cuenta con el privilegio de
estar dentro de una de las operaciones urbanas
verdes de mds éxito y atractivas de la capital es-
pafiola, Madrid Rio.

Plaza Rio 2

Plaza Rio 2 abre sus puertas a finales de
Octubre y ya, con la construccién llegando a su
fin, el arrendamiento de casi todos los espacios
comerciales ya es un hecho. Con sus 140 tien-
das y 1.500 plazas de aparcamiento este centro
comercial de 130.000 m? se convertird en uno de
los més grandes del centro urbano de Madrid.

Plaza Rio 2 cuenta con unas vistas privile-
giadas al Rio Manzanares consiguiendo que el
nuevo destino comercial no solo ofrezca moda
sino también una amplia gama de restaurantes,
actividades y entretenimiento de ocio a sus vi-
sitantes. Las fachadas, elegantes y acordes a su
entorno urbano, son de un granito pardo que se
combina armoniosamente con zonas de muro
cortina de vidrio, un gesto de piedra, agua y
luz, que hacen que el edificio se exprese con ele-
gancia hacia el exterior. El interior, proporciona-
do y espectacular, se ha construido con materia-
les de alta calidad y resistencia y estard inunda-
do de luz natural gracias a grandes lucernarios
pero también con efectos luminicos nunca antes
vistos a través de “Nubes LED” que enfatizardn
la luz natural y creardn espectaculares efectos
de luz durante las horas mds tardias.

Chapman Taylor, desde su estudio de Ma-
drid, ha sido el encargado de todas y cada una
de las fases de este nuevo proyecto madrilefio
y que no solo marca un nuevo destino en la
ciudad sino que ademds es ejemplo de la dina-
micidad y resurgir de la economia nacional, en
colaboracién con un equipo multidisciplinar de
gran nivel, desde el cliente hasta el responsable
final de obra. Un suefio, de nuevo, hecho reali-
dad para Madrid y para todos. [ (¢) ]
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Organizado por Reed Midem, tendrd lugar entre el
I5yel |/ denoviembre, en el Palais des Festivals
en Cannes (Francia)

APIC nacié en 1995 y es el evento

lider en el que mostrar y descubrir

lo mejor del mercado inmobiliario

comercial. Marcas y retailers, promo-

tores, inversores, brokers, arquitec-
tos, franquicias y demds profesionales de todo el
mundo se retinen para colaborar, firmar acuerdos y
buscar ideas innovadoras.

Con mds de 700 empresas expositoras reparti-
das en 12.000 m?, el salén permite conectar con méds
de 8.400 participantes de 80 paises, incluidos 2.100
retailers, 2.500 promotores, 1.000 inversores y otros
lideres de la industria. También este afio contard
con una nutrida presencia espariola, tanto de expo-
sitores como de profesionales.

Este evento cuenta ademds con mds de 100
eventos de networking y conferencias especializa-
das dirigidas por mds de 200 expertos.

MAPIC permite que las empresas especializa-
das en el sector inmobiliario comercial conecten
y hagan crecer su negocio gracias a sus diferentes
dreas especializadas.

Este afio el tema principal es Food & Beverage,
desde cocktails hasta nuevas tendencias gour-
met, MAPIC dard protagonismo a la industria de
la comida y bebida con un programa especial de
conferencias y networking, asi como un drea para
mostrar y probar nuevos conceptos.
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Con mas de 700
empresas expositoras
repartidas en 12.000 m?,
el salon permite conectar
con mas de 8400
participantes de 80 paises,
incluidos 2.100 retailers,
2.500 promotores, 1.000
inversores y otros lideres
de la industria

También contard con un drea especializada en
innovacién y tecnologfa, donde se muestran las tl-
timas ideas y conceptos para el sector, y un drea de
ocio donde podrés encontrar lo tltimo en experien-
cias y equipamiento para el entretenimiento. [(*) ]

Més informacién en www.mipim.es/mapic2017
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Klepierre Espana entrega los segundos premios
Top Brand Experiences a Nespresso, Impacmedia

y C&A

Luis Pires. Director general de Klépierre Iberia.

lépierre, empresa lider del sector de
Centros Comerciales en Europa, ce-
lebr6 el jueves 28 de septiembre en
la Sala Reto en Madrid la segunda
edicién de los premios Top Brand
Experiences, y volvié a premiar las acciones
especiales de agencias y marcas y los mejores
stands ubicados en sus Centros Comerciales.

Luis Pires, director general de Klépierre
Iberia, inauguré los II Top Brand Experiences
Awards tras un cdctel de bienvenida, y realiz
una breve presentacién de la compaifiia. Pires
destac6 los més de 129 millones de personas
que visitan al afio los centros comerciales de
Klépierre Iberia. Ademds, Luis Pires subray6
que “nuestro objetivo es la dinamizacién com-
pleta de nuestros activos ofreciendo las mejores
ubicaciones, completando la oferta comercial
con las marcas mds relevantes de cada sector y
creando experiencias de compra tnicas capaces
de activar los cinco sentidos de nuestros clien-
tes”. En esta misma linea, Luis Pires destacé que
“las marcas pueden contar con nuestros centros
comerciales para todo lo que puedan imaginar”.
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MALL ACTIVATION

A continuacién, Diego Séanchez Casas, di-
rector de Operaciones; Patricia Escrifia, res-
ponsable de Brand Ventures, e Ivonne Lépez,
responsable de Specialty Leasing, presentaron
las novedades del proyecto “Mall Activation”.

Diego Sénchez, director de Operaciones de
Klépierre Iberia, apunté que “dentro de nuestra
estrategia global, el mall y cualquier soporte
del centro cada vez tienen mds peso en la di-
namizacién de la actividad y en la btisqueda
de experiencias tnicas para nuestros clientes”.
Ademads, Diego afiadié que “en este campo el
trabajo conjunto con refailers, agencias y marcas
estd dotando a nuestros centros de una oferta
comercial mds completa y de una mayor capa-
cidad de interaccién con los clientes. La apuesta
por la innovacién y la calidad estdn siendo ele-
mentos claves para esta evolucién”.

En esta misma linea, Patricia Escrifia, res-
ponsable de Brand Ventures, resalté que “el
centro comercial es el mejor escaparate para
las marcas. Es la mejor férmula de publicidad
en el punto de venta”. Y, por su parte, Ivonne
Lépez, responsable de Specialty Leasing, recal-
c6 que “el mall es la mejor ubicacién para crear
experiencias de compra. Es una oportunidad de
negocio para los retailers”.

Stands, Rmu’s, pop up store, publicidad ex-
terior e interior, patrocinios, eventos y hasta el
desarrollo de acciones especiales de marketing
y branding que permitan a cada operador dar
rienda suelta a su propia capacidad creativa,
son algunas de las multiples posibilidades que
ofrecen los centros comerciales Klépierre Iberia.

Il TOP BRAND EXPERIENCES

Los nominados de los II Top Brand Expe-
riences fueron: Nespresso, A de Andrea y La
Casa de la Carcasa en Top Sales Retail; Impac-
media, Wasabi y Cheil en Top Brand Promotion;
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Top Brand Experiences Klépierre Iberia.

y Juan Valdez, C&A y Bultaco Gofreti
en Top 360° Campaign.

En la categoria Top Sales Retail,
que premia los stands mds cualita-
tivos, resulté ganador de la noche
Nespresso por su stand en La Gavia
(Madrid), con una imagen impecable
y una linea sobria y elegante, crean
un concepto de lujo alrededor de su
producto. El premio Top Brand Promotion, que
reconoce las mejores acciones publicitarias en los
centros comerciales Klépierre, fue entregado a
Impacmedia por su Road Show Beefeater en La
Gavia (Madrid) y Gran Turia (Valencia). Beefea-
ter de la mano de la agencia Impacmedia confi6
en los centros comerciales Klépierre Iberia para
invitarlos a disfrutar de un viaje que mezclaba
realidad y ficcién por cinco ciudades y cécteles
creados por Dabiz Muifioz. Y el Top 360° Cam-
paign, que galardona las campafias que combi-
nan stands de venta con acciones de publicidad,
lo recibié C&A porque supo aprovechar el cam-
bio de imagen de su local para realizar una atrac-
tiva accién en Plenilunio (Madrid) y patrocinar la
pasarela de moda Fashion Now 2017.

a3

Top Brand Experiences fue por segun-
da vez consecutiva un punto de encuentro de
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profesionales del sector durante el que Klépie-
rre Espafia reconoci6 el trabajo creativo de las
agencias espafiolas que realizan campafias pu-
blicitarias y de los operadores de los stands més
cualitativos ubicados en los centros comerciales
de su extenso porfolio espariol. [ (*) ]
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De Izq a Dcha: David Molinero, Roberto
Pérez, Luis Pires, José Luis Flores, Diego
Sanchez y Nuno Moura.

De Izg a Dcha: Patricia Escrifia, Diego
Sanchez e Ivonne Lépez.
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Cara y cruz del ecommerce

Sergio Martinez Herrero
Empresario

|l e-commerce nos estd sorprendiendo

a todos por su capacidad de creci-

miento en todo el Planeta, especial-

mente en las economias desarrolladas
y en las ciudades con habitantes “digitaliza-
dos”.

Todas las empresas con un buen cerebro
al mando, estdn compitiendo por posicio-
narse en mercados digitales como Alibaba
0 Amazén. Si quiere internacionalizar su
empresa, cada dia es mas sencillo lograrlo
convirtiéndose en proveedor o distribuidor
de estas dos gigantescas plataformas. Con
una buena planificacién puede vender sus
productos en todas partes y en cantidades
muy superiores a las de venta tradicional en
tiendas fisicas.

En los préximos afios vamos a tener una
facilidad de compra sin limites, recibiendo
nuestros pedidos en casa en una hora, a
precios cada dia mds bajos y con devolucio-
nes instantdneas si no nos convence lo que
hemos adquirido. Empresas muy pequefias
podradn ser muy grandes en poco tiempo y
los ganadores van a ser muy ricos.

En linea con esta imparable evolucién
del e-commerce empresas como Amazon y
El Corte Inglés en Espafia estdn revolucio-
nando las principales zonas industriales de
nuestro pafs. En Madrid, por ejemplo, la
zona industrial mds demandada es San Fer-
nando de Henares (N-II, Ctra. de Barcelona).
Amazon la ha puesto de moda, ha sido la
locomotora del cambio sin lugar a dudas.
Las nuevas operaciones estdn evolucionando
con una demanda que necesita estar cerca de
los grandes ntcleos urbanos para distribuir
los pedidos en el minimo tiempo posible y
con el menor coste para el cliente. De ahi
pasamos a la periferia, Guadalajara o Illescas
(Toledo), donde llegan las mercancias y se
almacenan intentando pagar la menor renta
posible, buscando los empresarios economia
y funcionalidad para su stock.
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Pero, en paralelo, se estd produciendo
otro fenémeno: los locales comerciales de
barrio no prime, tardan mucho tiempo en
venderse o alquilarse. La cldsica libreria o
boutique de prendas de mujer, merceria o
ferreterfa, por citar algunos ejemplos, ya no
son rentables porque el consumidor exige
mads variedad al minimo precio de compra
posible. Tanto los propietarios de los locales
como los empleos que se van perdiendo por
el cierre de los mismos, serdn problemas di-
ficiles de solucionar en esta nueva economia
acelerada.

También, a las zonas logisticas no cer-
canas a los grandes ntcleos urbanos ni a
distancias inferiores a los 50 kilémetros de
las grandes ciudades, les va a costar mucho
ocuparse, por lo que habra espacios disponi-
bles en abundancia, concursos de acreedores
y rebajas en los precios de alquiler y compra
a medio plazo.

Al contratar la distribucién de los pro-
ductos que consumimos con operadores ya
no grandes, sino gigantes, el empleo de al-
macenero y otros auxiliares (operarios) ten-
derdn a desaparecer por la robotizacién de
las plataformas logisticas. Un robot o cade-
na robotizada multiplica la produccién, no
hace huelga ni se pone enfermo. Esto impli-
card incremento de los indices de desempleo
para este tipo de trabajadores.

Asi, pues, el e-commerce aporta induda-
bles ventajas para la sociedad y es impara-
ble, pero también traerd consigo profundos
y a veces traumadticos cambios en las em-
presas, en el territorio y en la sociedad. Las
empresas con dirigentes poco familiarizados
con el entorno web y los trabajadores con
empleos menos cualificados, deberdn hacer
un rdpido esfuerzo de adaptacién a un mun-
do que avanza muy rdpido y que te deja fue-
ra del mercado en cuestién de pocos meses
si no se avanza con éL. [ (+) ]
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Altamira refuerza su expansion internacional
con su entrada en Portugal y Chipre

ltamira Asset Management se ha converti-

do en apenas dos aflos y medio en el lider

de la industria de los servicers en Espafia

y Europa. La compafifa comenzé su ex-

pansién internacional en 2017 con la ex-
portacién de su modelo de negocio de probado éxito en
Espafa a Portugal, a través del acuerdo para la compra
de Oitante, y a Chipre, mediante la creacién de una joint
venture con el Cooperative Cyprus Bank (CCB).

La compaiifa quiere trasladar a otros mercados euro-
peos un modelo de negocio probado y de éxito, que ha
situado a Altamira a la cabeza del mercado espafiol de
servicing. La empresa dispone de activos financieros e in-
mobiliarios bajo gestién por valor de 50.400 millones de
euros y mdas de 82.000 inmuebles repartidos por todo el
territorio nacional, que gestiona a través de una platafor-
ma web con tecnologfa puntera.

Altamira estd presente en Portugal a través de un
acuerdo suscrito con Oitante que le otorga la gestién de
1.500 millones de euros en activos inmobiliarios y présta-
mos en el mercado luso.

Asimismo, la compafifa cerr6 recientemente un acuer-
do para la creacién de una joint venture con el CCB, el
segundo banco de Chipre por activos, para la creacién
de una sociedad conjunta que pasard a gestionar 7.600
millones de euros en activos financieros e inmobiliarios.

LIDERES EN LA GESTION INTEGRAL DE ACTIVOS
FINANCIEROS E INMOBILIARIOS

Altamira es una de las primeras empresas de gestiéon
de activos financieros e inmobiliarios de terceros que cubre
el ciclo completo de la gestiéon de activos. La compaiifa
cuenta con tres dreas de negocio: Real Estate, Property &
Asset Management y Gestién de Activos Financieros.

En los tltimos dos afios y medio, la empresa ha am-
pliado de forma notable su dmbito de actividad y sus ca-
pacidades, pasando de gestionar los activos de un tnico
cliente a mds de una decena, y extendiendo los servicios
ofrecidos a sus clientes a nuevas especializaciones rela-
cionadas con el negocio financiero e inmobiliario.

DE UNA TRANSFORMACION RADICAL
A CREAR UN LIDER EUROPEO

Altamira ha liderado de manera exitosa la transfor-
macién en el sector servicing, a través del desarrollo de
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Javier Roman, director de negocio de Altamira en Portugal, durante su
intervencién en el Portugal Real Estate Summit organizado por Iberian.
Property.

un nuevo enfoque para la gestién de deuda y activos
inmobiliarios. La compaiifa ha evolucionado radical-
mente su plataforma en estos dos afios y medio, con un
acentuado incremento de activos bajo gestién y un im-
portante crecimiento soportado por un exitoso portafolio
de clientes.

La empresa ha experimentado un gran incremento en
los volimenes de ventas y de recuperacién, asi como una
mayor rentabilidad gracias al aumento de la eficiencia
operativa.

El modelo de negocio estd sustentado en una plata-
forma digital con tecnologfa puntera, que cubre todos
los productos y el core bancario. Altamira ha desarrolla-
do una importante estrategia en sus sistemas de IT que
le permite gestionar todas las fases de resolucién a lo
largo del ciclo de vida de todos los activos financieros
e inmobiliarios. La arquitectura técnica de esta plata-
forma permite modelos de integracién flexibles con los
clientes.

La plataforma digital de Altamira tuvo cerca de 7
millones de visitas durante el primer trimestre de 2017.
Su amplia oferta inmobiliaria proviene de diferentes
clientes, entre los que destacan Banco Santander y Sareb.
Ello conforma una oferta de mds de 82.000 inmuebles
distribuidos en todo el territorio nacional, pero con un
peso especial de las provincias de Barcelona, Madrid y
las principales del arco mediterrdneo, como Murcia, Va-
lencia, Tarragona, Alicante y Baleares. [ 0}
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Jorge Ripoll

Director del Servicio de Estudios
deTinsa

reo que no hay mejor forma de

comenzar esta tribuna que alu-

diendo a la definicién de “burbu-

ja” que realiza la Real Academia

Espafia (RAE) en el plano econé-
mico: “Proceso de fuerte subida en el precio de
un activo, que genera expectativas de subidas
futuras no exentas de riesgo”.

Todos tenemos en mente ejemplos de luga-
res que han experimentado una fuerte subida
de precios en términos porcentuales y con ex-
pectativas de subidas no “exentas de riesgo”
(¢qué inversion lo estd?) en el dltimo afio. Y a
todos se nos ha pasado por la cabeza la duda de
si estamos ante una normalizacién del mercado
tras las fuertes correcciones de la crisis, o ante
los indicios de una burbuja para algunos inver-
sores y en ciertos enclaves y productos.

Las alarmas han saltado por la evolucién en
Barcelona y Madrid. Segiin nuestras tasaciones,
desde que ambas ciudades tocaran suelo en la
crisis han incrementado su precio medio un
44% y un 25%, respectivamente. En la dltima
estadistica Tinsa IMIE Mercados Locales, la del
tercer trimestre del afio, el valor medio en la
Ciudad Condal se ha incrementado en tasa in-
teranual un 20,6% y el de Madrid un 15,5%. En
este grupo adelantado se han sumado también
las ciudades de Palma de Mallorca (+9,3%) y
Malaga (+7,6%).
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Este nivel de incremento de precios recuerda
a los de principios de los 2000 y es casi inevita-
ble el temor a que podamos acabar de la misma
manera. En cierto modo, la fuerza que mueve la
aguja entonces y ahora es la misma: una fuerte
demanda. La diferencia es que en el periodo
2004-2007 esa demanda se apoyaba en la acce-
sibilidad al crédito con un panorama despejado
para un gran nimero de compradores, y ahora
ese impulso lo protagonizan, principalmente,
inversores que encuentran en la vivienda el
mejor activo en dénde inmovilizar su liquidez,
ademds de por su atractiva rentabilidad actual,
por la influencia de un coste de oportunidad
relativamente bajo en las inversiones potencial-
mente alternativas.

A los més conservadores, los activos libres
de riesgo no les permiten cubrir siquiera la
inflaciéon. Y la bolsa, en un movimiento late-
ral prolongado, tampoco ofrece horizontes de
rentabilidad que compensen, empleando el tér-
mino boxistico libra por libra, cada uno de los
puntos adicionales de riesgo que asumen en
estos mercados, sujetos a una incertidumbre de
politica econémica y de politica con maytsculas
creciente e inquietante. Tampoco los inversores
mads profesionales, de distinto tamafio y con-
dicién, encuentran mejor activo que el ladrillo
para ubicar sus exigentes planes a medio plazo.
A la vista estd el aluvién de liquidez que se ha
instalado en nuestro pais bajo distintos vehi-
culos de inversién buscando el cambio de ciclo
positivo del sector.

¢Y qué pasa con la demanda tradicional? No
estd igual que hace 15 afios. El mercado labo-
ral ha mejorado mucho, si. Pero la calidad del
empleo todavia deja mucho que desear. En este
contexto resulta dificil casar la demanda de vi-
vienda con la oferta de venta en el segmento de
primera vivienda, tradicionalmente acaparado
por los jévenes, cuyas condiciones de solvencia
para acceder a un crédito no son ahora las més
adecuadas.

Junto a ellos, existe una demanda embalsada
que fue expulsada del mercado por el fuerte
repunte del paro y que ahora regresa en condi-
ciones mds precarias. De ahi el protagonismo
inusitado que ha cobrado el alquiler entre los
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demandantes de primera vivienda faltos de
ahorro previo o de solvencia para afrontar la
compra.

Y, por si estos fueran pocos cambios, la fa-
cilidad de viajar y los factores geopoliticos han
producido récords de turistas en nuestro pafs,
generando nuevas oportunidades en el negocio
inmobiliario. Desde los centros consolidados
de las grandes ciudades, normalmente los més
visitados y demandados, el crecimiento se ha
extendido como una mancha de aceite hacia
otras zonas del mismo municipio o colindantes,
que estdn recibiendo compradores o pequefios
inversores “expulsados” de las zonas mds ca-
lientes.

Volvamos al principio jestamos en el predm-
bulo de una nueva burbuja? ;Volverd a suceder
lo mismo que en 2008? Permitidme que recurra
de nuevo a la RAE, que define el concepto “pre-
si6bn” en una de sus acepciones como “magni-
tud que expresa la fuerza ejercida por un cuer-
po sobre la unidad de superficie”.

En el tema que nos ocupa, el cuerpo podria
ser el volumen de inversién potencial dispo-
nible a corto plazo, representada por activos
liquidos o cuasi liquidos. Como se ha visto, es
notablemente superior a la observada antes
de la crisis. Y la superficie podria entenderse
como la cantidad de inversiones alternativas
con una dupla rentabilidad-riesgo atractiva y
similar. Esta superficie es dramaticamente es-
trecha. Y, de un afio a esta parte, con un impor-
tante foco en el mercado inmobiliario espafiol,
sobre el que se estd empezando concentrar la
presion.

Me temo que la respuesta a la pregunta de si
estamos en el predmbulo de una nueva burbuja
no reside en nuestro sector. La tinica manera de
despojarnos de esa molesta sensacién de que al-
go o alguien se estd sentando sobre nosotros es
que se abra una espita en el mencionado coste
de oportunidad de la inversién inmobiliaria.

Esta podria ser una subida de tipos que
abra nuevas opciones a los inversores mas con-
servadores, esos que buscan refugio en la renta
fija y que ahora pierden poder adquisitivo si no
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Nuestro sector deberia
mantenerse firme en
los propositos postcrisis
de vida sana, alejados
de las tentaciones que,
como bien sabemos,
alegran la fiesta una
noche pero luego dejan
una tremenda resaca

aceptan mds riesgo. Si el mercado laboral sigue
recuperdndose, el impacto de la subida de tipos
en la morosidad no tiene por qué ser un proble-
ma que no se pueda atajar con medidas comple-
mentarias y transitorias.

Otros ‘alivios’ también podrian dirigirse
a sofocar los fuegos de nuestros bancos, con
mdrgenes tan estrechos que les impiden ope-
rar con la normalidad necesaria y deseable.
Por ejemplo, permitir que puedan mantener su
excedente de liquidez a resguardo sin que les
cueste dinero.

Es complicado responder a ‘la pregunta del
afio’. Pero seria deseable que, cuando se habla
de una posible burbuja, los focos no se limita-
ran a alumbrar al sector inmobiliario. El contex-
to es importante en el diagndstico y hay recetas
que podrian aplicarse para prevenir males ma-
yores. Entre tanto, nuestro sector deberfa man-
tenerse firme en esos propdsitos postcrisis de
vida sana, alejados de las tentaciones que, como
bien sabemos, alegran la fiesta una noche pero
luego dejan una tremenda resaca. [(®) ]
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Arturo Marin

Director de Andlisis Estratégico de Solvia

COMUNIDAD DE MADRID

s el mercado mds dindmico de Espa-
fia. En la ciudad de Madrid, especial-
mente dentro del anillo de la M-30, se
ha producido un notable incremento
tanto en los precios de venta como de
alquiler. Algunos ejemplos concretos son los ba-
rrios de Salamanca, Chamberi, Cortes y Justicia.

