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Los centros comer-
ciales en España 
han reaccionado a 

la crisis sanitaria con ac-
ciones dirigidas a sus dos 
públicos principales: por 
un lado y con el foco 
puesto en el cliente final, 
incrementando la inver-
sión en la implementación 
de medidas higiénico-sa-
nitarias para mejorar la 
percepción de centro co-
mercial = lugar seguro y, 
por otro lado, situándose 
al lado de los comecian-
tes llegando a acuerdos 
para permitirles continuar 
con su actividad de la me-
jor manera posible en un 
momento de ventas tan 
crudo. 

Transcurridos aproxima-
damente tres meses de la 
finalización del Estado de 
Alarma, propietarios y 
arrendatarios han llevado 
a cabo negociaciones pa-
ra alcanzar soluciones 
conjuntas y adaptadas a 
cada situación, habiendo 
alcanzado un volumen im-
portante de acuerdos en 

los últimos meses.
Los propietarios de cen-
tros y parques comercia-
les en España  - informan 
en una nota de prensa 
conjunta firmada por Mer-
lin Properties, Unibail 
Rodamco Westfield, 
Klepierre, Lar España 
Real Estate, Carmila, 
Castellana Properties, 
Eurofund, Neinver y Nu-
veen real estate, Harbert 
Management Corpora-
tion, DWS, Sonae Sierra 
y Vía Outlets- han inverti-
do un total de más de 30 
millones en medidas hi-
giénico-sanitarias y de se-
guridad con el objetivo de 
ofrecer una experiencia 
de compra totalmente se-
gura. 
Una de las grandes preo-
cupaciones del sector 
centros comerciales ha 
sido ofrecer al cliente final 
espacios muy seguros 
"Antes de la pandemia los 
centros comerciales eran 
lugares de ocio, esparci-
miento y encuentro, ahora 
los clientes buscan segu-
ridad y es lo que hay que 

ofrecerles" explicaba Ju-
lio García, director de 
operaciones de Castella-
na Properties el pasado 
9 de septiembre en un 
Webinar organizado por 
Grupo Vía con expertos 
de centros comerciales de 
España.
Los esfuerzos han sido 

muy importantes para el 
sector, no sólo en medi-

das de higiene, sino tam-
bién en comunicación tal 
como explica Rodrigo de 
Bergia Sada, Head of As-
set Management Iberia en 
Klépierre -multinacional 
francesa especializada en 
la gestión y promoción de 
centros comerciales que 
cuenta con Principe Pío, 
La Gavia y Plenilunio 
(Madrid), Meridiano (Te-
nerife), Maremagnum 
(Barcelona), entre otros:   
"Desde Klépierre hemos 
implementado más de 
200 medidas de seguri-
dad, sin olvidarnos de re-
forzar los mensajes dirigi-
dos al cliente final de que 
nuestros centros comer-
ciales son seguros". 
Ciertamente, tras su rea-
pertura, los propietarios 
de centros comerciales 
han implementado todos 
los protocolos necesarios 
para que vuelta a la activi-
dad fuera completamente 
segura, siguiendo riguro-
sas medidas de higiene y 
seguridad, pero también 
yendo más allá de las re-
cogidas en el “Protocolo y 

Guía de buenas prácticas 
dirigida a la actividad co-
mercial” publicado por el 
Ministerio de Industria, 
Comercio y Turismo, y 
certificando estas medi-
das a través de distintas 
entidades externas de re-
putación internacional 
(como Bureau Veritas y 
SGS entre otras). Tam-
bién han estado en con-
tacto con la administra-
ción pública, planteando 
distintas medidas para el 
apoyo y recuperación de 
la actividad y conjunto del 
sector.

Negociaciones de alqui-
ler
Hasta la fecha se han al-
canzado, de media, 
acuerdos con el 77% de 
los arrendatarios con los 
que mantienen contratos 
de alquiler. Para avanzar 
hacia la recuperación del 
sector, desde el inicio de 
la pandemia los propieta-
rios de centros y parques 
comerciales han mostra-
do su compromiso con la 
actividad comercial. Ade-

Los centros comerciales que se han sometido a  reformas y 
reposicionamiento recuperan más rápidamente las ventas
Los centros comerciales realizan inversiones millonarias en medidas de higiene y renegocian con los 
arrendatarios

Pulso del sector de centros comerciales en España
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"Antes de la 
pandemia los 
centros 
comerciales eran 
lugares de ocio, 
esparcimiento y 
encuentro, ahora 
los clientes buscan 
seguridad y es lo 
que hay que 
ofrecerles" 
explicaba Julio 
García, director de 
operaciones de 
Castellana 
Properties

>> El centro comercial Larios Centro de Málaga ha certificado con AENOR sus protocolos frente al coronavirus y dispone del sello que avala sus buenas prácticas en la gestión 
del coronavirus. La reforma, acometida por el estudio de arquitectura L35, optimiza y reordena los recorridos de vehículos en las plantas de aparcamiento, al tiempo que se crean 
generosos espacios abiertos y sombreados mediante la instalación de protecciones solares en la planta superior. La reconversión del espacio de los cines en un luminoso y ele-
gante food-court de triple altura, dotado de una nueva y eficiente fachada de vidrio, consigue que el visitante obtenga una magnífica experiencia perceptiva.
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más de contener al máxi-
mo los gastos corrientes 
para el óptimo manteni-
miento de las instalacio-
nes se implementaron 
una serie de medidas con 
el objetivo de aliviar la te-
sorería de los inquilinos. 
"Estamos ayudando a 
nuestros inquilinos, yendo 
de la mano con ellos y la 
tasa de ocupación tras es-
tos meses en nuestros 
centros comerciales es 
del 98%" afirma Julio 
García, director de opera-
ciones de Castellana 
Properties. Según infor-
ma en un comunicado la 
compañía, la caída de las 
ventas en sus centros co-
merciales se ha modera-
do y estas han ido aumen-
tando progresivamente 
desde el pasado mes de 
junio y en julio se recupe-
raron un 88%. Los espa-
cios comerciales relacio-
nados con el bricolaje, la 
electrónica, las mascotas 
y artículos para el hogar 
fueron los que experimen-
taron mejores datos con 
crecimientos positivos por 
encima del 20% en com-
paración al mismo mes de 
2019. Respecto al ocio y 
la restauración, igual que 
con todos sus inquilinos, 
Castellana Properties 
continúa mostrándoles su 
apoyo. Por ello, en los úl-
timos dos meses, se han 
abierto nuevos espacios 
al aire libre y ampliado las 
terrazas para que los in-
quilinos puedan seguir de-
sarrollando su actividad 
económica habitual con 
las máximas medidas de 
seguridad. Además, en 
los últimos dos meses, 
Castellana Properties ha 
abierto 4.000 m² de nueva 
oferta comercial para to-

dos sus clientes. 

Los espacios exteriores, 
al alza
La incorporación de espa-
cios exteriores en los cen-
tros comerciales ya venía 
siendo una tendencia al 
alza antes de la crisis sa-
nitaria y ahora se acen-
tuará de manera notable, 
tal como apunta Tristán 
López-Chicheri, director 
general y arquitecto de 
L35 -estudio internacional 
de arquitectura con ofici-
nas en Barcelona, Madrid, 
París, Ginebra, Miami, 
México, Bogotá, São Pau-
lo, Santiago, Casablanca, 
Estambul y Abu Dhabi, 
expertos en centros co-
merciales-  "Nosotros he-
mos detectado un interés 
por parte de nuestros 
clientes de establecer un 
énfasis en la calidad del 
aire y potenciar los espa-
cios exteriores" explica 
López Chicheri quien in-
dica que existe cierta incli-
nación para mejorar las 
condiciones de los cen-
tros comerciales y apunta 
como esencial el ir incor-
porando  "los canales de 

ventas online y de venta 
directa en espacios exte-
riores" ya que "desde el 
punto de vista de calidad 
del aire ofrecen una gran 
ventaja."
Oscar Mata, de la compa-
ñía líder en la gestión de 
centros outlet en Europa 
Neinver indica que a lar-
go plazo todos los cam-
bios y mejoras que se es-
tán realizando en los cen-
tros comerciales van a ser 
continuistas, ya que "la 
seguridad va a calar, hay 
que apostar por espacios 
abiertos" así mismo expli-
ca que el cliente familiar a 
día de hoy va a buscar 
otro tipo de compra y otro 
tipo de espacios de espar-
cimiento. A partir de ahora 
"la gente no vendrá en 
grandes grupos y la visita 
será reducida. Hay que 
maximizar la visita en los 
centros". Por otra parte 
apunta que aquellos cen-
tros que forman un desti-

no en sí mismo han fun-
cionado mejor durante 
estos meses que los que 
están aislados".

Reposicionamiento y fu-
sión con el canal online  
La rentabilidad de la in-
versión  en rehabilitación 
y reposicionamiento de 
los centros comerciales 
es algo que no se ponía 
en duda antes de la pan-
demia, pero ahora se ha 
visto de manera clara. 
Tras las semanas de cie-
rre obligado, la crisis sani-
taria ha demostrado que 
los centros comerciales 
que se han recuperado 
más rápidamente han si-
do aquellos que se han 
sometido a reformas y re-
posicionamiento reciente-
mente, por contra aque-
llos que se han quedado 
desactualizados han teni-
do un tiempo de recupera-
ción mucho más lento.
Rodrigo de Bergia Sada, 

Head of Asset Manage-
ment Iberia en Klépierre 
alerta que "No podemos 
olvidarnos de los proyec-
tos que teníamos antes 
del Covid19. Nuestro ob-
jetivo es seguir invirtiendo 
en los activos, seguir re-
forzando por el ocio y la 
restauración y seguir invir-
tiendo en generar espa-
cios seguros y que ofrez-
can experiencias únicas".
En esta nueva etapa los 
propietarios de los centros 
comerciales valoran tres 
variables: la ocupación, la 
renta y el valor del activo. 
"Estamos en un momento 
en que la relación con el 
operador tiene que cam-
biar radicalmente, la 
transparencia tiene que 
ser muy clara y nos preo-
cupa mucho la venta onli-
ne, que se ha visto poten-
ciada." afirma Sergio 
García, Director de Retail 
de Grupo Lar. 
Si encaje del canal online 

 "Hemos 
detectado un 
interés por parte de 
nuestros clientes 
de establecer un 
énfasis en la 
calidad del aire y 
potenciar los 
espacios 
exteriores" explica 
Tristán López-
Chicheri director 
general y 
arquitecto de L35 
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>> El Centro Comercial L’Aljub, propiedad de dos fondos bajo la gestión de la división inmobiliaria de 
DWS y gestionado por Cushman & Wakefield, está en pleno proceso de remodelación con una inversión 
de más de 5 millones de euros. La reforma supondrá una mejora sustancial del activo y un importante 
cambio y modernización de sus instalaciones para así ofrecer una mejor experiencia a sus visitantes.
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era algo que ya se estaba 
trabajando desde los cen-
tros comerciales más 
punteros, ahora que las 
ventas en línea se han 
incrementado tan notable-
mente la preocupación es 
mayor. "Creemos en la 
fusión del online y lo físi-
co, nuestro ADN es la 
gestión activa de los in-
muebles. Nuestro objetivo 
es fortalecer nuestros 
centros y apostamos 100 
por cien por el retail" afir-
ma Julio García, director 
de operaciones de Caste-
llana Properties.
Desde el punto de vista 
de marketing es clave 
"apostar más por el servi-
cio al cliente, que es una 
de las fortalezas de Ama-
zon" y también seguir in-
virtiendo en los activos, 
mejorando áreas de des-
canso, baños, espacios 
verdes, etc. "porque el re-
torno de la inversión es 
claro." indica el Head of 
Asset Management de 
Sonae Sierra, Alexandre 
Pessegueiro.
Esta compañía, Sonae 
Sierra fue reconocida el 
pasado mes de septiem-
bre con el Premio Stevie 
de Bronce en la categoría 
"Respuesta COVID-19" y 
a la subcategoría "Res-
puesta Corporativa Más 
Valiosa" de la 17ª edición 

de los Annual Internatio-
nal Business Awards por 
su innovador programa " 
Pandemia de Coronavirus 
- Potenciar y reinventar 
las operaciones inmobilia-
rias de retail ", un plan di-
señado para ayudar a los 
comercios de 69 centros 
comerciales de 10 países 
a reabrir sus negocios du-

rante la pandemia.

El marketing cobra im-
portancia en los centros 
comerciales
Los centros comerciales 
se han revelado como di-
namizadores de la activi-
dad de sus operadores 
durante la crisis del Co-
vid-19. Un estudio realiza-
do por Rethink, agencia 
que trabaja para más de 
200 centros comerciales 
en Europa y Latinoaméri-
ca, pone de relieve cómo 
la paralización de las 
afluencias físicas ha po-
tenciado el valor de los 
centros que han tenido la 
capacidad de seguir ofre-
ciendo propuestas a sus 
audiencias más fieles.
En este sentido, el 85% 
de las marcas participan-
tes en programas de fide-
lización de centros comer-
ciales ha intensificado su 
participación durante el 
confinamiento. Los retai-
lers se han volcado con la 
posibilidad de utilizar los 
canales directos que el 
centro le ofrece para po-
der dirigir sus campañas a 
bases de datos cualifica-
das.
De esta forma, entre mar-
zo y junio Rethink ha ges-
tionado más de 5.000 ac-
ciones con retailers dirigi-
das a potenciar la reserva 

de servicios, dar visibili-
dad a ofertas online, ge-
nerar tráfico a sus marke-
tplaces u ofrecer expe-
riencias e incentivos para 
la activación de las deci-
siones de compra.
Según José Luis Pastor, 
CEO de Rethink, “la co-
municación directa con 
las audiencias de proximi-
dad es una exigencia pri-
mordial por parte de los 
retailers. Cuando un cen-
tro comercial tiene la ca-
pacidad de conectar al 
retailer con las comunida-
des locales, y puede ha-
cerlo de manera segmen-
tada, a tiempo real, y mi-
diendo su efectividad, es-
tamos aportando un valor 
al retailer que otros no 
pueden ofrecer”.
Según destacan desde la 
agencia, la tecnología es 
el eje para una gestión 
óptima de las campañas 
digitales. Los centros co-
merciales han podido po-
ner en valor su ecosiste-
ma y los canales para lle-
gar a distintos públicos 
que son objetivo de inte-
rés para los retailers. Las 
habían construido y enri-
quecido gracias a todas 
las acciones de dinamiza-
ción bajo el programa de 
fidelización de los cen-
tros.
“Hemos cerrado más de 

6

300 acuerdos nuevos de 
adscripción de retailers 
que quieren participar del 
alcance de marketing que 
les proporcionan los clubs 
de fidelización y de la tra-
zabilidad que tenemos de 
todo ello. Los retailers nos 
ven como generadores de 
negocio, ya que todas las 
acciones que les propone-
mos tienen este objeto, y 
no solo eso, hemos capta-
do más de 100.000 euros 
en premios aportados por 
las marcas que han per-
mitido lanzar más de 
3.000 sorteos a clientes a 
cambio de tickets de com-
pra o uso de cupones”, 
señala Belén Pinel, res-
ponsable del área de cen-
tros comerciales de 
Rethink.
La crisis de 2008 llevó a 
los centros comerciales a 
priorizar sus inversiones 
en fidelización ante una 
contracción de los presu-
puestos familiares, y por 
tanto de la frecuencia de 
gasto y del ticket medio. 
Hoy, nos enfrentamos a la 
misma situación y parece 
lógico que se concentren 
esfuerzos en estrechar la 
relación de aquellos que 
están en el área de in-
fluencia más próxima al 
centro. El estudio revela 
también que el 98% de las 
marcas han renovado su 
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Rodrigo de Bergia 
Sada, Head of 
Asset 
Management 
Iberia en Klépierre 
alerta que "No 
podemos 
olvidarnos de los 
proyectos que 
teníamos antes 
del Covid19. 
Nuestro objetivo 
es seguir 
invirtiendo en los 
activos, seguir 
reforzando por el 
ocio y la 
restauración y 
seguir invirtiendo 
en generar 
espacios seguros 
y que ofrezcan 
experiencias 
únicas".

>> La reforma de Parque Corredor supondrá una inversión de 45 millones de euros por parte de sus propietarios: Redevco y Ares. El nuevo diseño conceptual ha sido realizado  
por el estudio de arquitectura Chapman Taylor. La ejecución del proyecto la dirige el estudio de arquitectura ARPV y coordinada por GLEEDS. 
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participación en estos pro-
gramas en el último año, y 
que se han producido in-
crementos del 220 % en la 
interacción con las pro-
puestas de los clubs.
“El marketing del centro 
comercial será inocuo si 
no tiene una orientación 
de negocio”, apunta José 
Luis Pastor. “El mayor 
activo que tenemos son 
los datos y la capacidad 
de llegar a esas audien-
cias de manera directa y 
diferenciada en conteni-
dos. Las marcas saben 
que requieren del centro 
comercial para obtener 
tráfico a su negocio, pero 
el concepto de tráfico ya 
no es solo físico, y ahí es 
donde el centro debe acti-
var su maquinaria de mar-
keting de precisión para 
activar los comportamien-
tos de sus compradores”, 
concluye.

La inversión en retail en 
España superó los 970 
millones de euros en el 
primer semestre
 El último Snapshot Retail 
de Knight Frank, informe 
sobre el sector que elabo-
ra la consultora inmobilia-
ria, refleja que durante el 
primer semestre del 2020 
la inversión en retail al-
canzó en nuestro país los 
970 millones de €, cifra 

que representa un 75% 
más que la registrada ha-
ce un año, cuando la in-
versión llegó a situarse en 
550 millones de euros. 
Pese a ser considerado 
un buen dato, la inversión 
se vio, sin duda, condicio-
nada por los meses de 
confinamiento, ya que, co-
mo apunta el mismo estu-
dio, entre abril y junio 
-coincidiendo con los me-
ses de mayor impacto de 
la pandemia-, aun así el 
volumen alcanzó los 200 
millones de €. Como expli-
ca Elaine Beachill, head 
of retail en Knight Frank, 
“a pesar de la situación 
actual, estamos viendo 
una demanda continua de 
activos apuntalada por el 
sector de alimentación, 
parques comerciales y 
oportunidades ventajistas 
en buenas ubicaciones”.
Durante este segundo tri-
mestre de 2020, los su-
permercados fueron los 
que mostraron cierta for-
taleza y mantuvieron el 
atractivo para los inverso-
res, como lo demuestra, 
por ejemplo, el hecho de 
que -en este período- el 
fondo norteamericano 
LCN invirtió 180 M€ en la 
compra de 27 tiendas 
Mercadona bajo la fórmu-
la sale & leaseback o Ma-
hou adquirió un local co-

mercial de 3.300 m2 en el 
nuevo Mahou-Calderón, 
terrenos en los que Carre-
four abrirá una de sus 
tiendas más emblemáti-
cas.
Tras los supermercados, 
el high street fue, durante 
el segundo trimestre, el 
segmento que obtuvo ma-
yor relevancia, constatán-
dose, además, y como 
señala el informe, que la 
actividad durante estos 
tres meses no se ha fre-
nado, registrándose fir-
mas de alquileres de loca-
les comerciales, funda-
mentalmente en las princi-
pales vías de las grandes 
ciudades. Así, en Madrid, 
durante el periodo de con-
finamiento, destacaron las 
aperturas de una nueva 
macrotienda de 900 me-
tros cuadrados del grupo 
de perfumería Druni en el 
barrio de Salamanca, un 
local de 620 metros cua-
drados del gigante chino 
de la restauración La chi-
na Haidilao en Gran Vía y 
un nuevo punto de venta 
de 130 m2 de la firma es-
pañola de cosmética natu-
ral Freshly Cosmetics en 
la calle Fuencarral. Las 
novedades en la Ciudad 
Condal se centraron en un 
establecimiento de Gap 
en la Calle Arcs con una 
superficie de 600 m2, el 

nuevo flagship de Orange 
en Paseo de Gracia y con 
400 m2, y la tienda 300 
m2 que la firma de artícu-
los para bebés Bey Nens 
acaba de inaugurar en Vi-
la de Gràcia.
Por otro lado, la rentabili-
dad prime de los centros y 
parques comerciales se 
ha mantenido estable du-
rante este trimestre, si-
tuándose en el 5% y el 
5,5%, respectivamente, 
mientras que el high street 
creció moderadamente 
para alcanzar el 3,5%. Ci-
fras y comportamiento 
comparables a los regis-
trados en los últimos me-
ses en ciudades como 
Bruselas, Londres, Berlín, 
París o Dublín.
A la hora de analizar los 
datos de la inversión retail 
registrada durante los seis 
primeros meses del año, 
el Snapshot Retail de 
Knight Frank señala que 
los centros comerciales 
representaron casi el 70% 
del total de inversión, ad-
virtiendo, igualmente, los 
expertos de la consultora 
cómo en los últimos tiem-
pos se está produciendo 
un cambio en los hábitos 
de consumo que provoca 
el hecho de que los cen-
tros comerciales se estén 
moldeando para “conver-
tirse en lugares de en-

cuentro social”. “En este 
aspecto, hemos visto un 
incremento en la deman-
da de centros comerciales 
en ubicaciones estratégi-
cas que ofrecen una clara 
oportunidad de reposicio-
namiento para incluir usos 
mixtos a medio largo pla-
zo”, concluye Beachill. 

El último 
Snapshot Retail 
de Knight Frank, 
informe sobre el 
sector que 
elabora la 
consultora 
inmobiliaria, 
refleja que 
durante el primer 
semestre del 2020 
la inversión en 
retail alcanzó en 
nuestro país los 
970 millones de €, 
cifra que 
representa un 
75% más que la 
registrada hace 
un año, cuando la 
inversión llegó a 
situarse en 550 
millones de 
euros. 

>> Centro Vialia Vigo es uno de los proyectos más importantes y ambiciosos de la ciudad de Vigo, presupuestado en 83 millones de euros. Gestionado por Ceetrus, tiene prevista 
su apertura en primavera de 2021 y contará con 43.000 metros cuadrados destinados a actividades de ocio, comercios y zonas verdes
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Valliance Real Estate, 
consultora inmobiliaria 
especializada en opera-
ciones de inversión, des-
inversión y gestión de 
activos inmobiliarios, ha 
asesorado en exclusiva 
a un Family Office en la 
venta de una cartera de 
inmuebles residenciales 
ubicados a escasos mi-
nutos del centro de Ma-
drid por un volumen de 
inversión de alrededor 
de 11 millones de euros.
Esta cartera está forma-
da por tres edificios 
arrendados en su prácti-
ca totalidad y situados 
en el Distrito de Argan-
zuela, en el barrio de 
Delicias. Uno de los ma-

yores atractivos de esta 
operación ha sido preci-
samente la ubicación de 
los inmuebles, dentro de 
la almendra central de la 
ciudad y próximos, no 
solo a zonas turísticas, 
sino también a la esta-
ción del AVE y a diferen-
tes paradas de Cerca-
nías y Metro. 
En total, los edificios su-
man una superficie total 
de 4.521 m2 repartidos 
entre 83 viviendas, y un 
local comercial. En cual-
quier caso, los tres edifi-
cios, que ofrecen la posi-
bilidad de ser conecta-
dos entre sí dada su 
cercanía y la contigüidad 
de dos de ellos, requeri-

rían de una rehabilita-
ción integral o un reposi-
cionamiento para su 
máxima rentabilidad. 
Belén Díaz, Directora 
General y Partner de Va-
lliance que ha liderado la 
operación, señaló: “los 
inversores demuestran 
un claro interés por esta 
tipología de activos, mar-
cada claramente por su 
buena ubicación y dada 
la escasez de oportuni-
dades dentro de la M-30 
de Madrid. En los barrios 
consolidados, como De-
licias, la única opción de 
desarrollar obra nueva 
es mediante el reposicio-
namiento de este tipo de 
inmuebles”.