También presentan un alto dinamismo, la
zona norte de la capital, con una elevada ac-
tividad en la promocién de obra nueva y con
precios al alza en Montecarmelo, Sanchinarro,
Valdebebas, Las Tablas y Arroyo del Fresno.

Por contra, en las zonas mds periféricas de
Madrid, fuera del anillo de la M-30, los precios
se han mantenido estables y no han sufrido
grandes cambios frente a afios anteriores. En las
zonas mds nuevas del sur, dnicamente quedan
restos de promociones, cuyos precios han sido
similares a los cerrados en ventas anteriores.
En la zona suroeste de Madrid, no prevemos un
incremento importante en la demanda a medio
y largo plazo, por lo que los precios contintian
con una tendencia a la baja.

En el noroeste de la comunidad, las zonas
al alza, tanto por crecimiento de la demanda
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como de la oferta de producto residencial, se
concentran principalmente en Alcobendas (zona
Arroyo de la Vega y El Juncal), San Sebastidn de
los Reyes, asi como en algunas poblaciones més
alejadas del anillo de Madrid, como Colmenar
Viejo o San Agustin de Guadalix, donde se estéd
reactivando la promocién de obra nueva.

CATALUNA

Actualmente, Barcelona estd siendo uno de
los protagonistas indiscutibles de un notable
aumento en los precios de venta, especialmente
en barrios como el Eixample, Gracia y Sarria,
tanto en vivienda de segunda mano como en
vivienda rehabilitada y de obra nueva. Esta ten-
dencia creciente, la vemos reflejada en el resto
de barrios, aunque a un ritmo inferior.

Por el contrario, en el resto de la provincia,
no se prevé un incremento sustancial de los pre-
cios en el medio y/o largo plazo. En general, los
precios se mantienen estables e incluso presen-
tan leves ajustes en algunos casos.

Sin duda, las promociones de obra nueva
han sido la estrella en 2016, con una demanda
claramente alcista, especialmente en Barcelona
ciudad y en otros municipios del drea metropo-
litana como Badalona, Sant Cugat o 'Hospitalet
de Llobregat.

Respecto al mercado en la provincia de Gi-
rona, pueden distinguirse diversas zonas con
comportamiento diferenciado. Es en Girona
capital donde vemos una demanda estable.
Respecto a la zona litoral, destacamos el com-
portamiento de la Costa Brava que refleja una
amplia demanda de segunda residencia. No
obstante, en las zonas interiores, la demanda
estd todavia estancada y las ventas se producen
a ritmos muy bajos y con importantes ajustes
de precio.

Por su parte, Tarragona también presenta
un comportamiento diferenciado en tres zo-
nas. En Tarragona y en el resto de capitales de
comarca, la demanda empieza a despertar en
ubicaciones correctas y a precios ajustados. En
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la Costa Daurada, las zonas m4ds turisticas como
Cambrils o Vilaseca presentan un buen compor-
tamiento. Por ultimo, en las zonas interiores de
la provincia y en la zona del Delta de I'Ebre, la
oferta es todavia abundante y la demanda pre-
senta un comportamiento débil, por lo que los
precios continuardn ajustdndose.

Por dltimo, en Lleida el mercado residencial
se encuentra todavia expectante, con un eleva-
do stock de segunda mano. Empezamos a ver
como arrancan algunas promociones de obra
nueva, que estdn presentando buenas perspecti-
vas de venta.

COMUNIDAD VALENCIANAY MURCIA

El mercado inmobiliario en la ciudad de
Valencia estd manteniendo una tendencia muy
positiva en los tltimos meses. Los precios de la
vivienda de segunda mano han experimentado
un ligero repunte y, por otra parte, algunos pro-
pietarios han realizado un progresivo proceso
de ajuste de los precios al mercado, lo que en su
conjunto ha generado una mayor actividad.

En Valencia capital, la reduccién del stock
de producto ubicado en zonas poco dindmicas
y procedente de entidades financieras se en-
cuentra muy avanzado. Actualmente, las zonas
con mas actividad en el mercado de vivienda
de segunda mano, son barrios consolidados
como Patraix, Orriols, zona Avda. de Francia-
Alameda, Campanar y el Ensanche. Respecto al
mercado de obra nueva, practicamente inexis-
tente en Valencia en los tltimos afios, se ha pro-
ducido un vuelco en 2016, y especialmente en
los ultimos meses. Actualmente, se esta desarro-
llando una importante actividad, con muchos
proyectos en prevision.

En Alicante capital, la mayor demanda de
producto se produce en la zona centro, zona
Gran Via y barrios cercanos al centro, funda-
mentalmente para primera residencia.

En la provincia, la zona con mayor actividad

se sitia en Orihuela Costa, referente inmobilia-
rio del sur de Alicante. Esta zona se ha consoli-
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Madrid es el mercado mas
dinamico de Espana. En la ciudad
de Madrid, especialmente dentro

del anillo de la M-30, se ha

producido un notable incremento
tanto en los precios de venta
como de alquiler

dado como un referente en el turismo vacacio-
nal europeo.

En la zona de Alicante Sur, la actividad pro-
motora se encuentra en estado de efervescencia,
ya que prdcticamente se ha vendido todo el
suelo urbano disponible en Orihuela Costa y
Torrevieja. Los principales compradores de es-
tas nuevas promociones son fundamentalmente
escandinavos y belgas.

En Murcia capital y su zona norte comien-
zan a comercializarse promociones de obra nue-
va sobre plano, aflorando bolsas de demanda
embalsada, y por tanto las bolsas de solares
finalistas se van comercializando.

ANDALUCIA

El mercado en Sevilla capital, inici6 la re-
cuperacion inmobiliaria en 2014, por lo que ha
quedado liquidada una importante cuota del
stock de las entidades financieras. La promocién
de obra nueva ya se estd reiniciando, funda-
mentalmente en zonas prime o con un perfil de
cliente medio-alto. Ademds de la capital, algu-
nos municipios, como Dos Hermanas, Alcala de
Guadaira y toda la zona de la corona de Aljara-
fe, ya empiezan a notar la reactivacion del sec-
tor. Por contra, los municipios situados al norte
de la provincia no reflejan dinamismo.

La Costa del Sol muestra un claro dinamis-
mo, especialmente en las zonas de Mijas-Costa,
Marbella y en Estepona. El comprador no resi-
dente es fundamentalmente britdnico y escan-
dinavo, y el producto estrella son las viviendas
plurifamiliares de dos dormitorios situados en
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las proximidades de campos de golf. En cuan-
to a Madlaga capital, los precios de la vivienda
de segunda mano no han experimentado un
repunte significativo. Sin embargo, la deman-
da de obra nueva en zonas de expansién como
Teatinos, Parque Litoral y Pacifico muestra una
curva de precios en claro ascenso.

Cérdoba posee bolsas de suelo muy bien
localizado en las zonas norte y oeste, con una
alta demanda de residencial con zonas verdes y
equipamiento deportivo y lddico. La demanda
requiere inevitablemente de obra nueva, por lo
que se prevén 2-3 afios de actividad al alza en la
obra nueva. Respecto a los precios, la tendencia
es alcista, pero de forma moderada.

Las zonas mds interesantes en Cadiz se en-
cuentran en la linea costera entre Sotogrande y
San Roque, que mantienen una alta demanda
de clientes de perfil medio y medio-alto, tanto
no residentes como residentes (fundamental-
mente del centro y norte de Esparia).

ISLAS BALEARESY CANARIAS

En Baleares, destaca el notable incremento
de la inversién en la compra de solares residen-
ciales por parte de promotores locales. Estas
compras se han efectuado a precios razonables
y anticipan una clara recuperacion.

La fuerte demanda internacional, junto con
el repunte del alquiler vacacional, ha generado
sobre el comprador nacional un efecto de “ur-
gencia” compradora, ante la escalada de precios
y la limitada oferta de alquiler, que esta presio-
nando al alza las rentas.

A nivel de obra nueva, la oferta en Palma es
todavia escasa, si bien los nuevos desarrollos se
estan comercializando sobre plano sin problemas,
con precios al alza. Estas promociones se sittian
en zonas residenciales cercanas al centro, y pre-
domina el comprador local de primera residencia.

Ibiza es un microclima, ya que no se vio tan
afectada por la crisis inmobiliaria. Este mercado
se encuentra en auge, si bien existe un proble-
ma en el alquiler vacacional, que presiona de
forma muy importante los precios del mercado
de alquiler.

Por su parte, el mercado de Canarias mues-
tra una clara recuperacién, tanto en ntimero de
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transacciones como en la reactivacién de la pro-
mocién de nueva vivienda.

PAIS VASCO, GALICIA, ARAGON, ASTURIAS
Y RESTO DEL INTERIOR DE ESPANA

En el Pafs Vasco, tanto en Vizcaya como en
Guiptzcoa, el mercado residencial se encuentra
en fase expansiva, con los promotores locales
en buisqueda de suelos para nuevos desarrollos.
Durante los tltimos afios el modelo predomi-
nante ha sido el de las cooperativas de vivien-
da, si bien actualmente los promotores estdn
mostrando una fuerte actividad.

Por su parte, en Alava el mercado no acaba
de recuperarse del exceso de oferta existente y
la distorsién que se generé por produccién de
VPO. Aun asi, se empieza a percibir un interés
de los promotores privados en nuevos desarro-
llos de vivienda libre.

En el mercado de Navarra hay que dife-
renciar Pamplona y su comarca del resto de la
provincia. En Pamplona el nimero de nuevas
promociones es importante, mientras que en el
mercado de segunda mano se aprecia un repun-
te en el nimero de operaciones. En el resto de la
provincia todavia no se vislumbra recuperacién
en el mercado.

En Galicia, el mercado en la ciudad de A
Coruifia presenta un alto dinamismo, con varias
promociones en marcha junto a la playa de Ria-
zor a precios de hasta 3.000 €/m?2. En el caso de
Vigo y Pontevedra vemos que el mercado estd
poco activo; en el primer caso, por la suspen-
sién del PGOM y en el segundo, por ser la pro-
vincia gallega menos dindmica y mds castigada
por la crisis.

Respecto a Aragén, podemos destacar la re-
cuperacién en transacciones en Zaragoza, aun-
que todavia sin aumentos de precio consolida-
dos. Ademads, se estdn desarrollando proyectos
en zonas puntuales de la capital, aunque sigue
existiendo una gran bolsa de suelo en la zona
de Arcosur.

En la regién de Asturias, Gijon es la ciudad
con mayor demanda y donde los precios se
encuentran en ligero ascenso, mientras que el
mercado en Oviedo y Avilés se encuentra méds
paralizado. [(9)]
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BARCELONA
MEETING

POINT

Barcelona Meeting Point,
innovacion frente al reto de un
sector inmobiliario renovado

La 212 edicion de BMP se celebrara
del 18 al 22 de octubre en Barcelona

a proxima edicién de Barcelona Mee-
ting Point (BMP), el Salén Inmobiliario
Internacional & Symposium, serd un
fiel reflejo del amplio proceso de inno-
vacién que estd ddndose en el sector
inmobiliario en Espafia. BMP, que tendrd lugar
del 18 al 22 de octubre de 2017 en el Pabellén 8
de Plaza de Espafia, servird de escaparate para
mostrar tanto al sector profesional como a los
ciudadanos la nueva etapa que estd experimen-
tando actualmente el mundo inmobiliario.

BMP 2017 ocupard una superficie de exposi-
cién de 22.000 metros cuadrados brutos y conta-
ra con 320 empresas participantes procedentes
de 16 paises. En un momento en el que el sector
no para de crecer y las previsiones apuntan a
que la demanda residencial superard el umbral
de las 500.000 viviendas a lo largo de 2017 y
2018, BMP ha dado un giro a su trayectoria de
los tltimos veinte afios y presenta una serie de
novedades para su préxima edicién.
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VIVIENDA SOCIAL Y EN ALQUILER

En primer lugar, BMP este afio quiere dar
un enfoque muy especial a la vivienda social y
en alquiler. El Consorci de la Zona Franca de
Barcelona, entidad organizadora de BMP, estd
especialmente sensibilizado con el tema de la
vivienda social y en alquiler. El Symposium de
BMP, uno de los mds prestigiosos de Europa,
contard con un panel de expertos internacio-
nales sobre Vivienda Social que expondran sus
casos de éxito en el extranjero como guia o
ejemplo para su posible aplicacién en Espafia.
Ademads, presentardn el dltimo informe de la es-
cuela de negocios de IESE sobre cémo canalizar
la preocupacién de la sociedad y de las autori-
dades para conseguir que la sociedad tenga las
viviendas necesarias.

EL CONCEPTO PROPTECH

Otra de las novedades que introducird BMP
este aflo es su preocupacién por el Proptech. El
concepto de Proptech afecta a todas las empre-
sas que estdn innovando y llevando la tecnolo-
gia al sector inmobiliario, desde dreas como la
inversién, la financiacién, el big data o la domé-
tica, entre otras. El Symposium estudiard cémo
el inmobiliario se ha visto afectado por esta
revolucién tecnolégica. Profundizard ademds
en los tipos de herramientas de Proptech, desde
el andlisis de mercado hasta el nuevo proceso
de construccién (industrializacién), incluyendo
nuevos materiales y tecnologfas.

La apuesta de BMP por las nuevas tecno-
logias es total como lo demuestra la creacién
de una nueva drea de exposicién destinada a
acoger la oferta que presentan las empresas
tecnolégicas. Igualmente cabe destacar que
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BMP celebré el pasado mes de mayo la primera
edicién un salén especifico dedicado a la apli-
cacién de las nuevas tecnologias en el sector
inmobiliario.

EL PAPEL DE LA MUJER EN EL SECTOR
INMOBILIARIO

Otra novedad es la preocupacién del Salén
por el papel de la mujer en un sector tradicio-
nalmente tan masculino como es el inmobiliario.
En este sentido, el Symposium de Barcelona
Meeting Point acogerd el Primer encuentro de
WIRES (Mujeres del Sector Inmobiliario en sus
siglas en inglés) en Barcelona. BMP tratard de
esta manera de fomentar el papel de las mujeres
en las empresas inmobiliarias, creando un esca-
parate para que se pueda dar a conocer la activi-
dad de esta asociacién y expandir su actividad.

NETWORKING INTERNACIONAL

Otra novedad de la ediciéon de 2017 es el
hincapié que va a dar el salén al networking
internacional. Como su nombre indica, Barce-
lona Meeting Point tiene una labor muy des-
tacada como punto de encuentro de referencia
del sector inmobiliario que sirve para atraer a
los grandes inversores internacionales y a las
empresas extranjeras que quieren hacer negocio
a Espafia, para que conozcan a los lideres y le
tomen el pulso al sector. Para ello, Barcelona
Meeting Point organizard el Barcelona Funds
Meeting que reunird, por cuarto afio conse-
cutivo, a dirigente de fondos internacionales
de todo el mundo. BMP cont6 en 2016 con la
participacién de casi 40 fondos de inversién in-
ternacionales entre ellos destacan los siguientes:
TPG Capital, Axa Real Estate Investment Mana-
gement, Lone Star, Credit Suisse, Shaftesbury
Asset Management, GreenOak, Ares Manage-
ment, Morgan Stanley, Varde Partners, Deka
Immobilien, Benson Elliot Capital Management,
Europa Capital, AEW Europe, Round Hill Capi-
tal, FREO, Starwood Capital, Swiss Life Asset
Management, Union Investment Real Estate,
Crédit Agricole, Blackstone, Alpine Grove, War-
burg-Hih, JP Morgan, Shall Capital o Generali
Real Estate, entre otros, ademds de las grandes
SOCIMIS e inmobiliarias espafiolas como Mer-
lin Properties, Hispania, Lar Espafia o Colonial.
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4° BARCELONA FUNDS MEETING

Como parte del programa del Barcelona
Funds Meeting tendrdn lugar una serie de se-
siones del Symposium en la que diversos lide-
res del sector inmobiliario debatirdn algunos de
los temas mds candentes del sector. Algunas de
las sesiones que forman parte de este programa
son “El real estate como preservacién de capi-
tal. Mejores practicas”, “Los retos inmobilia-
rios de Barcelona para poder atraer a grandes
compafifas internacionales como End Users de
referencia”, “La importancia de las “Best Prac-
tices” para que los fondos internacionales “First
Class” inviertan en inmobiliarias espafiolas
cotizadas en Bolsa”, “Los titanes de la financia-
cién inmobiliaria: banca y fondos de inversién”,
“Espafia y Portugal: ;los paises mas de moda en
el inmobiliario europeo?”,

“Canalizacién de inversiones inmobiliarias
chinas en el Mediterrdneo”, o “Inversién y ges-
tién en hoteles: lo que hace falta saber”.

SYMPOSIUM INTERNACIONAL BMP

La confeccién del programa del Symposium
cuenta con la colaboracién de las asociaciones
inmobiliarias mds reputadas del sector tanto a
nivel nacional como internacional, como son
Asociacién de Promotores y Constructores de
Espafia, European Public Real Estate Associa-
tion, ESADE, Global Real Estate Institute, Ibe-
rian Property, IESE, Royal Institute of Chartered
Surveyors, Urban Land Institute o WIRES.
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e Exclusivos ’:proyectos residenciales en San Just Desvern,Vilanova i la Geltrd,
l

Sabadell,

Masnou y L’Hospitalet de Llobregat

e Hogares pensados para todo tipo de familias, con excelentes dotaciones comunes

Cook Plaza Europa. L 'Hospitalet de Llobregat.

EDAS Homes acude a Barcelo-
na Meeting Point con destacadas
promociones ubicadas en algunas
de las localidades de mayor de-
manda residencial de Catalufia:
Sant Just Desvern, Vilanova i la Geltrt, Saba-
dell, El Masnou y L'Hospitalet de Llobregat.

Las promociones Torre Estronci 99 y Cook
Plaza Europa se ubican en L'Hospitalet de Llo-
bregat, el segundo municipio de Catalufia por
ntmero de habitantes, situado a tan solo 5 mi-
nutos en coche de la Ciudad Condal.

Torre Estronci 99, cuyas obras se han inicia-
do en septiembre, es un exclusivo edificio com-
puesto por 55 viviendas de 2, 3 y 4 dormitorios
con terraza. El innovador disefio de las fachadas
potencia la verticalidad de la torre y la calidad
de sus acabados y materiales. Ademds, sus am-
plias terrazas ofrecen una espectacular vista pa-
nordmica. Sus propietarios podrdn disfrutar de
zonas comunes en la cubierta del edificio, com-
puestas por soldrium y una espectacular piscina
con agua desbordante con vistas inmejorables
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a Montjuic y a la Plaza de Europa. Rodeada de
dreas comerciales, colegios y centros sanitarios
la promocién goza de excelentes comunicacio-
nes. El aeropuerto de Barcelona se sitiia a tan
solo 14 minutos en coche. El ritmo de ventas de
Torre Estronci 99 es excelente y ya ha alcanzado
el 75% de comercializacidon.

EXCLUSIVOS PROYECTOS
EN LAS MEJORES UBICACIONES

Por su parte, Cook Plaza Europa es un edi-
ficio de 14 plantas compuesto por 62 exclusivas
viviendas de 2, 3, y 4 dormitorios. La promo-
cién, que ofrecerd a sus propietarios una sala
polivalente y una atractiva piscina en la cubier-
ta, se ubica en Plaza Europa, un desarrollo ur-
bano prime, muy cerca de la parada de metro de
Bellvitge y Can Tries-Gornal.

En Sabadell, a tan solo 20 minutos de Barce-
lona, se sitta Jardins de Castellarnau un com-
plejo residencial compuesto por 138 viviendas
de 2, 3, y 4 dormitorios, todas ellas con terraza.
El atractivo disefio de esta promocién se aprecia
en su fachada y sus amplias zonas comunes. La
primera fase, compuesta por 52 unidades, estd
en comercializacién y ya tiene el 60% de vivien-
das vendidas. La promocién cuenta con amplias
zonas ajardinadas, piscina familiar e infantil,
zona de juegos y pista de pddel. Tiene un en-
torno natural privilegiado, ya que su magnifica
ubicacién le confiere el cardcter de “puerta nor-
te” de acceso a la capital del Vallés.

El Edificio Tasman se ubicard en Sant Just
Desvern, una de las localidades con mayor
potencial de desarrollo en las inmediaciones
de Barcelona. En concreto, en el sector del Mas
Llui, junto al Parque Natural de la Sierra de
Collserola. El nuevo residencial ofrece 30 am-
plias viviendas de 3 y 4 dormitorios, todas ellas
con terraza. La promocién contard con zonas
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Jardins de Castellarnau. Sabadell.

comunes, piscinas y drea de juegos infantil. Tas-
man se sitia en un drea con importantes dota-
ciones comerciales y deportivas para cubrir las
necesidades de todo tipo de ptblicos.

En Vilanova i la Geltrd, a tan solo 200 me-
tros de la costa y en los terrenos de la anti-
gua fdbrica Pirelli, se ubica Nou Eixample de
Mar, una exclusiva promocién compuesta por
88 viviendas cuyas obras han comenzado re-
cientemente. El disefio de este complejo poten-
cia la luminosidad de todas las viviendas, sus
amplios balcones y las terrazas con vistas. La
promociéon pondrd a disposicién de sus pro-
pietarios una espectacular piscina desbordante
con vistas al mar, asi como una gran terraza
soldrium, dreas ajardinadas y aparcamiento
para bicicletas. La comercializacién avanza a
muy buen ritmo ya que el 78% de la primera
fase estd vendida, por lo que a finales de afio se
iniciard la comercializacién de la segunda fase.

En El Masnou se desarrollard Dampier, un
exclusivo residencial compuesto por 26 vivien-
das unifamiliares adosadas con fantdsticas vis-
tas al mar y a la montafia. Los propietarios
podrén disfrutar de piscinas y zonas comunes.

CERTIFICACIONES MEDIOAMBIENTALES

AEDAS Homes hace una fuerte apuesta en
Catalufia con el desarrollo de estos innovadores
proyectos en los que manifiesta el serio com-
promiso de la compafifa con el medio ambiente.
Para certificarlo, se encuentra en proceso de
obtencién del sello internacional BREEAM en
Torre Estronci, Jardins de Castellarnau y Nou
Eixample de Mar.
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Nou Eixample de Mar.Vilanova i la Geltru.

Todos los detalles de estas promociones es-
tdn pensados para maximizar la eficiencia ener-
gética de las viviendas: fachadas, sistemas de
recuperacién de energia, produccién de agua
caliente sanitaria con energfas renovables, sis-
temas de control solar, acristalamientos de baja
emisividad, carpinterias con rotura de puente
térmico y reciclaje de aguas pluviales son algu-
nas de las medidas que garantizan el compro-
miso medioambiental de la compafifa e impor-
tantes ventajas para la economia familiar de los
propietarios. [ () ]

pig 67/n° 88/2017



e Informe “El perfil del comprador de vivienda 2017 de Planner Exhibitions y ST
Sociedad de Tasacion

e La demanda mads activa es la compra de reposicion y la adquisicién de vivienda

para ponerla en alquiler

0s jévenes tienen cada vez mds dificil

el acceso a la vivienda en propiedad.

El precio, las barreras para acceder a

la financiacién o la precariedad laboral

y salarial son algunos de los factores
que impiden a la poblacién de entre 25 a 35
afios la compra de una vivienda. Asi lo refleja el
informe EI perfil del comprador de vivienda 2017,
presentado por Eloy Bohta, director general de
Planner Exhibitions, empresa organizadora de
las ferias SIMA, y Juan Ferndndez-Aceytuno,
consejero delegado de ST Sociedad de Tasacién.
Este informe analiza los comportamientos y las
expectativas del comprador potencial de una
vivienda en base a los datos recogidos en las
encuestas de satisfaccién de los visitantes de
SIMA. No es, por lo tanto, un informe extrapo-
lable al conjunto de la poblacién y del mercado,
pero si un interesante indicador de comporta-
mientos y tendencias.

Segtin los datos recogidos en el informe, el
porcentaje de jévenes que acudi6é a SIMA fue
el mds bajo desde 2008. En la feria de 2017, los
visitantes entre 25 y 35 afios supusieron tinica-
mente el 34,8% de los asistentes, cuando la me-
dia en la serie histérica ha sido de 49,9%, esto
es, una cafda superior a losl5 puntos porcen-
tuales. Los jévenes no son siquiera ya el ptblico
mayoritario de la feria: en 2017, los visitantes
con edades comprendidas en los 35 y 45 afios
les igualan en porcentaje.

Juan Ferndndez Aceytuno lanza un “aviso
para navegantes”: “el colectivo de 25 a 35 afios
y los grupos de edad inferiores, se van alejando
de la vivienda en propiedad. Se anticipan ya
movimientos sociolégicos que van a cambiar
el paradigma del mercado de la vivienda y del
inmobiliario en general, este pais estd cambian-
do”. “Los bancos estan centrados en conceder
hipotecas a perfiles de riesgo mds solventes y
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los jévenes no pueden acceder a la financiacién

para comprar vivienda”. Por tltimo, el CEO de

ST Sociedad de Tasacién afirma que, en estas

circunstancias “lo que estd tirando del merca-
q . .

do residencial es la vivienda de reposicién y la

compra para alquiler”.

Como consecuencia de este importante des-
censo del ptublico joven, el informe constata la
caida de visitantes que acuden a la feria con el
objetivo de “cambiar de alquiler a propiedad”
o “formar un nuevo hogar”, y que en su gran
mayoria son jévenes. En cuanto a “cambiar de
alquiler a propiedad”, frente al 34,8% de los
visitantes a SIMA que manifestaban este interés
en la ediciéon de 2016 se ha pasado al 29,9% en
la edicién de este afio, casi 5 puntos porcentua-
les menos. “Mejorar la vivienda actual”, que es
donde se encuentra el perfil caracteristico de
comprador de reposicién, se anota un avance
de 4,2 puntos porcentuales con respecto a 2016
y se convierte en la principal motivacién de los
visitantes de SIMA (38,4% de los encuestados).

PLAZOS DE COMPRA

Uno de los puntos de inflexién identificados
en el informe de 2016 fue la aceleracién de los
plazos para adquirir una vivienda como resul-
tado, probablemente, de la evolucién al alza de
los precios. En 2017 se consolida esta tendencia.
Por segundo afio consecutivo, la opcién “en
cuanto encuentre” es la mayoritaria entre los
encuestados, con un 42,3%, mientras que la
opcién “de aqui a 1 afio” es mencionada por el
32,9%. Es decir, que tres de cada cuatro entre-
vistados planea comprar en el plazo maximo
de un afio, dato que contrasta con el 61,9% que
representaba en 2008, justo antes del inicio de la
crisis econdémica. Por dltimo, llama la atencién
el importante incremento de la opcién “mds de
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2 afos/NS-NC”, que casi se duplica con respec-
to a 2016, pasando del 7,3% al 13,2%.

PRESUPUESTO DE COMPRA

La presién de los precios no solo se refleja
en la reduccién de los plazos de compra sino
también en el presupuesto dedicado a la misma.
Asi, el porcentaje de quienes afirman contar con
mds de 300.00 euros pasa del 27,1% en 2016 al
29,4% en 2017, una subida moderada pero que
reafirma la curva alcista. Es de destacar que,
desde 2014, afio en que el sector comenzé su
recuperacion, esta opcién es la que viene re-
gistrando las subidas mds importantes. Por su
parte, el porcentaje de quienes cuentan con un
presupuesto entre 150.000 y 300.00 euros per-
manece casi estable con un 52,9% (+0,1% mas
que en 2016), mientras que el presupuesto mds
bajo, hasta 150.000 euros, registra un leve retro-
ceso de 2,4 puntos (17,7%): otro signo de la pre-
si6n alcista de los precios del sector residencial.

FINANCIACION

El estudio muestra a un comprador de vi-
vienda caracterizado por un mayor poder ad-
quisitivo que el de afios previos, ya que algo
mds de un tercio de los encuestados precisa
financiar menos del 50% del importe de la vi-
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vienda. Seis afios antes, en 2011, en plena crisis,
este porcentaje apenas llegaba al 21%. De esta
manera, y con respecto a 2016, el porcentaje de
encuestados que no necesitan financiar nada
crece 3,5 puntos porcentuales, hasta llegar al
13,8%. En consecuencia, disminuye el porcenta-
je de quienes necesitan financiar entre el 50% y
el 80% y mds del 80% de la compra de la vivien-
da, con valores del 39,2% y 24,4%, respectiva-
mente.

La reactivaciéon del mercado hipotecario, vy,
sobre todo, la sensacién de una mayor facilidad
a la hora de acceder a un crédito, se manifiestan
en los resultados de la encuesta. Asi, en 2017 el
porcentaje de quienes afirman contar con “mu-
chas” o “bastantes” posibilidades de conseguir
la financiacién necesaria se sitda en el 81,9%,
prdcticamente la misma cifra que en 2016 y
2015, cuando las condiciones para la concesiéon
de hipotecas comenzaron a mejorar.

Con todo, algo mds de la mitad de los en-
cuestados, un 55,2%, piensa que tendrd que
dedicar mds del 30% de los ingresos familiares
al pago de las cuotas de la hipoteca. Esta cifra
es practicamente la misma que se obtuvo en la
encuesta de 2016, pero es sensiblemente menor
a la de 2015 y afios anteriores, cuando esta llegé
a situarse en el 90,9% (afio 2011).

Sin embargo, para los jévenes las dificulta-
des son mayores, ya que para quienes acuden
a SIMA por su intencién de “formar un nuevo
hogar”, el nivel de endeudamiento para realizar
la compra es sensiblemente mayor: un 35,2%
necesitarfa financiar mds del 80% del precio de
la vivienda (24,4% para el total de los entre-
vistados). Y ello a pesar de que el presupuesto
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Algo mas de la mitad de
los encuestados,
un 55,2%, piensa que
tendra que dedicar mas
del 30% de los ingresos
familiares al pago de las
cuotas de la hipoteca

medio de los mds jévenes (195.000 €) es sen-
siblemente inferior a la media de la muestra
(264.000 €).

El esfuerzo de pago es también mayor pa-
ra los mds jovenes que para el conjunto de la
muestra: tendrd que destinar para amortizar la
hipoteca mds del 30% de sus ingresos un 69%
de los entrevistados mds jévenes, cuando ese
porcentaje es del 55,2% para el total de los en-
cuestados.

LAS HIPOTECAS ATIPO FIJO SE ABREN PASO

Otro indicador de los “nuevos tiempos” del
sector inmobiliario es la tipologia de hipoteca
preferida por los compradores actuales, que
en la actualidad se decantan claramente por la
hipoteca a tipo fijo. En apenas un afio, la dife-
rencia entre ambas se ha ensanchado 7,5 puntos
porcentuales, cuando en 2016 esta era de 1,3
puntos. De acuerdo con los datos del informe,
el 43% de los encuestados prefieren el tipo fijo
frente al 35,3% que se decanta por el variable.
Destaca, por otra parte, el porcentaje de encues-
tados que se inclinan por la hipoteca de tipo
mixto, un 21,5%, algo mds del doble que el pa-
sado afo. [(?)]
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a feria inmobiliaria, que se celebrard
del 27 al 29 de octubre, tendrd un 20%
mds de superficie contratada y casi 70
participantes, de los que un 11% asiste
por primera vez

El nuevo ciclo del sector inmobiliario espa-
fiol sigue impulsando la contratacién de SIMA
Otofio, que abrird sus puertas en el pabellén 1
de Feria de Madrid el 27 de octubre. Al cierre
de la edicién de esta revista, ya eran casi 70 las
empresas que mostrardn sus productos y servi-
cios en la feria, lo que supone un crecimiento
proximo al 20% mds con respecto a 2016. Ade-
mads, el 11% de estos expositores acudird por
vez a SIMA Otofio.

Como viene siendo habitual en esta feria,
la casi totalidad de las empresas participantes
son promotoras o comercializadoras. También
Madrid y su comunidad auténoma concentran
el grueso de la oferta residencial que se exhi-
bird, si bien la proporcién de vivienda turistica
sigue manteniendo una linea ascendente, una
tendencia que se ha acentuado, sobre todo, des-
de la edicién de 2015, con Costa Blanca y Costa
del Sol como destinos prioritarios. En opinién
de Eloy Bohta, director general de SIMA, “se
trata de dos zonas en las que, por una parte, se
estd registrando una clara recuperacién de la
demanda y en la que todavia existen, por otra,
interesantes oportunidades de inversién”.

Promotores y comercializadoras no seran los
Unicos protagonistas del sector en la feria. La re-
cuperacién del sector y de la demanda estd am-
pliando la tipologfa de expositores de la feria.
Asi, esta edicién de SIMA contard con empresas
de servicios complementarios, como decoracién,
mudanzas o seguros, tasadoras, entidades finan-
cieras, sobre todo las mds especializadas en cré-
ditos hipotecarios, e, incluso, consultoras.

“El buen momento de la demanda residen-
cial, impulsada por un comprador con un ma-
yor poder adquisitivo que el de afios recientes,
se refleja no solo en una mayor contrataciéon de
espacio, sino también en el nimero y variedad
de los expositores que buscan en SIMA Otofio
tanto un canal privilegiado para dar a conocer
y vender sus productos y servicios, como para
posicionar sus marcas”, afirma Boha.
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SERVICIOS DEVALOR ANADIDO

Uno de los principales objetivos de las ferias
SIMA es mejorar la experiencia de su visita.
De esta manera, y al igual que en 2016, SIMA
Otofio contard con el drea temdtica SIMA te ase-
sora, una iniciativa innovadora y resultado de
la colaboracién con el Colegio de Registradores
de Madrid, el Consejo General del Notariado y
el Colegio de Administradores de Fincas, cuyos
profesionales se responsabilizaron de asesorar
a los visitantes de SIMA Otofio en aquellos
asuntos de su respectiva competencia. “SIMA te
asesora es un proyecto que nace con el objetivo
de reforzar atin més la imagen de la feria como
entorno seguro y fiable para la compra de una
vivienda, ya sea principal, turistica, de segunda
mano o como inversion”, asegura Bohua.

SIMA te asesora no sera el tinico servicio
de valor afiadido de la feria. Igualmente, los
visitantes podrdn concertar una cita previa con
el expositor que deseen. Se trata de una opcién
que se implementé por vez primera en la edi-
cién de primavera de este afio de la feria y que
tras el éxito obtenido se ha decidido exportar
también a la de otofio. El servicio de cita previa
presenta dos ventajas indudables. Por una par-
te, permite al visitante organizar mejor su visita
a la feria, evitando esperas y ahorrdndose tiem-
pos muertos. Y por otra, permite al expositor
personalizar en un grado muy alto la atencién
que presta al visitante que ya ha manifestado
un interés por uno de sus productos.

Por dltimo, y como novedad en esta edicién,
SIMA Otofio contard con un espacio exclusivo
en el que los padres podrdn dejar a sus hijos
durante su visita a la feria. Este espacio estard
atendido por personal cualificado. [ (¢) ]
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berdrola Inmobiliaria participa-

rd como expositor en una nue-

va edicion del Salén Inmobilia-

rio de Madrid, denominado SI-

MA Otofio 2017, que se celebra
en el pabellén 1 de IFEMA entre el
27 y el 29 de octubre.

En el transcurso de esta feria, los
expositores mostraran sus principa-
les productos de primera y segunda
residencia, dotando este afio al en-
cuentro de una renovada oferta para
el pablico que busca vivienda.

En el marco de esta filosofia,
Iberdrola Inmobiliaria expondrd pa-
ra su venta ocho promociones re-
sidenciales. Cuatro de ellas en la
Comunidad de Madrid: Villas del
Sur 2, en Méstoles; Soto Aldovea, en
Torrejon de Ardoz; Parque Fuster, en
Pinto; y AltoCafiaveral en el nuevo
barrio madrilefio de El Canaveral.
Fuera de la Comunidad de Madrid:
Residencial El Olivo, en Ciudad
Real; Plaza Sur 2, en Santander; y
Es Pinar Residencial, en Mallorca.
Fuera de Espafia, Costa Divina en
Puerto Penasco, México.

VILLAS DEL SUR 2, MOSTOLES

Esta segunda fase de la promo-
cién se compone de 23 chalés ado-
sados, ubicados en el P.A.U. 4 de
Mbéstoles. De moderna construccién,
cuentan con tres dormitorios -op-
ciéon de cuatro-, dos bafos, un aseo
en planta baja, jardin privado de-
lantero y trasero y un excepcional
soldrium, ademds de un amplio ga-
raje para dos vehiculos. Sin duda, se
trata de la promocién en venta mds
exclusiva de Méstoles.
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SOTO ALDOVEA,
TORREJON DE ARDOZ

Situada en la mejor zona de To-
rrejon -Soto de Henares- Soto Al-
dovea se compone de 24 chalés en
urbanizacién cerrada con piscina
comunitaria y un cuidado proyecto
paisajistico. Viviendas de tres dor-
mitorios -opcién de cuatro-, con am-
plias estancias, magnifico soldrium
y dos plaza de garaje. Todo ello con
las mejores calidades de la zona.

PARQUE FUSTER, PINTO

Promocién de 37 viviendas en
altura de 1, 2, 3 0 4 dormitorios en el
centro de Pinto. Viviendas amplias
y luminosas con unos acabados de
gran calidad. El residencial, situado
en la calle Luis Carrillo de Toledo,
se encuentra perfectamente integra-
do en el parque Nicolds Fuster, pul-
moén de Pinto.

ALTOCANAVERAL, MADRID

Situada en la nueva zona de Ma-
drid, El Cafiaveral, AltoCanaveral
se compone de 19 chalés de VPPL
en urbanizacién cerrada con pisci-
na comunitaria y cuidado proyecto
paisajistico. Viviendas de tres dor-
mitorios -opcién de cuatro-, con am-
plias estancias, magnifico soldrium
y garaje. Todo ello con las mejores
calidades de la zona.

PLAZA SUR 2, SANTANDER

Promocién de 65 viviendas en al-
tura en la zona de Nueva Montafia,
Santander. Viviendas de 1,2 o 3 dor-
mitorios con espectaculares aticos.
Unas viviendas para un publico jo-
ven que busque un hogar de calidad

en una zona de claro crecimiento
con todos los servicios necesarios.

RESIDENCIAL EL OLIVO,
CIUDAD REAL

Consta de 62 viviendas en blo-
ques de uno, dos, tres y cuatro dor-
mitorios, con excepcionales zonas
comunes -piscina, pddel y drea in-
fantil- y situadas en la nueva zona
de expansién de Ciudad Real. Con
todos los servicios y a un paso del
hospital.

ES PINAR RESIDENCIAL, MALLORCA

Situada en la prestigiosa zona
de Bendinat, Es Pinar es una de las
urbanizaciones mds especiales que
se encuentran ahora mismo a la ven-
ta en la isla. Viviendas de lujo con
11.000 metros cuadrados de zonas
verdes, junto al Real Golf de Bendi-
nat. Destacan sus amplios dticos con
soldrium y bajos con jardin.

COSTA DIVINA, MEXICO

Situada en la zona de Islas del
Mar (Puerto Pefiasco), Costa Divina
se compone de 42 villas con los me-
jores acabados dentro de un paraje
tnico. Un campo de golf y lagunas
naturales rodean esta primera pro-
mocién de Iberdrola Inmobiliaria en
Meéxico. [ (*) ]
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ener visién de futuro, un plan de

negocio bien estructurado y un

equipo altamente cualificado resul-

ta fundamental para levantar una

compafifa, maxime en los momen-
tos en los que Javier Gémez Ferndndez y José
Juan Martin Montes decidieron emprender la
aventura de fundar Aelca, en 2012, cuando el
sector inmobiliario no estaba, precisamente, en
su mejor momento.

Cinco afios después han demostrado no solo
que tenfan valentfa, sino que contaban con una
gran intuicion para detectar un nicho de nego-
cio que pocos han sabido explotar como ellos.
En solo un lustro Aelca se ha convertido en un
gigante de la promocién residencial en Espafia.
Con maés de 900 viviendas entregadas en este
tiempo, una previsién de ventas para 2017 que
supera las 1.000 unidades —lo que representa un
66% mds que en 2016— y una facturacién estima-
da para este afio en torno a 150 millones de eu-
ros, sus asombrosas cifras son fruto del esfuerzo
y de la calidad de sus promociones.

“Siempre hemos sido conscientes de que no
vale hacer cualquier vivienda. Si el cliente de-
manda nuestro producto no es por casualidad,
sino porque les ofrecemos una vivienda en la
ubicacién que desean y con todos los servicios
para hacer su vida mds confortable, primando
la optimizacién de los hogares, el disefio, la
equipacidn, los acabados de prestigiosas marcas
y la creacién de dreas sociales con todo tipo de
dotaciones”, sefiala Marta Furones, directora
comercial de Aelca.
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Esta nueva forma de entender la promocién,
que busca satisfacer las necesidades concretas
de las personas que desean adquirir una nue-
va vivienda, les ha valido el respaldo de sus
clientes y les ha llevado a expandir su modelo
de negocio en un tiempo récord. Hoy Aelca estd
presente en la Comunidad de Madrid, Catalu-
fia, Comunidad Valenciana, Aragén, Pais Vasco
y Andalucia y dispone de una cartera de suelo
de 850.049 metros cuadrados, lo que le permiti-
ra desarrollar mas de 9.300 viviendas.

Actualmente, con mds de 30 promociones en
construccién y 3.878 viviendas en comerciali-
zacién hasta finales de afio, tiene musculo sufi-
ciente para seguir creciendo. Su mejor tarjeta de
presentacién son, sin duda, promociones tan es-
pectaculares como Iconic, en Boadilla del Monte
(Madrid); Edificio Navis, en Mélaga; o Residen-
cial Llum, en Patraix (Valencia), que la compa-
fifa mostrard en los principales escaparates de
nuestro pafs préximamente, en los que Aelca ya
ocupa un lugar de referencia: SIMA Otofio (Ma-
drid), Barcelona Meeting Point, Simed (Mélaga)
y Urbe (Valencia). [ () ]

OBSERVATORIO
INMOBILIARIO



PORCELANOGA

PARTNERS

- 100% ACABADOS PORCELANOSA GRUPO-

- JPIEPORCELANOSA

)

=] = -

T

B EPORCELANOSA

£ %ﬂﬁ'ﬂ’d"
. ™,

Porcelanosa Spaces, estd disponible en el Apple Store y permitird cambiar los acabados
de las diferentes firmas del Grupo hasta encontrar el que mds se ajuste a cada necesidad.

ORCELANOSA Grupo amplia su com-
promiso con los responsables de gran-
des proyectos residenciales y promoto-
res con dos nuevas ventajas que se unen
a su programa de Porcelanosa Partners.

La primera de ellas es una aplicacién a través
de la cual los clientes podrdn descargar, mediante
su usuario y contrasefia, los renders y propuestas
de las estancias reales de su vivienda. La aplica-
cién en concreto se llama Porcelanosa Spaces, esta
disponible en el Apple Store y permitird, ademas,
poder cambiar los acabados de las diferentes
firmas del Grupo hasta encontrar el que mds se
ajuste a cada necesidad.

La segunda de las ventajas permitird, puesto
que estd en proceso de desarrollo actualmente,
sumergirse en el espacio real de la promocién. Se
trata de un visualizador de realidad virtual con el
que el cliente podra sentirse dentro de sus bafios,
salones y cocina. Mediante unas gafas Samsung
VR que se encontrardn en el propio piso piloto de
la promocién, se podré tener una visién de 360°
del espacio e incluso cambiar los acabados segtn
las preferencias del cliente.

Porcelanosa Partners es un programa que el
Grupo Porcelanosa lanzé a principios de 2017
para dar un impulso a la venta de las viviendas
de las promotoras colaboradoras. Estas, confian-
do a Porcelanosa Grupo el 100% de los acabados
de sus proyectos, cuentan con herramientas y
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Porcelanosa Spaces, una
aplicacion mediante la cual el
promotor puede descargar los
renders y propuestas de las
estancias reales de su vivienda
y un visualizador de realidad
virtual para el piso piloto de
la promocion, son dos de las
nuevas ventajas que ofrece el
programa Porcelanosa Partners
a los promotores inmobiliarios
para ayudarles
en la comercializacion
de sus viviendas

FERTHENY

Mediante unas gafas SamsungVR se podrd tener una vision de 360°
del espacio e incluso cambiar los acabados segun las preferencias del
cliente.

elementos de promocién, ademds del valor afia-
dido que suponen los materiales Porcelanosa en
cuanto a calidad y exclusividad: Disefio por los
interioristas de Porcelanosa de la zona de expo-
sicién de la oficina de ventas del promotor, vallas
publicitarias, propuestas del proyecto en 3D o
apariciones en la revista Lifestyle son algunas de
estas ventajas que se pueden consultar en el blog
de Porcelanosa Grupo.



VIVIENDA

Maria Lopez Orero

Responsable de Marketing Inmobiliario
ACR Grupo

xisten ya muy pocas dudas sobre el enorme

cambio que ha propiciado la era digital en los

hdbitos del cliente. La manera de consumir

es otra desde que, con un solo clic, es posible

acceder a un producto que hubiera sido in-
alcanzable fisicamente, adquirirlo a un mejor precio y,
ademds, recibirlo en apenas unos dias o incluso horas.
Esa fue la primera gran revolucién que trajo Internet al
mundo del consumo.

El cambio es irreversible. Imposibles como la reduc-
cién de tiempo, los precios, la variedad; un universo que
abarca el mayor porfolio de producto y servicio con fi-
nanciaciones sencillas y costes imbatibles, es ya una rea-
lidad. La penetracién de la Red en los hogares esparioles
se amplia cada afio, al igual que el ntiimero de smartpho-
nes y dispositivos conectados y, ademds, los usuarios
que se incorporan al mercado de consumo son ya de la
generacién digital, no solo versada sino firme partidaria
de todas las ventajas que ha aportado el e-commerce.
Este es ya el punto de partida de cualquier negocio, pero
¢y el siguiente paso?

La experiencia de usuario, la relacién que establecen
las marcas con los clientes y viceversa... lo que en de-
finitiva distingue a una de otra marca es su capacidad
para generar una experiencia que vaya mads alld de la
compra. Eso nos exige a las empresas conocer mejor a
nuestros clientes y buscar, de la mano de la innovacién
y la tecnologfa, constantes mejoras en los productos y
servicios que ofrecemos.

El inmobiliario debe moverse en este sentido al igual
que lo estdn haciendo el resto de sectores. En ACR Gru-
po hemos hecho de la innovacién una parte intrinseca
de nuestro ADN y es por ello que utilizamos todas las
posibilidades que ofrecen las nuevas tecnologias para
extender sus ventajas a nuestros clientes.

Desde el principio del proceso inmobiliario, el uso de
Big Data y el andlisis de la informacién que se realiza
en la actualidad nos permite conocer de forma mds de-
tallada cudl es el perfil del potencial cliente, incorporar
sus necesidades en la definicién del producto, permitirle
participar en la eleccién de elementos comunes del re-
sidencial... todo con el objetivo de situar al cliente en el
centro de todo el proceso.
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La revolucién de las apps ha venido para quedarse.
El usuario estd cada vez mds acostumbrado a disponer
de la informacién de forma segmentada e inmediata. El
sector inmobiliario y el universo proptech no se quedan
atrds en este aspecto. Desde ACR buscamos hacer parti-
cipe al cliente de todos los avances e informacién de su
proyecto inmobiliario: cémo avanzan las obras, cudl es
su plan de pagos, la documentacién relativa a la vivien-
da, un canal de comunicacién directa con nosotros; todo
orientado a mejorar su experiencia y a hacerla tnica
durante todo el periodo de tiempo en el que es cliente
nuestro.