Capital Investments promueve 
17 viviendas de lujo en Madrid
Knight Frank inicia la comercialización de Palacio Tirso de Molina

Knight Frank inicia 
la comercialización 
de uno de los pro-

yectos residenciales más 
exclusivos del año: Pala-
cio Tirso de Molina, ubica-

do en la Plaza Tirso de 
Molina número 8. Se trata 
de una promoción única, 
en uno de los barrios más 
céntricos de Madrid y pro-
piedad de 1810 Capital 

Investments, en cuyas 
17 viviendas sus futuros 
inquilinos podrán descu-
brir cómo es vivir en un 
palacio.   Son 17 vivien-
das de hasta 11 tipologías 
distintas y de entre 97 y 
206 m2, con uno y dos 
dormitorios, y distribucio-
nes diferentes. Los pre-
cios van desde los 
510.000€ al 1.060.000€ 
del único ático disponible. 
Construido en el siglo 
S.XVII, el Palacio Tirso de 
Molina ha sido íntegra-
mente rehabilitado respe-
tando en su fachada la 
geometría original y los 
elementos decorativos en 
un proyecto desarrollado 
por Touza Arquitectos.

Un Family Office vende 3 inmuebles resi-
denciales en el centro de Madrid por 11 M

Nuveen Real Estate y 
Kronos han creado una 
joint-venture para pro-
mover vivienda en alqui-
ler en España. La nueva 
compañía denominada 
STAY tiene el objetivo de 
desarrollar 5.000 vivien-
das con un valor bruto de 
los activos (en inglés, 
GAV) de 1.000 millones 
de euros.
La joint-venture, que 
operará bajo marca 
STAY contará, en un pri-
mer momento, con una 
cartera de alrededor de 
1.400 viviendas, reparti-
das en cinco proyectos 
que se promoverán a lo 
largo de los tres próxi-
mos años. Las promocio-
nes, que se ubicarán en 
Madrid, Valencia, Tarra-
gona y Córdoba, tendrán 
tamaños que van desde 
las 120 a las 500 unida-
des residenciales por 
proyecto. En conjunto, 
representan una inver-
sión de más de 250 mi-
llones de euros.
La joint-venture ya cuen-
ta con cuatro proyectos 
adicionales en planifica-
ción, lo que aumentará la 
inversión en otros 325 
millones de euros (unas 
1.600 unidades más). To-

do ello, contribuirá a la 
creación de 12.000 em-
pleos directos e indirec-
tos.
Nuveen Real Estate ha 
constituido la sociedad 
en nombre de TIAA Ge-
neral Account, para la 
que gestiona su cartera 
internacional de activos 
inmobiliarios, valorada 
en aproximadamente 
37.000 millones de dóla-
res*.
Marta Cladera de Codi-
na, Managing Director 
para Iberia de Nuveen 
Real Estate, comentó: 
"El segmento de la pro-
moción para alquiler 
(BTR) en España está 
claramente infra penetra-
do y carece de una oferta 
de calidad. Si a esto le 
sumamos las actuales li-
mitaciones en materia 
hipotecaria, los cambios 
demográficos y la cre-
ciente preferencia de los 
consumidores por la fle-
xibilidad, la ubicación y 
las ofertas de inmuebles 
de alquiler modernos y 
prime, vemos que el de-
sarrollo de estas nuevas 
promociones es crucial 
para el mercado residen-
cial español en este mo-
mento."

Nuveen Real Estate y Kronos 
se alían para promover 
vivienda en alquiler 

>> Interior de vivienda en Palacio Tirso de Molina

RealFund se acaba de 
constituir en España para 
la prestación de servicios 
de digitalización de deu-
da inmobiliaria. La com-
pañía ofrecerá solucio-
nes de financiación de 
proyectos inmobiliarios 
mediante la emisión de 
deuda basada en activos 
inmobiliarios y digitaliza-
da usando la tecnología 
de blockchain. Esta deu-
da, emitida por un pro-
motor inmobiliario, podrá 
ser adquirida por peque-
ños inversores que, de 
este modo, facilitarán la 
financiación necesaria 
para llevar a cabo el pro-
yecto.
Cualquier promotora o 

particular podrá emitir 
deuda, respaldándola 
con sus proyectos inmo-
biliarios presentes o futu-
ros. Esta deuda será digi-
talizada por RealFund, 
de manera que la inver-
sión pueda ser fracciona-
da en valores digitales 
plenamente seguros, 
transparentes y transferi-
bles con facilidad. Estos 
valores digitales, solo po-
sibles gracias a la nueva 
tecnología de blockchain, 
son los denominados de 
manera genérica tokens. 
No se realizará hipoteca 
sobre el bien 'tokenizado' 
para evitar gastos de no-
taría, registro y otros re-
lacionados.

Nace RealFund, empresa pione-
ra en España en 'tokenización' 
de deuda inmobiliaria

AEDAS Homes impulsa 
en Pamplona 92 viviendas 
de alta calidad de 1, 2, 3, 
4 y 5 dormitorios en dos 

edificios: una torre de 
planta baja y 14 alturas 
(68 unidades) y un segun-
do bloque de planta baja y 
seis alturas (24). Estos 
pisos -a partir de 225.000 
euros- incluyen cocina 
amueblada y equipada, 
trastero y plaza de garaje. 
Las viviendas cuentan 
con terrazas, distribucio-
nes diáfanas con gran lu-
minosidad y la mayoría 
disfruta de vistas privile-

giadas a la ciudad. Ade-
más, las viviendas de Ata-
laya tienen calificación 
energética A, distinguién-
dose por su sensibilidad 
hacia el medio ambiente 
con la incorporación de 
medidas como el suelo 
radiante y refrescante, la 
ventilación de doble flujo, 
acristalamientos que ase-
guran el confort térmico o 
preinstalación para carga 
de vehículo eléctrico.

AEDAS Homes impulsa 92 viviendas de alta 
calidad en Pamplona
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Grupo Lar se alía con Primonial para 
crear vivienda en alquiler
Invertirán 400 M de euros en 5 años

Grupo Lar ha firma-
do un acuerdo con 
la francesa Primo-

nial para la creación de 
una plataforma de vivienda 
en alquiler, con presencia 
en varias ciudades de Es-

paña.  Con esta joint ventu-
re, Grupo Lar continua su 
apuesta estratégica por el 
segmento de la vivienda en 
alquiler. Grupo Lar y Primo-
nial apuestan por una es-
trategia de desarrollo Build 

To Rent de última genera-
ción a través de la inver-
sión de 400 millones de 
euros de capital durante los 
próximos cinco años, inclu-
yendo una cartera inicial de 
500 unidades ubicadas en 
Madrid, Málaga y Vallado-
lid.  Las viviendas, que se 
construirán a partir de de-
sarrollos sobre suelos ad-
quiridos y también median-
te acuerdos llave en mano 
con promotores, estarán 
dirigidas a satisfacer la de-
manda de mercado medio 
en las principales ciudades 
y áreas metropolitanas de 
España. El portfolio se con-
centrará mayoritariamente 
en Madrid y Barcelona, pe-
ro la joint venture de nueva 
creación buscará también 
oportunidades en otros 
mercados como Valencia, 
Málaga, Sevilla, Zaragoza, 
Las Palmas, Alicante, Pal-
ma de Mallorca o Bilbao, 
entre otros. 

Aberdeen cierra su primera 
compra residencial con Azora

Aberdeen Standard 
Investments (ASI) 
ha entrado de lleno 

en el mercado “build to 
rent” de Madrid cerrando 
la compra “llave en ma-
no” de un Proyecto resi-
dencial con un vehículo 
gestionado por Azora en 
una de las dos mejores 
parcelas del nuevo ámbi-
to residencial Mahou-
Calderón. Esta es la últi-
ma gran bolsa de suelo 
disponible dentro de la 
M-30, que a día de hoy 
es una de las ubicacio-
nes residenciales más 
atractivas y deseadas de 
la capital.
El nuevo ámbito residen-
cial, que cuenta con 
200.000 m2 de superficie, 
se desarrollará sobre los 
terrenos que antaño al-
bergaron la antigua fábri-
ca del grupo cervecero 
Mahou y el extinto estadio 
Vicente Calderón, del que 
fuera propietario el Club 
Atlético de Madrid.
Tras su salida al mercado 
el pasado año, las 8 par-
celas residenciales con 
que cuenta el ámbito tu-
vieron muy buena acogida 
entre los promotores. Un 
vehículo gestionado por 
Azora compró las dos me-
jores parcelas del ámbito, 
ubicadas en primera línea 
de Madrid Río sobre el 
terreno que ocupaba el 
antiguo estadio de fútbol. 
Azora desarrollará una de 
estas parcelas, la llamada 
RC8, para el Fondo Aber-
deen Standard Pan Euro-
pean Residential Property 
Fund (“ASPER”), constru-

yendo un gran edificio re-
sidencial de más de 
14.000 m2 que contará 
con un total de 160 vivien-
das de 1, 2 y 3 dormitorios 
y una magnífica zona co-
mercial de aprox. 1.900 
m2. Además, contará con 
más de 2.000 m2 de zo-
nas comunes exteriores 
con amplias zonas ajardi-
nadas, piscina, pádel, zo-
na de juegos infantiles, 
etc. La otra parcela desa-
rrollada por Azora, la 
RC7-River Park, también 
ubicada dentro de Madrid 
Rio, con 223 viviendas se-
rá destinada únicamente 
para la venta y en solo 
unos meses de comercia-
lización con Gestilar, ya 
ha vendido el 30% de las 
unidades, contando con 
una gran demanda.
El edificio, que estará ter-
minado hacia finales de 
2022, ha sido diseñado 
por el prestigioso estudio 
de arquitectura Touza y 
contará con acabados de 
primera calidad y estará 
adaptado a las nuevas 
demandas en cuanto a 
sostenibilidad.
La transacción, por un vo-
lumen en torno a los 90 
Mill. € se ha realizado off-
market. ASI ha contado 
entre sus asesores con la 
consultora TC Gabinete 
Inmobiliario, Garrigues en 
la parte legal y fiscal, y 
Arcquitec y Magnum & 
Partners en la parte técni-
ca y comercial respectiva-
mente. 
Azora ha contado como 
asesores legales con la 
firma Perez Llorca.

Urbanitae financia un proyecto 
residencial en el Puerto de Santa María
La plataforma de finan-
ciación participativa Ur-
banitae ha levantado 
más de 1,1 millones de 
euros para financiar el 
proyecto residencial Pi-
nares I y Pinares II en El 
Puerto de Santa María. 
En total se han registra-
do 230 inversiones, cu-
yos titulares recibirán 

una rentabilidad estima-
da en torno al 40%.  La 
plataforma de financia-
ción participativa Urbani-
tae ha levantado más de 
1,1 millones de euros 
para financiar el proyec-
to residencial Pinares I y 
Pinares II en El Puerto 
de Santa María. En total 
se han registrado 230 

inversiones, cuyos titula-
res recibirán una rentabi-
lidad estimada en torno 
al 40%.  

>> Miguel Ángel Peña, director general área residencial Grupo Lar

Juan Antonio Gómez-Pintado presenta la 
nueva compañía inmobiliaria Vía Ágora

Vía Ágora, compañía de 
capital nacional especiali-
zada en la inversión, desa-

rrollo y gestión de activos 
inmobiliarios, ha anuncia-
do que comenzará a desa-
rrollar sus primeras promo-
ciones residenciales en 
Madrid en julio de 2021.
Para ello, la compañía 
cuenta ya con activos en 
Madrid con un volumen de 
159.514 metros cuadrados 
edificables para la cons-
trucción de unas 1.833 vi-
viendas en distintas ubica-
ciones de Madrid, como 
Vallecas, Valdebebas, 
APR 08.02 Joaquín Loren-
zo; UZP 2.02 Los Cerros; 

UZP 2.03 Los Ahijones y 
Sector 1 de Los Pocillos 
en Villanueva de la Caña-
da.
La compañía, fundada por 
Juan Antonio Gómez-
Pintado, iniciará su activi-
dad en Madrid pero el ob-
jetivo es ir paulatinamente-
creciendo en el resto del 
territorio nacional, selec-
cionando bien las ubica-
ciones, y llevando a cabo 
tanto viviendas para su 
venta como para el alqui-
ler.

>> Juan Antonio Gómez-Pintado
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Colliers International 
impulsa sus servicios 
técnicos especializados 
en el mercado de Build 
to Rent a través de una 
nueva división integrada 
por expertos con amplia 
experiencia en el aseso-
ramiento a promotores y 
fondos. 
Desde 2018 Colliers ha 
asesorado en la defini-
ción de producto, Due 
Diligence Técnica y Pro-
ject Management de pro-
yectos Build to Rent que 
pondrán en el mercado 
más de 3.200 nuevas vi-
viendas de alquiler en 
toda España. Entre sus 
clientes se encuentran 
los principales inverso-

res especializados como 
Axa IM Real Assets o 
Hines y promotores na-
cionales como Acciona.
“La definición correcta 
del producto es la clave 
del éxito en promociones 
Build to Rent, algo que 
implica directamente a 
promotores y fondos pa-
ra lograr que sus proyec-
tos sean rentables y que 
tiene múltiples condicio-
nantes técnicos depen-
diendo del mercado en 
el que se sitúe cada pro-
yecto. La creación de es-
ta división nos permite 
ofrecer servicios técni-
cos especializados en 
toda la cadena de valor, 
desde la definición del 

producto hasta su ejecu-
ción y gestión posterior.” 
comenta – Miguel Angel 
Falcón, Managing Direc-
tor de REMS & Technical 
Services de Colliers In-
ternational.

Grupo Insur lanza su novena 
promoción en Entrenúcleos
Está compuesta por 76 chalets de tres y cuatro dormitorios 

Selecta Ares II será 
la novena promo-
ción que desarrolla-

rá Grupo Insur y Anida 
BBVA en Entrenúcleos, 
Dos Hermanas (Sevilla), 

dando respuesta a la alta 
demanda que ha tenido 
su promoción Selecta 
Ares en donde ya se han 
vendido más del 85% de 
las viviendas, según ha 
explicado la compañía. 
Selecta Ares II está com-
puesta por 76 chalets de 
tres y cuatro dormitorios 
distribuidos en dos plan-
tas, con estancias muy 
luminosas gracias a la 
orientación de las vivien-
das, cocinas equipadas 
con campana extractora, 
vitrocerámica, horno y mi-
croondas e instalación de 
aire acondicionado. Las 
viviendas tienen un precio 
de salida desde los 
228.000 euros más IVA. 

Colliers lanza su división de servicios 
técnicos especializados en Build To Rent

La firma internacional Hi-
nes avanza en la conso-
lidación  de su proyecto 
residencial de alquiler 
multifamiliar, Valdebebas 
125, en Madrid. Así, la 
compañía ha informado 
de que la comercializa-
ción del espacio ya está 
en marcha y que Aldi se-
rá la primera firma en 
instalarse en el complejo 
residencial. La compañía 
de distribución abrirá su 
cuadragésimo supermer-
cado en Madrid con una 
superficie total construi-
da de unos 2.000 m2. 

Hines anunció el pasado 
mes de febrero la firma 
con Acciona de un acuer-
do de compra llave en 

mano (“forward purchase 
agreement”) para la ad-
quisición total de este 
proyecto residencial de 
alquiler multifamiliar de 
31.000 m2 en Madrid, 
ubicado en uno de los 
distritos de más rápido 
crecimiento en la capital, 
Valdebebas. El activo 
forma parte de la cartera 
del nuevo fondo Hines 
European Value Fund 2 
(HEVF 2), y constituye 
uno de los proyectos 
más representativos en 
el segmento de residen-
cia de alquiler en nuestro 
país. Las obras iniciadas 
este verano por Acciona 
avanzan a buen ritmo y 
se prevé que la entrega 
se produzca en 2022. 

Hines pone en el mercado el 
proyecto residencial de 
alquiler Valdebebas 125

>> Residencial Selecta Ares II en Entrenúcleos (Sevilla)

La promotora Alibuilding, 
perteneciente a Aligrupo, 
cerró el ejercicio de 2019 
con un volumen de nego-
cio de 11,8 millones de 
euros cumpliendo con la 
línea de negocio iniciada 
en 2018, alcanzando el 
objetivo de la entrega de 
la promoción Calpe 
Beach I y gracias al cie-
rre de las ventas de las 
promociones Calpe 
Beach II y Denia Beach, 
los proyectos más avan-
zados durante el pasado 
año.
Con estos datos, Alibuil-
ding ha contribuido a los 
resultados de Aligrupo de 
18,5 millones,  así como 
a su cifra de negocios de 

22 millones. Aligrupo 
consiguió en 2019 recu-
perar las pérdidas del 
ejercicio 2018 de 5,8 mi-
llones y continuar con la 
diversificación de su acti-
vidad productiva. 

La promotora Alibuilding 
cerró 2019 con una 
facturación de 11,8 M

Grupo Avintia, grupo in-
dustrial líder en el sector 
constructor-inmobiliario 
español, y CEMEX Ventu-
res, la unidad de innova-

ción abierta y capital ries-
go corporativo de CE-
MEX, unen esfuerzos, vi-
sión y experiencia para 
impulsar la construcción 
industrializada en Espa-
ña. De esta forma, lanzan 
Wallex, el negocio de di-
seño e ingeniería, fabrica-
ción e instalación en obra 
de sistemas constructivos 
panelizados y autoportan-
tes offsite; al tiempo que 
anuncian la puesta en 

marcha de la primera fá-
brica de construcción in-
dustrializada de España 
(en Carabias, Segovia), a 
la que seguirá la apertura 
de más plantas. La planta 
estará dedicada exclusi-
vamente a la edificación 
offsite, erigiéndose como 
la primera de esta tipolo-
gía en el país y con capa-
cidad de producción de 
alrededor de 1.000 vivien-
das al año.

Nace la primera fábrica de construcción 
industrializada en España
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PATRIZIA adquiere un proyecto 
residencial en Barcelona por 74 M
El vendedor es Metropolitan House

PATRIZIA AG ha ad-
quirido un proyecto 
residencial ‘llave en 

mano’ en el municipio de 
Sant Joan Despí (Barce-
lona) a la promotora es-
pañola Metropolitan Hou-
se por 74 millones de eu-
ros. Con una superficie 
edificable de 26.000 me-
tros cuadrados, el proyec-
to integrará 208 viviendas 
y locales comerciales. El 

vendedor, que aporta los 
terrenos y que gestionará 
la construcción, el alquiler 
y el mantenimiento del 
proyecto, prevé comple-
tarlo en el tercer trimestre 
de 2022. Eduardo de Ro-
da, Country Manager de 
PATRIZIA en Iberia, ha 
afirmado que “esta adqui-
sición refuerza aún más 
nuestra sólida posición en 
el mercado español y 
avala nuestro amplio co-
nocimiento local y la ca-
pacidad de nuestro equi-
po para originar operacio-
nes que generen impor-
tantes retornos a nuestros 
inversores”. Para Rafael 
Angulo, presidente de 
Metropolitan House, 
“esta operación constitu-
ye un hito en la historia de 
nuestra empresa, porque 
accedemos al mercado 
de alquiler, dando solu-
ción a la creciente de-
manda en el área metro-

politana de Barcelona, 
además de iniciar una lí-
nea de colaboración con 
inversores institucionales 
con vocación de continui-
dad. Con esta alianza am-
pliamos nuestra capaci-
dad gestora y nos conso-
lidamos como líderes en 
Barcelona y un referente 
nacional en residencial”.  
La cartera de activos de 
PATRIZIA en España y 
Portugal asciende a más 
de 1.300 millones de eu-
ros, de los cuales el seg-
mento residencial repre-
senta un 15% y abarca 
38.742 metros cuadra-
dos. En la operación han 
intervenido como aseso-
res legales KPMG por 
parte de PATRIZIA y Ga-
rrigues por la de Metropo-
litan House. Santiago 
Minguez ha intervenido 
como asesor financiero 
de la operación.

Habitat Inmobiliaria invertirá 
más de 33 M en Málaga

Habitat Inmobilia-
ria, ha cerrado 
una operación de 

adquisición de suelo pa-
ra la construcción de 
una nueva promoción 
en Málaga, concreta-
mente en el sector de-
nominado Finca El Pa-
to, en la zona más occi-
dental de la capital, en 
primera línea de playa y 
a tan solo diez minutos 
en coche del centro de 
la ciudad. Esta adquisi-
ción supondrá una in-
versión total, una vez fi-
nalizada la promoción, 
de más de 33 millones 
de euros.
El terreno adquirido por 
Habitat Inmobiliaria dis-
pone de una superficie 
de más de 3.400 m2 y 
una edificabilidad de 
más de 10.000 m2, y 
acogerá una promoción 
de 100 viviendas. El 
nuevo suelo se encuen-
tra en la zona de La 
Térmica, un área en ex-
pansión muy conocida y 
cerca de la otra promo-
ción que tiene en venta 
en la localidad malague-
ña, Habitat Los Guin-
dos. Además, en esta 
misma zona la compa-
ñía ha entregado la pro-
moción Habitat Litoral.
El nuevo proyecto de 
Habitat Inmobiliaria tie-
ne buena conexión por 
transporte público con 
las líneas 07 y 40 de 
autobús y la L2 del me-
tro. Además, cuenta con 
excelentes comunica-
ciones por carretera, 
con accesos a la A-7, a 

la A-45 y a la circunvala-
ción de Málaga M-20.  A 
cinco kilómetros está la 
estación de tren de la 
ciudad y a cinco minutos 
en coche el aeropuerto 
internacional de Málaga 
– Costa del Sol.
La promoción dispone 
de todos los servicios en 
la zona y, además, se 
encuentra cerca del 
Centro Comercial Los 
Patios, el Centro Co-
mercial Plaza Mayor, el 
Parador de Málaga Golf 
Club y también de insta-
laciones deportivas co-
mo el Palacio de depor-
tes Martin Carpena, In-
acua y Estadio Ciudad 
de Málaga en sus alre-
dedores. 
“Estamos muy satisfe-
chos con la firma de es-
ta nueva adquisición, 
que nos permite conti-
nuar con nuestro creci-
miento en Andalucía y, 
en concreto, en Málaga, 
una zona estratégica 
para nuestra compañía. 
Con esta operación se-
guiremos impulsando el 
empleo y la economía 
local, ofreciendo siem-
pre viviendas eficientes, 
sostenibles, conforta-
bles y de calidad”, afir-
ma José Carlos Saz, 
consejero delegado de 
Habitat Inmobiliaria.
Habitat tiene en la ac-
tualidad 42 promociones 
en comercialización y 
más de 4.200 viviendas 
en distintas fases de de-
sarrollo en todo el ámbi-
to nacional.

ASG Homes supera el 30% de la comer-
cialización de Argos II en Sevilla Este
ASG Homes, como vehí-
culo de gestión residen-
cial del fondo ASG en 
España, ha alcanzado el 
40% de la comercializa-
ción de su segundo desa-
rrollo residencial en Sevi-
lla Este, Argos II.
La compañía prevé inver-
tir 50 millones en el desa-
rrollo de 290 viviendas de 

1 a 4 dormitorios. Asimis-
mo, el inmueble está re-
gistrado en el certificado 
de sostenibilidad BRE-
EAM Vivienda, que ga-
rantiza su sostenibilidad y 
respeto al medio ambien-
te, siguiendo lo pasos de 
la primera fase, que ya ha 
obtenido el sello, certifica-
do como “muy bueno”. 

SAVILLS IM adquiere de Bogaris dos unida-
des del Parque Comercial Lisboa Park

Savills Investment Mana-
gement (Savills IM), la 
gestora internacional de 
inversiones inmobiliarias, 

ha adquirido dos de las 
tres unidades del recién 
construido Parque Comer-
cial Lisboa Park por 23 
millones de euros a Boga-
ris. Esta operación se su-
ma a la actual cartera ges-
tionada por Savills IM en la 
península ibérica que tiene 
un volumen cercano a los 
1000 millones de euros.
Savills IM ha adquirido un 
total de 11.000 m2 de SBA 
distribuidos en dos naves 
comerciales. Ambas insta-
laciones están ocupadas 
por operadores líderes en 

sus sectores y tienen 
arrendamientos a largo 
plazo. Lisboa Park, es un 
activo de reciente cons-
trucción –su desarrollo 
concluyó durante el primer 
semestre de 2020– que se 
sitúa en la Alta de Lisboa, 
una de las principales zo-
nas de expansión residen-
cial de la capital portugue-
sa. Savills IM ha sido ase-
sorado por Cuatrecasas y 
Arcadis y  Bogaris, por  
Macedo Vitorino & Asso-
ciados y Retail Partners 
Europe.

>> Parque Lisboa Park
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Libra Gestión de Proyectos 
inicia en Valencia las obras 
de Residencial Les Fonts 
2, una promoción de vi-
vienda protegida para jóve-
nes, con el 90% de las vi-
viendas adjudicadas. De 
estas, más del 75% es a 
compradores menores de 
35 años.
Residencial Les Fonts 2 es 
la segunda promoción de 
vivienda protegida que po-
ne en marcha Libra Ges-
tión de Proyectos en el 
distrito de Quatre Carreres 
de Valencia. En esta zona, 
la compañía ha apostado 

por impulsar proyectos diri-
gidos a atender la deman-
da de vivienda de calidad, 
a precios accesibles, y 
pensados principalmente 
para personas y familias 
jóvenes. 
Esta promoción consta de 
69 viviendas de 2 y 3 dor-
mitorios, distribuidas en 15 
plantas. Los pisos, que os-
cilan entre los 65 m² y los 
105 m² útiles, están dise-
ñados para aprovechar al 
máximo la luz y el espacio, 
y cuentan con piscina, zo-
nas comunes y están ro-
deados de zonas verdes. 

Metrovacesa avanza en la construcción  
de 147 viviendas en Quart de Poblet
Las obras de construcción terminarán en la segunda mitad de 2021

Metrovacesa ha fi-
nalizado los tra-
bajos de cons-

trucción de la estructura 
de la primera fase de su 
promoción Residencial Q. 
Este proyecto, para el que 
la compañía ha realizado 
una inversión de 15 millo-
nes de euros, se sitúa en 

el centro de la localidad 
de Quart de Poblet, en la 
Plaça de Les Corts Valen-
cianes y a 10 minutos en 
transporte público de Va-
lencia capital.  Los traba-
jos de construcción, para 
los que la compañía cuen-
ta con un socio de primer 
nivel como Ferrovial, co-

menzaron a finales del 
mes de enero y avanzan a 
buen ritmo, por lo que es-
tá previsto que finalicen 
durante la segunda mitad 
de 2021. La primera fase 
de Residencial Q se com-
pone de 147 viviendas de 
entre 74 m2 y 143 m2 y 
cuenta con más de 40 ti-
pologías diferentes de vi-
viendas de entre 1 y 4 
dormitorios con diferentes 
orientaciones. El proyec-
to, formado por dos edifi-
cios de altura media, dis-
pone de locales comercia-
les, piscina comunitaria, 
zona infantil y ajardinada. 
Los propietarios, además 
de tener acceso a las am-
plias zonas comunes, dis-
pondrán de plazas de 
aparcamiento y trasteros.

Libra Gestión de Proyectos inicia 
69 nuevas viviendas protegidas en Valencia

El PAI Nou Nazareth, si-
tuado en la localidad de 
Sant Joan d’Alacant, es 
un nuevo desarrollo urba-
nístico clave para la co-
marca de L’Alacantí por 
su ubicación estratégica, 
a sólo unos minutos del 
centro de Alicante capital, 
cercano a las playas de 
San Juan y Muchavista y 
rodeado de excelentes 
servicios -hospital, uni-
versidad, colegios, cen-
tros comerciales y zonas 
deportivas-.
AEDAS Homes ha lanza-
do en este nuevo sector 
su gran proyecto Amaire, 
conformado por tres pro-
mociones: Amaire, Amai-
re Villas I y Amaire Villas 
II. Aurelio Perea, Gerente 
de Promociones de AE-
DAS Homes en Alicante, 
remarca que las promo-
ciones de Amaire tienen 
“un diseño que se aleja 
del resto de viviendas co-
lindantes”. “Hemos bus-
cado una arquitectura 
moderna e innovadora”, 
explica. Y añade: “la dis-
tribución de las casas es
funcional, acorde a los 
tiempos actuales y las vi-
viendas cuentan con es-
pacios polivalentes que 
permiten, por ejemplo, el 
teletrabajo”. La primera 
promoción, Amaire, es un 
proyecto de 104 viviendas
plurifamiliares de 2, 3 y 4 
dormitorios desde 
183.500 euros. Todas dis-

pondrán de amplias terra-
zas -los inmuebles en 
planta baja tendrán jardín 
privado-, plaza de garaje 
y trastero, así como am-
plias zonas comunes con 
piscina para adultos y ni-
ños, solárium, jardines y 
zona chill out de esparci-
miento.
Amaire Villas I estará 
compuesta por 24 chalets 
pareados de 4 dormitorios 
abiertos a la luz y a la 
naturaleza en un proyecto 
donde los jardines y las 
magníficas terrazas inte-
gran el confortable inte-
rior con el entorno exte-
rior. Estos unifamiliares, 
con precios a partir de 
385.000 euros, tendrán 
estancias muy amplias, 
además de piscina priva-
da y dos plazas de garaje. 
Una oferta que asegura 
intimidad e independen-
cia.
Por último, una excelente 
ubicación y un proyecto 
arquitectónico único se 
dan la mano en Amaire 
Villas II: 10 chalets ado-
sados de 4 dormitorios 
desde 335.000 euros. 
Destacan por sus amplias 
estancias muy luminosas,
terrazas y jardines y dos 
plazas de garaje. La pro-
moción también dispon-
drá de espacios verdes, 
piscina comunitaria y zo-
na de solárium.

Aedas Homes lanza 138 
nuevos pisos y chalets 
en Sant Joan d'Alacant

>> Promoción Residencial Q

>> Residencial Les Fonts 2

Neinor Homes ha cerra-
do la compra del 75% de 
Renta Garantizada, una 
de las compañías líderes 
en el sector de alquiler 
residencial, con más de 
25 años de experiencia y 
una cartera consolidada 
de más de 2.500 vivien-
das. La operación permiti-
rá a Neinor Homes desa-
rrollar una plataforma lí-
der de alquiler en España, 
que integra servicios tan-
to de Build to Rent (BTR) 
como de gestión granular 

de alquileres a particula-
res, impulsando así su 
negocio de Rental a una 
posición de liderazgo. 
Así Neinor prosigue con 
el desarrollo de su plan 
estratégico consolidando 
su división de alquiler 
-que sumada a las líneas 
de Promoción y de Servi-
cing-, estará integrada 
por la cartera de alquile-
res bajo gestión de Renta 
Garantizada, así como 
por el portfolio de 1.200 
viviendas a desarrollar 

por Neinor Rental, dando 
como resultado una carte-
ra actual de cerca de 
4.000 unidades que irá 
aumentando gradualmen-
te los próximos años. 
Borja García-Egotxea-
ga, consejero delegado 
de Neinor Homes afirma: 
“Se trata deuna operación 
estratégica que nos per-
mitirá consolidar nuestra 
posición líder en el mer-
cado e impulsar nuestro 
negocio de alquiler”.

Neinor Homes compra la compañía de 
alquiler residencial Renta Garantizada

>> Viviendas del proyecto Amaire, Aedas Homes
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Sonae Sierra ha firmado 
un acuerdo con Ten Brinke 
Group para la comerciali-
zación de su nuevo proyec-
to ubicado en el barrio de 
Mirasierra (Madrid). 
El futuro centro comercial 
será un espacio de uso 
mixto que dará servicio a 
las zonas de Mirasierra, 
Montecarmelo, Arroyo del 
Fresno y Pitis. El proyecto 
comercial de Ten Brinke 
Group contará con unos 
25.000 m2 de superficie 
construida, y 9.800 m2 de 
SBA, así como áreas de 
aparcamiento y amplias 

zonas verdes.  La estructu-
ra se dividirá en cinco plan-
tas que se distribuyen de la 
siguiente manera: 7.700 
m2 estarán dedicados a 
compras, servicios y ocio y 
2.300 m2 destinadas a un 
centro médico. Además, 
contará con instalaciones 
dedicadas al ocio, restau-
ración, y cuidado personal 
con un gimnasio y un cen-
tro de bienestar. 
También contará con la 
presencia de grandes ca-
denas de supermercados 
como Aldi y Ahorramás.
 

Sareb cede 80 viviendas para fines 
sociales al Ayuntamiento de Sabadell

Sareb ha suscrito un 
acuerdo con el Ayun-
tamiento de Saba-

dell (Barcelona) para la ce-
sión temporal de 80 vivien-
das destinadas a fines so-
ciales.  
El convenio tendrá una vi-
gencia de cuatro años pro-
rrogables anualmente has-
ta un máximo de cuatro. 
Durante ese periodo, el 
consistorio será el encarga-
do de gestionar los inmue-
bles para atender las nece-
sidades habitacionales de 
personas en riesgo de ex-
clusión.
Las viviendas cedidas po-
drán estar ocupadas por 
familias en situación de im-
pago o sin título de alquiler. 
Sareb percibirá a cambio 
de la cesión una contra-
prestación fija mensual de 
125 euros por las viviendas 
libres y de 75 euros por 
aquellas que se encuentren 
ocupadas. Los pagos serán 

utilizados por Sareb, princi-
palmente, para hacer frente 
a los gastos de seguros y 
comunidad. Por su parte, el 
Ayuntamiento asumirá los 
cargos correspondientes a 
la gestión de la vivienda, 
así como su mantenimiento 
ordinario e Impuesto de 
Bienes Inmuebles (IBI), en-
tre otros.
En 2013, Sareb creó un 
parque social que incluía 
2.000 viviendas y se elevó 
a 4.000 en 2015. En la ac-
tualidad, el parque destina-
do a fines sociales alcanza 
los 10.000 inmuebles, des-
pués de que la compañía 
aprobara a principios de 
2020 la ampliación del mis-
mo con el objetivo de impul-
sar la cesión de viviendas a 
ayuntamientos de munici-
pios de menor tamaño que 
presentan problemas habi-
tacionales. Desde su crea-
ción, Sareb ha firmado con-
venios con 12 comunidades 

autónomas y 22 ayunta-
mientos. En la actualidad 
tiene comprometidas con 
las administraciones 2.764 
viviendas, en tanto que 
7.236 inmuebles se en-
cuentran todavía disponi-
bles para esos mismos fi-
nes.
En Cataluña, el acuerdo al-
canzado con el Ayunta-
miento de Sabadell se su-
ma a los ya suscritos con 
los consistorios de Santa 
Coloma de Gramenet (220), 
Barcelona (200), Calafell 
(58), L’Hospitalet de Llobre-
gat (50), L’Ametlla del Va-
llès (35), Vilafranca del Pe-
nedès (15), Sant Feliu de 
Guíxols (9), Sant Joan Les 
Fonts (6), Sant Jaume 
d’Enveja (4) y Badalona (2), 
administración que final-
mente compró a Sareb los 
dos inmuebles que en un 
principio había obtenido en 
régimen de usufructo tem-
poral.

Ten Brike comercializará el nuevo proyecto 
comercial de Sonae Sierra en Madrid

Dazia Capital, de la 
mano de Eurazeo Pa-
trimoine, ha adquirido 
un complejo residen-
cial de tres edificios 
(dos de obra nueva y 
uno para rehabilita-
ción) en el centro de 
Madrid. Con una su-
perficie total de 6.000 
metros cuadrados, el 
volumen de inversión 
asciende a 33 millones 
de euros.
En el distrito de Argan-
zuela, perteneciente al 
barrio de Delicias, se 
ubican estos inmue-
bles que albergarán 80 
viviendas y un local co-
mercial. La apuesta 
por parte de Dazeo por 
el residencial español 
pone de manifiesto la 
confianza en el sector 
inmobiliario nacional. 
En plena situación de-
rivada del Covid-19, 
continúa adquiriendo 
suelos y propiedades 
para el desarrollo resi-
dencial.. 
Para Daniel Mazín, 
CEO de Dazia Capital, 
“esta operación es una 
gran muestra de la 
confianza depositada 
por parte de los inver-
sores en el mercado 
inmobiliario español. 
Desde Dazia Capital ,y 
en este caso bajo 
nuestra joint venture 
Dazeo, reforzamos 

nuestro compromiso 
con el mercado y se-
guimos apostando, in-
cluso en este momen-
to, por el desarrollo de 
viviendas que revitali-
cen el centro de las 
ciudades.”.  Bajo la 
marca promotora de 
Dazia Capital, Darya 
Homes, desarrollará 
las viviendas con el di-
seño innovador y van-
guardista que caracte-
riza a la compañía. La 
futura promoción, enfo-
cada sobre todo a un 
público joven profesio-
nal, contará con una 
ubicación privilegiada 
en el barrio de Deli-
cias, muy cerca de la 
estación de Atocha, el 
centro de la ciudad y 
los principales trans-
portes. 
La joint venture Dazeo 
se creo en abril de 
2018 y desde entonces 
ha invertido en 5 pro-
yectos en Madrid. 
Este será el proyecto 
número veintitrés en 
desarrollo, construc-
ción y comercialización 
de Dazia Capital en 
Madrid en distritos co-
mo Chamberí, Alma-
gro, Salamanca, Em-
bajadores y Arganzue-
la, así como en Barce-
lona y en la Costa del 
Sol. 

Dazeo confirma su apuesta 
por el mercado residencial 
español

>> Proyecto Mirasierra

La firma de inversión pri-
vada Ardian ha amplia-
do su actividad inmobi-
liaria a España, donde 
invertirá en activos no 
residenciales, principal-
mente oficinas, ubicadas 
en zonas estratégicas de 
las ciudades de Madrid y 
Barcelona, según infor-
mó en un comunicado.
Ardian, que ya operaba 
en España con sus fon-
dos de infraestructuras, 
'mid-cap buyout' y 

'growth', extiende así su 
negocio de 'real state', 
centrado desde 2015 en 
Francia, Italia y Alema-
nia, al territorio español.
Al frente de esta nueva 
división se incorpora Ed-
mund Eggins, ex direc-
tor de inversión de Colo-
nial, que cuenta con diez 
años de experiencia en 
el sector inmobiliario, 
donde ha trabajado en la 
socimi Axiare Patrimonio 
y en Savills.

"La llegada de Ardian 
Real Estate a España es 
un paso natural. Las 
grandes oportunidades 
que vemos en el sector 
inmobiliario hacían que 
España fuese uno de los 
países prioritarios para 
nuestra expansión", ha 
resaltado Rodolfo Pe-
trosino, Senior Mana-
ging Director responsa-
ble del Sur de Europa.

Ardian inicia su actividad inmobiliaria en 
España, donde invertirá en oficinas

>> Daniel Mazín, CEO de Dazia Capital

13 nOTICIAS eMPRESAS 166.indd   13 07/10/2020   11:23:38



nº166 2020  V ÍA INMOBILIARIA 

informe14

Ante la incertidumbre 
de un nuevo rebrote y 
de la posibilidad de te-
letrabajar o telestudiar 
de forma establecida y 
no como algo excep-
cional, es lógico que 
los españoles se es-
tén replanteando si la 
casa en la que habitan 
es la adecuada para 
cumplir con las nue-
vas necesidades habi-
tacionales a las que 
nos hemos enfrentado 
durante los últimos 
meses y a las que, 
probablemente, tenga-
mos que enfrentarnos 
en el futuro. “La reali-
dad es que no, el perfil 
del comprador sigue 

siendo el mismo de 
antes de la pandemia. 
El poder adquisitivo 
continúa siendo el 
mismo o, incluso, po-
dría haber empeorado 
desde el inicio de la 
Covid-19, por lo que el 
gap que ya existía en-
tre las expectativas y 
los deseos a la hora 
de buscar una vivien-
da y la que realmente 
se pueden permitir, se 
ha incrementado de 
forma notable”, co-
menta Ricardo Sou-
sa, CEO de la red 
CENTURY 21 en Es-
paña.
Segundo los datos de 
la red CENTURY 21 

en 2020 el inmueble 
tipo vendido es un pi-
so de 2 o 3 dormitorios 
de 115 m2 y un valor 
medio inferior a 
200.000€, en linea con 
2019. Los españoles 
sueñan con una nueva 
casa, pero la realidad 
de su poder adquisiti-
vo es la gran limitación 
para finalizar ese cam-
bio aspiracional de te-
ner una nueva casa 
con las características 
hoy más valoradas. 

“En este sentido, es 
fundamental que los 
profesionales del sec-
tor inmobiliario tenga-
mos la capacidad de 

adaptarnos rápida-
mente a las nuevas 
dinámicas del merca-
do y a estas necesida-
des y condicionantes 
de los consumidores. 
No podemos caer en 
el error de confundir 
las percepciones con 
los cambios reales y 
permanentes en el 
comportamiento de la 
población, comenta 
Sousa y añade “faltan 
soluciones de bajo 
coste, con viviendas 
más completas y me-
joradas ajustadas a la 
demanda y a la reali-
dad económica tan di-
fícil que estamos atra-
vesando”. 

Recuperación y 
oportunidades del 
sector inmobiliario 

A priori, la recupera-
ción del sector inmobi-
liario de los meses de 
confinamiento está 
siendo más rápida de 
lo esperado y los indi-
cadores del mercado 
residencial hasta fin 
de año son, por el mo-
mento, positivos. En 
nuestro caso concre-
to, durante los meses 
de junio y julio el nú-
mero de transacciones 
que hemos llevado a 
cabo desde la red 
CENTURY 21 han es-
tado prácticamente en 

Aumenta la distancia entre la realidad y la 
aspiración habitacional de los españoles
Casas más amplias, en zonas del extrarradio, más habitaciones, terraza o jardín son las 
características que más se repiten, pero ¿es un sueño o está el comprador preparado?

Según Ricardo Sousa, CEO de la red CENTURY 21 en España

>> Vivienda unifamiliar exclusiva cercana a Barcelona. Interiorismo realizado por Coblonal (Imagen: Sandra Rojo)
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línea con las realiza-
das en el mismo perio-
do de 2019 y, en agos-
to, hemos registrado 
incluso un incremento 
de un 5% con respec-
to a agosto de 2019. 
Poniendo la vista en 
un futuro, desde la red 
esperamos un nivel 
elevado de la actividad 
ya que propietarios, in-
quilinos, inversores y 
compradores se van a 
ver en la necesidad de 
tener que tomar deci-
siones a corto plazo. 
Tomando como base 
lo dicho anteriormen-
te, se abre un nuevo 
horizonte en cuanto a 

las oportunidades en 
el sector en tres esce-
narios concretos: el 
mercado del alquiler, 
la industrialización de 
la construcción resi-
dencial y los mercados 
secundarios con me-
nor densidad poblacio-
nal. 

El mercado del alquiler 
es un segmento con 
un margen de creci-
miento y profesionali-
zación muy alto. Hoy 
en día, la demanda es 
claramente superior a 
la oferta entre otros 
motivos porque la 
oferta existente no se 
ajusta a las necesida-
des reales de los es-
pañoles en cuanto al 
tipo de inmueble, de 
ubicación y de precio. 
Por este motivo, los 
proyectos “Built to 
rent”, diseñados des-
de cero para satisfacer 
la demanda actual en 
este mercado, bien a 
nivel de producto o de 
servicios adicionales 
basados en el concep-
to “pago por uso”, son 
ideales para un perfil 
de cliente que necesi-
ta y valora positiva-
mente soluciones 
flexibles. Este tipo de 
mercado permite que 
los jóvenes tengan ac-
ceso a su primera vi-
vienda y que las fami-
lias tengan a su dispo-
sición una solución 
habitacional temporal. 

En lo que se refiere a 
la necesidad de fábri-
cas y proveedores es-
pecializados para la 
industrialización de la 
construcción residen-
cial, existe una clara 
oportunidad de evolu-
ción que España, sin 
duda alguna, debe 
aprovechar. Son va-
rios los países que ya 
han pasado por esta 
transición. El proceso 
de construcción “off si-
te” es cada vez más 
amplio y común, y trae 
consigo un menor im-
pacto medioambiental, 
una reducción en los 
tiempos de construc-
ción, mayor flexibilidad 
de soluciones y más 
alternativas en cuanto 
a las tipologías de vi-
vienda. 

Por último, me gusta-
ría destacar otra ten-
dencia que venimos 
percibiendo desde 
2019: el aumento de 
las transacciones en 
los mercados de extra-
rradio y en ciudades 
secundarias. El coste 
de las viviendas en el 
centro de las ciudades 
se está convirtiendo, 
para muchas, en una 
opción no viable como 
consecuencia de los 
altos precios, por lo 
que el hecho de trasla-
darse a las afueras les 
permite ganar poder 
adquisitivo y se pre-
senta, además, como 
una oportunidad tanto 
para familias jóvenes 
que buscan una mejor 
calidad de vida, como 
para aquellos que, por 

la situación en la que 
estamos inmersos 
provocada por esta 
crisis sanitaria-laboral-
social, no pueden ac-
ceder a viviendas en 
estas zonas más cén-
tricas. 

El mercado del alqui-
ler
El mercado de alquiler 
es muy dinámico y re-
activo a los cambios 
del mercado. En estos 
momentos de mayor 
incertidumbre, son 
muchas las familias 
que tienen o tendrán 
la necesidad de bus-
car soluciones habita-
cionales temporales. 
Desde la red CEN-
TURY 21 esperamos 
una subida de la de-
manda de este merca-
do, pero un descenso 
del valor medio de los 
alquileres. De hecho, 
durante el segundo tri-
mestre del año, desde 
la compañía hemos 
confirmado una reduc-
ción del 4% en el pre-
cio medio de las ope-
raciones de alquiler 
llevadas a cabo, si-
tuándose en los 913€/
mes. 

Con respecto a la si-
tuación del alquiler tu-
rístico, el hecho de 
que este mercado se 
esté ralentizando no 
es consecuencia de la 
pandemia. Esta diná-
mica de desacelera-
ción se viene produ-
ciendo desde antes de 
que llegara la CO-
VID-19 a nuestras vi-
das. Lo que sí es cier-
to es que ahora se ha 
acentuado un poco 
más, algo que podría 
ser positivo para el 
mercado del alquiler 
tradicional al incre-
mentarse la oferta de 
este tipo de inmue-
bles, algo muy nece-
sario teniendo en 
cuenta la situación ac-
tual del mercado. 

El mercado de las 
segundas residen-
cias dependiente de 
la demanda interna-
cional
Este mercado depen-
de, en gran medida, 
de la demanda inter-
nacional que, aunque 
sigue activa, está su-

friendo las limitaciones 
de movilidad interna-
cional. Esto no signifi-
ca que este mercado 
se haya parado, sino 
que las transacciones 
se están aplazando en 
el tiempo. De cual-
quier modo, es un 
mercado que generará 
buenas oportunidades 
de inversión porque es 
predecible que algu-
nos propietarios de es-
te tipo de viviendas 
necesiten realizar una 
venta rápida por falta 
de liquidez, lo que los 
llevará a realizar des-
cuentos agresivos en 
el precio de venta. 

Situación del merca-
do hipotecario
Durante estos últimos 
años, los criterios de 
acceso a una hipoteca 
por parte de las fami-
lias españolas son 
mucho más estrictos. 
En concreto, para la 
red CENTURY 21 las 
transacciones realiza-
das bajo compra hipo-
tecaria suponen me-
nos del 60% y, de me-
dia, con una financia-
ción del 70% del valor 
de la vivienda, una di-
námica totalmente dis-
tinta de lo que vivimos 
hasta el año 2007 y 
2008. Por este motivo, 
considero que el im-
pacto en las hipotecas 
es controlable. Si las 
entidades financieras 
ponen en marcha polí-
ticas proactivas que 
contemplen medidas 
dirigidas a facilitar una 
venta anticipada (an-
tes del incumplimien-
to) del inmueble, o se 
muestran abiertas a 
una negociación de 
moratoria específica, 
se podrá evitar en 
gran medida el impago 
de estas hipotecas ad-
quiridas por los consu-
midores. “El mercado 
inmobiliario está sano 
y activo, hay una de-
manda estable, los 
bancos continúan 
otorgando préstamos 
hipotecarios, y esta 
combinación de facto-
res indica una recupe-
ración progresiva de 
este sector” concluye 
Sousa_.