En el proceso constructivo, nuestro grupo es lider
en Espafia en la implantaciéon de la metodologia Lean
Construction. Este innovador sistema de trabajo inter-
nacional consiste en la mejor planificacién y optimiza-
cién de los recursos, involucrando a todas las partes
implicadas en el proyecto, lo que permite una reduccién
de plazos y costes en todas las obras.

Es importante recordar que el cliente no deja de serlo
cuando ya ha comprado una vivienda, sino que es justo
entonces cuando se convierte en cliente definitivo y pa-
sa a formar parte de nuestra comunidad. Un universo
en el que debe sentirse atendido y satisfecho durante
todo el proceso anterior y posterior a la entrega de su
hogar, fidelizando también a los clientes con un adecua-
do servicio postventa.

La tecnologia evoluciona a un ritmo tan frenético que
nadie puede saber lo que nos depara el futuro: quizds
las casas lleguen a ser méviles o sean de uso perecedero
y renovables cada cierto tiempo... Lo que si sabemos
es que todos los cambios vienen acompafiados de una
transformacién social y econémica, y que las empresas
con vocacién de permanencia en el mercado debemos
mantenernos alineadas con estos cambios. En ACR
apostamos por ellos. [(¢) ]
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Un Gnico proveedor ™=
para todas sus -
hecesidades de acceso®

También mantenemos puertas de otros fabricantes
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ASSA ABLOY Entrance Systems es un proveedor lider de soluciones de automatizacion m ABLOY
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el mundo, ofrecemos productos y servicios especializados para satisfacer las necesida-
des de operaciones comodas, seguras, fiables y sostenibles del usuario final.

ASSA ABLOY Entrance Systems es una division de ASSA ABLOY.

Mas informacion en www.assaabloyentrance.es The global leader in
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bicado cerca del Paseo de la Cas-

tellana, en uno de los barrios més

dindmicos de Madrid, el conjunto

inmobiliario obra de Emerige alo-

jard un centenar de viviendas de
alta gama, asi como mil metros cuadrados de
zonas verdes con piscina. Auténtico remanso de
paz, al abrigo de la efervescencia de la ciudad,
Yagiie 37 encarna la pericia del Grupo francés
Emerige, el cual se dedica a hacer de sus pro-
gramas inmobiliarios una excepcién a la regla,
ofreciendo a los usuarios de sus edificios mu-
cho mds que un lugar para vivir: la promesa de
vivir la ciudad como si fuese arte, gracias a una
arquitectura exigente, prestaciones de calidad
e interiores tinicos, concebidos por arquitectos,
decoradores y artistas talentosos.

Un piso piloto ha sido acondicionado, con la
misma exigencia, para que compradores poten-
ciales puedan descubrir el “universo Emerige”.
En cada estancia de este preciado espacio, el
arquitecto espafiol del proyecto, Antonio Ruiz
Barbarin, escenifica un decorado heterogéneo y
armonioso, con influencias zen. Los visitantes
descubrirdn objetos y mobiliario de excepcién,
seleccionados entre la coleccién de la mitica
marca parisina “La Compagnie Francaise de
I'Orient et de la Chine (La Compaiifa Francesa
de Oriente y China) (CFOC)”, que recolecta
sus tesoros en los mejores artesanos de Asia. El
disefio y las lineas interiores dialogan también
con una quincena de obras dispuestas para la
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El conjunto inmobiliario
obra de Emerige
alojara un centenar de
viviendas de alta gama,
asi como mil metros
cuadrados de zonas
verdes con piscina

ocasién —entre las cuales, fotografias, dibujos y
pinturas— procedentes de la creacién francesa
contempordnea. El conjunto de dicha suge-
rencia, llena de matices, ofrece a los estetas la
promesa de un buen vivir refinado, a la vez que
decididamente contempordneo, en la frontera
entre el arte y la artesania. [(0)]

Mas informacién: www.yague37.es
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David Miguel Teus Balta

Socio Fundador de
MTB Gestion Inmobiliaria

l sector inmobiliario es
complejo y muy diversi-
ficado, por lo que cuando
siempre que nos preguntan
amigos, conocidos y perso-
nas en general como va el mercado,
los profesionales que nos dedicamos
a la intermediacién en el sector pri-
me, siempre debemos hacer la dis-
tincién entre nuestro nicho de mer-
cado y la generalidad del mismo.

El sector premium obedece a
otras reglas de comportamiento y
el mismo se puede considerar mds
lineal y menos sujeto a altibajos. No
depende tanto de la situacién eco-
némica general, aunque tampoco le
resulta indiferente. Cuando el mer-
cado sufre mucho, el sector prime lo
nota y cuando todo va bien, este va
muy bien...

(Que hace diferente a este seg-

mento respecto a otros, como por
ejemplo al mercado de reposicién
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natural de vivienda, el retail o la
compra por inversion?. Trataré de
explicar algunas claves que nos ayu-
dardn a comprender las diferencias.

En muchos casos, las operacio-
nes de compra/venta de este tipo
de inmuebles se hacen con poca o
ninguna financiacién por parte del
comprador. Por lo tanto, la accesi-
bilidad al crédito no es un elemento
decisivo a la hora de determinar la
actividad del sector.

Al tratarse de un segmento pe-
quefio en comparacién con los de-
mads, su peso en el global a nivel
estadistico no es mucho, pero su
importancia cualitativa es alta. Un
ejemplo claro son las promociones
de obra nueva de alto standing, las
cuales van marcando la pauta en
estética, calidades, tendencias, ser-
vicios etc., por lo que suben el nivel
de las promociones de nivel inter-
medio y niveles inferiores, provo-
cando un efecto cascada muy bene-
ficioso. Se puede hacer un parale-
lismo con la Formula 1: los avances
tecnolégicos que vemos en ella, al
poco tiempo se implementan en los
coches de fabricacién en cadena y
consumo general.

Los tiempos de crisis también
suponen una oportunidad de in-
versién en el sector prime. Quien
disponga de capacidad de compra,
podra optar a estupendas inversio-
nes a precios muy ventajosos, sobre
todo en propiedades para reformar,
pudiendo obtener grandes plusva-
lias en un futuro, en caso de que
posteriormente se quiera vender o
alquilar. Y en zona prime, siempre
se alquila. Es por ello, que comprar
en zona prime es siempre un buen
negocio. El sector prime supone un
“valor refugio” en tiempos de difi-
cultades econémicas, mds en un pafs

como Espafia, con una cultura tan
arraigada de posesion.

ELEMENTOS DIFERENCIADORES

¢(Qué es lo que distingue una
propiedad premium de otra que no
lo es? Yo sefialarfa varias caracterfs-
ticas, empezando por la ubicacién.
Como dicen los anglosajones, “lo-
cation, location, location”. Dando
por supuesto que contamos con una
localizacién exclusiva, yo destaca-
ria las calidades empleadas en la
construccién de la propiedad, mds
si hablamos de obra nueva. Otros
factores importantes, cada vez mds
presentes en las promociones de lu-
jo, son los servicios y dotaciones que
incorporan, tales como servicio con-
sejeria 24 horas similar a hoteles 5
estrellas, instalaciones “in house”
(spa, piscina climatizada, gimnasio,
sala de reuniones-eventos etc).

Otro de los aspectos que susci-
ta dudas a la hora de comprar una
propiedad en el sector prime es el
precio. En muchas ocasiones me
preguntan cudl es el precio justo que
se debe pagar por una propiedad de
estas caracteristicas. La respuesta
no es facil, pero dependerd mucho
del tipo de uso que se le dara al bien
comprado. Si es como vivienda para
uso personal, el comprador estard
dispuesto a pagar casi lo que sea.
Si por contra, es una inversién bus-
cando una rentabilidad, ya sea para
una posterior venta o alquiler, la
operacién estard sujeta a criterios
estrictamente econdmicos.

En resumen y a modo de conclu-
sién, lo mds interesante de una pro-
piedad premium es que debe aportar
un valor afiadido y un estatus que
la hace diferente respecto a la oferta

media. [(?)]
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Resolucion de la Direccién General
de los Registros y del Notariado de
27 de julio de 2017

ediante una escritu-

Se otorga un acta de

finalizacién de obra,

subsanada por otra,

que se presenta a ins-
cripcién. La registradora suspende
la inscripcién por falta de identidad
entre las coordenadas georreferen-
ciadas de la certificacién catastral
protocolizada y las que debieran re-
sultar de la edificacién cuyo final de
obra se declara, dada la diferencia
de superficie entre la parcela catas-
tral -177 m’- y la superficie de la
parcela ocupada por la edificacién
-184,70 m*-.

Se recurre la calificacién regis-
tral ante la Direccién General de los
Registros y del Notariado (DGRN),
que desestima el recurso sobre la ba-
se de los siguientes extremos:
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la inscripcion de

1. Se pretende la constancia re-
gistral de un acta de finalizacién de
obra, de la que se aportan las coor-
denadas de la porcién de suelo ocu-
pada por la edificacién, acompafian-
do certificacién catastral descriptiva
y gréfica de la que se obtiene la geo-
metria catastral de la edificacién.

La registradora opone como de-
fecto la falta de identidad entre las
coordenadas georreferenciadas de la
certificacién catastral protocolizada
y las que debieran resultar de la edi-
ficacién cuyo final de obra se decla-
ra, dada la diferencia de superficie
entre la parcela catastral =177 m>-y
la superficie de la parcela ocupada
por la edificacién —184,70 m*-.

2. Son hechos relevantes para la
resolucién de este expediente:

— En el Registro consta la edifica-
cién declarada en construccién con
una superficie ocupada de suelo de
187,70 m? sobre un solar de 198,86 m>.

— En el acta de finalizacién de
obra no hay referencia alguna a las
coordenadas de la porcién de suelo,
considerando que el otorgamiento
del acta es anterior a la Ley 13/2015.
Tampoco se realiza ninguna modifi-
cacién descriptiva de la edificacion
declarada ni del solar en el que se
ubica.

- La certificacién catastral que
se acompafia expresa una superficie
gréfica de parcela de 177 m?.

3. La Ley 13/2015 establece que
la porcién de suelo ocupada por
cualquier edificacién, instalacién o

obras nuevas tras la Ley 13/2015

plantacién habrd de estar identifi-
cada mediante sus coordenadas de
referenciacién geografica.

La Resolucién de 26 de octubre
de 2015, dictada conjuntamente por
la DGRN vy la Direccién General
del Catastro establece que en ca-
so de inscripcion de edificaciones
o instalaciones habra de remitirse
también por los registradores al
Catastro las coordenadas de refe-
renciacién geografica de la porcion
de suelo ocupada por las mismas.

En el caso de edificaciones cuya
geometria conste previamente en la
cartografia catastral el registrador
podrd tomar las coordenadas direc-
tamente de la Sede Electrénica del
Catastro utilizando el servicio habi-
litado para ello.

Ademds, dado que se trata de
una exigencia legal referida a la
concordancia del Registro con la
realidad fisica extrarregistral de
la finca, solo serd exigible en los
casos en que la edificacidon se en-
cuentre finalizada, momento en que
podran determinarse efectivamente
las coordenadas de la porcién ocu-
pada por la misma en dicha realidad
extrarregistral.

Por otra parte no ha de olvidarse
que la obligada georreferenciacién
de la superficie de suelo ocupada
por cualquier edificacién, aun cuan-
do habra de ser comunicada al Ca-
tastro, no afecta al concepto ni al
proceso de coordinacién geografica
entre la finca registral y el inmueble
catastral, ya que el atributo de finca
coordinada o no coordinada se pre-
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dica respecto del contor-
no perimetral de la finca,
es decir, su ubicacién y
delimitacién geografica,
con independencia de
los elementos fisicos que
puedan estar ubicados en
el interior de la finca y
de las titularidades que
recaigan sobre ella.

4. En el supuesto de
este expediente, se cum-
ple con lo dispuesto en
el articulo 202 de la Ley
Hipotecaria al aportarse
certificacion catastral de la
que pueden obtenerse las
coordenadas de la porcién
de suelo ocupada por la
edificacién, pudiendo el
registrador obtener las mismas de la
Sede Electrénica del Catastro.

La cuestién principal que se
plantea es la de si para inscribir la
edificacion es defecto la falta de
coincidencia entre la superficie ocu-
pada por ella segin la descripcién
literaria que figura en el titulo y en
el Registro y la que resulta de las
coordenadas catastrales aportadas.

Segtn la certificaciéon catastral
aportada, la parcela tiene una su-
perficie grafica de 177 m? ocupando
la edificacién la totalidad de dicha
parcela. Segun Registro, la super-
ficie ocupada de suelo es de 184,70
m? sobre un solar de 198,86 m? por
lo que no existe correspondencia
entre la superficie expresada en la
descripcién registral de la edifica-
cion y la que resulta de las coorde-
nadas aportadas, sin que la falta
de correspondencia pueda salvarse
por algin elemento descriptivo no
computado segln la normativa ca-
tastral, que se dedujese de la misma
documentacién. Por tanto, resulta
imposible determinar la ubicacion
grafica concreta de los 184,70 m?
ocupados por la edificacién.

Por lo tanto, no pudiéndose ob-
tener de la sede del Catastro las
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coordenadas de la superficie de los
184,70 m? ocupados por la edifica-
cién y sin que se haya efectuado
ninguna rectificacién de dicha su-
perficie de parcela ocupada en tér-
minos coincidentes con las aporta-
das, las coordenadas exigidas por
el articulo 202 de la Ley Hipotecaria
habrén de ser aportadas al Registro
por el interesado, tal y como indica
la registradora en su calificacién.

5. Distinta es la cuestién de si
serfa necesario también proceder a
la previa georreferenciacién de la
finca en la que se ubica la edifica-
cién, a efectos de comprobar que la
misma se encuentra ubicada dentro
de la finca y considerando espe-
cialmente las diferencias descripti-
vas existentes con la parcela catas-
tral cuya representacion gréfica se
acompafia.

A este respecto, la Resolucién -
Circular de 3 de noviembre de 2015
de la DGRN sefial6 que cuando
conforme al articulo 202 de la Ley
Hipotecaria, proceda inscribir la
relacion de coordenadas de referen-
ciacién geografica de la porcion de
suelo ocupada por cualquier edi-
ficacién, instalacién o plantacidn,
debera constar inscrita, previa o
simultdneamente, la delimitacién

geografica y lista de coor-
denadas de la finca en que
se ubique.

La razéon de dicha exi-
gencia es que para que pro-
ceda inscribir en el folio
real de una finca la existen-
cia de una edificacion ubi-
cada sobre ella, el primer
presupuesto y requisito
conceptual es, obviamen-
te, que tal edificacién esté
efectivamente ubicada en
su integridad dentro de la
referida finca y no se extra-
limite.

El cumplimiento de la
exigencia de georreferen-
ciacién de las edificaciones,

cuando ademds conste inscrita la
delimitaciéon georreferenciada de la
finca, permite efectuar dicho andli-
sis geométrico espacial y concluir,
sin ningtn género de dudas, si la
porcién ocupada por la edificacién,
debidamente georreferenciada, estd
o no totalmente incluida dentro de
la porcién de suelo correspondiente
a la finca. Pero cuando la finca no
tiene previamente inscrita su georre-
ferenciacién, tal andlisis geométrico
espacial resultard dificil en ocasio-
nes o imposible en otras, y puede no
llegar a disipar las dudas acerca de
si la concreta edificacién declarada
estd o no efectivamente ubicada en
su totalidad dentro de la finca sobre
la que se declara.

En este caso, la calificacién se li-
mita a poner de manifiesto una mera
falta de coincidencia de la finca re-
gistral con la situacién catastral de
las fincas y a exigir que se dé cum-
plimiento a los articulos 9y 202 de la
Ley Hipotecaria, pero no se expresan
dudas fundadas de que la edifica-
cién se encuentre ubicada efectiva-
mente en la finca registral, no resul-
tando formulada con claridad en la
calificacién la necesidad de previa
georreferenciacion de la parcela, mo-
tivo por el que no puede entenderse
exigible en este caso. [ (0}



OBSERVATORIO
JURI" ICO Y FISCAL

Resolucién de la Direcciéon General
de los Registros y del Notariado de
19 de julio de 2017

e presenta a inscripcion un

testimonio de un auto judi-

cial recaido en expediente

de dominio-exceso de ca-

bida, en el que se declara
la superficie superior de una finca.
El registrador deniega la inscrip-
cién por no coincidir la superficie
que consta en la certificaciéon catas-
tral descriptiva y gréfica de la finca
con la superficie determinada en el
expediente de dominio. Considera
ademads el registrador que la inscrip-
cién del exceso de cabida implica
una declaracién de la ampliaciéon
de la obra existente, por lo que serfa
preciso el cumplimiento de los re-
quisitos urbanisticos exigibles para
la inscripcién de este tipo de actos
juridicos y de las obligaciones fisca-
les correspondientes.

La calificacién registral se recu-
rre ante la Direccién General de los
Registros y del Notariado (DGRN),
que desestima el recurso sobre la ba-
se de los siguientes puntos:

1. La finca registral consta ins-
crita con 60 m* de suelo y 24 m? edi-
ficados. En el auto que resolvié el
expediente de dominio, tramitado
conforme a la normativa anterior a
la Ley 13/2015, se establece que la
finca tiene 219 m? de suelo y 109,75
m? edificados, sin especificar en
cudntas plantas ni la superficie de
cada una. Se acompafié una certifi-
cacion catastral conforme a la cual la
finca tiene 267 m* de suelo y 228 m?
construidos.

pag 84/n°88/2017

El registrador (a) deniega la ins-
cripcién del aumento de superficie
del suelo por entender que para ins-
cribir excesos de cabida superiores a
la quinta parte es necesario, incluso
en expedientes de dominio y por su
analogfa con las inmatriculaciones,
acompafiar, tras la Ley 13/1996, cer-
tificacién catastral coincidente y en
este caso existen diferencias de me-
dicién entre la certificacién catastral
de la finca y el auto aprobatorio del
expediente de dominio y (b) deniega
la inscripcién del aumento de super-
ficie construida por entender que es
necesario proceder a la declaracién
de una ampliacién de obra nueva
cumpliendo todos los requisitos ur-
banisticos para ello en la legislacién
del suelo estatal y autonémica y en
la Ley de Ordenacién de la Edifica-
cion.

2. Conforme a la disposicién
transitoria dnica de la Ley 13/2015,
todos los procedimientos regulados
en el Titulo VI de la Ley Hipoteca-
ria, asi como los derivados de su-
puestos de doble inmatriculacién
que se encuentren iniciados a la fe-
cha de entrada en vigor de esta Ley,
continuardn tramitdndose hasta su
resolucién definitiva conforme a la
normativa anterior. En este caso, el
expediente de dominio se inicié an-
tes de la entrada en vigor de la Ley
indicada, por lo que resulta aplica-
ble la regulacién anterior a la mis-
ma. Igualmente le resulta aplicable
la doctrina de la DGRN al interpre-
tar y aplicar esa normativa anterior.

Es cierto que con relacién a los
expedientes de dominio el Regla-
mento Hipotecario tan solo precep-

N

constancia

registral de edificaciones

tda que también podrén inscribirse
los excesos de cabida en virtud de
expediente de dominio, entre otros,
sin exigir expresamente la certifica-
cién catastral descriptiva y gréfica.
Pero la superior jerarquia de la Ley
13/1996 y la propia consideracién
por el Reglamento Hipotecario de
los excesos de cabida superiores a
la quinta parte de la cabida inscrita
como supuestos andlogos a la in-
matriculacién, en los que si se exige
la certificacién catastral, conduce a
concluir la necesidad de su aporta-
cién en aquellos supuestos en el que
el exceso de cabida que se pretende
exceda de la quinta parte de la ca-
bida inscrita, como ocurre en este
caso. En este sentido, procede con-
firmar el primer defecto de la nota
de calificacién.

Ahora bien, dado que el docu-
mento se ha presentado una vez
que se encuentra en vigor la Ley
13/2015, de 24 de junio, debe mati-
zarse la doctrina expuesta a la luz
de los nuevos preceptos que ésta in-
troduce relativos a las rectificaciones
de descripcién de las fincas.

Tras la derogacién de la Ley
13/1996 por la disposicién dero-
gatoria tnica de la Ley 13/2015, el
contenido de dicha exigencia se ha
trasladado a los articulos 203 y 205
de la Ley Hipotecaria, de manera
que en la inmatriculacién que se
pretenda al amparo de dichos pre-
ceptos, la aportacién de la certifica-
cién catastral descriptiva y gréfica
sigue siendo requisito propio de la
inmatriculacién, asi como instru-
mento imprescindible para incor-
porar la representacion grdfica de
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la finca a los libros del Registro y
requisito esencial para practicar la
primera inscripcién de una finca en
los libros del Registro.

3. Por lo que respecta a las mo-
dificaciones descriptivas, a partir
de la reforma operada por la Ley
13/2015 en los procedimientos que
especificamente se prevén en la Ley
Hipotecaria para la rectificacién de
la descripcién de fincas, cobra es-
pecial relevancia la representacién
grdfica georreferenciada de la finca,
aportando una mayor certeza a la
descripcién del inmueble.

Por otra parte, cuando la dispo-
siciéon derogatoria tinica de la Ley
13/2015 dispone que quedan dero-
gadas cuantas normas se opongan
a lo previsto en la presente Ley, ha
de interpretarse que deben enten-
derse tdcitamente derogados todos
los articulos del Titulo VI del Regla-
mento Hipotecario, pues la nueva
redaccién legal es en si misma sufi-
cientemente detallada. Por lo tanto,
la regulacién del articulo 298.3 del
Reglamento Hipotecario relativa a
los excesos de cabida en la que se
inclufa la asimilacién a los supues-
tos de inmatriculacién en la que se
basaba la doctrina antes expuesta,
resultard actualmente inaplicable a
los nuevos procedimientos.

Aunque las previsiones legales
tienen como objetivo que todo docu-
mento pueda llegar al Registro con
una representacion grafica catastral y
se alcance asi la coordinacién gréfica,
también se prevé la posibilidad de
que esta coordinacién se alcance con
posterioridad a la inscripcién de la
operacién correspondiente, de mane-
ra que puede aportarse una represen-
tacién grafica alternativa, excepto en
los supuestos de inmatriculaciéon de
fincas al amparo de los articulos 203
y 205 de la Ley Hipotecaria.

En el presente caso, en el que el
procedimiento para la rectificacion
descriptiva de la finca se ha trami-
tado conforme a la legislacién an-
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terior, pero se ha presentado bajo
la vigencia de la nueva redaccién
legal, el defecto podra subsanarse,
bien efectuando la correspondien-
te alteracién catastral en términos
coincidentes con la descripcién que
resulta del titulo o bien mediante
la aportacién de una representacion
grafica georreferenciada alternativa
de la finca, para cuya inscripcién
debera cumplirse lo previsto en el
articulo 199 de la Ley Hipotecaria.

4. Respecto al segundo defecto,
es cierto que la escritura ptblica no
es el unico titulo formal en el que
puede declararse la existencia de
edificaciones para su constancia
registral. En todo caso, habran de
cumplirse todos los requisitos que
hayan de ser objeto de calificacion
registral, segtin la legislacién secto-
rial aplicable en cada caso.