15

Los proyectos 
“Built to rent”, 
diseñados desde 
cero para 
satisfacer la 
demanda actual 
del mercado de 
alquiler, bien a 
nivel de producto 
o de servicios 
adicionales 
basados en el 
concepto “pago 
por uso”, son 
ideales para un 
perfil de cliente 
que necesita y 
valora 
positivamente 
soluciones 
flexibles. 

Se abre un nuevo 
horizonte en 
cuanto a las 
oportunidades en 
el sector en tres 
escenarios 
concretos: el 
mercado del 
alquiler, la 
industrialización 
de la construcción 
residencial y los 
mercados 
secundarios con 
menor densidad 
poblacional 

>>Ricardo Sousa, CEO de Century 21 en España
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Adriana Puig 

¿Cuál es el objetivo y las 
perspectivas de TECTUM 
para los próximos me-
ses?
En términos generales, 
pese a que existe en 
estos momentos esca-

sa visibilidad sobre la 
profundidad de los efec-
tos provocados por la 
pandemia, lo que es se-
guro es que ésta conti-
nuará minando la capa-
cidad de ahorro de las 
familias y haciendo más 
necesario aumentar el 

parque de vivienda en 
alquiler en España, 
siendo la oferta aún es-
casa y poco profesiona-
lizada. Asimismo, espe-
ramos que desde la ad-
ministración pública se 
tienda a regular planes 
de ayuda a la vivienda 

de alquiler asequible y 
se aproveche así la co-
yuntura actual para 
apostar por atajar el 
problema estructural de 
acceso a la vivienda.
En este contexto, Tec-
tum tiene previsto conti-
nuar activamente con 

su actividad inversora, 
adquiriendo suelos di-
rectamente, así como 
llegando a acuerdos pa-
ra la compra de promo-
ciones llave en mano, 
con la intención de po-
ner en mercado unas 
2,500 viviendas adicio-

“Vamos a poner en mercado 
de alquiler unas 2.500 viviendas
en los próximos 4 años" 

En el ADN de Tectum Global Management se encuentra el firme compromiso de la compañía 
con la creación de vivienda en alquiler asequible y su apuesta por una vivienda de calidad. 
Una de sus operaciones más recientes ha sido la compra de suelo en Butarque (Madrid) para la 
edificación de cerca de 250 viviendas, destinadas al alquiler asequible, que serán promovidas 
por LOCARE.

Carlos Blanco
Responsable de Inversiones de TECTUM
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nales en los próximos 4 
años.
Con respecto al coste 
de inversión, Tectum 
debería verse favoreci-
do transitoriamente por 
una estabilización o in-
cluso leve disminución 
del precio de adquisi-
ción de los activos y de 
los presupuestos de 
construcción, que ha-
bían experimentado 
unos años de continuo 
crecimiento. En cuanto 
a las promociones en 
explotación, al tratarse 
nuestro producto de vi-
vienda asequible, éste 
se está mostrando más 
resiliente a la mora y a 
la volatilidad en precios 
cuando se compara con 
otros segmentos del 
mercado del alquiler, 
como son el de vivienda 
social o el enfocado en 
localizaciones conside-
radas premium o ten-
sionadas en rentas.

¿Qué proyección de futu-
ro tiene el Build to Rent 
en España?
Creemos que el modelo 
Build to Rent ha llegado 
a España para quedar-
se y dar respuesta al 
gran apetito inversor 
por parte de fondos de 
pensiones y asegurado-
ras de vida ahorro inter-
nacionales, los cuales 
se encuentran con 
grandes dificultades pa-
ra asignar ingentes vo-
lúmenes de capital a 
activos que cumplan 
con sus criterios de ren-
tabilidad y riesgo. Di-
chos inversores institu-
cionales encuentran en 
el Build to Rent retornos 
atractivos, recurrentes 
y estables generados 
por un activo subyacen-
te de perfil anticíclico, 
cuya gestión es relati-
vamente fácil externali-
zar a un tercero inde-
pendiente a coste limi-
tado y con capacidad 
de crear sinergias a tra-
vés de economías de 
escala.
A esto hay que añadir 
que existe una escasez 
de activos de similares 
características, e inclu-
so fuera del ámbito in-

mobiliario, presentán-
dose el Build to Rent 
como un producto he-
cho a medida para sus 
necesidades.
No obstante, aunque si 
bien hay este enorme 
interés en el producto 
terminado y generador 
de rentas, su éxito y el 
volumen de mercado en 
España dependerá de 
que se den las condi-
ciones apropiadas para 
que la actividad de pro-
moción residencial de-
dicada al alquiler sea 
prolífica. Esto es, una 
rentabilidad adecuada 
que le permita destinar 
parte o la totalidad de 
sus suelos a asumir 
proyectos diseñados y 
pensados desde el ini-
cio para el alquiler 
(frente a la opción de 
dedicarlos a la venta) y 
una regulación clara, 
estable y que facilite e 
incentive la inversión. 
Así, esperamos que en 
las distintas regiones 
de España se produzca 
una distribución des-
igual del volumen de 
inversión en Build to 
Rent, ligada a las nece-
sidades sociales, la 
rentabilidad esperada y 
a entornos normativos 
que posibiliten que el 
capital se interese por 
emprender esta aventu-
ra ya sea en suelos li-
bres, protegidos o a tra-
vés de esquemas con-
cesionales o derechos 
de superficie.

¿De qué manera puede 
contribuir el Build to 
Rent a facilitar el acceso 
a la vivienda a los colec-
tivos más vulnerables?
El grueso de la promo-
ción inmobiliaria en Es-
paña se ha destinado 
históricamente a la ven-
ta, por lo que la mayor 
parte de la oferta de al-
quiler está en manos de 
tenedores minoristas no 
profesionalizados con 
limitadas capacidades 
de gestión y general-
mente pocos recursos 
para responder a las 
necesidades de sus 
arrendatarios.
En este sentido, y pese 

a que la casuística es 
muy diversa, suelen ser 
viviendas que no cum-
plen las características 
que hacen eficiente la 
inversión al propietario, 
el cual necesita reper-
cutir un alquiler elevado 
para que le sea mínima-
mente rentable.
El Build to Rent debería 
ir enfocado a ofrecer vi-
vienda de calidad en 
aquellos lugares con al-
ta demanda y escasez 
de oferta de alquiler y a 
unos precios asequi-
bles que no supongan 
una tasa de esfuerzo 
excesiva para los inqui-
linos. Esto redundará 
en que colectivos más 
desfavorecidos se be-
neficien de un potencial 
ajuste a la baja en pre-
cio en las zonas donde 
la actividad promoción 
en alquiler tenga un 
mayor desarrollo.

¿Cómo puede afectar al 
mercado de alquiler ca-
talán la nueva Ley de 
Medidas Urgentes para 
la contención de los al-
quileres?
Creemos que no es la 
solución más efectiva, 
ahuyentando la inver-
sión en un momento en 
el que el capital priva-
do, tanto institucional 
como particular, tiene la 
llave para incrementar 
el stock de vivienda. El 
dinero es muy esquivo 
a marcos regulatorios 
cambiantes, ya que 
complica la labor de es-
timar los retornos espe-
rados y enfrentarlos a 
los desembolsos inicia-
les a realizar. Si un de-
terminado Gobierno in-
troduce una medida de 
tal impacto en un sector 
estratégico como el re-
sidencial, qué impide 
que esto vuelva a suce-
der en el futuro, gene-
rando incertidumbre en 
el ahorrador que está 
valorando destinar sus 
fondos a vivienda en al-
quiler.
Aun así, desde el punto 
de vista de Tectum, es-
tas medidas no nos 
afectan en la práctica 
ya que nuestras promo-

Build to Rent:

“Creemos que el modelo 
Build to Rent ha llegado a Es-
paña para quedarse y dar res-
puesta al gran apetito inver-
sor por parte de fondos de 
pensiones y aseguradoras de 
vida ahorro internacionales, 
los cuales se encuentran con 
grandes dificultades para 
asignar ingentes volúmenes 
de capital a activos que cum-
plan con sus criterios de ren-
tabilidad y riesgo.”

"El Build to Rent debería ir 
enfocado a ofrecer vivienda 
de calidad en aquellos luga-
res con alta demanda y esca-
sez de oferta de alquiler y a 
unos precios asequibles que 
no supongan una tasa de es-
fuerzo excesiva para los in-
quilinos."
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ciones no se ubican en 
zonas tensionadas, es 
más, nuestra política in-
terna de modelo de ne-
gocio está en línea con 
la consideración que in-
troduce la regulación 
sobre el hecho de que 
el pago del alquiler por 
parte del inquilino no 
debería suponer más 
del 30% de los ingresos 
familiares. Además de 
esto, actualmente no 
disponemos de promo-
ciones en Cataluña.

A pesar de la pandemia 
¿Seguirá siendo España 
un país atractivo para la 
inversión en inmobilia-
rio?
La clave del sector in-
mobiliario es entender a 
qué precios es razona-
ble entrar en cada parte 
de la cadena de valor 
del activo, entender qué 
negocios son atractivos 
en función de las capa-
cidades de gestión y de 
la estrategia de inver-
sión (el famoso trinomio 
rentabilidad, riesgo y li-
quidez), conocer a la 
competencia, una bue-
na política de diversifi-
cación y con todo ello 
ser capaz de aprove-
char las ventanas de 
oportunidad que se ge-
neran a lo largo del ci-
clo económico.
Creemos que en tiem-
pos de pandemia la in-
versión en activos rea-
les cobra aún más sen-
tido si cabe, ya que el 
valor patrimonial de un 
suelo o edificio en loca-
lizaciones de alta de-
manda se comporta 
muchas veces de ma-
nera más sólida compa-
rada con la renta varia-
ble o renta fija corpora-
tiva. Es importante re-
calcar la idea de que 
nos referimos a zonas 
de alta demanda, don-
de los activos inmobilia-
rios sufren de menos 
volatilidad, y que des-
echamos localizaciones 
con perfil oportunista 
donde se tienen que ali-
near los planetas para 
que el plan de negocio 
se parezca un poco al 
resultado final.
El mayor volumen de 
inversión nacional e in-
ternacional se orienta a 
perfiles de riesgo mode-
rado o bajo. Encontrán-
donos en un entorno de 

tipos mínimos en Euro-
pa, lo cual dificulta la 
capacidad de encontrar 
rentabilidad, existen po-
cas actividades como la 
promoción, construc-
ción o explotación de 
activos inmobiliarios 
que permitan dar una 
alegría al ahorrador, 
tanto en residencial co-
mo en terciario. Eso sí, 
hay que tener en cuenta 
que el riesgo siempre 
está presente y que na-
die da duros a pesetas, 
esto es, todos los esla-
bones de la cadena de 
valor deben funcionar 
de forma engrasada y 
encontrar atractivo el 
negocio. 

¿Cómo cree que evolu-
cionará el mercado de la 
vivienda de alquiler en 
España?
Partimos de un escena-
rio en el que en los últi-
mos años se ha dispa-
rado el precio de la vi-
vienda en las grandes 
capitales de provincia, 
invirtiéndose menos ca-
pital del necesario en 
promoción inmobiliaria 
en estas grandes urbes 
y zonas metropolitanas. 
El stock de vivienda 
desocupada tras la cri-
sis de 2008 se ha redu-
cido drásticamente y 
existe ahora escasez 
de oferta, confluyendo 
varias razones como la 
irrupción del alquiler va-
cacional, el acceso a fi-
nanciación, la falta de 
suelo disponible o una 
fiscalidad en algunos 
aspectos excesiva que 
limita los movimientos 
de la promoción inmobi-
liaria, echando por tie-
rra operaciones que tie-
nen todo el sentido des-
de el punto de vista co-
mercial, pero donde la 
carga impositiva es tan 
elevada que, literalmen-
te, no salen los núme-
ros.  
Por la parte del capital 
existe un claro interés 
en invertir y por el lado 
de la sociedad es noto-
ria la necesidad de au-
mentar el parque de vi-
vienda ante el dispara-
tado precio del alquiler 
en zonas tensionadas. 
Indudablemente segui-
rán saliendo operacio-
nes, pero si se pretende 
dar respuesta en la me-
dida que es necesaria, 

tendrán que entrar en 
escenas políticas de vi-
vienda de las Adminis-
tración que apuesten 
decididamente por el 
alquiler asequible. En 
un contexto en que los 
recursos públicos y la 
capacidad de endeuda-
miento del Estado, tute-
lado por la Unión Euro-
pea (poco amigo de in-
crementos del gasto 
público) es limitada, se 
están abriendo vías pa-
ra poner suelo público a 
disposición del capital 
privado con el fin de 
dedicarlo al alojamien-
to. Los grandes núcleos 
urbanos siguen atra-
yendo población y es 
probable que los pre-
cios sigan aumentando 
tanto en estas zonas 
como en los municipios 
adyacentes, común-
mente denominados 
ciudades dormitorio. Es 
relativamente urgente 
por tanto que las con-
versaciones entre enti-
dades públicas y priva-
das se intensifiquen y 
desemboquen en un 
marco en el que los 
agentes involucrados 
puedan llegar a acuer-
dos y posibiliten que se 
alivie esta presión en 
precios. Es evidente 
que el teletrabajo ayuda 
a mitigar estos efectos. 
No obstante, en este 
sentido descartamos en 
el medio plazo un cam-
bio en usos y costum-
bres tal que cambie la 
tendencia actual de 
presión de concentra-
ción en torno a ciuda-
des como Madrid o Bar-
celona. 
En cuanto a estructura 
de mercado, el Build to 
Rent permitirá continuar 
profesionalizando la 
oferta de alquiler al ir 
ampliando servicios al 
inquilino apoyándose 
en tecnologías innova-
doras, cada vez a cos-
tes más reducidos y en 
ámbitos como la contra-
tación, financiación, 
gestión de incidencias y 
recibos, limpieza, pa-
quetería, zonas de 
coworking, comunica-
ción entre arrendatarios 
y hasta eventos socia-
les en el propio edificio, 
permitiendo generar un 
sentimiento de comuni-
dad. —

Escasez de vivienda 
en alquiler:

“El stock de vivienda desocu-
pada tras la crisis de 2008 se 
ha reducido drásticamente y 
existe ahora escasez de ofer-
ta, confluyendo varias razo-
nes como la irrupción del al-
quiler vacacional, el acceso a 
financiación, la falta de suelo 
disponible o una fiscalidad en 
algunos aspectos excesiva 
que limita los movimientos de 
la promoción inmobiliaria, 
echando por tierra operacio-
nes que tienen todo el sentido 
desde el punto de vista co-
mercial, pero donde la carga 
impositiva es tan elevada que, 
literalmente, no salen los nú-
meros. ”

18
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"La modificación del plan general metropolitano de Barcelona no ha 
supuesto ninguna mejora en su parque de vivienda"

Barcelona, 29 de 
septiembre de 2020 
– La Asociación de 

Promotores y Constructo-
res de Edificios de Catalu-
ña (APCE), la Cámara de 
la Propiedad Urbana de 
Barcelona, el Colegio de 
Administradores de Fincas 
de Barcelona y Lleida, el 
Colegio de Agentes de la 
Propiedad Inmobiliaria de 
Barcelona, y la Asociación 
de Agentes Inmobiliarios 
de Cataluña quieren resal-
tar que, después de dos 
años desde que el pleno 
del Ayuntamiento de Bar-
celona aprobó la modifica-
ción del Plan General Me-
tropolitano para la obten-
ción de vivienda de protec-
ción pública en suelo urba-
no consolidado promovida 
por el Ayuntamiento de 
Barcelona, esta normativa 
no ha supuesto ninguna 
mejora en el parque públi-

co de vivienda de la ciudad.
Desde que se aprobó la 
modificación del PGM, no 
se han hecho públicos da-
tos de solicitud de licencias 
de obra en Barcelona que 
incorporen la reserva del 
30%. Unos datos que enti-
dades del sector hemos 
pedido en reiteradas oca-
siones al Ayuntamiento de 
Barcelona, sin conseguir-
ninguna respuesta. Del 
mismo modo, estas entida-
des también quieren de-
nunciar que en estos dos 
años de vigencia de la nor-
mativa no se ha reunido 
nunca la Comisión de se-
guimiento y evaluación de 
la implementación de la 
MPGM para la obtención 
de vivienda de protección 
publicar al suelo urbano 
consolidado e impulso de 
nuevas medidas para am-
pliar la vivienda asequible 
de alquiler en Barcelona. 

Las entidades firmantes re-
iteran las connotaciones 
negativas que esta regula-
ción está teniendo sobre el 
mercado de la vivienda en 
Barcelona, y quiere recor-
dar algunos de los efectos 
adversos que la modifica-
ción del PGM está produ-
ciendo:

1. Consecuencias eco-
nómicas negativas: re-
cordamos que el gobierno 
municipal justificó la nue-
va normativa en una si-
tuación de emergencia 
habitacional en la ciudad 
y en un contexto de incre-
mento de precios de ven-
ta y alquiler, pero sin te-
ner en cuenta que en Bar-
celona no se dispone de 
suelo (la memoria del do-
cumento de planeamiento 
expone que hay en suelo 
urbano consolidado 1.073 
solares pendientes de 

edificación, de los cuales 
187 son propiedad muni-
cipal). También olvidó la 
ausencia de políticas de 
vivienda social en todo el 
Estado, y la propia inacti-
vidad municipal en la ma-
teria. La misma memoria 
de la modificación del 
PGM indica que el Ayun-
tamiento de Barcelona es 
titular de 187 solares con 
capacidad por cerca de 
7.000 viviendas, mayori-
tariamente de VPO, pro-
cedentes de cesiones de 
aprovechamiento de la 
ejecución en suelos urba-
nizables y urbanos no 
consolidados, como es el 
caso de la Marina del Prat 
Vermell y de los Cuarteles
de San Andreu, que su-
man suelo para VPO por 
60.000 m2, en manos del 
Ayuntamiento desde 2011 
y todavía pendientes de 
edificar.

2. Reducción del valor 
del suelo y de las edifica-
ciones existente: la valo-
ración del patrimonio urba-
no afectado –solares y edi-
ficios– desde la entrada en 
vigor de la modificación 
tiene una disminución en 
torno al 26% de media.

3. Los efectos más nega-
tivos se están dando en 
la rehabilitación del par-
que edificado: la normati-
va obliga al 30% de VPO 
en las obras de gran reha-
bilitación en edificios de 
más de 600 metros cuadra-
dos, entendiendo por gran 
rehabilitación la ejecución 
simultánea o sucesiva de 
obras de reforma o rehabi-
litación que tengan un cos-
te igual o superior al 50% 
del valor de una construc-
ción de nueva planta de 
características similares y 
con el mismo techo que la
edificación existente. El 
análisis de operaciones 
concretas de rehabilitación 
integral de edificios exis-
tentes muestra que la nue-
va normativa comporta que 
la rehabilitación deja de ser 
viable tanto para la propie-
dad vertical como para la 
horizontal; situación que 
preocupa especialmente a 

los administradores de fin-
cas. La nueva normativa 
tiene efectos sobre el tejido 
urbano, al hacer inviable 
económicamente la rehabi-
litación.

Las entidades antes men-
cionadas consideran que 
las grandes tensiones que 
registra el acceso a la vi-
vienda para una gran parte 
de las familias tienen su 
origen en el grave desequi-
librio entre una oferta muy 
reducida respecto de una 
demanda creciente, y la 
ausencia de políticas públi-
cas muy diseñadas y dota-
das económicamente, así 
como de una parálisis de la 
gestión de las administra-
ciones públicas con los es-
casos recursos de que dis-
ponen. También quieren 
recordar que, según datos 
del Plan Territorial Sectorial 
de vivienda, el Ámbito Me-
tropolitano de Barcelona 
tiene un potencial de reser-
vas de suelo para construir 
más de 73.000 viviendas 
de protección oficial: movi-
lizar estas reservas es im-
prescindible para incre-
mentar la oferta de vivien-
da asequible. 

Capacidad de gestión, 
coordinación entre admi-
nistraciones y recursos 
económicos es lo que se 
necesita para disponer de 
un mercado estable que 
facilite el acceso a la vi-
vienda de las familias, y no 
la continua reforma norma-
tiva que crea inseguridad 
jurídica e imposibilita la pla-
nificación y no da ningún 
resultado positivo.

- Associació de Promo-
tors i Constructors 
d’Edificis de Catalunya
- Cambra de la Propietat 
Urbana de Barcelona
-  C o l · l e g i 
d’Administradors de 
Finques de Barcelona i 
Lleida
- Col·legi d’Agents de la 
Propietat Immobiliària 
de Barcelona i Associa-
ció d’Agents Immobilia-
ris de Catalunya

La APCE, la Cámara de la Propiedad Urbana de Barcelona, el Colegio de Administradores de Fincas de Barcelona y Lleida, el Colegio de 

Agentes de la Propiedad Inmobiliaria de Barcelona, y la Asociación de Agentes Inmobiliarios de Cataluña firman un comunicado conjunto 
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“De cara a 2021 queremos seguir 
creciendo en logística, en Build To Rent y 
en residencias de estudiantes" 

Presente en España desde 2006, Nuveen Real Estate ha invertido cerca de 1.700 millones de 
euros en activos inmobiliarios en toda España: principalmente en logística y comercio minorista
La compañía es propietaria del 50% del centro comercial Xanadú, así como de diferentes 
activos logísticos en Madrid, País Vasco y Valencia. Recientemente ha firmado una Joint Venture 
con Kronos Homes para desarrollar 5.000 viviendas en la modalidad Build to Rent.

Marta Cladera de Codina
Directora General para Iberia de NUVEEN REAL ESTATE
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Adriana Puig 

Nuveen Real Estate gestio-
na 128.000 millones de 
dólares en activos por to-
do el mundo, ¿qué volu-
men alcanza su cartera de 
activos en España?

En España y Portugal, 
tenemos 2.100 millones 
de activos bajo gestión 
invertidos en activos in-
mobiliarios, en segmen-
tos como los de retail, 
logística, living y resi-
dencias de estudiantes. 
Entre los centros comer-
ciales que contamos 
destacan Xanadú, del 
que somos dueños al 
50%, Islazul, un local en 
el Complejo Canalejas, 
así como otros centros 
comerciales y medianas 
en diferentes puntos de 
España. También conta-
mos con una cartera re-
levante con seis activos 
logísticos en Madrid, 
País Vasco, Valencia y 
Toledo y dos residencias 
de estudiantes en Portu-
gal. Recientemente, he-
mos anunciado nuestra 
primera incursión en re-
sidencial a través de una 
Joint Venture (JV) con 
Kronos para poner en 
marcha STAY, con el ob-
jetivo de promover 5.000 
viviendas en España 
destinadas a alquiler en 
los próximos cinco años. 

¿Qué países europeos son 
más atractivos para el 
inversor internacional en 
esté momento?

Depende del coste de 
capital. Durante la pan-
demia se han seguido 
transaccionando activos 
de retail en Alemania o 
Austria, a inversores con 
un coste de capital bajo. 
España sigue siendo un 
activo atractivo para la 
inversión internacional 
en real estate, pero la 
pandemia está provo-
cando que inversores 
core, con un coste de 
capital bajo, estén foca-
lizándose en activos 
percibidos con menos 
riesgo como el logístico, 
mientras que el capital 
más value add está vol-
viendo a mirar oportuni-
dades en otra tipología 
de activos más impacta-
dos por la pandemia.

¿Qué previsión de creci-
miento tiene Nuveen para 
la Península Ibérica a 
corto plazo?

Hasta septiembre del 
2020 nos hemos com-
prometido en €400m y 
para 2021 queremos se-
guir creciendo en logísti-
ca, en el desarrollo de la 
JV con Kronos y en resi-
dencias de estudiantes. 

¿Qué tipo de activos 
les resultan más inte-
resantes en este mo-
mento en nuestro país: 
residencial, retail, ofi-
cinas, logístico, hote-
lero, residencias de es-
tudiantes,…?

Nosotros llevamos tiem-
po estudiando lo que 
nos puede ofrecer el 
mercado. Desde hace 
un par de años estamos 
focalizados en la diversi-
ficación y hemos incor-
porado hasta seis acti-
vos logísticos, residen-
cias de estudiantes en 
Portugal, una oficina y 
no nos cerramos a nin-
guna posibilidad. De he-
cho, la última vía de ne-
gocio en la que hemos 
entrado ha sido el BTR 
con la promotora Stay, 
que nace del acuerdo 
con Kronos para invertir 
1.000 millones en vivien-
das de alquiler en los 
próximos cinco años.

El mercado inmobiliario 
logístico, ¿es el más atrac-
tivo en este momento?

Es cierto que el sector 
del comercio electrónico 
ha aumentado de una 
manera importante sus 
ventas. El volumen de 
inversión registrado en 
el segundo trimestre del 
año, que el mercado es-
tima en más de 500 mi-
llones de euros, refuerza 
la percepción de que se 
trata de una apuesta 
atractiva para el inver-
sor, seguro y estable.

En cuanto al mercado de 
oficinas, ¿está perdiendo 
atractivo para el inver-
sor?

Se está hablando mucho 
con motivo del teletraba-
jo, pero es un producto 
que los inversores com-
prenden muy bien. Los 

activos con buenos in-
quilinos y contratos a 
largo plazo siguen sien-
do muy interesantes.  
Las operaciones de 
forward funding o con 
riesgo de comercializa-
ción están en stand by. 
Como muchos otros 
sectores, se tendrán que 
repensar: con espacios 
más abiertos, terrazas 
exteriores, lugares don-
de poder reunirse al aire 
libre, parking para bicis 
y patinetes, o más zonas 
verdes, por poner algu-
nos ejemplos. Hoy en 
día una oficina con terra-
za exterior ha aumenta-
do su valor.

¿De qué modo han tenido 
que corregir sus previsio-
nes de inversión para es-
te 2020 a causa de la 
pandemia?

Durante la pandemia re-
visamos y analizamos 
en profundidad los sec-
tores. Invertimos con 
convicción y con un pro-
pósito, y eso solo se 
consigue con un análisis 
sesudo de la situación. 
En plena pandemia he-
mos cerrado varias ope-
raciones: un activo lo-
gístico en la Plataforma 
Central Iberum, ubicada 
en Illescas (Toledo), un 
local comercial en el 
Complejo Canalejas de 
Madrid, hemos puesto 
en marcha la promotora 
Stay con el objetivo de 
desarrollar 5.000 vivien-
das bajo la modalidad 
build to rent y estamos 
en marcha con varias 
due diligence para ad-
quirir más activos.

¿Qué perspectivas de fu-
turo tiene Nuveen de ca-
ra al próximo 2021?

Seguimos analizando la 
evolución de la econo-
mía, los mercados y su 
impacto en cada tipolo-
gía de real estate.  El 
análisis y la forma de 
evaluar las inversiones 
está cambiando e inclu-
ye niveles más altos de 
incertidumbre e imprevi-
sibilidad que antes po-
dían ser mitigados. Es 
importante también que 
a nivel legislativo y polí-
tico haya grandes dosis 
de colaboración y con-
fianza. —

Actividad imparable:

“En plena pandemia hemos 
cerrado varias operaciones: 
un activo logístico en la
Plataforma Central Iberum, 
ubicada en Illescas (Toledo), 
un local comercial en el 
Complejo Canalejas de
Madrid, hemos puesto en 
marcha la promotora 
Stay con el objetivo de 
desarrollar 5.000 viviendas 
bajo la modalidad build to 
rent y estamos en marcha con 
varias due diligence 
para adquirir más activos.”
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Los beneficios del Business Intelligence 
en el sector inmobiliario

El sector inmobiliario está estrechamente ligado a la 
salud de la economía nacional. La actual situación 
provocada por el coronavirus dibuja un escenario de 
incertidumbre que afecta directamente al mercado de 
la oferta y la demanda. 

Las alertas por un posible frenazo en el crecimiento 
económico iban de la mano de contracciones en el 
mercado de la vivienda. Según datos del Colegio de 
Registradores de España, la compraventa total de 
inmuebles ha descendido un 59% en mayo en com-
paración con el mismo periodo del año anterior debi-
do al efecto del confinamiento por la pandemia. Es 
decir, 93.979 transacciones frente a las más de 
38.537 registradas en 2019. Además, las hipotecas 
cerraron mayo con un total de 35.017, lo que supone 
un 25,5% menos que en el anterior ejercicio.

Este panorama de incertidumbre siembra dudas y las 
empresas dedicadas al real estate vuelven a enfren-
tarse a un panorama incierto donde, una vez más, 
deberán “renovarse o morir”. Y esa renovación pasa 
por hacer frente a los desafíos digitales y adoptar 
nuevas tecnologías. 

Estos cambios afectan a la comercialización de pro-
ductos y servicios, y multitud de expertos reconocen 
que dentro de cada organización los departamentos 
de ventas representan uno de los principales nichos 
sobre los que focalizar las estrategias de digitaliza-
ción y la aplicación de tecnología. Conseguir nuevos 
métodos de prospección de clientes para poder con-
tactar con el cliente potencial en el momento oportu-
no es el sueño de toda empresa, pyme o autónomo. 
Y este sueño se vuelve cada vez más real gracias al 
avance del Big Data aplicado al Business Intelligence 
(BI).

Un software de BI (o inteligencia comercial) propor-
ciona un análisis en tiempo real de datos cruciales 
que permiten exactamente esto. Hablamos de millo-
nes de datos externos alojados en internet, que va-
rían a diario, y que pueden cruzarse con el CRM 
propio, dando como resultado información clave para 
penetrar en cualquier negocio. Proyectos de nuevas 
obras, licencias ambientales, enajenaciones y ventas 
de terrenos y solares, información sobre edificios y 
propietarios, planes de inversión, informaciones com-
plementarias como noticias publicadas en medios y 
datos de contacto son algunos tipos de segmenta-
ción. Porque en el sector del real state, donde el 
mercado es cada vez más complejo y la competencia 
crece, tener información actualizada es clave para 
llegar antes que los demás.

Por ejemplo, la construcción de un supermercado, 
centro comercial o edificio de oficinas puede propiciar 
la aparición de nuevas viviendas, así como saber que 
una empresa está preparando su expansión nos dice 
que necesita un nuevo local de oficinas. Conocer los 
planes medioambientales y los planteamientos par-
celarios de un municipio ayudarán a la planificación y 
gestión de proyectos inmobiliarios, e identificar los 
proyectos urbanísticos tanto públicos como privados 
desde sus inicios supone una palanca de crecimiento 
comercial. 

Trabajar con herramientas de Business Intelligence 
también facilita el acceso a contratos públicos. La 
tecnología ya disponible permite hacer búsquedas 
por palabras clave en pliegos y lotes como, por ejem-
plo, búsquedas de materiales o certificados específi-
cos; y se pueden crear alertas para que nos avisen 
del vencimiento de contratos, de forma que podamos 
anticiparnos y preparar cualquier licitación, como las 
destinadas a la gestión y administración de inmue-
bles o a la valoración de terrenos. La inteligencia 
comercial permite incluso analizar a la competencia.

Detectar y focalizar el mercado potencial es la base 
para que toda estrategia comercial tenga unos obje-
tivos bien definidos. Y si además se utiliza un buen 
sistema de geolocalización, se pueden detectar las 
señales de negocio por zonas y así organizar mejor 
la red de ventas.

Las herramientas actuales de inteligencia comercial, 
que son dinámicas, simplifican un proceso que, he-
cho de forma manual por los comerciales, con tablas 
de Excel y bases de datos que se duplican o son 
confusas, mina la eficiencia de toda prospección. 
Más, si se tiene en cuenta que entre el 20% y el 30% 
de las bases de datos estáticas quedan obsoletas 
tras el primer año de uso.

Disponer en tiempo real de toda esta información 
hace que los comerciales conozcan con bastante 
profundidad el sector del cliente y puedan establecer 
un diálogo de calidad donde adapten su oferta. Por-
que a un cliente potencial le puede interesar nuestro 
producto, pero sobre todo le interesa saber cómo lo 
que le ofrecemos puede ayudarle en su actividad y 
generar rentabilidad.

Cuando ya se ha establecido la relación con el clien-
te, hay que trabajar el don de la oportunidad. Es de-
cir, estar en el momento y el lugar precisos para 
mantener la relación y con ello, las ventas. Disponer 
de una herramienta que facilite hacer un seguimiento 
del conjunto de interacciones con los clientes y poner 
en marcha nuevas acciones de forma automática y 
eficaz es indispensable.

Con todo esto, las oportunidades de negocio para 
cualquier empresa, independientemente de su tama-
ño, se multiplican exponencialmente. Y aunque es 
cierto que no existen recetas mágicas para conseguir 
clientes nuevos o incrementar las ventas, hoy en día, 
cualquier compañía, incluso aquellas en las que la 
búsqueda de clientes nuevos no corresponde a un 
equipo de personas independiente, como las pymes, 
tienen a su alcance herramientas suficientes para 
captar leads y reducir los ciclos de venta. 

Xavier Piccinini
Director Comercial
DoubleTrade

“Las herramientas actuales de inteligencia 
comercial, que son dinámicas, simplifican un 
proceso que, hecho de forma manual por los 
comerciales, con tablas de Excel y bases de 

datos que se duplican o son confusas, mina la 
eficiencia de toda prospección. "
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Pavasal vende a Invesco Real Estate 
el proyecto PAL M-40

BNP Paribas Real Estate ha 
asesorado a PAVASAL e IN-
VESCO REAL ESTATE en la
implantación, el desarrollo y 
la compraventa del proyecto 
PAL M-40. Se trata del pri-
mer parque logístico de últi-
ma tecnología que se cons-
truye en el término municipal 

de Madrid que nace para 
atender la demanda de lo-
gística urbana de la ciudad 
de Madrid, desde el que se 
atiende a más de dos millo-
nes de habitantes en menos 
de 15 minutos, lo que permi-
tirá proveer a la población de 
Madrid de manera ágil, rápi-

da y eficiente, ante el creci-
miento del comercio electró-
nico. PALM M-40 se ha de-
sarrollado en dos fases, en 
la primera fase ya disponible 
ofrece superficies desde los 
3.500 m2 hasta los 51.823 
m2. La segunda fase con 
una superficie disponible de 
47.152 m2 está disponible 
para atender demandas de 
proyectos Llaves en Mano. 
Todo ello va a generar la 
creación de un gran número 
de puestos de trabajo en un 
parque logístico construido 
con los más altos niveles de 
sostenibilidad y calidad, do-
tado de la infraestructura ne-
cesaria para atender a una 
amplia red de vehículos 
eléctricos, lo que le ha per-
mitido alcanzar la certifica-
ción de eficiencia energética 
LEED GOLD.

Forcadell ha asesorado 
a Heppner Eurobeta en 
el arrendamiento de una 
nave logística de 4.160 
metros cuadrados en  el 
polígono CIM Vallès en 
Santa Perpètua de Mo-
goda (Barcelona). La na-
ve, de estructura metáli-
ca, dispone de una exce-
lente imagen corporativa 
con fachada a la AP-7 y 
está ubicada en un recin-
to cerrado con vigilancia 
y seguridad con control 
de acceso. Dispone de 
oficinas en la primera 
planta y está equipada 
con todos los servicios 
necesarios. La nave lo-
gística arrendada por 
Heppner Eurobeta cuen-
ta también con 22 mue-
lles de carga y descarga 
y 1 rampa abatible.
Según Gerard Plana, di-
rector de Industrial-Logís-
tica de Forcadell, “la ac-
tividad inmologística en el 
mercado catalán está re-
cuperando su normalidad 
con el ritmo de operacio-
nes que se están llevan-
do a cabo en la actuali-
dad y, tal como previmos 
hace unos meses, la con-
tratación en el tramo final 
de año crecerá de forma 
positiva.”   

Las nuevas instalaciones 
de Heppner Eurobeta es-
tán situadas en el polígono 
industrial CIM Vallès en 
Santa Perpètua de Mogo-
da y estan muy bien co-
municadas con Barcelona 
a través de la C-17 y C-33 
y con Francia con la auto-
pista AP-7. Se encuentra a 
tan sólo 35 km del aero-
puerto de El Prat y a 33 
km del puerto de Barcelo-
na. CIM Vallès alberga ac-
tualmente a 51 empresas 
en una superficie logística 
total de 274.591 m². 
Eurobeta Internacional, 
empresa fundada en 
1992, es especialista en 
flujos europeos desde 
Barcelona. En 2017 se fu-
sionó con Heppner, dando 
lugar a Heppner Eurobeta 
para reforzar el posiciona-
miento internacional del 
grupo y, a su vez, benefi-
ciarse de la experiencia de 
los equipos locales. El gru-
po Heppner, con una fac-
turación de 715,5 M€, tie-
ne actualmente 10.000 
clientes y 3.100 emplea-
dos. Es especialista y líder 
independiente en comer-
cio internacional desde y 
hacia Francia, y ofrece a 
sus clientes soluciones de 
transporte y logística.

Heppner arrienda una nave 
logística en CIM Vallés de 
4.160 metros cuadrados

GLP pone en el mercado una nave de 
47.000 m2 en Guadalajara 
GLP, Inversor líder en desa-
rrollo y gestión de activos in-
mologísticos, ha encargado 
a Knight Frank y a Estrada & 
Partners la comercialización 
en co-exclusiva de una nave 
de nueva construcción de 
47.000 m2 en el Polígono In-
dustrial del Henares, en 
Guadalajara. 
G-Park Guadalajara, nombre 
que recibe el activo, ha sido 
diseñado para adaptarse a 
diferentes tipos de servicios 
logísticos y de usuarios, po-
sibilitándose además la 
adaptación del proyecto para 
entregarlo llave en mano y 

de forma inmediata, ya que 
tiene concedida la licencia 
de primera ocupación. La 
nave, con un almacén de 
45.000 m2, cuenta con 46 

muelles de carga, dos acce-
sos a nivel y más de 1.700 
metros cuadrados de espa-
cio de oficinas en dos plan-
tas. 

Un family office catalán compra una 
nave en La Roca del Vallés
Savills Aguirre Newman ha 
intermediado la operación 
de compraventa de una na-
ve logística de 6.350 m2 
ubicada en el polígono Can 
Font de la Parera, en la lo-
calidad de la Roca del Va-
llés, zona correspondiente 
a la primera zona de Barce-
lona y con mucho interés 
por parte de inversores y 
usuarios por su localización 
estratégica como “última 

milla”. El activo, adquirido 
por una family office catala-
na, está arrendada a una 
empresa dedicada a la fa-
bricación y distribución de 
envases de plástico y vidrio 
para compañías del sector 
alimentario y farmacéutico. 
La operación, que ha sido 
rubricada a principios de 
septiembre, se fraguó du-
rante el Estado de Alarma, 
lo que demuestra el interés 

de los inversores por el 
mercado logístico catalán 
pese al actual contexto 
económico. 
La nave cuenta con unas 
excelentes comunicacio-
nes con la ciudad de Bar-
celona y los principales nú-
cleos de interés, puerto y 
aeropuerto, gracias a su 
conexión con la autopsita 
A-7. 

Amazon abre nuevo centro 
logístico en Dos Hermanas 
(Sevilla)

El último centro logístico 
de Amazon Robotics en 
abrir sus puertas ya está 
oficialmente operativo en 
el municipio de Dos Her-
manas (dentro del área 
metropolitana de Sevilla). 
Se trata del sexto centro 
logístico que Amazon abre 
en España, después de 
los de San Fernando de 

Henares (Madrid), El Prat 
(Barcelona), Martorelles 
(Barcelona), Castellbisbal 
(Barcelona) e Illescas (To-
ledo). Con estas nuevas 
instalaciones, la compañía 
espera crear más de 1.000 
nuevos puestos de trabajo 
fijos durante los tres años 
posteriores a la apertura.
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SEGRO compra 8 activos en ubicacio-
nes prime en Madrid y Barcelona
Con una superficie edificable total de más de 240.000 m²

SEGRO, la Sociedad 
Anónima de Inver-
sión Inmobiliaria 

(Socimi) británica líder en 
Europa y con presencia en 
España desde 2015, conti-
núa su plan de expansión 
en España y consolida su 
posición con la compra de 
8 nuevos activos (a través 
de la sociedad SELP), en           
ubicaciones prime, en Ma-
drid y Barcelona, con una 
superficie edificable total 
de más de 240.000 m². 
SEGRO cuenta actual-
mente con una cartera de 
inmuebles de 440.000 m² 
con un valor actual supe-
rior a 450 millones de eu-
ros. Las nuevas adquisicio-

nes se distribuyen entre 
San Fernando de Henares, 
Villaverde, y Paracuellos 
en Madrid y Polinyà, Pa-
lau-Solità i Plegamans, 
Cerdanyola del Vallès, Vi-
ladecans y Terrassa en             
Barcelona y se orientarán 
principalmente a distribu-
ción urbana (última milla, 
logística inversa, cross 
docking, etc.), dada su ubi-
cación privilegiada, próxi-
ma a los mayores núcleos 
urbanos del país con exce-
lentes comunicaciones, 
aunque no se descarta al-
gún proyecto de gran logís-
tica, en función de los re-
quisitos de cada cliente. 
Darán respuesta a las ne-

cesidades de empresas 
nacionales e internaciona-
les. David Alcázar, Director 
General de SEGRO Espa-
ña, ha declarado: “Estas 
adquisiciones responden a 
la primera fase de expan-
sión, en el mercado espa-
ñol, con una           inversión 
total prevista de mil millo-
nes de euros en la primera 
corona de Madrid y Barce-
lona. La compañía tiene 
como objetivo continuar 
creciendo en los próximos 
años y posicionarse como 
uno de los principales in-
versores del mercado in-
mobiliario logístico, indus-
trial y de distribución urba-
na”.

Colonial vende tres platafor-
mas logísticas a Prologis

Colonial y Prolo-
gis,  han hecho 
efectiva la opción 

de compra acordada por 
ambas compañías el pa-
sado verano. En agosto 
de 2019, Colonial vendió 
a Prologis 11 instalacio-
nes, para un total de 
314.000 metros cuadra-
dos, y ahora la compañía 
ha firmado la venta de 3 

plataformas logísticas, 
según lo recogido en el 
acuerdo inicial, sumando 
otros 100.000 metros 
cuadrados. La operación 
concluye la venta por 
parte de Colonial de 14 
activos logísticos, que 
suman un total de casi 
414.000 metros cuadra-
dos.

Aristeas Lógica compra suelo de uso 
logístico en Torrejón de Ardoz
Aristeas Lógica, com-
pañía inmobiliaria funda-
da por Partners Group y 
focalizada en el seg-
mento logístico, ha ad-
quirido una parcela de 
13.500 m2 de suelo lo-
gístico localizada en el 
Polígono Industrial Ca-
sablanca, en Torrejón de 
Ardoz, donde destaca la 
presencia de empresas 
como H&M, Carrefour o 
STEF. La operación ha 
sido asesorada por Sa-
vills Aguirre Newman.
Aristeas Lógica desarro-
llará una nave logística 
independiente con una 
superficie construida de 
8.700 m2, de los que 
aproximadamente 7.800 

m2 estarán dedicados a 
la actividad de almace-
naje. El inmueble será 
construido atendiendo a 
los altos estándares de 
calidad demandados ac-
tualmente por operado-
res logísticos, y está 
pensado para ser opera-
do por un único usuario.
La excelente ubicación 
tanto por su cercanía al 
centro de Madrid, zona 
metropolitana, y al aero-
puerto Adolfo Suarez, 
como sus rápidos acce-
sos tanto a la A-2 como 
a las rondas de circun-
valación, hacen de esta 
ubicación, una localiza-
ción estratégica para 
empresas dedicadas a 

la logística regional o la 
actividad de E-Commer-
ce.  Antonio Montero, 
Head of Logistics en Sa-
vills Aguirre Newman, 
explica que “la opera-
ción muestra que el inte-
rés inversor por el sector 
logístico para nuevos 
desarrollos se mantiene 
donde la disponibilidad 
de producto de calidad 
es baja. La aceleración 
del peso del comercio 
electrónico por el impac-
to del covid sobre las 
ventas totales en el sec-
tor distribución nos hace 
prever mayor absorción 
logística, especialmente 
en zonas aptas para últi-
ma milla.”

Grupo DIA protagoniza la 
mayor operación logística 
del año

Grupo DIA ha firma-
do la mayor opera-
ción logística del 

año para la construcción 
de un almacén en Illescas, 
Toledo. La nueva platafor-
ma logística, la mayor de 
la compañía construida en 
una superficie de 127.000 
m2 de los que la nave ocu-
paráunos 68.000 m2, co-
menzará a operar durante 
el primer semestre de 
2022. Cushman & Wake-
field ha sido el encargado 
de asesorar la operación. 
Este proyecto, con una du-
ración de al menos 15 
años, se lleva a cabo gra-
cias a la colaboración de 

Aquila Capital, propietario 
de los terrenos y respon-
sable de la construcción 
de la nave bajo las especi-
ficaciones de DIA. El blo-
que logístico, la nave de 
DIA, forma parte de las 
instalaciones “Illescas 
Green Logistics Park”, pro-
yecto promovido por Aqui-
la Capital en la segunda 
fase de Plataforma Central 
Iberum, el primer parque 
eco-industrial de España. 
La nave se construirá bajo 
estándares medioambien-
talmente responsables, 
con placas solares, por lo 
que será autosuficiente en 
consumo.

Notis INDUSTRIAL VI nº166.indd   25 09/10/2020   8:36:58



hoteles26

AMResorts®, la 
gestora líder de 
marcas hoteleras 

del grupo estadouniden-
se Apple Leisure Group 
® (ALG), y Hesperia 
World, gestora de Grupo 
Hesperia, han anunciado 
la reapertura el Secrets 
Lanzarote Resort & 
Spa a partir de este mes 
de septiembre, en el 
contexto post-COVID-19 
y con la mirada puesta 
en la campaña de otoño. 
El Secrets Lanzarote 

Resort & Spa se inau-
guró en diciembre de 
2019 tras una reforma 
integral valorada en 10 
millones de euros para 
adaptarlo a los estánda-
res de calidad de la mar-
ca Secrets, y que han 
supuesto también el de-
sarrollo de una importan-
te oferta de instalaciones 
deportivas. Ahora, para 
adaptarse a la demanda 
y flexibilidad que recla-
ma el mercado, ofrece 
en su página web pro-

mociones de hasta un 
50% de descuento y re-
servas 100% canjeables. 
Ubicado en primera línea 
de mar en Puerto Cale-
ro, uno de los enclaves 
más prestigiosos de Lan-
zarote, el hotel es ‘solo 
para adultos’ y cuenta 
con un total de 335 habi-
taciones, amplias zonas 
ajardinadas, spa, sala de 
fitness y cuatro piscinas 
exteriores.