Aun cuando el auto judicial es
titulo formalmente hébil para obte-
ner la inscripcién de un aumento de
superficie construida, en el presente
caso, con la simple documentacién
presentada no constan acreditados
diversos extremos necesarios, por
ejemplo, y de modo destacado, si la
inscripciéon de la mayor edificacién
se pretende conseguir acreditando

su adecuacién a la legalidad urba-
nistica o simplemente la prescrip-
cién de las acciones para la posible
demolicién de edificaciones ilegales
antiguas (aportando los documentos
necesarios en cada caso). Tampoco
consta especificado si la edificacién
tiene una solo planta o varias y, en
tal caso, cudl sea la superficie de
cada una y la ocupada por la edifi-
cacién, con las coordenadas de re-
ferenciacién geogréfica; ni consta
acreditado si le resultan o no apli-
cables los requisitos exigidos por la
Ley de Ordenacion de la Edificacién
para su constancia registral.

En el presente caso, en la certi-
ficacién catastral descriptiva y gra-
fica consta una superficie (de sue-
lo y construida) distinta de la que
consta en el titulo. Dadas las dife-
rencias existentes entre la descrip-
cion de la finca y de la edificacién
segun el titulo respecto de la que
resulta de la certificacion catastral,
no queda acreditada la correspon-
dencia entre ambas, por lo que di-
cha certificacién catastral es inha-
bil para acreditar la antigiiedad de
la edificacidn. Por lo tanto, también
se confirma el segundo defecto, una
vez matizado por el registrador en
su informe. [(') ]
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Hoteles: en busca de experiencias unicas

Expeniencia y aportaciones de Hill Intermational

en el cambio de paradigma que vive el sector

pdg 86/n°88/2017

1 sector hotelero anda muy

revuelto. Algunos “guris”

incluso vaticinan el fin de

los hoteles tradicionales,

derrotados por AirBNB y
los hostales new age para milleni-
als. Ante estas tendencias, ;cémo
se puede mejorar la rentabilidad de
estos activos inmobiliarios? Incre-
mentar el gasto medio por huésped
durante su estancia es el mayor reto
de todos los operadores e inver-
sores del sector. No todo es ubi-
cacion; la creaciéon de una auténtica
experiencia diferencial y de calidad
es fundamental en un sector cada
vez mds transparente, expuesto a
las criticas en tiempo real de sus
clientes a través de redes sociales
y plataformas de reserva online. La
capacidad de generar ingresos adi-
cionales a la pernoctacién estd cam-
biando la morfologia de los nuevos
proyectos.

“Lo que estamos percibiendo en
este sector tan dindmico es una ma-
yor segmentacién del cliente y un
avance en la especializacién de las
marcas”, comenta Ivan Calvifio, res-
ponsable de la division hotelera de
Hill International en Europa.

Segun su andlisis, el cliente de
cinco estrellas gran lujo no quiere
salir de su zona de confort y es fiel
a las marcas que aseguran una ex-
periencia de verdadero lujo y exclu-
sividad. En ese segmento compiten
marcas como Mandarin Oriental,
Four Seasons, Saint Regis, Ritz Carl-
ton, etc., que mantienen intactos los
conceptos tradicionales de la hote-
lerfa de cinco estrellas (habitaciones
de mds de 45-50m?, amplias suites,
grandes salones y zonas comunes,
spa, etc.), mientras “buscan la dife-
renciacién a través de la oferta de
experiencias tinicas, como la gastro-
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nomia, con los restaurantes temati-
cos y con estrellas Michelin, la oferta
de wellness en formato de lujo (spa,
masaje, yoga, pilates, nutricionistas,
entrenador personal, etc.), o los ser-
vicios personalizados para clientes
de alto nivel (butler, chéferes, guias,
etc.)”.

Hill International ha sido la com-
pafiia responsable de gestionar los
proyectos de varios hoteles de clase
mundial recientemente inaugurados
como el Ritz Carlton de El Cairo,
The Saint Regis Astana o el Gran
Hyatt Rio de Janeiro.

El sector del lujo estd entrando
con fuerza en Espafia. Hill Interna-
tional lleva trabajando desde hace
mads de un afio en el proceso de de-
finicién de uno de los hoteles que
va a ser el buque insignia de la ho-
telerfa de gran lujo en Espafia. Un
proyecto de gran complejidad, en-
tre otras cosas porque debe encajar
unos estdndares muy exigentes en
un edificio protegido. “Retos simila-
res nos esperan en otros tres proyec-
tos de gran lujo en los que estamos
trabajando que se hardn publicos en
breve”, explican desde Hill.

Los inversores hoteleros, cuando
contratan servicios de Project Mana-
gement para gestionar con éxito un
proyecto, valoran sobre todo la ex-
periencia y la especializacién de los
equipos. Hill llega a muchos proyec-
tos en la fase inicial de definicién es-
tratégica, incluso antes de que el ar-
quitecto empiece a dibujar. “Proba-
blemente es el momento en que més
valor aportamos”, comenta Calvifio,
ya que es cuando se pone en juego
la viabilidad del proyecto. Calvifio
enumera ademds “la integracién de
Brand Standards en el disefio de una
manera realista, funcional y den-
tro de los pardmetros econémicos
de la inversién, la seleccion de los
equipos de disefio, la gestiéon de los
mock up rooms y un sinfin de tareas
criticas de pre-construccién” como
elementos clave en las fases iniciales
del proyecto.
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Hotel Saint Regis Astana.

EL HOTEL URBANO EVOLUCIONA

De los conceptos mds cldsicos de
hotel de negocio urbano enfocado
a directivos, Calvifio asegura que
“estamos pasando a los nuevos ho-
teles life style, enfocados a jévenes
profesionales y turistas de clase me-
dia alta de perfil internacional, que
quieren sacarle el maximo partido a
su estancia”. Los nuevos conceptos
aportan la experiencia de la restau-
racién contempordnea en sus diver-
sos formatos, junto con zonas co-
munes flexibles y polivalentes, dise-
fiadas como espacios de co-working
para facilitar reuniones menos for-
males mientras se toma una comida
ligera o bebidas exclusivas y que,
al caer la noche, se convierten en el
perfecto afterwork. En estos hoteles
no falta la oferta de fitness y wellness
a la carta, y los propietarios de estos
centros son conscientes de la nece-
sidad de invertir y mantener unos
estdndares altisimos para atraer a
empresarios, ejecutivos y turistas de
alto poder adquisitivo. Uno de los
conceptos mds rompedores en este
sentido serd el proyecto del nuevo
Barcelona Edition. Hill lleva mads de
dos afios trabajando codo con codo
con los propietarios y el futuro ope-
rador para adaptar el nuevo concep-
to a una ciudad tan vibrante y cos-
mopolita como Barcelona. “La oferta
de restauracién y entretenimiento
va a ser espectacular y sorprenden-
te”, comenta Calvifio, “serd la nueva
referencia en Barcelona y superara
incluso las propuestas de la marca
en Londres y Nueva York”.

Los operadores hoteleros también
estdn cada vez mds preocupados
por el impacto social y ambiental
de su negocio: las nuevas politicas
corporativas y la bisqueda de la
rentabilidad empuja a los hoteles
a tomar medidas de sostenibilidad
que reduzcan costes (el ahorro ener-
gético puede oscilar entre el 10 y el
20%) y mejoren la experiencia del
usuario y su fidelidad a la marca.
Un objetivo que ha generado entre
los clientes de Hill una demanda
creciente de las certificaciones como
LEED y BREEAM.

En este cambio de paradigma, des-
taca también el impulso que estd te-
niendo el sector de hoteles y resorts
vacacionales de costa. Espafia es ob-
jetivo prioritario para inversores de
todo el planeta, y Hill International
trabaja ya en la reforma de varios
hoteles de este tipo en la peninsula
y las islas: un complejo de tres ho-
teles en Ibiza, dos resorts en Tene-
rife, asi como otros dos proyectos
exclusivos en Andalucia e Ibiza que
serdn los nuevos referentes del lujo
vacacional.

Las socimis han dinamizado el sec-
tor, segin Calvifio: “Su capacidad
inversora estd acelerando la nece-
saria actualizacién de hoteles que
llevaban afios sin ser remozados”.
Con este tipo de inversores, “la ve-
locidad de puesta en el mercado del
producto renovado es critica, no
pueden mantener hoteles cerrados
mds tiempo del estrictamente im-

prescindible”. [ (+) ]
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Portugal quiere importar el modelo
britanico de las LLP

Segin lo ha anunciado el secretario de Estado de los
Asuntos Fiscales, Anténio Mendonca Mendes, durante
su intervencidn en el Portugal Real Estate Summit que,
organizado por Ibenan.Property, se ha celebrado los
dias 19y 20 de septiembre en Lisboa

AGLUIRRF

Anténio Mendonca Mendes, secretario de Estado de los Asuntos Fiscales de Portugal.

Susana Correia

Iberian.Property

on la intencién de ace-

lerar la apuesta en re-

habilitacién urbana y

la atraccién de inver-

sién inmobiliaria para

el pafs, el Gobierno Portugués quiere

avanzar con un mecanismo fiscal

que promete simplificar y facilitar

las asociaciones creadas para la recu-
peracién de inmuebles.

Inspirada en la tradicién inglesa

de las LLP (LimitedLiabilityPartner-

ships), la novedad ha sido avanzada
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en primera mano por el secretario
de Estado de los Asuntos Fiscales,
Anténio Mendong¢a Mendes, durante
su intervencién en el Portugal Real
Estate Summit, la mayor conferen-
cia internacional realizada en el pafs
vecino sobre inversién inmobiliaria.
Con un gran éxito en el Reino Uni-
do, las LLP son vehiculos societarios
cercanos a la figura del consorcio y
donde la tributacién es realizada en
la esfera de los socios y en la cuota
parte correspondiente.

En este mismo acto, el secreta-
rio de Estado ha informado ademaés
que el Gobierno portugués mantiene
su interés en la introduccién de un
régimen de Real Estate Investment
Trusts (REIT) en Portugal, tal como
sucedié en Espafia, con las SOCIMI.

En este mismo
acto, el secretario
de Estado ha
informado ademas
que el Gobierno
portugués
Mmantiene su
interés en la
introduccion de un
régimen de Real
Estate Investment
Trusts (REIT) en
Portugal, tal como
sucedio en Espana,
con las SOCIMI

“Una de las grandes ventajes de
un régimen de REITs, y en el que el
modelo de las SOCIMI ha obtenido
mucho éxito, es la captacién de gran-
des volimenes de capital extranjero
que, de otra forma, no serian desti-
nados a aquel mercado”, resumié el
Chief Investment Officer de Merlin
Properties, David Brush. Sin dudas
respecto a las ventajas de estos vehi-
culos, ha dejado ademds un consejo
a los portugueses: “hay ya muchos
modelos de REIT’s, no es necesario
inventar la rueda”, por eso, “ya que
tienen tantos modelos que os pue-
den inspirar en Europa, sigan los
que mejor funcionan”.
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A lo largo del
evento, quedo bien
claro que Lisboa
esta cada vez mas
en el radar para
los inversores
inmobiliarios
internacionales
presentes en |beria,
aunque la escasez
de producto
disponible es el
principal desafio

“La actividad de empresas como
Merlin nos ensefian que este mode-
lo funciona”, concluyé Tim Kesse-
ler, Analyst Investor Outreach de
EPRA, considerando que Portugal
vive “momentos excitantes” en lo
que concierne la inversién.

LISBOA EN EL RADAR,
PERO FALTA PRODUCTO

A lo largo del evento, quedé
bien claro que Lisboa estd cada vez
mds en el radar para los inversores
inmobiliarios internacionales pre-
sentes en Iberia, aunque la escasez
de producto disponible es el princi-
pal desafio.

“Portugal forma parte de nues-
tra estrategia de inversién para el
sur de Europa”, aseguré el Ma-
naging Director da Virde, Hugo
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Moreira. Una idea también formu-
lada por Daniel Galvéz, Head of
Real Estate Iberia de Deutsche AM,
aunque remarcé que “la escasez de
producto en Lisboa es una de las
grandes dificultades con la que nos
encontramos hoy, y que hace mds
dificil el dar continuidad a nuestras
inversiones”.

Los portfolios en las manos de la
banca y el mercado de NPL son, pa-
ra Altamira, dos de las opciones més
interesantes para la inversién en el
inmobiliario portugués en la actuali-
dad, y es justo eso lo que la empresa
quiere hacer, como ha explicado Ja-
vier Romdn, que lidera el negocio de
la empresa en Portugal. [ (*) ]

MAS DE 150 INVERSORES
INTERNACIONALES EN
EL PORTUGAL REAL ESTATE SUMMIT

a 2° edi-
cion del
Portu-
gal Real
Estate
Summit ha reuni-
do en Estoril una
audiencia de 330
profesionales de
la industria inmo-
biliaria, la mitad
de ellos inverso-
res internaciona-
les. Organizado
por |berian.Pro-
perty, el evento

contd con los patrocinios empresariales de Abreu Advogados, Aguirre
Newman, CBRE, Cushman & Wakefield, Deloitte, JLL vy de la empresa
de abogados Morais Leitdo Galvdo Teles e Soares da Silva, de Vilamoura
World y del Grupo SIL y, del lado institucional, de ACAI, APAF, APFIPP AP-
Pll, ASPRIMA, EPRA, RICS, Thomson Reuters y ULL..
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TECNOLOGIA

Isabel Benéitez

Directora Digital Business
Development CBRE Espafia

o e has parado a pen-
sar cudntas veces
ofmos las palabras
“Transformacién
Digital” a lo largo

del dia?

En los medios de comunicacién
es uno de los temas de més actuali-
dad. Asistimos a numerosos even-
tos de empresa y en todos ellos estd
presente. Asimismo, los profesiona-
les no paramos de repetirlo a menu-
do quizd con una cierta prudencia
y a la vez expectacién, tanto por el
desafio que se nos estd planteando,
como por la revolucién que esta su-
poniendo y que avanza, sin duda, a
velocidad de vértigo.

No hay vuelta atrds. La llamada
“cuarta revolucién industrial” no es
una opcién. Podemos afirmar que
las empresas que no se adapten al
cambio tecnoldgico y digital no lo-
grardn sobrevivir.
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{QUE PASA EN REAL ESTATE?

El sector inmobiliario estd parti-
cipando activamente de esta trans-
formacién. La conectividad y la tec-
nologia han hecho que el perfil del
nuevo propietario, inversor, com-
prador, promotor u ocupante haya
cambiado. Ha nacido un sector re-
novado, mds profesional, inteligente
y exigente, que basa sus procesos en
la famosa “experiencia del usuario”.
Es decir, analizar primero, para des-
pués adaptarse a los nuevos reque-
rimientos de los principales actores
del mercado.

Los datos se han convertido en el
principal activo de los negocios hoy
en dia, posibilitando mediante la
tecnologia soluciones inmobiliarias
mds flexibles, eficientes y competi-
tivas.

Ante este escenario, se abre todo
un mundo de posibilidades.

UN NUEVO LENGUAJE

El acceso a la informacidn, la co-
nectividad, movilidad y tecnologfa
estdn provocando un cambio impor-
tante en la manera de hacer nego-
cios en el sector inmobiliario.

Hay é&reas cuya actividad no en-
tendemos ya sin el apoyo de herra-
mientas de andlisis del mercado, de
valoracién de activos, de realidad
virtual y disefio de espacios.

De soluciones de inteligencia ar-
tificial y de andlisis de datos para
dar respuesta a nuestros clientes en
base a la “experiencia del usuario”.

Somos expertos en plataformas
digitales que creamos “a medida” y
que posibilitan temas tan importan-
tes como, por ejemplo, la gestién y
mejora energética de los inmuebles,

con gran repercusién en nuestras
ciudades.

En definitiva, estamos en un mo-
mento de la historia en el que los
profesionales del Sector Inmobilia-
rio tenemos la oportunidad, no sélo
de revolucionar el mundo, sino de
mejorarlo y hacer de él un lugar mds
fécil, accesible y sostenible.

CBRE: EXPERTOS EN
LA TRANSFORMACION DIGITAL
DEL REAL ESTATE

Desde CBRE asesoramos a nues-
tros clientes en el desarrollo e im-
plantacién de los mejores servicios y
soluciones digitales de acuerdo con
sus necesidades, cubriendo todas
las fases del ciclo inmobiliario. Esto
supone, sin duda, una clara garantfa
para el éxito de sus proyectos.

Asimismo, somos conscientes
de que en el mundo digital actual
no podemos dejar de apostar cla-
ramente por la integracién de los
servicios digitales en el negocio de
nuestros clientes, ofreciendo solu-
ciones innovadoras y eficaces que
supongan una diferenciacién en
cuanto a su estrategia general como
empresa.

En este sentido, nuestro servi-
cio de Digital Advisory supone el
asesoramiento y consultoria in-
tegral digital a nuestros clientes.
Elegimos y disefiamos la mejor de
las soluciones para sus proyectos
y ofrecemos la digitalizacién del
Real Estate en todos sus dmbitos
(oficinas, logistico, retail, hotelero,
residencial, etc.)

La era de la digitalizacién no
ha hecho mds que empezar. Desde
CBRE somos el compafiero de viaje
de nuestros clientes en su trasforma-

cién digital. [ (¢) ]
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Big Data, el gran aliado de
las promotoras inmobiliarias
para mejorar los procesos de negocio

-

¥
Enrique Serrano
CEQO deTindmica

espués de afios de in-
certidumbre econémi-
ca y una vez supera-
da la crisis que mds ha
afectado al sector de
la construccién e inmobiliario a lo
largo de su historia en Esparia, ha
llegado el momento de su reactiva-
cién para afrontar con optimismo
los préximos afios y que poco a po-
co recupere su peso en la economia.

En este proceso de recuperacién, la
aplicacién de la tecnologia, espe-
cialmente de la analitica avanzada
y el Big Data, se han convertido en
herramientas clave para el éxito que
estdn ayudando al sector a corregir
errores del pasado y a optimizar la
construccién y venta de viviendas.
Las promotoras inmobiliarias, en
concreto, tienen en estas soluciones
un aliado para mejorar la eficiencia
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y la previsién de la demanda, lo que
redunda en un perfeccionamiento
general del ciclo del negocio.

De este modo, gracias a las técnicas
de Big Data y analitica avanzada, se
puede llegar a acelerar o reducir a
casi la mitad el ciclo del negocio de
las promotoras e inmobiliarias des-
de que se lanza la promocién hasta
la entrega la vivienda al pasar de
24 meses a 16 meses, lo que supone
una mejora del 41,6%.

UN MAYOR CONTROL
DE LA DEMANDA

Los principales beneficios que las
promotoras inmobiliarias y las em-
presas del sector de la construccién
estdn obteniendo de la utilizacién de
estas tecnologias son las mejoras en
la deteccién del grado de demanda
de cada zona, asi como el mayor
indice de acierto a la hora de con-
figurar las viviendas en funcién de
los requisitos que los compradores
estdn demandando y teniendo en
cuenta la segmentacién de ptblicos
por diferentes variables, como el po-
der adquisitivo, edad, estado civil,
cercania, etc. Esto permite al promo-
tor obtener informacién por adelan-
tado, y teniendo en cuenta diferen-
tes variables a la hora de realizar su
inversién, apostar por la comprar
de un terreno u otro; mientras que
permite a los constructores vender
sobre plano de manera mucho mds
eficiente conjuntando los datos de la
oferta y la demanda.

Por tanto, el sector de la construc-
cién ha encontrado en el Big Data
un gran aliado, que le permite mejo-
rar los procesos de negocio a la par
que realizar el disefio de sistemas

La tecnologia del dato
esta logrando que el
sector inmobiliario y
de la construccion de
un cambio disruptivo
que beneficiara a su
rentabilidad

para trabajar con un modelado pre-
dictivo en tiempo real, obteniendo
una destacada mejora en sus ingre-
sos y mdrgenes. La utilizacién de los
datos de forma estructurada, unifi-
cada y rigurosa permitird también
al sector la toma de decisiones de
inversién de forma mds acelerada y
contando con la informacién necesa-
ria en tiempo real para dar el paso.

Las promotoras y demds players
del sector tienen la oportunidad de
mejorar su rentabilidad, lo que pue-
de suponer un gran impulso para
el sector en el que la previsién de la
demanda y la eficiencia resultan cla-
ves para la buena marcha del nego-
cio, y para no incurrir en los errores
del pasado. La tecnologfa del dato,
en definitiva, estd logrando que el
sector inmobiliario y de la construc-
cién de un cambio disruptivo que
beneficiard a su rentabilidad y, en
consecuencia, le permitird recuperar
el peso en la economia general, pero
esta vez con previsiones acertadas y
de forma optimizada. [ () ]
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Jordi Gosalves
Presidente del Col fegi d' Aparelladors
de Barcelona (CAATEEB)

n estos momentos de inci-

piente recuperacion econd-

mica, una de las principales

preocupaciones del sector

de la edificacién radica en
la necesidad de adoptar métodos de
produccién que nos impidan repetir
errores pasados. La construccién va
camino de recuperar su protagonis-
mo en la economia espafiola y, sin
embargo, se encuentra en la cola en
lo referente a la productividad. Es
necesario un revulsivo que dé un
impulso a la industrializacién de un
sector clave para nuestro desarrollo
y éste ha de venir de la mano de la
implementacién del BIM (Building
Information Modeling).

No descubrimos nada nuevo. Es
lo que estdn haciendo ya paises de
nuestro entorno como Alemania,
Francia, Finlandia o el Reino Unido.
Esta metodologia es capaz de apro-
vechar todas las posibilidades que
ofrecen las nuevas tecnologfas para
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El uso o no de ‘

la metodologia
BIM sera un
factor con un
peso progresivo
a la hora de
definir el precio
de mercado

de un activo
inmobiliario

impulsar el trabajo colaborativo de
todos los agentes que intervienen
en el proceso de la edificacién, lo
que permite -entre otras ventajas-
un mayor ajuste de tiempos de cons-
truccién, mejores calidades, aumen-
to de la seguridad y salud de los
trabajadores y -especialmente- un
notable incremento en el control de
los costes y los tiempos

Otro beneficio del BIM es su ca-
pacidad de generar ahorro econémi-
co en el momento de afrontar las la-
bores de mantenimiento de los edi-
ficios Una ventaja quizd poco apre-
ciada de forma inmediata, pero que
en la edificacién de proyectos tercia-
rios, -como es el caso de edificios de
oficinas, hoteles, hospitales o escue-
las-, ird adquiriendo una relevancia
cada vez mayor ya que facilita las
modificaciones frecuentes de los es-
pacios, asi como las actualizaciones
o la implementacién de nuevos sis-
temas o infraestructuras. Hablamos
de algo que resulta especialmente
valioso en un momento en el que los

edificios se estdn llenando de insta-
laciones cada vez mds sofisticadas e
indispensables. Los avances tecnolé-
gicos actuales se producen con una
velocidad asombrosa, y se prevé que
nuestras construcciones se tecnifi-
quen atin a mayor velocidad.

Esta realidad nos lleva a pensar
que el uso o no de la metodologia
BIM serd un factor con un peso pro-
gresivo a la hora de definir el precio
de mercado de un activo inmobilia-
rio. En una primera instancia, por
la revalorizacién creciente que la
capacidad de ahorro en el manteni-
miento otorgard a aquellas propie-
dades que dispongan de su modelo
BIM, puesto al dia y disefiado con la
mdaxima intencién de ser un impor-
tante valor patrimonial.

Y en un segundo estadio, porque
los activos inmobiliarios que no dis-
pongan de modelo BIM, especial-
mente los edificios de alto contenido
técnico, como es el caso de hoteles u
hospitales, se verdn expulsados del
mercado transaccional, dado que no
disponer de un modelo BIM plantea-
rd serias dudas a sus posibles com-
pradores sobre el estado real del edi-
ficio y su capacidad de actualizacién.