Es un resort "solo adultos"

Se inauguró en diciembre de 2019 tras una reforma integral de 10 M euros 

Apple Leisure Group reabre el Hotel 
Secrets Lanzarote Resort & Spa
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B&B HOTELS, gru-
po hotelero espe-
cializado en ofre-

cer alojamientos de dise-
ño, confortables y servi-
cios de alta calidad a un 
precio atractivo fiel a su 
concepto ONLY FOR 
EVERYONE©, ha abier-
to un nuevo hotel en Al-
mería. El nuevo B&B Ho-
tel Almería Vícar, está 
ubicado en el Parque 
Comercial Viapark, en la 
salida km. 429 de la Au-

topista A-7, en Vícar, Al-
mería. Dispone de 100 
habitaciones twin, doble 
y familiar, parking exte-
rior gratuito, wifi de alta 
velocidad, recepción y 
cafetería 24 horas, café 
y té gratis 24 horas, de-
sayuno buffet (actual-
mente desayuno take 
away) y early check-in / 
late check-out. B&B HO-
TELS explotará el nuevo 
B&B Hotel Almería Vícar, 
propiedad de Caorza-

group, en régimen de al-
quiler garantizado a lar-
go plazo, afianzando en 
España su modelo de 
negocio ‘asset light', 
consolidándose como 
uno de los inquilinos más 
atractivos y solventes 
para la puesta en valor 
de todo tipo de activos 
inmobiliarios, desde ho-
teles existentes, como 
otro tipo de edificios y 
solares que se puedan 
transformar en hotel. 

B&B Hotels abre su primer hotel en 
Almería ALL IRON RE I SO-

CIMI, empresa im-
pulsada por los 

empresarios Ander Mi-
chelena y Jon Uriarte, 
empezará a cotizar en el 
Mercado Alternativo Bur-
sátil (MaB) en los próxi-
mos días, una vez ha 
recibido el Informe de 
evaluación favorable so-
bre el cumplimiento de 
los requisitos de incorpo-
ración por parte del Co-
mité de Coordinación e 
Incorporaciones de di-
cho mercado. La estrate-
gia de la compañía está 
centrada en la creación 
de valor a corto y largo 

plazo, mediante la inver-
sión y reposicionamiento 
en inmuebles, que se 
destinarán a su explota-
ción como alejamientos 
urbanos alternativos a 
los hoteles tradicionales, 
y con una clara apuesta 
por la tecnología como 
palanca para optimizar 
la operativa. La compa-
ñía cuenta en la actuali-
dad con un total de 8 
activos, valorados en 
más de 70 millones de 
euros, en las ciudades 
de San Sebastián, Ma-
drid, Bilbao (2), Vitoria, 
Valencia, Córdoba y 
Budapest. 

All Iron Re I Socimi cotizará en el 
MAB

La Sociedad de 
Gestión de Activos 
Procedentes de la 

Reestructuración Banca-
ria (Sareb) ha vendido 
un aparthotel ubicado en 
Manacor (Mallorca) a Si-
neu Inversiones por tres 
millones de euros. El 
Apartahotel Vistalegre, 
situado en Cala Mendia 
(Manacor), se compone 
de 42 habitaciones con 
un total de 112 plazas 

hoteleras y tiene catego-
ría de tres estrellas. El 
complejo cuenta, ade-
más, con zonas comu-
nes, piscina y jardines. 
La compañía ha cerrado 
la venta del inmueble al 
inversor local con el apo-
yo de Altamira Asset Ma-
nagement, uno de los 
cuatro servicers encar-
gados de la gestión y 
comercialización de sus 
activos.

Sareb vende un aparthotel 
en Mallorca por 3 M

Hoteles BESTPRI-
CE ha inaugurado 
recientemente su 

nuevo hotel en Madrid  

tras una inversión durante 
los dos últimos años de 4 
millones de euros directos 
e indirectos, así como una 
repercusión en la genera-
ción de empleo de 15 em-
pleos directos en su pri-
mer año y otros 15 exter-
nos. El hotel dispone de 
50 habitaciones deluxe, 
piscina y zona de relax en 
la azotea, parking propio y 
vestíbulo chill out para sus 
huéspedes. El edificio es 
obra del estudio Marta 
González Arquitectos y 
ha sido construido por In-
coga Construcciones.

Abre el nuevo Hotel 
BESTPRICE Madrid Alcalá
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Barceló Hotel Group 
abre las puertas del Oc-
cidental Sevilla Viapol, 
un céntrico hotel de 4* 
con 96 modernas y lumi-
nosas habitaciones to-
talmente reformado. La 
cadena ha invertido 2,5 
millones de euros en la 
reforma integral del es-

tablecimiento, renovan-
do todas las habitacio-
nes, cinco salas de reu-
niones con una capaci-
dad máxima de 300 per-
sonas, zonas comunes e 
incluso está previsto la 
apertura de una nueva 
terraza con piscina. 

La plataforma inmo-
biliaria suiza Sto-
neweg ha inaugura-

do recientemente en 
Pamplona su primer edifi-
cio destinado al aloja-
miento para estudiantes, 
que estará gestionado por 
Micampus. El inmueble, 
conocido anteriormente 
como el Hotel AC Ciudad 
de Pamplona que adqui-
rió Stoneweg en diciem-
bre de 2019, pasará a 
llamarse Micampus 
Pamplona student Hotel 
y tiene 5.107 m2 de super-
ficie total. Está ubicado en 
el número 21 de la céntri-
ca calle Iturrama, en ple-
no centro de la ciudad de 
Pamplona, cerca de los 
hospitales de la ciudad, a 
tan solo 300 metros del 
campus de la Universidad 
de Navarra y a 15 minu-
tos a pie de la Universi-
dad Pública de Navarra
Stoneweg ha invertido 
más de 2,5 millones de 
euros en la puesta a pun-

to del edificio. Así, la firma 
ha aumentado el número 
de habitaciones y ha re-
modelado íntegramente 
las zonas comunes del 
edificio para adaptarse a 
las necesidades de los re-
sidentes universitarios. 
Para las obras de rehabili-
tación y adaptación del 
edificio, Stoneweg ha con-
tado con la constructora 
navarra VDR, reconocida 
por su trabajo de calidad.
El inmueble cuenta con 
126 habitaciones, 16 más 
de las que tenía el antiguo 
Hotel AC Ciudad de Pam-
plona, 22 de ellas dobles 
y varias con terraza, con 
una superficie de entre 19 
m2 y 25 m2. Todas cuen-
tan con baño propio, frigo-
bar y climatización frío-
calor.
Las zonas comunes inclu-
yen un gimnasio, cinco 
salas polivalentes que 
pueden utilizarse como 
estudio, espacio para ta-
lleres o clases particula-

res, una biblioteca con 
capacidad para 60 perso-
nas, cafetería, sala de la-
vandería, un patio com-
partido con área chill out 
de 50 m2 y una cocina 
comunitaria de diseño. 
Además, cuenta con 58 
plazas de aparcamiento 
para coches, una zona de 
estacionamiento para bici-
cletas al servicio de los 
estudiantes residentes y 
WIFI 5G de última genera-
ción. El coste parte de los 
525€/mes + IVA en las 
habitaciones dobles y 
800€/mes + IVA en las in-
dividuales. También ofre-
ce la posibilidad de con-
tratar servicio de media 
pensión por 67,5 euros al 
mes + IVA. Además, se 
incluyen otros servicios de 
medidas preventivas con-
tra la Covid-19 como una 
visita virtual o el Micam-
pus Health, que permite al 
estudiante tener una con-
sulta online con el médico 
a través de videollamada. 
La gestión de este aloja-
miento corre a cargo de 
Micampus residencias.
Para Joaquín Castellví, 
Founding Partner & Head 
of acquisitions de Sto-
neweg S.A, “esta nueva 
adquisición demuestra, 
una vez más, que Sto-
neweg apuesta por in-
muebles de distinta tipolo-
gía en los cuales conti-
nuamos agregando valor. 
Desde la firma seguire-
mos atentos a oportunida-
des similares con el obje-
tivo de seguir creciendo 
de una manera constante 
y sostenible”.

En diciembre compró el antiguo Hotel AC Ciudad de Pamplona

Ha invertido más de 2,5 millones de euros en su puesta a punto

Stoneweg reconvierte un hotel de 

Pamplona en residencia de estudiantes

Schroders ha captado 
más de 425 millones de 
euros para su fondo hote-
lero paneuropeo Schro-
der European Operating 
Hotels Fund. 
El fondo, domiciliado en 
Luxemburgo, tiene como 
objetivo captar 500 millo-
nes de euros de capital 
total. La mayoría del capi-
tal hasta la fecha ya ha 
sido comprometido por al-
gunas de las mayores 
compañías de seguros de 
Europa.
El fondo aprovecha la ex-
tensa experiencia del 
equipo de Schroder Real 
Estate Hotels en la ad-
quisición y explotación de 
hoteles, para adquirir la 
propiedad y operarla de 
manera independiente o 
bajo un acuerdo de fran-
quicia o de gestión hotele-
ra. Esto permite a Schro-
ders captar la mayor parte 
del beneficio para los in-
versores del fondo.
Frederic de Brem, respon-

sable de Schroder Real 
Estate Hotels, comenta: 
"Aunque el mercado del 
ocio y el sector hotelero 
han sido duramente gol-
peados por la pandemia, 
creemos firmemente que 
se crearán oportunidades 
atractivas. Gracias a un 
equipo que ha llevado a 
cabo conjuntamente más 
de 150 adquisiciones y 
desinversiones a lo largo 
de casi 20 años, conta-
mos con la experiencia y, 
gracias al período de in-
versión de tres años del 
fondo, también con el 
tiempo y la paciencia ne-
cesarias para invertir los 
700 millones de euros de 
inversión (incluida la deu-
da) con la convicción de 
crear una cartera diversifi-
cada y con gran potencial 
de hoteles de alta cali-
dad en los principales 
destinos de negocios y 
ocio de Europa occiden-
tal".

Schroders capta más de 400 
millones de euros en su primer 
fondo paneuropeo de hoteles

>> Grand Palladium Hotels & Resorts en Sicilia 

La cadena hotelera Alda 
Hotels, de origen gallego y 
con más de 1.000 habita-
ciones en su cartera, des-
embarca en Zaragoza con 
la apertura de su primer 
hotel ubicado en el centro 
de la ciudad. En concreto, 
el operador gestiona ya el 
histórico hotel El Príncipe, 
con el nuevo nombre de 
Alda Centro Zaragoza, si-
tuado a escasos metros de 
la Plaza del Pilar y de la 
calle Alfonso I, una de las 
más transitadas y turísticas 
de la ciudad.
CBRE ha asesorado al 

propietario del hotel en la 
búsqueda del operador ho-
telero, que ha realizado 
una reforma íntegra del ho-
tel. Según declaraciones 
de Alberto Rodríguez 
Boo, Managing Director de 
la compañía, para Alda “es 
una importante apuesta 
abrir en la ciudad de Zara-
goza. No solamente por 
ser la mayor ciudad de las 
28 en las que la cadena 
tiene presencia, sino que 
además es su entrada en 
una nueva comunidad au-
tónoma".

La cadena gallega Alda Hotels abre 
su primer hotel en Zaragoza

Barceló Hotel Group inaugura el hotel 
Occidental Sevilla Viapol
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WAY Dos Hermanas abrirá 
sus puertas este mes de 
octubre en la ciudad de 
Dos Hermanas, con una 
propuesta comercial de 
nueva generación en la zo-
na que supondrá un im-
pacto económico positivo 
continuado en el tiempo 
para la región. Se trata de 
un proyecto que reúne la 
experiencia y el prestigio 
de Kronos Properties, la 
división de activos inmobi-
liarios en rentabilidad del 
grupo inversor Kronos y de 
la compañía inmobiliaria 
CBRE, la primera a nivel 
internacional en consulto-
ría y servicios real estate 
que gestiona más de 40 
centros comerciales en Es-
paña a través de su divi-
sión de Property Manage-
ment, dos de los grandes 
líderes en sus sectores 
que atribuyen al nuevo par-
que comercial ser garantía 
de éxito. 
“Estamos muy contentos 

de poder dar la bienvenida 
al público a un espacio que 
estamos seguros de que 
en poco tiempo se conver-
tirá en el punto de encuen-
tro de referencia en la ciu-
dad” dijo Martín Burgo, ge-
rente de WAY Dos Herma-
nas.

Agregó que actualmente el 
parque comercial cuenta 
con el 90% de los locales 
comercializados, por ello, 
se puede asegurar que la 
oferta es única en la zona y 
apta para el disfrute de to-
dos los públicos. 

La obra es del arquitecto Enrique Bardají y su equipo

Ha contado con una inversión por parte de Kronos Properties de 65 M

Way Dos Hermanas abrirá en 
octubre

El parque comercial 
CEMAR, inaugura-
do el 3 de julio en 

Almería, ampliará su su-
perficie en el terreno colin-
dante debido a la buena 

aceptación del público y 
las marcas. A pesar de los 
tiempos difíciles provoca-
dos por la pandemia del 
COVID-19, ha superado 
sus expectativas y ha su-
puesto una inyección eco-
nómica y de activación 
comercial para la provin-
cia con una inversión de 
más de 30 millones de 
euros.

Parque Comercial Cemar ampliará sus 
instalaciones

Avanzan las obras del 
centro comercial de Vialia 
Estación de Vigo
Su aperturá está prevista a lo largo de 2021

El  centro comercial 
Vialia Estación de 
Vigo, gestionado 

por Ceetrus, ha finalizado 
las obras de la estructura 
principal del edificio for-
mada por hormigón arma-
do y la estructura metáli-
ca.  En estos momentos, 
los operarios de obra es-
tán colocando elementos 
auxiliares que comple-
mentan a la estructura 
principal. Además, se ha 
finalizado la obra de la 
estructura, el forjado y la 
cubierta de los cines.
“El centro comercial Vialia 
Estación de Vigo es uno 
de los proyectos más im-
portantes y ambiciosos de 
la ciudad. Por ello, nues-
tro principal objetivo es 
seguir trabajando y cum-
plir los plazos para poder 
abrir a lo largo del 2021 y 
que este centro comercial 
se convierta en un refe-

rente en Vigo”, afirma An-
tonio Morales, Respon-
sable Técnico de Cee-
trus.
Desde Ceetrus confirman 
que en el mes de octubre 
comenzarán las obras de 
la gran visera del centro 
que conecta la entrada al 
atrio central con Rúa Nor-
te y que consiste en una 
estructura volada, sin pila-
res, que mide 20 metros 
de longitud y 600 m2 de 
superficie.    
Tal y como se había pre-
visto, las obras del centro 
diseñado por Thom May-
ne avanzan al ritmo espe-
rado y su apertura está 
prevista a lo largo del 
2021. El centro comercial 
Vialia Estación de Vigo 
está presupuestado en 83 
millones de euros, dispon-
drá de 43.080 metros cua-
drados que acogerán un 
total de 140 negocios.

>> Recreación de Way Dos Hermanas

T he Outlet Stores 
Alicante, gestiona-
do por la consulto-

ra inmobiliaria interna-
cional Savills Aguirre 
Newman, ha obtenido la 
certificación Clean Site 
de Bureau Veritas gra-
cias a su compromiso 
con el bienestar de sus 
visitantes, empleados y 
proveedores, así como 
por su firme apuesta por 

la reactivación del retail 
tras aplicar un minucioso 
protocolo de seguridad 
implantado desde su re-
apertura frente a la CO-
VID-19. La obtención de 
este reconocimiento ga-
rantiza que aplica los 
más altos estándares en 
higiene y desinfección 
para hacer de su espa-
cio comercial y de ocio 
un entorno seguro. . 

The Outlet Stores Alicante certificado por 
Bureau Veritas como espacio seguro

El renovado Parque 
Corredor está a 
punto terminar la 

primera parte de su am-
biciosa reforma. Las 
obras del parking, con 
más de 3.000 plazas de 
aparcamiento, están 
prácticamente finaliza-
das. Y la nueva fachada 

del centro comercial, así 
como las zonas interio-
res y los nuevos acce-
sos, estarán terminados 
en octubre. La reforma, 
en la que se invertirán 45 
millones de euros, está 
destinada a renovar la 
totalidad del centro.

Parque Corredor está a 
punto de terminar la pri-
mera parte de su reforma
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Mercadona, com-
pañía de super-
mercados físicos 

y de venta online, vende 
27 supermercados por 
180 millones de euros a 
la firma de inversiones 
estadounidense LCN 
Capital Partners Euro-
pean Fund III. La venta, 
liderada desde que sa-
liera al mercado el pasa-
do mes de marzo por la 
consultora CBRE, se ha 
realizado bajo la fórmula 
sale-leaseback (compra 
por arrendamiento pos-
terior), por lo que la ope-
ración no afectará al fun-
cionamiento de los su-
permercados, que conti-
nuará gestionando Mer-
cadona como hasta aho-
ra. Estos inmuebles es-
tán repartidos por Espa-
ña, siendo Andalucía, 
Catalunya y la Comuni-
dad de Madrid, donde se 
encuentran la gran ma-
yoría.
El motivo de la venta se 
debe a que la compañía 
cuenta con un importante 
número de inmuebles en 
propiedad, fruto de las in-
versiones realizadas en 
adquisición de terrenos y 
locales durante los últi-
mos años, y ahora ha de-
cidido cambiar ladrillo por 
euros, con el fin de acele-
rar con sus propios recur-
sos la "brutal transforma-
ción" en la que se encuen-
tra inmersa Mercadona.

Los ingresos derivados 
permitirán a Mercadona 
abordar con una mayor 
agilidad el proceso de 
transformación brutal en 
la que se encuentra in-
mersa y que prevé culmi-
nar en 2023. Una vez aca-
bado, la compañía habrá 
realizado un esfuerzo in-
versor total de 12.000 mi-
llones de euros, de los 
cuales está previsto inver-
tir 1.800 millones de euros 
este año para contribuir 
también de esta forma a 
acelerar la activación de 
la actividad económica en 
España y en Portugal.
Según Paul Santos Rob-
son, Director Nacional de 
Inversiones Retail en 
CBRE, “las operaciones 
de sale-leaseback vuel-
ven a ser frecuentes en el 
mercado retail y otros sec-
tores donde las compa-
ñías buscan incrementar 
su liquidez y optimizar su 
balance”.
LCN Capital Partnes tiene 
3.500$ millones de acti-
vos bajo gestión y es uno 
de los principales actores 
del mercado sale-lease-
back; su co-fundador, Ed-
ward V. LaPuma ya parti-
cipó en varias de las ope-
raciones de esta índole 
desde hace más de 20 
años. Más recientemente, 
LCN ha cerrado un gran 
número de operaciones 
en varios países y diferen-
tes sectores inmobiliarios.

La consultora inmo-
biliaria Knight 
Frank ha asesora-

do al fondo inversión 
francés Heracles In-
vestissement en la 
operación de venta del 
centro comercial La Ve-
ga, situado en Alcoben-
das y referente para la 
zona noroeste de Ma-
drid, a Capdfield, un 
“family office” británico. 
Hace tres años, y tras 
un profundo estudio de 
mercado, Heracles Re-
al Estate ya se percató 
de la alta demanda del 
centro comercial debido 
a su atractiva zona de 
influencia, y decidió in-
vertir en este activo in-
mobiliario con el fin de 
optimizar al máximo to-
do su potencial y con-
vertir la galería en “el 
punto de encuentro en 

Alcobendas”, en un des-
tino comercial de primer 
nivel. 
El nuevo propietario de 
La Vega, Capfield, en-
tra, con esta operación, 
por primera vez en Es-
paña, con el objetivo de 
llevar a cabo una refor-
ma integral para ofrecer 
al usuario una experien-
cia de retail de última 
generación. Este family 
office británico posee, 
en la actualidad, un 
atractivo portfolio del 
que destacan seis cen-
tros comerciales en Es-
tonia, que suman un 
SBA (Superficie Bruta 
Alquilable) de 80.000 
m². Se estima que la in-
versión total en el pro-
yecto de La Vega será 
en torno a los 12 millo-
nes de euros. 

Inaugurado en 1996, el 
Centro Comercial La 
Vega cuenta con un 
SBA de 9.434 m², 1.700 
plazas de aparcamien-
to, y está anclado a un 
supermercado de 
18.000 m², operado por 
Alcampo. Su excelente 
ubicación en una atrac-
tiva zona del noroeste 
de Madrid -muy bien co-
municada con la capital, 
con un amplio potencial 
residencial y más de 
379.000 m² de oficinas 
alrededor-, le permiten 
posicionarse como un 
emplazamiento idóneo 
para, desde un nuevo 
enfoque comercial que 
tenga en cuenta la ex-
periencia de usuario, 
enfrentarse a los nue-
vos tiempos por los que 
debe atravesar el retail.

Se estima que la inversión total será de unos 12 M

Un family office británico compra el 
centro comercial La Vega

LCN Capital Partners 
compra a Mercadona 27 
supermercados por 180 M

Su aperturá está prevista a lo largo de 2021

Nuveen Real Es-
tate ha adquirido 
un local comer-

cial prime en el centro 
de Madrid. Dicho local 
se sitúa en el Centro 
Canalejas, el emblemá-
tico proyecto de rehabi-

litación que prevé com-
pletarse totalmente tras 
el verano. El importe de 
adquisición no se ha 
hecho público. El local 
dispone de una superfi-
cie total de 1.000 m2 
distribuidas en dos 

plantas y cuenta con un 
contrato de arrenda-
miento a largo plazo 
con el Grupo Santander 
que prevé implementar 
allí uno de sus novedo-
sos conceptos de ofici-
na bancaria.

Nuveen Real Estate adquiere un local 
comercial prime en Centro Canalejas
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A mundi Real Estate, 
en nombre del fon-
do que gestiona, 

ha adquirido “Alcalá 544 y 
546”, dos edificios de ofi-
cinas con un área de 
30.000 m2 en Madrid, a 
BNP Paribas Immobilier 
Promotion IE y Therus In-
vest, como parte de un 
acuerdo de compra a lar-
go plazo. La finalización 
del complejo inmobiliario 
está prevista para el pri-

mer trimestre de 2023. Di-
señados por la firma de 
arquitectura Fenwick Iri-
barren, “Alcalá 544 y 546” 
desarrollarán áreas de al-
quiler de 10.000 m2 y 
20.000 m2 respectiva-
mente, en 6 niveles, ro-
deadas de jardines y te-
rrazas. Los dos edificios 
contarán en el momento 
de la entrega con la califi-
cación LEED B+C Plati-
num. Los 20.000 metros 

cuadrados del inmueble 
Alcalá 546 están previa-
mente alquilados a un in-
quilino triple A que es una 
compañía líder a nivel glo-
bal en la industria cosmé-
tica, en régimen de arren-
damiento a largo plazo. 
Su finalización está pre-
vista para el cuarto trimes-
tre de 2022. Amundi Real 
Estate ha estado asesora-
do por DLA Piper en los 
aspectos legales y fisca-
les, por Mace en las cues-
tiones técnicas, y contó 
con el asesoramiento de 
L’Etoile Properties Ibérica 
durante todo el proceso 
de la operación. BNP Pa-
ribas Real Estate Develo-
pment y Therus Invest es-
tuvieron asesorados por 
BNP Paribas Real Estate 
en la parte comercial y por 
el despacho de abogados 
Pérez Llorca en los as-
pectos legales.

Suman 30.000 metros cuadrados

La finalización del complejo está prevista en el año 2023

Amundi compra dos edificios de oficinas 

de nueva construcción en Madrid

Un inversor privado com-
pra edificio en Citypark

BNP Paribas Real Estate ha 
asesorado a FREO, gestora
de inversiones y promotora 
paneuropea independiente 
con una amplia red formada 
por 15 oficinas repartidas en 
siete países, en la venta de 
un edificio de oficinas ubica-
do en el parque empresarial 
Citypark, en el municipio de 
Cornellà de Llobregat (Bar-
celona).
Se trata de un inmueble de 
un tamaño aproximado de 

2.500 m², estratégicamente
ubicado en una zona con un 
mix industrial y comercial. 
Está perfectamente comuni-
cado con Barcelona a tra-
vés de la Ronda de Dalt, a 
tan solo 15 minutos del cen-
tro de la ciudad condal.
El inmueble ha sido adquiri-
do por un inversor privado y 
la operación se ha cerrado 
por un importe cercano a los 
4 millones de euros. 

Savills Aguirre New-
man ha sido en-
cargada de comer-

cializar en exclusiva el 
único edificio de oficinas 
con elevada disponibili-
dad en la zona de la Sa-
grada Familia en un área 
principalmente residen-
cial de la ciudad de Bar-
celona.   El inmueble, 
ubicado en el número 
410 de la calle Lepanto 
ha sido sometido a una 
profunda rehabilitación 
tras la cual, a mediados 
de septiembre, Idilia 
Foods ocupará una parte 
del mismo como primer 
usuario del inmueble. La 

superficie restante, unos 
5.500 m2, se distribuye 
en planta baja con altillo 
y dos plantas, con espa-
cios que oscilan entre los 
500 y casi 2.000 m2 por 
planta para distintos in-
quilinos. Según Savills 
Aguirre Newman, la de-
manda activa busca es-
pacios con altos están-
dares para poder cumplir 
con las posibles normati-
vas sanitarias exigidas, 
por lo que los edificios 
recién reformados o de 
nueva construcción son 
los mas demandados ac-
tualmente.

Savills Aguirre Newman 
comercializa 5.500 m2 en 
Lepanto 410 (Barcelona)

El edificio OM de Torre Rioja obtiene la 
exigente precertificación WELL

Torre Rioja ha obtenido la 
exigente precertificación 
WELL para su edificio de 
oficinas OM Infinito, próxi-
mo ya a su finalización. 
Este importante reconoci-

miento, otorgado por el 
International Well Building 
Institute, es el máximo 
estándar mundial de se-
guridad sanitaria y bien-
estar de un edificio.

Torre Rioja se caracteriza 
por la máxima calidad y 
eficiencia energética de 
los edificios de oficinas 
que construye y gestiona, 
habiendo obtenido en di-
versas ocasiones las 
prestigiosas certificacio-
nes LEED (Leadership in 
Energy & Environmental 
Design) que otorga el 
U.S. Green Building Cou-
ncil a los edificios que 
más se destacan por su 
condición eco-friendly. 

Estudio Monochrome diseña el nuevo 
espacio de co-working de Spaces en Bilbao

El nuevo espacio de co-
working de la firma Spa-
ces en Bilbao está ubica-
do en un edificio que data 
de finales del siglo XIX y 
cuenta con una superficie 
de 2780 metros cuadra-
dos. Estudio Monochro-
me se ha encargado del 
nuevo diseño con la idea 
de respetar y potenciar el 
carácter histórico del edifi-
cio, ofreciendo una ima-
gen interior renovada, 

moderna y equilibrada, 
acorde con la filosofía de 
la compañía internacional 
Spaces.
El edificio de oficinas tra-
dicional, hecho de arenis-
ca, representa una impre-
sionante figura en el cen-
tro de Bilbao, y es el ejem-
plo perfecto de cómo los 
espacios de trabajo tradi-
cionales pueden transfor-
marse en un entorno más 
inspirador. 

Notis OFICINAS VI nº166.indd   30 28/09/2020   12:34:57



31

nº166 2020 |  V ÍA INMOBILIARIA 

oficinas

Knight Frank ha aseso-
rado a la consultora de 
Tecnologías de la Infor-
mación canadiense CGI 
en la operación de alqui-
ler de 2.542 m² de ofici-
nas para su uso como 
sede corporativa. Ubica-
do en el número 10 de la 
Avenida de Manoteras, 
el edificio, propiedad de 
Construcciones Inmue-
bles y Viviendas SA (Ci-
visa), cuenta con seis 
plantas, un total de más 
de 2.770 m² y capacidad 
para 80 plazas de par-
king.
El inmueble se encuen-
tra situado al norte del 
casco urbano de Ma-
drid, a escasa distancia 
de la Plaza Castilla. La 
consultora tecnológica 
CGI no solo ha valorado 
la excelente ubicación 
del inmueble, sino tam-
bién la adaptación del 
mismo a los criterios de 
sostenibilidad que ac-
tualmente tanto propie-
tarios como inversores 
demandan. Criterios co-
mo la optimización de la 

luz natural, gracias a 
sus plantas diáfanas y 
muy luminosas, y la cli-
matización eficiente, 
que permiten reducir el 
consumo de energía y 
cumplir la normativa en 
materia medioambien-
tal.
Para Raúl Vicente, Di-
rector de Agencia Ofici-
nas de Knight Frank, 
"en esta operación, tan-
to la propiedad como el 
inquilino son plenamen-
te conscientes de las 
oportunidades de inver-
sión y estratégicas que 
se están produciendo 
para complejos de ofici-
nas y parques empresa-
riales situados en la pe-
riferia, siempre que 
cuenten con buenas co-
municaciones y servi-
cios, y, sin duda, en el 
llamado “entorno de Ma-
noteras” se está asen-
tando un interesante 
movimiento inmobiliario 
que garantiza un situa-
ción de privilegio en el 
mercado”

CGI alquila más de 2.500 m2 
para su sede en Madrid

Colonial se deshace de dos 
edificios de oficinas en Barcelona

Colonial ha firmado 
una operación por 
la cual vende dos 

edificios de oficinas en 
Barcelona a Curzon Capi-
tal Partners 5 LL (CCP 5 
LL), el fondo asesorado 
por el gestor de inversio-
nes europeo Tristan Capi-
tal Partners. El primero de 
los dos inmuebles, ubica-
do en el distrito de Les 
Corts, cerca de la Esta-
ción de Sants, se encuen-
tra entre las calles Berlín 
38-48 y Numancia 46. Se 
trata de un edificio de 
13.280 metros cuadrados 
distribuidos en siete plan-
tas completamente exte-

riores y cuenta con certifi-
cación Breeam Good. El 
segundo activo que desin-
vierte Colonial está situa-
do en Plaça Europa 40-
42, tiene una superficie 
sobre rasante inferior, de 
4.869 metros cuadrados, 
distribuidos en cinco plan-
tas. El portafolio de edifi-
cios de oficinas de Colo-
nial en la ciudad de Bar-
celona roza actualmente 
la plena ocupación. 
Esta operación forma par-
te de la estrategia indus-
trial que lleva a cabo Co-
lonial de gestión activa y 
rotación de su portafolio 
de edificios, cuya valora-

ción total es de más de 
12.000 €M. 
Durante los últimos 3 
años, el Grupo Colonial 
ha materializado impor-
tantes desinversiones de 
activos no estratégicos, 
que resultan de interés 
para otros inversores. Es-
tas operaciones han pro-
porcionado unos ingresos 
para la compañía de más 
de 1.400 millones de eu-
ros. 
Colonial ha sido asesora-
do por Ramón y Cajal. 
CCP 5 LL ha sido aseso-
rado por Uría, SAN y CVO 
Group. 

El comprador es Curzon Capital Partners 5 LL

Árima compra por un 
importe de 38,9 millones 
de euros un edificio de 
oficinas, de máxima ca-
lidad, de 12.000 metros 
cuadrados y con 245 
plazas de aparcamiento, 
en la zona de Manote-
ras, considerada la ex-
tensión norte del Paseo 
de la Castellana y una 
de las zonas de oficinas 
más en auge de Madrid 
con inquilinos de la talla 

de Deloitte, BMW, Eve-
ris, Caixabank o Liber-
bank. Se trata de un 
proyecto llave en mano, 
cuya entrega está pre-
vista a finales de 2022, 
adquirido en una com-
pleja operación fuera de 
mercado a un precio 
muy atractivo. Árima ha 
sido asesorada para es-
ta operación por Knight 
Frank e EY.

Árima compra un edificio de 
oficinas por 38,9 M en MadridHenderson Park y Therus presentan la 

rehabilitación integral de Los Cubos
El icónico edificio Los Cu-
bos comienza una nueva 
etapa tras finalizar una re-
forma integral. Este singu-
lar y representativo inmue-
ble madrileño, cuya propie-
dad es Henderson Park y 
promotor es Therus, cons-
ta de seis cubos que supu-
sieron una revolución esté-
tica en los años 70 y han 
mantenido su interés du-
rante sus 40 años de exis-
tencia. Firmada por el estu-
dio de arquitectura Chap-
man Taylor, la rehabilita-
ción ha tenido una dura-
ción de 18 meses.  
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Los volúmenes de in-
versión global en el 
sector industrial y 

logístico se han multiplica-
do por seis en diez años y 
se han colocado con fuer-
za en el centro de las es-
trategias de inversión tras 
marcar un récord del 20% 
del volumen total de inver-
sión en real estate en la 
primera mitad del año 
2020, según la última ac-
tualización del informe Im-
pacts, elaborado por la 
consultora inmobiliaria in-
ternacional Savills Aguirre 
Newman.

Los volúmenes de inver-
sión a nivel global en el 
sector logístico superaron 
por primera vez la activi-
dad transaccional en el 
sector retail en 2019, 
mientras las rentabilida-
des ofrecidas por el seg-
mento logístico se han si-
tuado ya a la par de las de 
retail y de oficinas.

Paul Tostevin, director de 
Savills World Research, 
explica que “el auge ac-
tual del ecommerce a ni-
vel mundial, acelerado por 
el aumento del consumo 
online durante la pande-
mia, ha sido un importante 
catalizador del crecimien-
to de este sector".

Según las previsiones del 
CRR (Centre for Retail 
Research) las ventas onli-
ne crecerán un 31% en 
Europa occidental en 
2020, incrementando la 
penetración media del uso 
del ecommerce del 12% al 
16%. En Estados Unidos 
se espera que la misma 
cifra alcance el 14,5%, un 
máximo histórico según 
eMarketer. Sin embargo, 
estos mercados no están 
aún cerca de alcanzar los 
niveles de penetración en 
China, que se sitúa en el 
27% e ilustra el potencial 
de crecimiento del futuro 
de las compras online.

"El comercio electrónico 
no es el único factor que 
impulsa la demanda de 
espacio logístico", añade 
Paul Tostevin. "La recien-
te alteración de la cadena 
de suministro, unido a la 
escalada de guerras co-
merciales, está dando lu-
gar a la diversificación de 
la cadena de suministro, 
impulsando la demanda 
de espacio industrial y lo-
gístico en lugares estraté-
gicos más cercanos a los 
principales mercados de 
consumo".

Savills señala que a medi-
da que se intensifica la 
competencia de los inver-
sores por la logística y los 
activos industriales, los 
precios han aumentado y 
las rentabilidades se han 
ajustado. La consultora in-
dica que entre 2007 y 
2017 la yield media a nivel 
global se situaba en el 
7,5%, 70 puntos básicos 
por encima de la rentabili-
dad media en oficinas. Sin 
embargo, en el segundo 
trimestre de 2020, la ren-
tabilidad media en indus-
trial-logístico se se ha 
ajustado hasta el 6,1%, 
sólo 10 puntos básicos 

por encima de la yield me-
dia global en oficinas.

Respecto a la inversión 
inmobiliaria en el mercado 
industrial-logístico en Es-
paña, el volumen transac-
cionado durante el primer 
semestre de 2020 ha sido 
de 534 millones de euros, 
lo que representa el doble 
de participación respecto 
a la media histórica, al al-
canzar el 15% del total 
terciario frente al 6,9% 
desde el año 2000. Savills 
Aguirre Newman señala 
que, sin embargo, al con-
trario que en el resto de 
Europa, el peso del retail 
continúa representando 
un tercio del total de la in-
versión en activos en el 
mercado español. Esto es 
así por las operaciones de 
los dos centros comercia-
les de Intu, que acaparan 
un 55% del volumen total 
de inversión en retail.

Antonio Montero, director 
de la división Industrial-
Logístico en España se-
ñala que “el sector logísti-
co se ha convertido en 
uno de los segmentos de 
mayor interés por parte de 
la demanda en inversión 
también en nuestro mer-

cado en los últimos me-
ses. Del mismo modo, la 
aceleración del comercio 
electrónico sobre las ven-
tas totales en el sector de 
distribución nos hace pre-
ver una mayor absorción 
logística, especialmente 
en zonas aptas para últi-
ma milla”.

La consultora explica que 
a nivel global, a medida 
que el sector ha madura-
do, se ha producido un 
cambio en la composición 
de los inversores hacia el 
capital institucional y las 
operaciones de cartera 
han representado una 
mayor participación, al ser 
más atractivas en precio. 
Los antiguos promotores 
para venta ven ahora la 
oportunidad de ingresos y 
se han convertido en pro-
motores propietarios. Los 
principales fondos y RE-
ITS se sienten atraídos 
por los flujos de ingresos 
a largo plazo de este sec-
tor y hay escasez crecien-
te ya que los activos se 
mantienen por más tiem-
po.

Por otro lado, el informe 
elaborado por Savills 
apunta que el mercado en 

China, donde los volúme-
nes logísticos en la prime-
ra mitad de 2020 se situa-
ron en el 80% del total de 
2019, se mantiene extre-
madamente resistente. En 
India, mientras tanto, al 
emerger como destino de 
fabricación alternativo a 
China por los bajos costes 
de la mano de obra, la 
apertura comercial y un 
gobierno favorable a los 
negocios, se están impul-
sando importantes inver-
siones en el sector indus-
trial y logístico del país.

Marcus de Minckwitz, di-
rector de Savills Regional 
Investment Advisory, 
EMEA, señala que "el cre-
cimiento del sector logísti-
co es un hecho global y 
está demostrando ser una 
de las clases de activos 
más resistentes en la si-
tuación económica global. 
Existe un nivel de deman-
da sin precedentes por 
parte de los inversores 
generada por Amazon y 
los principales actores na-
cionales en cada merca-
do. Es probable que vea-
mos ahora una nueva ola 
generada por los grandes 
actores asiáticos hacia 
occidente. El desafío ac-
tual será encontrar opor-
tunidades. Con muchos 
inversores reequilibrando 
sus estrategias de asigna-
ción de activos hacia el 
sector industrial, la com-
petencia por los activos 
finales seguirá siendo tre-
menda".

La inversión inmobiliaria global en industrial-logístico 
se ha multiplicado por seis en la última década

 Durante el primer semestre de 2020 el volumen transaccionado en el mercado español fue 
de 534 M de euros en logístico

Según Savills Aguirre Newman

Redacción.-

research

La inversión en el 
sector industrial-
logístico ha 
marcado récord al 
representar el 20% 
del volumen total 
de inversión 
mundial en real 
estate en el primer 
semestre de 2020.
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El volumen de inversión 
directa realizada en acti-
vos de oficinas, retail, lo-
gístico, hoteles, residen-
cial en alquiler y alternati-
vos entre los meses de 
julio y septiembre se ha 
situado en 2.063 millones 
de euros, según el último 
informe de BNP Paribas 
Real Estate. Esta cifra 
supone un incremento 
del 114% respecto al se-
gundo trimestre del año 
2020 y una bajada del 
40% respecto al mismo 
periodo del 2019. En lo 
que llevamos de año, el 
volumen de inversión al-
canza los 6.373 millones 
de euros, un descenso 
anual del 28%.
 
Si excluimos el volumen 
registrado en el mercado 
residencial en alquiler, el 
volumen desciende hasta 
los 5.412 millones de eu-
ros en Commercial Real 
Estate (CRE) hasta el 1 
de octubre, lo que supo-
ne un descenso anual del 
26%. A pesar de este dis-
tinto escenario en el que 
nos encontramos, los 
fondos de inversión man-
tienen su elevado interés 
por España y disponen 
de un capital muy eleva-
do para invertir a corto y 
medio plazo, frente a ni-
veles mínimos históricos 
de la renta fija y la inesta-
bilidad que presenta la 
bolsa. La tipología de ac-
tivo más demandada por 
los inversores durante los 
meses de verano ha sido 
el sector de retail, las pla-
taformas logísticas y los 
edificios de oficinas. En-
tre los tres representan el 
78% de la inversión re-
gistrada en el periodo 
analizado.
 
El volumen de inversión 
registrado en el sector de 
retail en el tercer trimes-
tre del año se sitúa en 
593 millones de euros, 
situando el agregado 

anual de inversión en es-
te segmento en 1.346 mi-
llones de euros, según el 
último informe de BNP 
Paribas Real Estate. 
Hasta el 1 de octubre la 
inversión en retail se ha 
incrementado un 13% 
respecto a 2019.
 

RETAIL
Dentro del sector retail, la 
tipología de activo más 
demandada en el último 
trimestre han sido las su-
perficies de alimentación, 
centralizando el 44% de 
la inversión. En segundo 
lugar, se posicionan los 
parques y medianas co-
merciales, aglutinando el 
26% del volumen regis-

trado, donde destaca la 
reciente adquisición de 
una cartera europea de 
42 centros Leroy Merlin y 
Bricoman, de los que 15 
se ubican entre España y 
Portugal.
 
OFICINAS
En el mercado de ofici-
nas, la inversión del ter-
cer trimestre ha alcanza-
do 540 millones de euros, 
un 123% más que el vo-
lumen acumulado entre 
abril y junio de este año, 
pero un 37% inferior que 
el tercer trimestre de 
2019. La cifra acumulada 
se alza hasta los 2.010 
millones de euros hasta 
el 1 de octubre, lo que 
representa un ajuste del 
44% respecto a máximos 
registros del año 2019.
  
La principal operación, 
que ha supuesto más del 
20% del volumen inverti-
do este trimestre, ha sido 
la compra de Alcalá 544-
546 por parte de Amundi, 
operación que ha conta-
do con el asesoramiento 
de BNP Paribas Real Es-
tate. Destaca también la 

compra de dos edificios 
en Barcelona que Colo-
nial ha vendido a Curzon 
Capital Partners.
 
LOGÍSTICO
El mercado logístico con-
tinúa en el punto de mira 
de los inversores. Facto-
res como el crecimiento 
exponencial del comercio 
electrónico, la sencillez 
en la gestión inmobiliaria 
de los activos logísticos, 
que sea un producto es-
tándar geográficamente 
replicable con unos cos-
tes de construcción com-
petitivos y las rentabilida-
des atractivas que ofre-
ce, están convirtiendo al 
sector de la logística en 
un asset class muy codi-
ciado por los inversores. 
Durante los últimos tres 
meses se han cerrado 
distintas operaciones de 
inversión por un volumen 
total de 460 millones de 
euros. En lo que lleva-
mos de año, la cifra de 
inversión se sitúa en 900 
millones de euros.
 
RESIDENCIAL 
El mercado residencial 

se ha mostrado menos 
dinámico de lo habitual 
los últimos trimestres, al-
canzando 206 millones 
de euros de volumen in-
vertido en el tercer tri-
mestre, un 20% menos 
que entre abril y junio de 
este año. El Build to Rent 
continúa siendo uno de 
los formatos más utiliza-
dos por los fondos como 
demuestra la reciente ad-
quisición de un proyecto 
de 160 viviendas que le-
vantará Azora en Mahou-
Calderón.
 
HOTELES
El sector de hoteles, ha 
captado una inversión de 
208 millones de euros 
entre julio y septiembre, 
un 279% más que el tri-
mestre anterior. Una de 
las operaciones más des-
tacadas ha sido la com-
pra de Beverly Park Hotel 
por la noruega Servatur 
en Gran Canaria por un 
volumen de 56 millones 
de euros.

El volumen de inversión inmobiliaria aumenta un 
114% respecto al segundo trimestre del año
La tipología de activo más demandada por los inversores durante los meses de verano ha sido el sector 
de retail, las plataformas logísticas y los edificios de oficinas

Según el último informe de BNP Paribas Real Estate
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Dentro del sector 
de Retail, la tipolo-
gía de activo más 
demandada en el 
último trimestre 
han sido las 
superficies de ali-
mentación, 
centralizando el 
44% de la inversión
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Según los datos de 
The Global Buyer 
Survey de Knight 

Frank, tres de cada cua-
tro encuestados en Es-
paña le dan más impor-
tancia ahora a la necesi-
dad de que su residencia 
habitual cuente con zo-
nas exteriores, como jar-
dines o terrazas
El período de confina-
miento ha repercutido 
significativamente en las 
preferencias de los com-
pradores particulares de 
viviendas, como así lo 
refleja The Global Buyer 
Survey, sondeo que 
Knight Frank realizó en-
tre el 5 de junio y el 23 
de junio de 2020 (publi-
cado el pasado 5 de 
agosto), y donde se in-
cluyeron las opiniones 
de más de 700 clientes 
de la consultora inmobi-
liaria en 44 países, re-
presentando la participa-
ción de compradores 
españoles un 20% del 
total.
Según las conclusiones 
de dicho sondeo, uno de 
los principales cambios 
de las actitudes de los 
compradores se refiere a 
cómo, tras la pandemia, 

estos han fijado la aten-
ción -de manera desta-
cada- en las llamadas 
“viviendas unifamiliares”, 
como señala el hecho de 
que el 65% de los en-
cuestados españoles 
(frente a solo el 45% a 
nivel global) se muestra 
ahora más dispuestos 
que antes a adquirir una 
casa o chalet, mientras 
que en estos momentos 
solo el 17% optaría más 
que antes por un piso. 
Aunque, eso sí, dicha 
residencia tendría que 
hallarse en la misma ciu-
dad donde residen (el 
64% de los que viven en 
España afirman que se 
quedarían en la misma 
ciudad o barrio), mien-
tras que en el conjunto 
de los países, se advier-
te más movilidad, ya que 
la cifra baja al 40%.
A la hora de destacar los 
aspectos a tener en 
cuenta en la futura com-
pra de su residencia ha-
bitual, un 74% de los 
compradores españoles 
(frente al 65% de la en-
cuesta global) señalaron 
la importancia que para 
ellos tienen, en estos 
momentos, las zonas ex-
teriores (jardines y terra-

zas), junto a la necesi-
dad de que dichas vi-
viendas cuenten también 
con zonas de estudio y 
trabajo (así lo apuntan el 
64% de los encuesta-
dos). Sin duda, este últi-
mo dato es, en buena 
parte, debido a que más 
del 60% de los potencia-
les compradores espa-

ñoles esperan en un fu-
turo próximo trabajar 
más desde casa, debido 
el confinamiento. La ne-
cesidad de contar con 
zonas exteriores fue 
considerado un factor de 
especial relevancia tam-
bién a la hora de elegir 
una segunda residencia 
para el 68% de los com-

pradores españoles. 
Una preferencia que se 
ha visto reforzada duran-
te el confinamiento y que 
previsiblemente perdura-
rá en el tiempo, propicia-
da por la búsqueda de 
un mayor bienestar en el 
hogar.
En cuanto al presupues-
to destinado a la compra 
de vivienda, la mitad de 
los encuestados españo-
les reconoce que, debido 
a la pandemia, ha tenido 
que revisarlo a la baja, 
destacando que un 27% 
aseguran que lo han re-
ducido en un 10% o más. 
Seguramente estas ci-
fras son reflejo de la per-
cepción que los entrevis-
tados tienen sobre el 
valor de la vivienda, ya 
que el 24% de los com-
pradores piensan que 
dicho valor se ha visto 
contraído entre un 1 y un 
9% de su valor mientras 
que el 23% cree que di-
cha reducción se sitúa 
entre el 10 y el 20%.

Dos de cada tres compradores se plantean comprar 
una vivienda unifamiliar

Tres de cada cuatro encuestados en España le dan más importancia ahora a la necesidad 
de que su residencia habitual cuente con zonas exteriores, como jardines o terrazas

Según Knight Frank
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>> Promoción de 50 chalets unifamiliares ubicada en la isla de Menorca, comercializada por Forcadell

>> Metrovacesa ha iniciado la entrega de viviendas de su proyecto Residencial Oasis, en Algeciras
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Los ocupantes de espa-
cios de oficinas planean 
priorizar la inversión en 
tecnología para apoyar el 
trabajo en remoto ante la 
situación originada por el 
COVID-19. Así lo expone 
la encuesta ‘EMEA Occu-
pier Flash Survey’, elabo-
rada por CBRE, que re-
coge opiniones de más 
de 250 clientes en toda 
Europa (un 33% de los 
cuales están en España).

Alrededor de nueve de 
cada diez encuestados 
considera que los dos 
principales cambios en la 
estrategia inmobiliaria de 
ocupación de espacios a 
largo plazo serán, por un 
lado, un mayor peso del 
teletrabajo y, por otro la-
do, la priorización de la 
inversión en tecnología 
precisamente para apo-
yar el trabajo en remoto.