La escasa cultura sobre el mante-
nimiento de las viviendas existente
en nuestro pais puede retrasar su
implantacién en el sector residen-
cial, pero no detenerlo. Probable-
mente tener un modelo BIM a titulo
individual, para un mejor mante-
nimiento de la propia vivienda no
llegue a ser muy valorado inicial-
mente, pero a nivel colectivo, en co-
munidades de vecinos que deben
afrontar periédicamente reformas en
profundidad, el uso de esta metodo-
logia cobra todo su sentido. Mdxime
cuando otra de sus virtudes es la de
limitar practicamente a cero los des-
vios tanto presupuestarios como de
plazos de ejecucién de obra. [(+) ]
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Revolucion e-inmobiliaria:

el uso de drones en el sector

~t

Félix Fernandez Arrojo
CEO de Dron Air Projects

1 desarrollo y la incorpora-

cién de nuevas tecnologfas

a los drones ha provocado

que esté proliferando de

forma vertiginosa una gran
variedad de aplicaciones de estos
aparatos en diversos campos. Cada
dia vemos en las noticias nuevas
funciones que los vehiculos aéreos
no tripulados adoptan y esto no ha
hecho més que empezar. Los drones
ya ofrecen muchisimas posibilida-
des que suponen una optimizacién
de las metodologfas tradicionales y
un gran ahorro de costes en muchos
sectores. Un ejemplo de ello es el
sector inmobiliario.

Gracias a los servicios de promo-
cién de viviendas a través de drones,
desde una perspectiva aérea en alta
calidad se puede mostrar cualquier
angulo de una vivienda que en con-
diciones normales seria imposible
visualizar. Los videos aéreos permi-
ten tener una perspectiva tnica y
diferente del inmueble que puede re-
sultar fundamental para tomar una
decisién de compra o alquiler.
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Calculamos que una promocién
de estas caracteristicas permite in-
crementar a los clientes las ventas
o alquiler de sus viviendas en un
35% con respecto a las viviendas en
venta que solo muestran fotos, vi-
deos con méviles o panordmicas en
gran angular. El agente inmobiliario
para ofrecer una exclusiva tiene que
ofrecer previamente un servicio ex-
clusivo al propietario. Con este ser-
vicio se puede maximizar el valor de
las propiedades, y, por supuesto, és-
tas destacardn por encima de otras.

Para el comprador es, sin duda,
un suefio: poder ver su futura casa
con todo lujo de detalles, a vista de
péjaro y obteniendo una visién clara
de ubicacién, exteriores e incluso
interiores. Si los inmuebles lo per-
miten, por su altura o por sus di-
mensiones, se pueden incluso hacer
recorridos en sus interiores. Para vi-
viendas amplias, fincas o inmuebles
singulares es una magnifica alterna-
tiva para hacer incluso una graba-
cién a modo de tour.

Todos los inmuebles no son ade-
cuados. Es labor del agente ver la
posibilidad de ofrecérselo al propie-
tario como una accién mds dentro

del plan de marketing de la vivienda
de la agencia.

Con respecto a los aspectos lega-
les y los permisos de grabacién en
un dmbito publico, es fundamental
contar con colaboradores profesio-
nales en este servicio. Contratar a
una empresa especializada debida-
mente inscrita en AESA (Agencia
Espafiola de Seguridad Aerondutica)
y que cumpla con los requisitos le-
gales exigibles es lo mds recomen-
dable si se quieren evitar problemas.

En cuanto al resultado final, se
requiere también una correcta ges-
tién del material grafico con perso-
nal especializado capaz de mane-
jarlo para poder lograr un éptimo
resultado final. Para ello, es impor-
tante contar con servicios de edicién
de la informacién adicional proyec-
tada sobre el video, para detallar las
caracteristicas de la vivienda, que
pueden resultar muy ftiles.

El conjunto visual con esta infor-
macién otorga un resultado integro,
que permite que el cliente muestre
la realidad de su vivienda desde
una perspectiva exclusiva en Full
HD o altisima calidad. [ (*) ]
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El cambio de orientacion legal y jurisprudencial
en el tratamiento de las actuaciones de
transformacion urbanistica sobre suelo urbano

Sentencia sobre el APR "Mahou-Vicente Calderdn”

Eugenio-Pacelli Lanzas Martin
Laso & Asociados
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Recientemente se ha dictado por el Tribunal Supremo la sen-

tencia que resuelve el recurso de casacion interpuesto en

relacion con el dmbito denominado APR "Mahou-Vicente
Calderdn" Se trata de la sentencia de 20 de julio de 2017
que, ademds de una evidente repercusion medidtica, presenta

una gran relevancia desde el punto de vista juridico al cam-

biar el rumbo que habfa iniciado unos afios atrds en cuanto al

régimen de las actuaciones sobre el medio urbano y en cuyo

curso dejo diversas sentencias cuya doctrina debe entenderse

superada.

a orientacién jurispruden-

cial seguida en las senten-

cias precedentes al cambio

de rumbo citado fue dic-

tada bajo la vigencia de la
Ley estatal de Suelo y Valoraciones
de 1998, la cual distingufa dos ca-
tegorfas dentro de la clase de suelo
urbano: la del suelo urbano conso-
lidado y la del suelo urbano no con-
solidado, cada una con su régimen
juridico especifico.

Segtn se desprende de la citada
Ley, el suelo urbano consolidado
es el transformado o consolidado
por la urbanizacién, es decir, el que
cuenta con todos los servicios pro-
pios del suelo urbano, ya los haya
adquirido en ejecucién del planea-
miento, o con el devenir del tiem-
po, como es el caso de la mayoria
de los cascos antiguos de las ciu-
dades actuales. El suelo urbano no
consolidado es el integrado por los
suelos que, aun formando parte de

la ciudad —consolidados por la edi-
ficacién—, carecen de una urbaniza-
cién completa, es decir, no cuentan
con todos los servicios urbanos. Son
los denominados suelos urbanos no
consolidados de primera urbaniza-
cién, bolsas de suelo dentro de la
ciudad ya formada, mds o menos
edificadas, pero apenas urbanizadas
o no urbanizadas por completo.

Ademéds, la Ley de 1998 incluye,
dentro del suelo urbano los terrenos
que, a pesar de contar con todos
los servicios de tal clase de suelo,
requieren de una operacién de re-
forma o renovacién interior. Son
suelos urbanos consolidados por la
urbanizacién para los que, por dife-
rentes causas (obsolescencia de los
servicios, degradacién del barrio,
modificacién del uso caracteristico,
eliminacién de poligonos industria-
les en el centro de la ciudad, etc.), el
planeamiento impone su reurbani-
zacién integral. Como ha declarado
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el tribunal Constitucional, su inclu-
sién en un tipo u otro de suelo ur-
bano depende de lo que establezcan
las legislaciones autonémicas.

Como hemos anticipado, la Ley
del Suelo de 1998 establece un régi-
men de derechos y deberes diferente
para el suelo urbano consolidado y
el no consolidado. Conforme a su
articulo 14, tan solo sobre los pro-
pietarios de la segunda categoria
recafan los deberes urbanisticos de
cesién a la Administracién del suelo
necesario para los viales, espacios
libres, zonas verdes y dotaciones
publicas, para la ejecucién de los
sistemas generales incluidos en el
ambito correspondiente, asi como la
cesién del suelo correspondiente al
10 por 100 del aprovechamiento del
ambito en que estuviera incluido el
terreno correspondiente, deberes de
los que, segtin el mismo precepto,
quedaban relevados los duefios de
suelo urbano no consolidado.

Sobre la base del marco legal
esbozado se fue elaborando por el
Tribunal Supremo aquella corriente
jurisprudencial de la que en la actua-
lidad se ha apartado en la sentencia
de 20 de julio de 2017. Como expo-
nentes de tal corriente hoy superada
cabe citar las de 23 de septiembre de
2008, 17 de diciembre de 2009, 25 de
marzo de 2011, 29 de abril de 2011, 19
de mayo de 2011, 14 de julio de 2011,
8 de septiembre de 2011, 12 de enero
de 2012, 25 de octubre de 2012, 7 de
marzo de 2014 y 16 de junio de 2014.
En ellas se rechazaba que, en los ca-
sos en los que el planeamiento gene-
ral previera un cambio completo de
usos y fuera necesaria la renovacién o
reforma de la urbanizacién, un suelo
urbano consolidado pudiera dejar de
serlo y pasar a ser no consolidado. La
razén esgrimida era que de admitirse
tal posibilidad, se producirian conse-
cuencias dificilmente compatibles con
el principio de equidistribucién de
beneficios y cargas derivados del pla-
neamiento. En este sentido, concluia
el Tribunal Supremo que los propie-
tarios un suelo cuya consideracién
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como urbano consolidado habia sido

indubitada segin un planeamiento
anterior por haber cumplido en su
dia con los deberes necesarios pa-
ra que el suelo alcanzase esa condi-
cién, no podian quedar nuevamen-
te sujetos, como consecuencia de un
cambio de planeamiento, a un nue-
vo régimen de deberes y cesiones, a
semejanza de los titulares de suelo
urbano no consolidado, por entender
que esta consecuencia no resultaba
respetuosa con la exigencia de que la
equidistribucién de derechos y debe-
res se hiciera efectiva de manera justa
y equitativa. La sentencia de 18 de
mayo de 2011 llegé a afirmar que el
suelo urbano consolidado no puede
incluirse en una unidad de actuacién.

Por tanto, esta primera orienta-
cién acogida por el Tribunal Supre-
mo en las sentencias antes citadas
supone que la inclusién de suelo ur-
bano en un dmbito de actuacién ur-
banistico podia implicar la exigencia
a sus propietarios del cumplimiento
del régimen de cesiones y de los res-
tantes deberes legales cuando dicho
suelo entrara dentro de la categoria
del urbano no consolidado; en cam-
bio, si se trataba de suelo urbano
consolidado, el mismo érgano juris-
diccional eximfa de tal cumplimien-
to a sus propietarios.

Este modo de proceder fue cri-
ticado por la doctrina, entre otras

razones, porque la sola inclusién
por el planeamiento urbanistico en
una unidad de actuacién de un sue-
lo que respondia a la categoria de
urbano consolidado no producia por
si ruptura alguna del principio de
equidistribucién, lo que suponia un
evidente prejuicio infundado en pa-
labras de Laso Baeza, recogidas en
el ndmero 71 de esta revista, al exis-
tir diversos mecanismos que garan-
tizan el pleno respeto del mismo en
la fase de gestién ulterior.

Las Leyes del Suelo posteriores a
la de 1998 abandonaron la distincién
formal entre el suelo urbano conso-
lidado y el consolidado y entre sus
respectivos regimenes de derechos
y deberes, si bien esta circunstancia
no implicé su supresién en la préc-
tica pues, por un lado, segin ha ma-
nifestado el Tribunal Supremo, tal
distincién ha de considerarse impli-
citamente comprendida en la propia
condicién material del suelo urbano,
sin ligarlo a su previo reconocimien-
to legal expreso y, por otro, la distin-
cién se ha mantenido después en la
legislacién urbanistica autonémica.

CAMBIO SOBRE
LA DOCTRINA ANTERIOR

A pesar del mantenimiento de

facto de la distincién, el Tribunal Su-
premo ha dado recientemente un gi-
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ro de 180 grados respecto de su doc-
trina anterior en la sentencia sobre
el APR “Mahou-Vicente Calderén”,
que en casacién confirma en este ex-
tremo la tesis seguida por el Tribunal
Superior de Justicia de Madrid en su
sentencia de 30 de mayo de 2016.

La citada sentencia del Tribunal
Superior de Justicia de Madrid habia
estimado el recurso contencioso-ad-
ministrativo interpuesto por la Aso-
ciacién Ecologistas en Accién Madrid-
Aedenat contra el Acuerdo del Pleno
del Ayuntamiento de Madrid, adopta-
do en su sesién de 26 de noviembre de
2014, por el que fue aprobado definiti-
vamente el Plan Parcial de Reforma In-
terior (PPRI) de Desarrollo del Area de
Planeamiento Remitido 02.21 “Mahou-
Vicente Calderdn”; e, indirectamente,
también contra la Modificacién Pun-
tual del Plan General de Ordenacién
Urbana de Madrid (PGOUM) de 1997
en el &mbito “Mahou-Calderén”, de-
finitivamente aprobado por Acuerdo
del Consejo de Gobierno de la Comu-
nidad de Madrid, adoptado en su se-
sién de 29 de diciembre de 2009.

En el extremo concreto que aqui
interesa, la Asociacién recurrente
pretende la declaracién de nulidad
del Plan Parcial por infraccién del
articulo 10.1.b del texto refundido
de la Ley del Suelo de 2008, por no
reservar suelo destinado a viviendas
sujetas a un régimen de proteccién
publica; igualmente se impugna in-
directamente la Modificacién Pun-
tual del PGOU Madrid de 1997, en
el dmbito “Mahou-Vicente Calde-
rén” al configurar la misma como
actuacién de dotacién sin reunir los
requisitos fijados en el articulo 14
del mismo texto refundido. En la
actualidad, las referencias anteriores
han de entenderse hechas, respec-
tivamente, a los articulos 20.1.b y
7 del vigente texto refundido de la
Ley de Suelo de 2015. La calificacién
de la actuacién como de dotacién
o de urbanizacién tiene unas con-
secuencias de gran importancia ya
que, en términos generales, puede
decirse que en las actuaciones de
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dotacién no existe el deber de re-
serva de viviendas sometidas a un
régimen de proteccién publica que
si rige en cambio para las actuacio-
nes de urbanizacién. La sentencia
del Tribunal Superior de Justicia ci-
tada estima el recurso contencioso-
administrativo al entender, en este
punto, que la actuacién objeto de
andlisis no se puede calificar como
de dotacién, sino que se trata de una
reforma o renovacién integra de la
urbanizacién, que lleva implicito el
deber de reserva indicado, anadien-
do que “la reserva del articulo 10.1
estd vinculada a las actuaciones de
urbanizacién segtin definicién esta-
blecida en el articulo 14.1 a) y den-
tro de ellas se encuentran, como ya
dijimos, las que tengan por objeto

reformar o renovar la urbanizacién
de un dmbito de suelo urbanizado,
actuaciones que, como en el caso de
autos, tratdndose de suelo urbano
no consolidado se exige una nue-
va equidistribuciéon de beneficios
y cargas entre los propietarios y su
consiguiente obligacién de realizar
las cesiones obligatorias (vid. art 18
LSCM)".

Contra la anterior sentencia se
interpuso recurso de casacién por la
entidad Mahou, S.A. y por el Club
Atlético de Madrid, S.A.D., impug-
nando el pronunciamiento segtn el
cual la enjuiciada es una actuacién
de urbanizacién —con su obligacién
derivada de reserva de viviendas-,
y no una actuacién de dotacién, co-
mo pretendian las recurrentes con
base en la reiterada jurisprudencia
acerca de la imposibilidad de la im-
posicién de nuevos deberes —en esta
caso, la reserva de viviendas— a un
suelo que ya contaba en el planea-
miento con la consideraciéon de sue-
lo urbano consolidado.

El recurso de casacién interpues-
to contra la sentencia de instancia
fue desestimado por la citada sen-
tencia del Tribunal Supremo de 20
de julio de 2017, quedando asi con-
firmada la primera.

El Tribunal Supremo, tras reco-
nocer la jurisprudencia precedente
antes expuesta, sefiala que la razén
por la que la sentencia de instancia
procede a la estimacién el recurso,
por no haberse llevado a cabo la
reserva de vivienda protegida con-
templada en la Ley, no es otra que
la relativa a la clase de actuacién de
transformacién urbanistica que se
va a desarrollar; considera la senten-
cia que tal actuacién se incluye en
la clase de las denominadas actua-
ciones de urbanizacién y, por ello le
impone la obligacién de la reserva
de suelo con destino a viviendas con
proteccién. Para llegar a tal conclu-
sién —y negar, como pretendian los
recurrentes en casacién que se estd
ante una actuaciéon de dotacion-,
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la citada sentencia de instancia lle-
va a cabo una doble motivacién o
consideracién. Por un lado, parte
de la naturaleza de los terrenos a
desarrollar en un nuevo dmbito ur-
banistico, entendiendo que se estd
en presencia de suelo urbano conso-
lidado, afiadiendo que las dotacio-
nes previstas son el resultado de la
adicién de las que eran de titulari-
dad ptblica mds la de resultado de
las obligaciones de cesiones de los
titulares promotores y que no hay
un reajuste de dotaciones sino apli-
cacién legal de las determinaciones
propias de la nueva ordenacién. La
segunda motivacién de la sentencia
de instancia, esgrimida con la fina-
lidad de considerar la actuacién de
transformacién urbanistica a desa-
rrollar en el PPRI como actuacién de
urbanizacién, y no como actuacién
de dotacién (que excluiria la reserva
de suelo para viviendas publicas), es
que la Modificacién requeria la re-
forma o renovacién integra de la ur-
banizacién del dmbito, poniendo de
manifiesto que de hecho el dmbito
se crea ex novo con la finalidad fija-
da en la Memoria. En realidad la ac-
tuacién tiene por objeto reformar la
urbanizacién de un dmbito de suelo
urbanizado reconvirtiendo los usos.

Hechas por la sentencia del Tri-
bunal Supremo las anteriores preci-

OBSERVATORIO
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siones, concluye que los antiguos -y
autondmicos- conceptos de suelo ur-
bano consolidado y no consolidado
no cuentan ya con el papel de ele-
mentos determinantes de las nuevas
exigencias derivadas de una actua-
cién de transformacién urbanistica,
ya que estas miran al futuro, juegan
a transformar la ciudad con mayor
o menor intensidad —quizd sin rom-
perla como ciudad compacta—, y
se presentan como mecanismos de
transformacién urbana, sin anclajes
ni condicionamientos derivados de
la clase de suelo de que se trate.

Asf pues, el Tribunal Supremo,
cambiando su anterior tendencia
manifestada en las sentencias que
hemos citado previamente, entien-
de en la actualidad que el nivel de
la actuacién -y sus correspondien-
tes consecuencias— no viene ya de-
terminado por el nivel o grado de
consolidacién del suelo a transfor-
mar, sino por el grado o nivel de la
transformacién que se realice sobre
él y que, en funcién de su intensi-
dad, podré consistir en una reforma
o renovacién de la urbanizacién,
o, simplemente, en una mejora de
la misma mediante el incremento
de las dotaciones, en un marco de
proporcionalidad, y sin llegar a la
reforma o renovacion; la reforma o
renovaciéon (actuacién de urbani-

zacién) es “hacer ciudad” —cuenta
con un plus cualitativo—, y el incre-
mento de dotaciones (actuacién de
dotacién) es “mejorar ciudad”, con
un componente mds bien cuanti-
tativo. La primera se mueve en un
dmbito de creatividad urbanistica
en el marco de la discrecionalidad
pudiendo llegar a una “ciudad di-
ferente”, mientras que la actuacién
de dotacién consigue una “ciudad
mejor” que no pierde su idiosin-
crasia. Encuadrdndose la actuacién
enjuiciada entre las primeras, resul-
ta exigible el cumplimiento de los
deberes propios de ellas.

En definitiva, el régimen de de-
beres y cargas derivado de una ac-
tuacién de transformacién urbanis-
tica ya no depende de las circuns-
tancias del suelo sujeto a ellas (es
decir, de si se trata de suelo urbano
consolidado o no consolidado), sino
que se ha producido un cambio del
centro de gravedad determinante
de dicho régimen desde el pasado
(el suelo sobre el que se opera) ha-
cia el futuro (la clase de actuacién
que se proyecta realizar). De ahf la
importancia que presenta la senten-
cia desde una perspectiva juridica,
al indicar el nuevo rumbo que ha
de tomarse en la concrecién de los
deberes urbanisticos en cada caso
exigibles. [ () |
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Grandes ventajas al cambiar

tu ventana de tejado

La ventana para tejados

n cambio en la decoracién de nues-
tra vivienda o el deterioro de la ma-
dera de la ventana son algunos mo-
tivos para decir adidés a tu antigua
ventana de tejado VELUX.

Las ventanas de tejado ofrecen un mejor ais-
lamiento, una mayor eficiencia energética y fa-
vorecen la entrada de luz natural y ventilacién
en el interior de la vivienda.

La iluminacién es uno de los elementos cla-
ve que hay que tener en cuenta, ya que no solo
afecta al valor econémico de la propiedad en si,
aspecto sin duda importante, sino que ademads
fomenta un mayor bienestar en el interior de la
vivienda, donde hoy en dia pasamos buena par-
te de nuestro tiempo.

Son varias las preguntas que debemos hacer-
nos a la hora de escoger una ventana de tejado:
qué estamos buscando, en qué habitaciones
situaremos la ventana, cOmo estardn colocadas,
en qué direccién vamos a ubicarlas y qué nivel
de automatizacién se desea.

Una vez hemos resulto estos cuestiones po-
dremos elegir el modelo de ventana de tejado
que queremos, asi como su accionamiento y su
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acabado interior. Son muchas las alternativas
que ofrece VELUX, lider en ventanas de teja-
do, que ha lanzado su camparia de sustitucién
de antiguas ventanas de tejado, cuyo objetivo
es demostrar cémo un pequefio cambio puede
producir un gran efecto y, sobre todo, mejorar
la calidad de vida y el confort en el hogar.

La compafifa VELUX ofrece una amplia gana
de ventanas de tejado que se adectian tanto a la
tipologia de la vivienda como a las principales
necesidades del usuario. Aquellos que buscan
un producto bdsico y practico para su atico en-
contrardn en la ventana de tejado con apertura
giratoria manual la mejor opcién. Si las vistas
y la capacidad para abrir la ventana hacia afue-
ra son tus prioridades opta por la ventana de
tejado de apertura proyectante. Para un mayor
confort y la médxima seguridad VELUX dispo-
ne de ventanas de tejado de apertura giratoria

@ OBSERVATORIO
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Es el momento de decir
adios a tus antiguas
ventanas de tejado
y cambiarlas por las

ventanas VELUX que
mejor se adaptan a tu
vivienda y necesidades

eléctrica, que se pueden programar abrir o ce-
rrar a través de un mando a distancia tactil. De
hecho, VELUX cuenta con su sistema VELUX
INTEGRA, que se adapta al ritmo de vida del
usuario gracias a sus programas personaliza-
bles, que ofrecen un control total. Ademds su
sensor detecta la lluvia cerrdndose automaética-
mente. Sin duda, la mejor solucién si se busca el
maximo rendimiento y ahorro energético.

Otro aspecto importante a la hora de elegir
tu nueva ventana de tejado es el acristalamien-
to. Se debe tener en cuenta la tipologfa de la
vivienda, la orientacién de las ventanas, la ne-
cesidad de aislamiento térmico y proximidad de
carreteras congestionadas o aeropuertos. Para
VELUX la calidad y la seguridad es lo méds im-
portante. En este sentido, sus acristalamientos
laminados poseen una ldmina interior de segu-
ridad para que, en caso de que rompa el cristal,
se envite la caida de los fragmentos al interior.
Este tipo de acristalamiento se recomienda en
estancias de uso frecuente como dormitorios,
salas de estar y bafios.

También hay que escoger el material y aca-
bado de la ventana. Desde VELUX recomiendan
la ventana de tejado VELUX blanca, uno de sus
dltimos lanzamientos y la mejor solucién para
obra nueva o reforma, ya que contribuye a una
mayor iluminacién, adaptdndose al disefio y es-
tilo de tu vivienda. Por su parte, la ventana de
madera acabada con poliuretano blanco es per-
fecta para estancias donde el nivel de humedad
es alto como cocinas y bafios.

Si lo que buscas es mds luz atn, la mejor
alternativa serfa instalar dos o mds ventanas,
una al lado de otra o una encima de otra, lo que

permite una mayor luz en el hogar y ampliar
las vistas al exterior. Estas combinaciones crean
estructuras cerradas de terrazas en el tejado o
terrazas acristaladas con las que tu vivienda ga-
nard un espacio extra en el exterior.

En definitiva, es el momento de decir adids
a tus antiguas ventanas de tejado y cambiarlas
por las ventanas VELUX que mejor se adaptan a
tu vivienda y necesidades. Su amplia variedad
hace que tengas muchas alternativas diferentes
para elegir cudl es lo que mds te cuadra e intere-
sa. Ganards notablemente en confort, calidad de
vida y disefio.

Toda la informacién sobre la campafia de
sustituciéon de VELUX en:
www.velux.es /sustitucion [ (¢) ]
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Nueva puerta giratoria de accionamiento eléectrico
asistido Besam RD 100 de ASSA ABLOY

La Besam RD 100 constituye el primer sistema de puerta giratoria de acciona-
miento manual certificado conforme a EN16005:2012 que garantiza seguridad,

comodidad y confort

ENTRADAS SOSTENIBLES

a RD3-100 y RD4-100 de ASSA

ABLQY se presentan equipadas con

la funcién “Park Assist” de forma es-

tdndar que coloca las hojas méviles

de forma segura en la posicién éptima
de parada para minimizar la entrada de aire
y maximizar la eficacia térmica. Ademads, con
un mantenimiento regular y la instalacién de
otros productos es posible aumentar atin maés
las posibilidades de ahorro y prolongar la vida
atil del equipo.

LA SEGURIDAD ES LA MAXIMA PRIORIDAD

Esta gama de puertas combina la libertad de
disefio, la funcionalidad y un moderno control
digital para crear una entrada realmente versa-
til con la méxima seguridad para el usuario.

Para ofrecer al propietario del edificio tran-
quilidad total, todo el sistema ha sido sometido
a pruebas y certificado de forma independiente
conforme a la normativa europea sobre seguri-
dad de producto mds exigente hasta la fecha.

DISENO

RD3-100 y RD4-100 de ASSA ABLOY pue-
den pedirse en distintas configuraciones de-
pendiendo de las necesidades del cliente.

Todos nuestros sistemas de puerta giratoria
se fabrican con perfiles de aluminio —anodiza-
do, con revestimiento de pulvimetal o de acero
inoxidable- disefiados por ASSA ABLOY.

Todo esto unido a las manillas de acero
inoxidable cepillado de la gama estdndar o
adaptadas al disefio del proyecto, la amplia ga-

pg 102/n°88/2017

ma de opciones de disefio permite al disefiador
crear una entrada verdaderamente personali-
zada.

El mecanismo de accionamiento va monta-
do en una estructura, sobre el techo. El cojinete
del eje motriz va fijado al suelo terminado. Las
escobillas de las hojas méviles sellan totalmen-
te la puerta.

Las puertas se han disefiado para colocarse
y fijarse directamente a la superficie del suelo
terminado, por lo que no se requiere una base
especial. También se ofrece de forma opcional
un anillo de suelo para nuevas construcciones
o sustituciones.

OBSERVATORIO
INMOBILIARIO



Esta gama de puertas
combina la libertad de
diseno, la funcionalidad
y un moderno control

digital para crear una

entrada realmente
versatil con la maxima
seguridad para el usuario

SISTEMA DE CONTROL CDCI100

Este exclusivo y vanguardista sistema de
control ha sido desarrollado por ASSA ABLOY
Entrance Systems especificamente para uso con
sus productos, ofreciendo como resultado una
solucion para la entrada totalmente integrada,
sin comprometer su disefio ni su funcién.

¢ Optimizacién del tiempo de instalacién
y el mantenimiento.

e Comprobacién automadtica del sistema
tras la instalacién.

* Ajustes rdpidos y seguros, configuracién
inicial de todas las zonas de seguridad y

ajuste de la velocidad

e Comprobacién automdtica de los siste-
mas de seguridad

¢ Tiempo minimo de interrupcién del ser-
vicio

¢ Registro automdtico de eventos

@ OBSERVATORIO

=T T T

P——

\ B

* Diagnésticos automaticos

VENTAJAS PARA EL USUARIO

Una puerta giratoria que se adapta a cada
usuario de forma intuitiva, controla la velocidad
excesiva y se detiene en la posicién correcta.

¢ Entrada sin esfuerzo con accionamiento
eléctrico de bajo consumo. Basta con
empujar suavemente la puerta para que
se ponga en movimiento y ofrezca una
experiencia practicamente automatica

e Entrada segura con control de veloci-
dad. La puerta mantiene siempre una
velocidad de rotacién segura y ofrece
posicionamiento a la entrada

e Las hojas se detienen en una posicién
ajustada, creando una ruta natural de
entrada o salida

¢ El posicionamiento minimiza las filtra-
ciones de aire y ayuda a minimizar el
consumo energético ofreciendo mds es-
pacio util. [ (¢) ]
ASSA ABLOY Entrance Systems
www.assaabloyentrance.es
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KOMMERLING, innovacién inteligente con sistemas
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de ventanas y puertas de ultima generacion

a marca alemana lider en la fabrica-

cién de perfiles de PVC para ventanas

y puertas ha incorporado en 2017 varias

novedades en su cartera de productos.

Dentro de la serie KOMMERLING 76,
llegan dos nuevos sistemas: AluClip Zero y Pre-
miDoor 76. Y, ademds, un innovador sistema de
apertura: PremiFold.

ALUCLIP ZERO: LA ESTETICA DEL ALUMINIO
CON LAS PRESTACIONES DEL PVC

Una de las principales novedades que
KOMMERLING ha presentado es su nuevo
sistema de carpinteria mixta: AluClip Zero.
Este sistema de 76 mm y triple junta central
combina las prestaciones de KOMMERLING 76
con un atractivo acabado metdlico. Asimismo,
cuenta con una nueva estética de lineas rectas y
depuradas. Por todo ello es la solucién perfecta
para cubrir las necesidades de los proyectos
mads innovadores y vanguardistas de la arqui-
tectura actual.

AluClip Zero se fabrica en tres modalidades
diferentes para responder a las demandas de
cualquier proyecto: Opcién enrasada, Opcién
retranqueada y la Opcién todo vidrio donde la
hoja queda visualmente oculta consiguiéndose
justamente una estética de todo vidrio. También
estd disponible la Opcién Todo vidrio foliada
que, con una geometria muy parecida, es una
opcién innovadora que consigue un resultado a
la vista muy similar, pero optimizada en costes.

Edificio con AluClip Zero.

pag 104/n°88/2017

Este sistema obtiene un valor de transmitan-
cia térmica de Uf(wm)zl,z W/mK y una reduc-
cién actstica de hasta 47 dB.

SISTEMA PREMIDOOR 76: LA EVOLUCION
DE LA CORREDERA-ELEVADORA

PremiDoor 76 es un nuevo sistema lider en
el mercado en aislamiento térmico en su cate-
goria para una profundidad de tan sélo 76 mm.

Esta solucién de puerta corredera-elevadora,
pensada para cerramientos de grandes dimen-
siones con la maxima resistencia y estabilidad,
posee unas excelentes prestaciones técnicas con
un valor de transmitancia térmica de U'=1,4 W/
m’K, pudiendo alcanzar valores desde U"= 0,73
W/m?K y reduccion acustica de hasta 48 dB.

PremiDoor 76 dispone de la opcién Lux, la
cual ofrece un cambio a nivel estético con res-
pecto a la opcién normal, ya que la hoja fija se
hace con un perfil de menor seccién vista que
deja ver mayor superficie de vidrio.

Los productos anteriores vienen a comple-
mentar la Serie KOMMERLING 76. Entre otras
muchas ventajas, sistema KOMMERLING 76
cuenta con un excepcional nivel de aislamiento
térmico, con un valor U=1,0 W/m’K, y una re-
duccién acustica de hasta 48 dB. Ademds, posee
un disefio de galce con junta adicional que faci-
lita el desagiie.

Vivienda con PremiDoor 76.

@ OBSERVATORIO




Todo esto manteniendo una apariencia vi-
sual ligera y optimizando los materiales y pro-
cesos de fabricacién empleados. Este sistema
logra un equilibrio perfecto entre eficiencia
energética y un estilizado disefio.

SISTEMA PREMIFOLD:
MAXIMA FLEXIBILIDAD Y COMODIDAD

Aparte de los sistemas de 76 mm, otra nove-
dad destacada de KOMMERLING es su nuevo
sistema de apertura: PremiFold.

Se trata de una innovadora apertura de ti-
po modular, que combina las prestaciones de
los sistemas practicables con un nuevo tipo de
apertura en la que las hojas se desplazan indivi-
dualmente, lo que aporta a este cerramiento una
gran flexibilidad y ofrece importantes mejoras.
El cierre entre marco y hoja se realiza a través de
una junta de goma que permite el deslizamiento
suave de las hojas con el marco. De esta manera
se mantienen sus excelentes prestaciones de es-
tanqueidad al agua y permeabilidad al aire.

Ademads, cabe destacar también que cuando
las hojas estdn abiertas pasan desapercibidas
desde el interior. De esta forma se consiguen
estancias mds amplias y se facilitan las tareas de
limpieza y ventilacién.

VENTANAS CON SISTEMAS KOMMERLING
CERTIFICADAS POR PASSIVHAUS

Ademads de todo lo anterior, KOMMERLING
cuenta con dos ventanas certificadas por el Insti-
tuto Passivhaus: KOMMERLING 76, para clima
templado, y el Sistema 88plus, para clima frio.

En cuanto a la ventana certificada KOM-
MERLING 76, que es el modelo certifica-
do para el clima de la Peninsula Ibérica, és-
ta alcanza unas excelentes prestaciones (Valor
Uv(ventana)=0,99 W/m?K). Esto lo consigue,
gracias a un relleno de neopor en el marco y la
inversora, que mejora térmicamente el conjunto,
conservando los refuerzos de acero zincado en
el marco para mantener la inercia de la ventana
y que ésta se pueda fabricar en grandes dimen-
siones.

En cuanto a la ventana con Sistema 88plus,
estd certificada para clima frio (como el de Ale-
mania) y con ella se logran unos excepcionales

Sistema de apertura especial.

Vivienda con sistemas KOMMERLING.

niveles de transmitancia térmica U* desde 0,70
W/mXK.

Las ventanas con sistemas KOMMERLING
estdn disponibles en una amplia variedad de
colores y acabados madera. Ademads, todos los
productos KOMMERLING estdn basados en el
concepto greenline®: son 100% reciclables y es-
tdn libres de metales pesados (como el plomo),
gracias a una exclusiva formulacién.

EL RETO KOMMERLING

Ademas de la presentacién de todas estas no-
vedades, la firma alemana se encuentra inmersa
en el ‘Concurso de arquitectura Edificio Zero
KOMMERLING, organizado por el COAM en
colaboracién con el CENER, con el objetivo de
elegir el mejor proyecto para sus nuevas oficinas
y demostrar asi que hoy es posible disefiar y
construir un edificio de energia nula a un precio
de coste de ejecucién viable. La marca lanza asi
el RETO KOMMERLING, con el que anima a los
arquitectos, ingenieros y demds profesionales
del sector a formar parte de este proyecto. [ () |
Toda la informacién en:
www.retokommerling.com.
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La iImportancia de una valoracion
gurosa y personalizada

en la recuperacion

de la Plusvalia Municipal

MRICS. Director de Consultasa // www.consuttasa.es

Javier Naves

as recientes sentencias del Tribunal Consti-
tucional STC 16/02/2017 y STC 11/05/2017,
indican que, en aquellos casos en los que haya
inexistencia de incremento de valor, los arti-
culos 107.1, 107.2a) y 110.4 del Texto Refundido de la
Ley Reguladora de Haciendas Locales, aprobado por
el Real Decreto Legislativo 2/2004, de 5 de marzo, se
consideran inconstitucionales y nulos. Estas senten-
cias abren la posibilidad de solicitar la devolucién de
ingresos indebidos en el Impuesto sobre el Incremento
de Valor de Terrenos de Naturaleza Urbana (IIVINU),
antigua Plusvalfa Municipal en aquellos casos en los
que se demuestre la inexistencia de incremento de va-
lor, siendo necesario para ello aportar informe pericial
realizado por técnicos expertos en la materia.

Hasta la fecha, los ayuntamientos venian calcu-
lando el incremento de valor del terreno generado
durante la tenencia del inmueble y con una duracién
méxima de 20 afios mediante el valor catastral del
suelo, aplicando un porcentaje de incremento anual,
multiplicado por el niimero de afios de tenencia del
inmueble. Esta metodologia en todos los casos demos-
traba que habia incremento de valor del terreno de
naturaleza urbana, aun cuando los precios de venta y
por ende los valores del suelo, han experimentado en
los tltimos afos, un descenso notable en su valor de
mercado.

El IIVTNU supone una importante fuente de ingre-
sos para los municipios. La recaudacién experimenta-
da en el 2015 supuso mds de 2.600 millones de euros,
estimdndose la misma en los tdltimos cuatro afios en
mads de 8.300 millones de euros. Estos importes, po-
drén ser revisados y en muchos casos devueltos con
intereses a los contribuyentes que demuestren la venta
del activo a pérdida. El volumen estimado de vivien-
das y otros activos que pueden verse afectados por
estas sentencias podrian superar las 600.000 unidades.

El primer paso que han de dar los contribuyentes,
es presentar ante el Ayuntamiento correspondiente,
un escrito de solicitud de devolucién de ingresos in-
debidos, inicidndose asi la via administrativa. La Ad-
ministracién deberd contestar para poder interponer
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recurso de reposicién y/o en su caso, reclamacién al
Tribunal Econémico Administrativo, agotdndose de
esta manera la via administrativa.

Una vez agotada la via administrativa podra ini-
ciarse un procedimiento judicial, interponiendo recur-
so contencioso administrativo ante el tribunal corres-
pondiente.

No se considera prueba suficiente las escrituras
de compraventa de la fecha de adquisicién y fecha de
transmisién; ni tampoco estadisticas de precios me-
dios del municipio o cédigo postal donde se ubique el
inmueble.

El informe pericial debe contener la metodologia,
cdlculos realizados a la fecha de adquisicién y fecha
del devengo del impuesto del incremento de valor
de los inmuebles de naturaleza urbana, justificando
rigurosamente las variables, comparables, metodolo-
gia, etc., utilizados para el cédlculo del valor de suelo
tanto en la fecha de adquisicién como en la fecha del
devengo.

Es en este ambito donde Consultasa, una compaiifa
formada por un equipo multidisciplinar de méas de 20
afios de experiencia en el d&mbito de la valoracién y la
consultoria inmobiliaria —cuyos técnicos son miem-
bros de la prestigiosa Royal Institution of Chartered
Surveyors, R.I.C.S.—, aporta un valor diferencial con
su trato cercano y personalizado para cada caso. Esta
personalizacién y el rigor de sus procedimientos gene-
ran confianza y seguridad a los clientes, al realizar las
valoraciones conforme a las normas profesionales y
principios éticos y de integridad mds estrictos. Presta-
mos un alto nivel de servicio, exigiendo los maximos
estdndares de integridad a todos los colaboradores,
actuando con respeto hacia terceros, habilidad, cui-
dado y diligencia, y asumiendo la responsabilidad
correspondiente.

Consultasa evita todo tipo de conflicto de interés
que amenace la independencia actuando de manera
objetiva en todos sus trabajos. Realiza informes peri-
ciales, valoraciones RICS, fiscales y comprobaciones
de valor tanto para la Administracién como para
clientes privados. [(4)]
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Prevencion del blanqueo de capitales

en la compravent

Compt@fficer

Roberto de la Cruz

Director general CompliOfficer

a recuperacién del sector

inmobiliario viene avalada

por un aumento creciente

del precio de la vivienda,

un 7,7% en el primer tri-
mestre del afio segtin datos del Co-
legio de Registradores de la Propie-
dad. De igual manera, distintos ana-
lisis sitdan el crecimiento del sector
de la construccién en cifras cercanas
al 5% a cierre de 2017.

Sea como fuere, un aumento en
el nimero de operaciones inmobi-
liarias implica, de manera propor-
cional, un mayor riesgo en el cum-
plimiento de la normativa vigente
relativa a la Prevencién del Blan-
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queo de Capitales y Financiacién del
Terrorismo.

La Ley 10/2010, en su articulo
2.1.], identifica como sujeto obligado
tanto los promotores inmobiliarios
como quienes ejerzan profesional-
mente actividades de agencia, comi-
sién o intermediacién en la compra-
venta de bienes inmuebles.

Espafia es uno de los paises eu-
ropeos mds atractivos para el blan-
queo de dinero a través de opera-
ciones inmobiliarias. Cierto es que
adquirir un inmueble aqui es relati-
vamente sencillo. De igual manera,
nuestro pafs es uno de los principa-
les destinos turisticos, con una gran
actividad de compraventa de bienes
inmuebles. Tanto es asi que las or-
ganizaciones criminales podrian ca-
muflar con cierta facilidad los rendi-
mientos econémicos de su actividad
delictiva a través de “inversién en
ladrillo”.

En 2015, la operacién Majestic
destap6 una inversién de 200 millo-
nes de euros de dinero ilicito en un
complejo de viviendas. La opera-
cién Bolos, por su parte, descubrié
la transferencia de 4,5 millones de
euros bajo falsos servicios y com-
pras de material de construccién. Y
asi podriamos recordar otras ope-
raciones policiales como Malaya o
Ballena Blanca.

Inversiones de dinero negro que
salpican a empresas inmobiliarias
cuya actividad es completamente
legal y a las que la aceptacion de
estos clientes puede conllevar san-
ciones penales, econémicas y repu-
tacionales.

a de bienes inmuebles

De ahi que estos sujetos obligados
por Ley deban prestar especial aten-
cién a la identificacién de los futuros
compradores e intermediarios asi co-
mo el origen de los fondos que usa-
rédn en la compra-venta, ademds de
examinar determinadas operaciones
“sospechosas” y comunicarlas al re-
gulador. Lo contrario puede suponer
sanciones administrativas y la aper-
tura de procesos penales con multas
y consecuencias nada desdefiables.
Como ejemplo, recordamos la confir-
macién por parte del Tribunal Supre-
mo en 2013 de la sancién de 470.000
euros a Nozar por no examinar ope-
raciones sospechosas de blanqueo.

El real estate también debe detec-
tar antes de realizar la venta si estd
tratando con una persona incluida
en las listas oficiales de sanciona-
dos y terroristas y, ademds, com-
probar si en la operacién interviene
una Persona Expuesta Politicamente
(PEPs) o sus allegados, para aplicar
medidas reforzadas de diligencia
debida. Cumplir con estos requeri-
mientos normativos exige tener, en
definitiva, herramientas que permi-
tan controlar estos requerimientos e
incorporar un Compliance Officer en
plantilla o externalizarlo.

Sin duda, el sector inmobiliario
tiene el reto de gestionar correcta-
mente el Compliance para cumplir
con la legislacién vigente. Pero, ade-
mds, esta gestion es vital para refor-
zar la imagen de profesionalidad del
sector. Favorecer la reputacién de la
compafifa, y por ende, del sector in-
mobiliario aportard un plus de cali-
dad que repercutird en la confianza
depositada por los clientes y por la
propia sociedad. [ (*) ]
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Prediccion de la insolvencia, elemento clave
en la financiacion empresarial

Raimon Casanellas

Socio-director de Insolnet
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uestras empresas ya

no estdn excesivamen-

te endeudadas. Lejos

estdn ya los afios en

que si que se daba un
endeudamiento excesivo. Sin em-
bargo, ahora hay que poder dispo-
ner de crédito para acometer pro-
yectos rentables. Y ello, olviddndose
ya de tener que hipotecar inmuebles
u otorgar avales para poder finan-
ciarse y, en su lugar, planificando
la rentabilidad y financiacién de di-
chos proyectos y documentdndolo
adecuadamente para obtener la fi-
nanciacién necesaria.

La regla de oro estriba en hacer
uso de las fuentes de financiacién
ajena, no solo del crédito gratuito
(proveedores, entidades publicas),
sino también de las que tienen coste,
pero, sin asumir un riesgo finan-
ciero excesivo. El apalancamiento
financiero, que permite aumentar la
rentabilidad empresarial, debe ser
controlable a través de instrumentos
de revisién del riesgo.

Al respecto, existen miltiples se-
fiales de alarma tales como la pér-
dida de posicién competitiva en el
mercado, la pérdida de capital hu-
mano (en especial la de personal
directivo), capital organizativo (pro-
cedimiento de coordinacién y cultu-
ra organizativa) y capital relacional
(relaciones y alianzas con clientes,
proveedores y colaboradores en ge-
neral); el aumento de los costes fi-
nancieros; la disminucién de la ci-
fra de negocio; los aplazamientos
excesivos; las pérdidas repetitivas;
el mantenimiento de existencias ob-

soletas; el establecimiento de ava-
les personales; la falta de seguro de
crédito; el impago de impuestos o
seguros sociales.

Los acreedores pueden hacer uso
de fuentes de informacién ptblica
y de aquella informacién que les
facilita la compaififa deudora o que
conocen por sus relaciones con la
misma, en especial, las que hemos
citado anteriormente. Sin embargo,
dificilmente tendrdn las posibilida-
des de anélisis que tiene la propia
empresa, a la que le es relativamente
fécil y, en todo caso, necesario, esta-
blecer mecanismos de vigilancia del
riesgo de crédito.

Una herramienta interesante
puede ser la férmula de prediccién
de la insolvencia que ha desarro-
llado el profesor Oriol Amat. Estd
compuesta de diversos sumandos:
activo circulante/pasivo circulante,
patrimonio neto/activo, beneficio
neto/activo, beneficio neto/patri-
monio neto, con sus correspondien-
tes coeficientes ademads de la cons-
tante de -3,9. Cuanto mds positivo
es el resultado de dicha férmula,
mds solvente es la empresa. Por el
contrario, cudnto mds negativo es
el resultado, mds probabilidad de
insolvencia tiene la empresa.

Para poder analizar la fiabilidad
de dicho predictor en relacién con
las empresas que acabaron en con-
curso en 2015, lo hemos aplicado
a las cuentas anuales anteriores a
la declaracién de concurso de las
compafifas que concursaron en las
provincias de Madrid y Barcelona
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de crédito.

Los acreedores pueden hacer uso de fuentes de informacion
publica y de aquella informacion que les facilita la compania
deudora o que conocen por sus relaciones con la misma, en
especial, las que hemos citado anteriormente. Sin embargo,
dificiimente tendran las posibilidades de analisis que tiene la
propia empresa, a la que le es relativamente facil y, en todo
caso, necesario, establecer mecanismos de vigilancia del riesgo

y lo hemos comparado con todas
las compafifas que depositaron sus
cuentas anuales en dicho ejercicio
2015. Se han distinguido dos gru-
pos: el de aquellas compafifas cuyas
dltimas cuentas anuales mostraban
un activo superior a los diez millo-
nes de euros y aquellas cuyo acti-
vo estaba comprendido entre uno y
diez millones de euros. Al aplicar
la férmula al conjunto de las com-
pafifas de Madrid y Barcelona con
activo superior a diez millones de
euros, se ha verificado que la media-
na (valor que ocupa el lugar central
de todos los datos cuando éstos es-
tdn ordenados de menor a mayor)
del primer grupo eran en Madrid de
2,44 y en Barcelona, de 2,47. En el
segundo grupo, era respectivamen-
te de 2,06 y 2,19. En ambos casos el
resultado muestra un alto nivel de
solvencia. En cambio, analizando
solo las cuentas anuales de las com-
panfas que luego concursaron, se
obtienen datos totalmente distintos.
En el primer grupo de compafifas
con activo anterior al concurso su-
perior a los diez millones de euros,
se obtienen medianas respectivas en
Madrid y Barcelona de -1,25 y -1,83.
En el segundo grupo de empresas
con activo comprendido entre uno y
diez millones de euros, las medianas
son de -1,10 y -1,47. En ambos casos
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ello nos indica una clara previsién
de insolvencia.