De hecho, un 86% de los 
encuestados afirma que 
ya ha implementado me-
didas de teletrabajo y 
otro 76% asegura que ya 
está analizando o tiene 
incluso previsto invertir 
en tecnología para dar 
apoyo al trabajo en remo-
to. Estos porcentajes son 
superiores en el caso de 
los ocupantes encuesta-
dos en España: un 96% 
ya ha adoptado medidas 
de trabajo en remoto y un 
93% asegura que au-
mentará su inversión en 
tecnología para seguir 
apoyando el teletrabajo 
más allá del confinamien-
to y una vez se haya su-
perado la pandemia.

"En medio de la interrup-
ción desencadenada por 
la pandemia del CO-
VID-19, persiste el énfa-
sis de los ocupantes en 
la inversión tecnológica”, 
señala Richard Holber-
ton, Jefe de Investiga-
ción de Ocupantes de 
EMEA en CBRE. “Mien-

tras que ahora el foco 
está puesto en apoyar el 
trabajo a distancia y el 
uso de la tecnología para 
facilitar el distanciamien-
to social y las medidas de 
higiene mejoradas, a lar-
go plazo esperamos que 
el pensamiento detrás de 
los planes pre-COVID-19 
centrados en el uso de la 
tecnología para mejorar 
la experiencia de los em-
pleados se vuelva a in-
corporar en las estrate-
gias de negocio", añade 
Holberton.

Si bien el enfoque actual 
de la inversión en pro-
ductos y servicios tecno-
lógicos puede haber 
cambiado hacia el apoyo 
al trabajo en remoto y la 
gestión sanitaria, la inver-
sión en tecnología estaba 
ya muy en el centro de 
las estrategias de los 
ocupantes antes de los 
cambios de protocolo ne-
cesarios que se han da-
do a raíz de la pandemia. 
Antes de la crisis del CO-
VID-19, el 83% de los 
ocupantes de EMEA te-
nía la intención de au-
mentar la futura inversión 
en tecnología inmobilia-

ria, el 91% esperaba que 
la realidad virtual/aumen-
tada formase parte de su 
inversión en tecnología y 
el 21% estaba dispuesto 
a pagar un alquiler pre-
mium de más del 20% en 
edificios inteligentes tec-
nológicamente adapta-
dos.

Otros cambios en la es-
trategia de los ocupan-
tes: menor densidad de 
ocupación y edificios 
inteligentes y sosteni-
bles
Un tercer viraje en la es-
trategia inmobiliaria de 
los ocupantes, según la 
mitad de los encuestados 
(46%), será la disminu-
ción de la densidad de 
ocupación de los espa-
cios de trabajo, es decir, 
que cada persona dis-
pondrá de más metros 
cuadrados. En cuarto lu-
gar, a mayor distancia 
(con un 41%) los encues-
tados consideran que 
otro de los grandes cam-
bios será un mayor inte-
rés por los edificios con 
Certificación WELL o ca-
racterísticas sostenibles.
“La inversión en tecnolo-
gía ha pasado de ser un 

factor ‘que estaría bien 
tener' a un elemento im-
prescindible en las estra-
tegias inmobiliarias de 
los ocupantes, ya que es 
crucial tanto para reducir 
el riesgo de transmisión 
del virus en las oficinas 
como para apoyar la con-
fianza de los empleados 
en el lugar de trabajo. A 
medida que el uso de la 
tecnología integrada para 
recopilar datos que pue-
dan informar en la toma 
de decisiones se vuelva 
más frecuente, espera-
mos que los ocupantes 
aprecien cada vez más el 
valor de invertir en esto”, 
explica por su parte Nick 
Wright, director senior 
del área de Consultoría 
de Estrategia de CBRE. 
“Los edificios verdadera-
mente digitales, con sis-
temas de hardware y 
software conectados, 
ayudan a impulsar la efi-
ciencia operativa, reducir 
costes, mejorar la expe-
riencia de los empleados 
y mejorar la productivi-
dad. En definitiva, el va-
lor de la tecnología inte-
grada va mucho más allá 
de la crisis sanitaria in-
mediata", concluye 

Wright.

Otras medidas ya apli-
cadas y otras previstas 
para el futuro post-CO-
VID

El sondeo llevado a cabo 
por CBRE también pone 
de relieve que el 53% de 
los encuestados (entre 
ellos, siete de cada diez 
encuestados en España) 
ha introducido más medi-
das para garantizar la sa-
lud y la seguridad en el 
entorno de trabajo a raíz 
del COVID-19, y otro 
40% ha flexibilizado la 
jornada laboral.
De cara a sus planes de 
futuro, junto a la inver-
sión en tecnología, la 
gran mayoría (84%) tiene 
previsto intensificar los 
protocolos limpieza e hi-
giene, otro 72% adecua-
rá el espacio para garan-
tizar que se respetan las 
medidas de distancia so-
cial entre ocupantes y 
cerca de la mitad (45%) 
están analizando la incor-
poración de tecnología 
touch-free.
Los ocupantes españoles 
encuestados se mues-
tran especialmente dis-
puestos a ampliar las 
medidas de flexibilización 
del trabajo (88%) y a in-
tensificar los protocolos 
de limpieza (87%).
El modelo del incremento 
de las tareas laborales a 
distancia, junto con los 
edificios de alta calidad 
adaptados a la tecnolo-
gía, es una tendencia ini-
cialmente identificada en 
el informe ‘CBRE's Real 
Estate 2030’[1], que re-
porta la gran importancia 
de la tecnología a la hora 
de crear una experiencia 
de empleado constante y 
de alta calidad en la sede 
central: oficinas de estilo 
'club house' que serán 
fundamentales en la 
atracción y retención de 
talento.

Los ocupantes de oficinas priorizarán la inversión 
en tecnología a raíz del COVID-19
Los dos principales cambios en la estrategia inmobiliaria de ocupación de espacios a largo plazo serán, 
por un lado, un mayor peso del teletrabajo y, por otro lado, la priorización de la inversión en tecnología 

Según la encuesta ‘EMEA Occupier Flash Survey’, elaborada por CBRE
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>> Oficinas de la compañía Guirca, con diseño interior de la firma Denys & von Arend
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Barcelona inició el 
año 2020 muy po-
sitivo. Los tres pri-

meros meses estuvieron 
marcados por la inercia 
del 2019, año histórico en 
inversión desde 2007. “El 
inicio del año estuvo mar-
cado por un primer trimes-
tre extraordinario, regis-
trando el segundo mejor 
arranque de la última dé-
cada. Sin embargo, esta 
tendencia se ha visto fre-
nada por el impacto del 
Covid”, apunta Xavi 
Güell, director de la ofici-
na de CBRE Barcelona.
Con la llegada del CO-
VID-19, en el mes de mar-
zo, el mercado se vio 
afectado por el parón de-
bido a la crisis sanitaria, 
hecho significativo que se 
ha visto reflejado en el 
segundo trimestre y que 
se ha mantenido durante 
los meses de julio, agosto 
y septiembre. Por ello, 
Güell aclara que “el im-
pacto del Covid provocó 
tres escenarios en las 
operaciones que estaban 
en marcha: algunas se 
cancelaron, otras se pos-
pusieron y unas pocas lo-
graron seguir adelante. 
De las que se pospusie-
ron algunas de ellas se 
han retomado en las últi-
mas semanas y podrían 
consolidarse antes de ter-
minar el año”.

Interés del inversor

Según Güell, “el interés 
de los inversores se con-
centra actualmente en los 
activos core y core plus 
con flujos de caja estabili-
zados, que además son 
los que están experimen-
tando ajustes de precio 
más bajos”.

El segmento value-add, 
en busca de activos para 
reposicionar, que se en-
contraba muy activo antes 
de la irrupción de la pan-
demia, se encuentra aho-

ra aletargado. El riesgo 
inherente a este tipo de 
inversiones y la dificultad 
de proyectar la evolución 
del mercado en los próxi-
mos meses hace que por 
el momento el interés se 
haya desplazado a la bús-
queda de otras opciones 
más seguras. Tal y como 
comenta Güell, “hay muy 
pocos cruces de operacio-
nes en este segmento 
porque toda esta percep-
ción de riesgo se impacta 
exponencialmente en pre-
cio quedando, de momen-
to, estos niveles de precio 
lejos de las expectativas 
de los potenciales vende-
dores”.

Situación del mercado 
de alquiler de oficinas

En Barcelona, la falta de 
oferta de calidad sigue ca-
racterizando al mercado. 
Hasta estos momentos, la 
contratación se apoyaba 
en buena medida en los 
pre-alquileres pero en el 

contexto actual tomar de-
cisiones a varios meses 
vista se torna complicado 
para las empresas. Aun 
así, el atractivo de Barce-
lona en el mercado inter-
nacional hace que coexis-
tan en estos momentos 
varias operaciones de 
gran tamaño que si logran 
cerrarse antes de final de 
año podrían cambiar la 
foto sustancialmente.

En la situación actual, los 
ocupantes se muestran 
cautelosos y los procesos 
de toma de decisiones se 
alargan. En este sentido 
el sentimiento del merca-
do es volátil en función de 
las noticias positivas o ne-
gativas que se facilitan de 
evolución de la pandemia 
en España. Lo que sí es 
una tendencia que no se 
ha visto afectada es la 
clarísima preferencia por 
parte de las empresas por 
edificios de alta calidad y 
que incorporan elementos 
que favorecen la salud y 

el bienestar de sus ocu-
pantes además de ser 
sostenibles y respetuosos 
con el medio ambiente. El 
teletrabajo sin duda ha 
cambiado la forma en que 
trabajamos en el corto 
plazo y aunque el porcen-
taje de gente que va a 
quedar teletrabajando una 
vez se supere esta situa-
ción anómala va a ser 
mayor al que había antes, 
en ningún caso será como 
los índices actuales. Las 
oficinas de ese futuro tan 
cercano, eso sí, tendrán 
que dar respuesta a nece-
sidades distintas a las de 
antes del COVID-19. De 
ello son conscientes los 
propietarios, por lo que 
seguiremos viendo pro-
yectos de rehabilitación 
de edificios que han que-
dado obsoletos, si bien en 
el corto plazo en menor 
número del que hubiéra-
mos visto si la pandemia 
no se hubiera producido.
La demanda de espacios 
flexibles, una vez se ha 

retomado la actividad eco-
nómica tras el confina-
miento, se ha reactivado, 
estando en la mesa de 
toda empresa que hoy en 
día esté meditando sobre 
su modelo de trabajo. Es-
tos espacios encajan muy 
bien en las estrategias ba-
sadas en modelos Hub 
and Spoke que se están 
adoptando en algunas 
corporaciones, acercando 
los espacios de trabajo a 
la residencia de los traba-
jadores y creando solucio-
nes de pago por uso en el 
espacio de trabajo.

Previsiones para finales 
de año

Ante una posible predic-
ción de cara a fin de año, 
Güell comenta que: “His-
tóricamente para el mer-
cado de oficinas en Bar-
celona acabar entre los 
800 y 900 millones de eu-
ros representa un balance 
muy positivo del año, cifra 
alejada de la realidad ac-
tual”. Aun así, Güell se 
muestra positivo en el últi-
mo trimestre del año al 
considerar que “prevemos 
un Q4 con bastante activi-
dad inversora, lo que per-
mitirá mejorar notable-
mente las cifras actuales. 
En cualquier caso, no se 
lograrán alcanzar las ci-
fras de los años anterio-
res”.

El mercado de inversión de oficinas de Barcelona llega 
al tercer trimestre con un 60% menos que en 2019

La inversión en oficinas en Barcelona se sitúa en torno a los 423 millones de euros, un 60% 
inferior a la cifra alcanzada hasta septiembre de 2019

Según CBRE
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No se ha visto 
afectada es la clarí-
sima preferencia 
por parte de las 
empresas por edifi-
cios de alta calidad 
y que incorporan 
elementos que 
favorecen la salud 
y el bienestar de 
sus ocupantes 
además de ser sos-
tenibles y respe-
tuosos con el 
medio ambiente. 

>> Oficinas de Perrigo en Barcelona. Diseño interior por estudio Denys & von Arend
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Según Colliers Internatio-
nal, la actividad inversora 
en Europa se recuperará 
fuertemente en el último 
trimestre del año, pudien-
do registrar más de 
100.000 millones de eu-
ros de inversión entre oc-
tubre y diciembre y tras 
un sólido cambio en el 
comportamiento de los 
inversores durante el ter-
cer trimestre. Así, la in-
versión inmobiliaria cede-
ría tan sólo un 14% res-
pecto a 2019, alcanzan-
do los 270.000 millones a 
cierre del año, siempre y 
cuando el mercado per-
manezca en la estabili-
dad actual y no se vea 
ulteriormente afectado 
por una agudización del 
impacto de la pandemia 
en las economías líderes 
en Europa.

El informe Prevail & Pros-
per, realizado sobre la 
base de una encuesta a 
inversores globales en el 
sector inmobiliario euro-
peo, analiza cómo el 
mercado de inversión 
responde a la forma en 
que las ciudades y los 
sectores han reacciona-
do a la pandemia y cómo 
están posicionados para 
beneficiarse de la recu-
peración económica. La 
visión de los inversores 
que recoge el informe 
muestra lo siguiente:

• El 95 por ciento de los 
inversores espera que el 
mercado se recupere en 
un plazo de 12 meses.
• El capital alemán, suizo 
y francés ha sido particu-
larmente activo en la re-
gión EMEA (Europa y 
Medio Oriente), mante-
niendo altos flujos inte-
rregionales.
• Alemania y Países Nór-
dicos se benefician de 
entornos macroeconómi-
cos y políticos más esta-
bles, y sus ciudades, de 
tamaño mediano, con so-

luciones alternativas de 
transporte, bajos riesgos 
de cancelación de con-
tratos de arrendamiento y 
estrictas condiciones de 
oferta y demanda, se po-
sicionan a la cabeza de 
la recuperación en el 
mercado europeo.
• Londres y París no se 
verán afectadas en los 
flujos de inversión inmo-
biliaria, a pesar de las in-
certidumbres del merca-
do, lo cual ofrece una 
gran oportunidad para 
adquirir activos en mer-
cados “core” que están 
experimentando una co-
rrección de precios.
• La logística y la inver-
sión residencial se han 
mostrado como los sec-
tores más resistentes, 
manteniendo altos nive-
les de inversión. Colliers 
estima que en el mes de 
septiembre se han pues-
to en el mercado más de 
3.000 millones de euros 
en portfolios logísticos, 
algunos de los cuales ya 
se han cerrado, con valo-
res que aumentan hasta 
en un 20 por ciento para 

los activos principales.
• El volumen de inversión 
en oficinas se redujo en 
el Segundo y Tercer tri-
mestre y los precios han 
empezado a ajustarse a 
la luz de la incertidumbre 
generalizada sobre el rol 
que jugará el teletrabajo 
en el futuro de muchas 
empresas. A partir del 
mes de septiembre, 
mientras que los precios 
de los activos básicos se 
han movido a la baja sólo 
unos pocos puntos por-
centuales, los valores de 
las oficinas Core-Plus y 
Value-Add han disminui-
do hasta en un 20% en 
las transacciones acti-
vas. Sin embargo, Co-
lliers cree que el rol de 
las oficinas es vital para 
impulsar la facturación y 
la economía y no cam-
biará sustancialmente. 
Por tanto, el precio de los 
activos y los alquileres no 
variarán significativa-
mente a la baja en el lar-
go plazo. 
• El comercio minorista y 
el sector hotelero hotele-
ro enfrentarán desafíos 

extremos. En retail, mu-
chos operadores peque-
ños no prevalecerán en 
su forma actual y ade-
más se prevé un ajuste 
severo para estos peque-
ños operadores a medida 
que el mercado se esta-
bilice en los próximos 12-
18 meses. En el sector 
hotelero, de forma gene-
ralizada, el RevPAR de 
2019 se ha visto grave-
mente afectado por la 
pandemia y es probable 
que no se vuelva a nive-
les pre-COVID hasta fi-
nales de 2022, como muy 
pronto.
“Durante el tercer trimes-
tre, la confianza y la liqui-
dez en los mercados han 
mejorado, con transac-
ciones más importantes 
en Europa. Al entrar en el 
último trimestre del año, 
esperamos ver un au-
mento en los volúmenes, 
a medida que los inver-
sores busquen desplegar 
su liquidez antes del cie-
rre del ejercicio y los ven-
dedores incrementen su 
confianza.” -- afirma Ri-
chard Divall, Director de 

Cross-Border Capital 
Markets para EMEA en 
Colliers International.

“Sectores como la logísti-
ca, el residencial, en con-
creto el mercado del 
Build to Rent, o los acti-
vos alternativos, espe-
cialmente los vinculados 
a la Ciencia y la Salud, 
continúan atrayendo más 
demanda. Los inversores 
toman precauciones y se 
vuelven altamente selec-
tivos en el resto de los 
sectores. Por supuesto, 
el mercado aún es frágil y 
los factores externos po-
drían hacer que el mer-
cado de inversión vuelva 
a las turbulencias, con la 
vista puesta en las elec-
ciones estadounidenses 
de noviembre y en una 
segunda ola de la pande-
mia en Europa. Sin em-
bargo, si la incidencia de 
estos factores se minimi-
za y prevalece un clima 
de estabilidad, podría-
mos ver cómo los volú-
menes de inversión su-
perarán los 100.000 mi-
llones de euros en el 
cuarto trimestre, dupli-
cando los del tercer y 
segundo trimestre " - 
concluye Divall.

“Si bien la recuperación 
es positiva, el equilibro 
de los factores que influ-
yen en ella es aún inesta-
ble. Ahora las economías 
afrontan el gran reto de la 
recuperación constante. 
Para ello, los gobiernos 
nacionales deberán equi-
librar las medidas que 
contienen el virus, redu-
ciendo la movilidad y lo-
grar, al mismo tiempo, 
mantener la recuperación 
económica.” – apunta 
desde Colliers Damian 
Harrington, autor del in-
forme Prevail & Prosper y 
Head of EMEA Reserach 
en Colliers International.

La actividad inversora en Europa se recuperará 
fuertemente en el último trimestre del año
Mientras que el comercio minorista y el sector hotelero hotelero enfrentarán desafíos extremos, la logís-
tica y la inversión residencial se han mostrado como los sectores más resistentes

Según Colliers International

Redacción.-
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El mercado de obra nueva en
 la ‘nueva normalidad’ 

El impacto del coronavirus en la sociedad y la econo-
mía ha dejado tras de sí un escenario complejo. El 
mercado residencial se ha resentido notablemente y 
tan sólo ahora, adentrados en el tercer trimestre del 
año, parece que comienzan a percibirse ‘brotes ver-
des’. Durante el estado de alarma la Seguridad So-
cial perdió unos 748.000 afiliados y el volumen de 
operaciones del mercado residencial se contrajo en 
torno a un 25%. En este contexto la OCDE prevé una 
contracción del PIB del 14,4%. 

A la vista de los acontecimientos, sería tentador au-
gurar que nos precipitamos hacia un nuevo abismo 
socio-económico. El mercado residencial de obra 
nueva afronta esta nueva coyuntura en unas condi-
ciones considerablemente mejores a las de 2008, 
principalmente porque las promotoras son mucho 
más solventes, cuentan con menos deuda y no exis-
te el excedente de producto que había entonces. Un 
indicador de ello es que, pese a la ralentización de la 
actividad, en la mayor parte de los casos se mantie-
nen los plazos de entrega y ejecución de obras pre-
vistas antes de la pandemia. 

En todo caso, pese a que el sector se encuentra más 
saneado, hay varios factores relacionados con la 
demanda que lastran la recuperación en V pronosti-
cada por algunos expertos al comienzo de esta crisis: 
el crecimiento de la tasa de paro, la reducción de la 
capacidad de ahorro de las familias y las restriccio-
nes al crédito. 

Al cliente le cuesta cada vez más conseguir hipote-
cas a nivel particular puesto que las oficinas comer-
ciales tienen órdenes de priorizar moratorias hipote-
carias y préstamos ICO. En general, se están reali-
zando filtros más exhaustivos de los potenciales 
clientes para poder cumplir con los criterios de ries-
go. Se nota además una ligera inflación mes a mes 
de los tipos de interés bancario consecuencia del 
aumento de la prima de liquidez bancaria y el riesgo 
país. 

Todo ello ha provocado que muchas promotoras op-
ten por poner los productos pendientes de desarrollo 
en standby, mientras evalúan el efecto de esta crisis 
sobre la demanda. De momento el colectivo promo-
tor tiene capacidad de aguante por lo que no se 
prevén bajadas de precio significativas en el futuro 
inmediato. 

En plazas clave como Madrid y Barcelona centro, la 
ausencia del cliente extranjero, el cambio en la esca-
la de preferencias del consumidor y el teletrabajo 
están ralentizando el ritmo de ventas. Muchas de las 
promociones más céntricas que habían orientado su 

producto a un perfil de cliente extranjero de alto po-
der adquisitivo que compraba por encima de 9.000€/
m2 han acabado teniendo serios problemas. Durante 
los peores momentos de la pandemia hemos presen-
ciado operaciones que en algunos casos han llegado 
al 25% de descuento. 

No obstante, esta no es la tónica general. En las 
grandes ciudades actualmente las operaciones que 
se están cerrando cuentan con rebajas que oscilan 
entre 5-10% con respecto al precio de venta. Pocos 
promotores se decantan por bajar los precios de ven-
ta anunciados oficialmente, pero a la hora de nego-
ciar se muestran un poco más flexibles. 

Se podría decir que el impacto de la COVID-19 se 
manifiesta de forma asimétrica en función de la tipo-
logía de producto y la ubicación de la vivienda. Las 
segundas residencias y las promociones céntricas de 
alto standing sin amplias zonas comunitarias han si-
do las más afectadas hasta la fecha. Por el contrario, 
se ha generado una demanda coyuntural de vivien-
das con balcón, terraza y jardín, que parecen haber-
se convertido en un ‘must’. 

Además, es posible que en Madrid y Barcelona se 
consoliden las tendencias de migración hacia perife-
ria. Mucha gente que vive actualmente en estas 

grandes ciudades valora positivamente un estilo de 
vida más sosegado alejado de las aglomeraciones y 
la polución, más próximo a zonas verdes o al mar. El 
equilibrio que ofrecen emplazamientos bien conecta-
dos en las primeras/segundas coronas de estas ciu-
dades puede ser clave si se consolidan las fórmulas 
híbridas de teletrabajo que hemos adoptado en este 
periodo. 

En definitiva, el mercado residencial de obra nueva 
no saldrá indemne del impacto del coronavirus, pero 
existen buenas perspectivas. Se contraerá la deman-
da y muchos promotores optarán por esperar a desa-
rrollar los proyectos que puedan tener en el ‘pipeline’ 
a la espera de ver cómo se desarrollan los aconteci-
mientos. Dicho esto, la vivienda nueva en construc-
ción aguantará significativamente mejor el envite del 
mercado que la de segunda mano. Uno de los princi-
pales motivos es que se trabaja con niveles de pre-
venta muy altos por lo que el impacto de sobre los 
precios será mínimo.

La previsión es que hacia el final del año se recupe-
ren parcialmente las pérdidas de la primera parte y 
que se pueda crecer a buen ritmo. Sin embargo, 
conviene no perder de vista que nos encontramos en 
un entorno macroeconómico volátil sujeto a innume-
rables factores políticos, sociales y sanitarios. 
 

“ La vivienda nueva en construcción
aguantará significativamente mejor 

el envite del mercado
que la de segunda mano..” 

Pablo Balea 
Director de Obra Nueva 
aProperties

“En las grandes ciudades actualmente las 
operaciones que se están cerrando cuentan con 
rebajas que oscilan entre 5-10% con respecto al 
precio de venta. Pocos promotores se decantan 

por bajar los precios de venta anunciados 
oficialmente, pero a la hora de negociar se 

muestran un poco más flexibles."
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