Por tanto, parece ser que esta for-
mula tiene un alto poder predictivo.
Observamos también que, entre to-
das las compafifas que depositaron
cuentas en dicho ejercicio de 2015,
las de mayor tamafio tienen un pre-
dictor de solvencia maés alto (2,47 en
Barcelona y 2,44 en Madrid) que las
de menor tamafno. No obstante, si

—

analizamos solo las compaififas que
acaban concursando, los resultados
del predictor para las grandes com-
pafifas son peores (-1,25 en Madrid
y -1,83 en Barcelona) que los de las
pequefias. O sea que, aunque las
compaiifas grandes ofrecfan en ge-
neral una mayor solvencia que las
pymes, las grandes compafifas que
concursaron habian tenido anterior-
mente una situacién financiera peor
que las pequefias. [ (*) ]
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CON NOMBRE
PROPIO

guirre New-

man ha sido

nombrada Me-
jor Consultora Inmo-
biliaria de Espafa en
2017 por la revista Eu-
romoney. La compania
obtiene este reconoci-
miento global por sexto afio consecutivo y, como en
ediciones anteriores, ha sido la mejor valorada por la
publicacion en todas las categorias del premio.

“Por sexto afio consecutivo, el mercado ha vuelto
a reconocer la capacidad y liderazgo del modelo
de consultoria inmobiliaria que desarrollamos en
Aguirre Newman, basado en la innovacion y en la
mejora continua del servicio al cliente. Renovar este
prestigioso galardon otorgado por los propios actores
del mercado, consolida nuestra oferta de servicios
multidisciplinares, integrales y especializados”, han
explicado Santiago Aguirre y Stephen Newman,
copresidentes de Aguirre Newman.

“Este premio es para nosotros un estimulo para
seguir mejorando dia a dia, al tiempo que reconoce
el trabajo del equipo de profesionales que conforma
Aguirre Newman para adaptarse al mercado, a los
clientes y ofrecer servicios vanguardista e integrales
que consolidan el liderazgo de la Firma en Espafia y
nos permiten continuar creciendo en todas las areas de
actividad”.

La 13?2 edicién de los premios ‘Euromoney Real
Estate Awards’, galardén de referencia de la industria
inmobiliaria global, ha contado con la participacién
de mas de 2.460 directivos de compafias nacionales
e internacionales de primer nivel, entre las que se
encuentran entidades financieras, promotores,
gestoras y fondos de inversién, usuarios finales
corporativos y firmas de asesoramiento.

Aguirre Newman esta integrada por mas de 450
profesionales en Espafia y ha asesorado en proyectos
de inversion inmobiliaria por un valor superior a los
5.000 millones de euros.

El pasado 28 de julio, la firma anuncié una
propuesta de integracion en Savills Plc, una de las
principales consultoras inmobiliarias del mundo, en la
nueva Savills Aguirre Newman. La operacién podria
culminar antes de finalizar el afio.
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a revista britanica Euromoney, que anualmente premia la

excelencia en empresas del ambito econémico y finan-

ciero de todo el mundo, ha galardonado a Tinsa como
la mejor empresa en la categoria principal de Valoracion y
Consultoria inmobiliaria en México por cuarto afio consecutivo.
La publicaciéon también situa a Tinsa en la primera posicion en
Peru en las subcategorias de Tasacién y Fiscalidad.

Los Real Estate Awards of Excellence 2017 son el resultado
de una votacion entre empresas y profesionales del sector
inmobiliario y financiero en cada pais, a los que se les pide
que voten y califiquen las compafias segun la calidad y la
excelencia en su desempefio.

Tinsa México ha conseguido la maxima puntuacion en las
siguientes categorias: - Primer lugar en la categoria principal
de Asesor y Consultor (Advisors and Consultants); primer lugar
en la subcategoria de Investigacion de Mercado (Research) y
rimer lugar en la subcategoria de Valoracién (Valuation).

Jesis Ramoén Orozco de la Fuente, director general de
Tinsa México, ha destacado el orgullo que supone recibir este
premio por cuarto afio consecutivo. “Para cada integrante del
equipo Tinsa significa un reconocimiento al esfuerzo diario. Sin
duda, es un reto constante mantener los mas altos estandares
de calidad y servicio, y nos impulsa a seguir trabajando con
entrega y a continuar innovando de cara a nuestros clientes”,
afirma.

Las votaciones de los directivos del sector inmobiliario
y financiero también han destacado a Tinsa en la primera
posicion de las categorias de Valoracion (Valuation), por tercer
afio consecutivo, y en la de Fiscalidad (Taxation Services).

El grupo Tinsa, que inicié sus actividades en México en el
afio 2000 y en Peru en 2007, esta presente en los principales
mercados latinoamericanos, donde cuenta también con oficinas
en Argentina, Chile, Colombia y Ecuador.
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Iépierre Iberia ha in-

corporado a Tomas

Domecq como nuevo
Head of Asset Management
Iberia (Espafia y Portugal).
Entre sus muchas responsa-
bilidades estan la coordina-
cion de todo el asset mana-
gement de la compafiia en
Iberia, aplicando la estrategia
de Klépierre de creacion de
valor.

Toméas Domecq es
licenciado en Derecho, tiene
un MBA en el IESE y cuenta
con mas de 10 afos de
experiencia en el Real Estate.
Freshfields, Unibail-Rodamco
y Rockspring son algunas
de las empresas para las que Tomas Domecq
ha trabajado anteriormente. La ultima fase de su
carrera profesional la pasé en CBRE como director
de operaciones.

Por su parte, Carlos Lucia, tras ser responsable
del departamento de contabilidad de Klépierre
Iberia, ha pasado a formar parte del equipo de asset
management como asset manager. Entre otras
funciones se encargara del asset management de
los centros comerciales de Klépierre Iberia.

Licenciado en Economia y con el Executive
Program Real Estate + RICS del |IE en su
formacioén, Carlos Lucia acumula cinco afios de
experiencia como auditor en PWC y controller en
Corio.

Tomds Domecgq.

o

7

Carlos Lucia.

]

Alfredo Lillo.
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rosvenor Europe (Grosvenor),

una de las cuatro divisiones con

las que opera el Grupo Grosve-
nor, multinacional de capital privado del
sector inmobiliario, ha nombrado a Javier
Garcia Lopez-Hermoso como nuevo Se-
nior Technical Manager de la compafiia
en Espana.

Javier Garcia se responsabilizara de
la gestién técnica de las operaciones en Espaia, desde el control
del disefio al seguimiento de coste y plazo de los proyectos,
asegurando el cumplimiento de los objetivos de calidad, medio
ambiente y sostenibilidad que son marca de la compafiia. Su
regreso a Grosvenor —donde trabajé hasta 2009- es consecuencia
del continuo crecimiento de la compafia en nuestro pais, tras la
adquisicion de varios activos residenciales en el centro de Madrid,
que seran reconvertidos en viviendas exclusivas.

Javier Garcia Lépez-Hermoso cuenta con 27 afos
de experiencia en gestidon inmobiliaria de todo tipo de activos
(residenciales, oficinas, hoteles, logisticos y comerciales), tanto en
nuevos desarrollos como rehabilitacion. Comenz6 su carrera en
empresas constructoras como Acciona, para continuar ocupando
cargos de responsabilidad en empresas inmobiliarias como
Bouygues y Grosvenor. Los ultimos afios ha ocupado diversas
posiciones en la gestién de proyectos, en compafias como Integral
y Typsa, donde dirigia la division de Project Management.

Fatima Saez del Cano, director de Grosvenor Europe en
Espafa, ha declarado en relacién con el nombramiento que ‘la
dilatada experiencia de Javier en el sector inmobiliario afadira
valor a nuestros proyectos complementando el trabajo que ya
esta realizando el equipo en Espafia. Grosvenor esta en continuo
crecimiento en nuestro pais; actualmente estamos desarrollando
cuatro proyectos residenciales en el centro de la capital y el bagaje
profesional de Javier sera determinante para asegurar la calidad de
los mismos”.

b
. LS
.__‘i:.

Javier Garcfa Lépez-Hermoso

| Comité de Direccion de Schindler Iberia ha realizado diversos cambios organizativos en su

cupula directiva por los cuales Alfredo Lillo, anteriormente Director de Marketing y Ventas de

Modernizaciones para Espafia y Portugal, ha sido elegido nuevo director comercial de Lineas
de Negocios de Nuevas Instalaciones y Modernizaciones de Schindler Iberia. Como consecuencia, el
directivo se ha integrado en el Comité de Direccién de Schindler Iberia.

Alfredo Lillo, licenciado en Administracién de Empresas y Derecho, llegdé a la multinacional suiza
en el afo 2001 y, desde entonces, ha desarrollado su labor en diferentes departamentos en varios
paises en los que Schindler esta presente como Portugal, Grecia y Espafia. “Acepto este reto con
la responsabilidad y la exigencia que merece un legado tan positivo. Por ello, en esta nueva etapa,
seguiremos trabajando para continuar en la senda del crecimiento mientras aprovechamos los buenos
datos econdmicos que nos trae la recuperacion” asegura el nuevo director comercial de Lineas de
Negocio de Nuevas Instalaciones y Modernizaciones de Schindler Iberia.
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PRODUCTOSY
MATERIALES

Todos los materiales aislantes de

URSA ya cuentan con el "Distintivo
de Garantia de Calidad ambiental"

Formacion del Consejo
Consultivo de CEPCO Lalana mineral URSA

Pure One y los ais-

lantes de poliestireno
E 1 presidente de la Confederacién de Asociaciones extruido, URSA XPS, se

de Fabricantgs de P’roducto/s de la Construcgién suman al resto de gamas
(CEPCO), Miguel Angel Pérez Navarro, sefiala de materiales aislantes de
que “CEPCO desea dotarse de un Consejo Consultivo
que aglutine a los primeros directivos de empresas del UR“SA q%]e .ya cuentan con
sector y, con ellos, fijar orientaciones estratégicas que el "Distintivo de Garan-

nos permitan crear mds empleo de calidad, y aportar tia de Calidad Ambiental”
mas valor y competitividad a la economia espafiola”. (Distintiu de Garantia de
Este Consejo se ha reunido con 14 empresas intere- Qualitat Ambiental). Esta
sadas, para fijar una agenda de trabajo que incluya, en- ecoetiqueta la otorga la
tre otros temas, el impulso de reforma y rehabilitacién Gerenalitat de Catalunya para reconocer que los materiales po-
de vivienda, reformas de Ley de contratos publicos y seen, entre otros requisitos, al menos un 35% de material recicla-

Ley morosidad, el impulso de calidad e innovacién en
los materiales. También, economia circular en la pro-
duccién, uso y fin de vida de los materiales: construc-
cién sostenible y ciclo de vida; industria 4.0 —-Digitali-
zacién— BIM, . costes de energia y competitividad de la
Industria y, por dltimo, cumplimiento de la legislacién

do en su composicion.

El sello, enmarcado dentro de la categoria “Productos aislan-
tes acusticos y térmicos con material reciclado” que establece la
propia Generalitat, ofrece una garantia ambiental a los ciudada-
nos para que depositen su confianza en los productos y servicios

medioambiental y el Congreso Nacional de Productos certificados, asi como darles una informacién mejor y mas fiable

de Construccion. para que tomen sus decisiones de uso 0 compra con mas cono-
“Los materiales de construccién deben contribuir a cimiento.

hacer de la construccién una economia real, proxima al Para el Director General de URSA, Ramon Ros, “con la con-

usuario, y con avanzada capacidad de mantenimiento cesion de este distintivo, la Generalitat esta reconociendo el es-

de calidad en el tiempo” segtin el vicepresidente ejecuti- fuerzo que hemos hecho algunas compaiiias por afianzar nuestro

vo de CEPCO, Luis Rodulfo Zabala.

Al final de esta primera reunién, el Consejo presentd
su agenda de trabajo al presidente de CEPYME vy vice-
presidente 1° de CEOE, Antonio Garamendi.

La Industria de materiales de construccién aglutina

compromiso medioambiental y hacerlo de forma voluntaria. En
URSA, este compromiso es una de nuestras principales priorida-
des y trabajamos continuamente en la fabricaciéon de materiales
de aislamiento cada vez mas sostenibles y respetuosos con el

34.000 empresas, 300.000 puestos de trabajo, 49.000 mi- medioambiente”.

llones de euros de produccién en 2016, 21.700 millones Ademas de este distintivo, URSA cuenta con Declaraciones
de euros en exportacién (8,71% de exportaciones de Es- Ambientales de Productos segt’m la UNE EN 15804, Etiqueta de
pafia) con saldo neto de 6.500 millones de euros a favor emisiones al aire interior: A+, conforme a la legislacion francesa y
de Espafia. certificados como la ISO 14.001 y la ISO 9001.

Cosentino Design Challenge presenta su |27 edicion

C osentino, compafiia global espafiola lider en la produccion y distribucion de superficies innovadoras para el mundo de la
arquitectura y el disefio, presenta la 122 edicion del concurso internacional Cosentino Design Challenge.

Con el apoyo de 24 escuelas, universidades e instituciones de .ambito nacional e internacional, esta iniciativa se
consolida ya como una cita anual y como un hito de Cosentino en su compromiso social y educativo con los futuros profesiona-
les de la arquitectura y el disefio. Cosentino Design Challenge promueve e impulsa la creatividad y el talento de los estudiantes
de ambas disciplinas y de cualquier parte del mundo.

Las instalaciones del Cosentino City de Madrid, albergd el acto de presentacion. Compuesto por dos Unicas categorias, en
la seccion de Arquitectura se propone a los estudiantes reflexionar sobre “Cosentino y las artes escénicas”, y en la categoria de
Disefio la tematica esta basada en “Cosentino y la luz”. En ambas, los participantes tienen libertad absoluta para desarrollar su
proyecto final, incluyendo siempre algun producto de la compafiia Cosentino: la superficie de cuarzo Silestone®, la superficie
ultracompacta Dekton® y/o la gama de piedra natural Sensa®.

El plazo de entrega de las candidaturas comienza el 1 de octubre de 2017 y finaliza el 1 de junio de 2018. Todos los proyec-
tos se presentaran de forma electronica a través de la pagina web: www.cosentinodesignchallenge.org.

En junio de 2018 se dara a conocer el fallo del jurado con los proyectos y estudiantes ganadores. Para cada categoria se
otorgaran tres primeros premios, dotados de 1.000 euros cada uno, y tres accésits.
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Thyssenkrupp probara el uso de robots

en la logistica del mantenimiento de
ascensores

bots autdbnomos para transportar piezas de repuesto y materiales

desde sus almacenes a los ascensores en reparacion. La com-
pafiia alemana utilizara vehiculos de reparto sin conductor del desarro-
llador de software TeleRetail para mejorar la logistica en el servicio que
ofrece para el mantenimiento

de ascensores. Estos sistemas, basados en la nube, podrian formar
redes logisticas de suministro como una solucidon con un enorme poten-
cial de desarrollo, permitiendo llevar las piezas necesarias a cualquier
lugar en el que se encuentren reparando los técnicos de la compania.

Dentro de las nuevas soluciones para la logistica urbana, los vehi-
culos autdbnomos seran un habitual en el paisaje callejero de las Smart
Cities del futuro. Estos vehiculos prometen una mayor eficiencia, seguri-
dad y una logistica mas fluida. Los efectos seran especialmente visibles
cuando se trate de la entrega de mercancias, prescindiendo de los volu-
minosos furgones en favor de unos robots mucho mas compactos, que
aseguraran la ruta mas rapida para la entrega de paquetes.

En el mantenimiento de ascensores y escaleras mecanicas, las pie-
zas de repuesto son necesarias al instante y, generalmente, los técnicos
tienen que conducir de vuelta al almacén o deben pedir que la traiga
otro técnico para conseguirla. Con el aumento del trafico obstruyendo
las calles de la ciudad, la presién sobre las cadenas de suministro no
hace mas que aumentar.

Ivo Siebers, vicepresidente senior de Global Logistics en thys-
senkrupp Elevator afirma que “con estos robots auténomos podriamos
transportar piezas de repuesto de nuestros almacenes a un ascensor
determinado de una forma mas rapida, flexible y con menor impacto pa-
ra el medio ambiente”.

Con solo 85 centimetros de ancho y la posibilidad de viajar sobre las
aceras, las ventajas de estos robots son claras. Son capaces de llegar
a zonas urbanas donde el transporte de vehiculos esta limitado y trans-
portar cargas de hasta 35 kilogramos. Ademas, la informacion sobre el
estado de entrega se puede obtener rapidamente a través de una plata-
forma de automatizacion logistica en linea.

Thyssenkrupp ha impulsado un proyecto piloto en el que usara ro-

Versa Natura, de Ofita:

tablero cerdmico y otras
aplicaciones”

Ladrillos y Tejas de Arcilla Cocida (His-

palyt) acaba de editar una nueva publica-
cién con el titulo “Manual de disefio y ejecucién
de cubiertas con tablero cerdmico y otras aplica-
ciones”, que se puede descargar gratuitamente
en el apartado “Documentacién técnica > Publi-
caciones” de la pagina web de Hispalyt.

Este manual estd dirigido a todos los agen-
tes que intervienen en el proceso constructivo
(arquitectos, arquitectos técnicos, constructores,
etc.).

El manual pretende ser una herramienta de
trabajo para el correcto disefio y ejecucién de las
cubiertas con tablero cerdmico, ya que las carac-
teristicas funcionales de una cubierta dependen
de su disefio, de las propiedades de los materia-
les que la constituyen y de su ejecucién.

Este manual es un cédigo de buenas prac-
ticas que define las caracteristicas y reglas de
montaje de las cubiertas realizadas con tableros
cerdmicos, con el fin de asegurar su calidad y
durabilidad.

Pero ademads de su empleo como elemen-
to de cubierta, el tablero ceramico tiene otras
aplicaciones que también se detallan en este
manual, que ha sido elaborado por Mariano
Gonzélez Cortina y Antonio Rodriguez Sanchez,
del Departamento de Construcciones Arquitec-
ténicas de la Escuela Técnica Superior de Edifi-
cacién de la Universidad Politécnica de Madrid
(ETSEM UPM), en colaboracién con el equipo
técnico de Hispalyt.

I a Asociacién Espafiola de Fabricantes de

oficinas mas cdlidas, con la madera como protagonista

funcionales.

cian entre ellas por el apoyo de la mesa: Innova, con pata de inyeccion, Natura, con

pata de madera y Origins, de acero.
Versa es un un innovador sistema operativo para las oficinas actuales: personalizadas,
flexibles, conectadas y colaborativas. Compagina un disefio moderno y diferenciador con
el desarrollo tecnolégico que exigen las dinamicas de trabajo actuales y sus requerimientos

V ersa Natura es una de las tres familias que componen la coleccién Versa. Se diferen-

La versatilidad sobresaliente de este sistema, disefiado por el aleman Andreas Struppler,

da nombre al programa. El sistema permite crear tantas configuraciones como posibles tipolo-
gias de espacios de trabajo pueden convivir en una oficina; desde el puesto individual al trabajo en equipo o la colaboracion mas
informal en el entorno laboral. La coleccién Natura, que sorprende por su capacidad de crear espacios de trabajo funcionales y al
mismo tiempo emocionales, con una gran variedad de elementos adicionales para adaptarse a cualquier personalidad.
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TimberTlech lanza una herramienta
interactiva de disefio de cubiertas para
contratistas y usuarios

imberTech, la marca de
AZEK® Building Pro-
ducts lider en fabricacion
de cubiertas de alta calidad y ba-
jo mantenimiento, ha desarrolla-
do la herramienta interactiva de
configuracién de cubiertas Deck
Designer con el objetivo de ayu-
dar a propietarios y contratistas
a visualizar sus proyectos. La he-
rramienta, muy intuitiva y de
facil uso, ha sido desarrollada
en colaboracién con Marxent, compafifa lider mundial en realidad virtual y
realidad aumentada.
Deck Designer, disponible on-line en timbertech.es, permite a los usua-
rios disefiar su propia cubierta en tiempo real y hacer que cobre vida en
3D. La herramienta integra todas las colecciones de cubiertas y barandas de

TimberTech, con distintos acabados y colores, asi como otras soluciones de
AZEK® Building Products en aspectos como iluminacién, accesorios, etc.
Junto con mds de 140 opciones bdsicas de personalizacién, también permite
colocar el disefio obtenido en distintos entornos previamente definidos.

“Las multiples opciones de personalizacién que ofrece la herramienta
permite a cada cliente disefiar su cubierta ideal, para compartir posterior-
mente con el contratista, constructor o arquitecto encargado de su desarro-
llo. De este modo, los clientes conffan mds en sus decisiones y acaban maés
satisfechos con el producto final”, comenta Christian Stock, vicepresidente
de ventas internacionales y marketing de AZEK® Building Products.

Durante el proceso de configuracién, la herramienta propone los ins-
trumentos necesarios y consejos de construccién, asi como un glosario para
identificar las distintas partes de la cubierta. Al finalizar el proyecto, genera
una lista de componentes y materiales de TimberTech y AZEK® Building
Products para su instalacién. También permite revisar y guardar tantos dise-
fios interactivos como se deseen antes de tomar la decisién final de compra.

Correderas elevables
CP 130-LS de

Reynaers Aluminium

endencia

arquitec-

ténica: in-
terior y exterior
se integran. Las
fronteras des-
aparecen. Los
espacios de vida
contemporaneos pueden beneficiarse de
grandes elementos correderos que crean
una extension visual hacia el exterior, una
sensacion de amplitud y que permiten la
maxima entrada de luz natural.

El sistema premium para corredera-
elevable CP 130-LS de Reynaers esta dis-
ponible ahora con una solucion “Pocket”
para ocultar las hojas correderas cuando
estas permanecen abiertas, “Multi-rail” que
permite hasta 8 hojas y "Zero” con umbral
plano que facilita el acceso. Soluciones
disefiadas para satisfacer las necesidades
de la arquitectura contemporanea. Ensa-
yado de acuerdo a las normas EN y ASTM.

La solucion “Pocket” permite que las ho-
jas se oculten en la pared creando un mayor
espacio abierto sin elementos visibles.

“Multi-rail” es una solucion innovadora
que permite ampliar los marcos exteriores
del sistema de 2 guias hasta un maximo de
8 guias. Esta solucion permite el disefio de
grandes cerramientos correderos. Existen
piezas especiales de unién que permiten
marcos de mas de 7 metros.

MOINSA completa con éxito el proyecto de iluminacion

mas grande de Europa

1 Grupo MOINSA ha finalizado con éxito el proyecto de sustitucién, cambio y modernizacién de la iluminacién de 96 cen-

tros de El Corte Inglés repartidos por toda Espafia.

El Grupo MOINSA, fabricante de soluciones integrales en los sectores de equipamiento comercial, oficinas, contract e

instalaciones logisticas ha anunciado la finalizacién del proyecto de renovacién luminica mds grande de Europa. Hasta 96 cen-
tros comerciales El Corte Inglés han sustituido su antigua iluminacién por una tecnologia puntera de focos LED fabricada e ins-
talada por MOINSA a medida y en tiempo récord, ya que los trabajos de fabricacién, instalacién y modernizacion se han llevado
a cabo con éxito en menos de un afio.

Los beneficios para El Corte Inglés que se derivan de esta modernizacién son un importante ahorro de energia eléctrica, de
climatizacién, asi como una menor emisién de CO2 a la atmdsfera.

En palabras del director gerente del Grupo MOINSA, Luis Alberto Morén, “se trata de un proyecto tinico por sus caracteris-
ticas, plazos y volumen, y supone todo un orgullo para el Grupo que capitaneo, no solo porque un lider como El Corte Inglés
haya confiado en nosotros por delante de otros competidores muy potentes, sino por la enorme profesionalidad con la que se
ha desarrollado el proyecto de inicio a fin. Sin duda, todo un reto completado con éxito que se ha convertido ya en un hito en el
sector del que debemos sentirnos muy orgullosos”.
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