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RESUCITAN LOS ‘CADAVERES’
INMOBILIARIOS DE 2008

El auge en la demanda de vivienda de obra nueva impulsa el desarrollo
de proyectos que se quedaron blogqueados en la anterior crisis

metrovacesa MERLIN ~ ‘¢ESPACID  ASGHomes



La elevada demanda
de vivienda de obra
nueva y el alto
coste del suelo

han impulsado

la reactivacion

de proyectos
residenciales que
se quedaron a mitad
de construir tras

[a crisis de 2008

Alba Brualla MADRID
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a crisis de 2008 dejé un deso-
lador paisaje de esqueletos de
hormigén que se repartian a lo
largo de toda Espafia. Durante
muchos afios, estos proyectos

residenciales que se quedaron a mitad de
construir han sido el espejo de los excesos
que vivio el sector inmobiliario antes de
que estallara la burbuja. Sin embargo, tras
varios afios de recuperacion y en pleno au-
ge de lavivienda de obra nueva, que puede
presumir de contar con una demanda s6li-
day sostenida, los proyectos fantasma de
la anterior crisis empiezan a ver la luz.

La urbanizacién de El Quifién, impulsa-
da por Paco el Pocero en Sesefia, es un cla-
ro ejemplo de cémo una ciudad fantasma
ha podido resucitar. Pero la historia de este
pueblo de Toledo, simbolo de las tropelias
que algunos promotores llevaron a cabo en
el ciclo anterior, no es la tinica, ya que des-
de 2014-2016 se empezaron a reactivar
proyectos que se habian quedado bloquea-
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EL AUGE DE LA UBRA
NUEVA REACTIVA LAS
CIUDADES FANTASMA
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En Espana se

(uedaron algo

més de medio
millon de pisos a
medio construir
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Castellon, Almeria
y Toledo fueron
las provincias con
Un mayor volumen
de ‘stock’
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dos con la crisis, explica Juan Manuel Par-
do, director de Living de JLL Espafia, que
puntualiza que pese a ello, todavia hay mu-
chos proyectos “que siguen sin poder reac-
tivarse, incluso por problemas de las socie-
dades propietarias”.

Las cifras de produccion que se maneja-
ron en Espafia hace 20 afios suenan ahora
alarmantesy es que en el periodo 2002 a
2007 se iniciaron es nuestro pais mas de
cuatro millones de viviendas de obra nue-
va. “Cuando a partir de este afio se cierra el
flujo de liquidez, promotores y constructo-
res habian dedicado grandes sumas de di-
nero prestado a aumentar sus reservas de
suelo, a lo que se sumo6 una caida pronun-
ciada de la demanda”, explica Juan Lostao,
director Corporativo de Negocio Inmobi-
liario de Haya Real Estate, que apunta que
el resultado fue que un elevado nimero de
obras se paralizaron.

“No existe consenso al respecto de las ci-
fras, pero algunos autores reputados calcu-
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lan que eran del entorno de 1,3 millones, de
los que 0,57 millones eran obras paradas y
0,73 millones de terminadas que no obtu-
vieron Licencia de Primera Ocupacion”,
concreta Lostao.

La media anual de produccion en los pri-
meros afios del siglo XXT fue de mas de
600.000 unidades, mientras que ahora los
expertos consideran que una cifra de pro-
duccion saludable para nuestro pais ronda-
ria entre las 120.000-200.000 viviendas por
ejercicio.

¢Donde hubo un mayor stock?
Segun lo explica Pardo, las zonas que acu-
mularon mayor stock son dificiles de anali-
zar, pero puede estimarse que son las mis-
mas zonas que acumularon mayor volu-
men de vivienda terminada sin vender. Asi,
destaca que “algunas de las provincias don-
de se apreciaban mayores porcentajes de
vivienda nueva sin vender sobre el parque
total en 2011-2012 eran Castellon, Almeria,
Toledo, La Rioja, Ciudad Real, Lleida, Ali-
cante, Murcia, Santa Cruz de Tenerife y
Las Palmas”. “Todas ellas con mas de un
3% de vivienda nueva sin vender sobre el
total de viviendas, superando el 5% en las
tres primeras provincias”, explica el exper-
tode JLL.

Ahora que ha regresado la actividad, la
mayor recuperacion se estd dando “funda-
mental en los extrarradios de capitales de
provincia o de ciudades importantes que
tiene una actividad econémica saludable.
También en las zonas costeras con buenos
servicios, infraestructuras y buen clima”,
destaca Luis Corral, CEO de Foro Consul-
tores Inmobiliarios.

Por su parte, Lostao apunta que “en el
caso de las promociones que Haya est4 fi-
nalizando, el 80% de nuestra produccion
de vivienda estd ubicada en las provincias
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Aliseda impulsa
la venta de
proyectos

sin finalizar

Aliseda pusoala
venta el pasado afio
126 promociones sin
finalizar a través del
Plan Construye Facil
con el que da la posi-
bilidad de “volver a
poner en marchalla
obra por parte del
promotor, escritu-
rando a su nombre

y con garantia hipo-
tecaria, dejando el
70% del pago hasta
en dos arios, lo que
ayuda a que reacti-
ven las ventas antes.
Hasta el momento,
hemos vendido 56
promociones, equi-
valentes a 750 vi-
viendas", tal y como
explica Adolfo Blaz-
quez, director de
Suelo de Aliseda In-
mobiliaria.

ell-conomista.es | 3 | MIERCOLES, 29 DE SEPTIEMBRE DE 2021

Patrimonio

Nmaooliaro

de Toledo, Ciudad Real, Valencia, Alicante,
Castellon, Barcelona y Murcia”.

Cuando estall6 la burbuja el grueso de
estos proyectos terminaron en manos de
labancay Sareb, también conocida como
Banco Malo, por acumular una gran parte
de los activos toxicos del sector financiero.
Una vez este tipo de promociones empeza-
ron a moverse en e mercado fueron “los
fondos internacionales los primeros que
vieron una oportunidad” en este tipo de
proyectos, explica Corral. “Estos relanza-
rony dinamizaron el mercado con com-
pras muy baratas. Ellos fueron los impulso-
res iniciales y posteriormente, entraron las
promotoras nacionales en asociacion con
fondos. En la tercera fase entraron las pro-
motoras que consiguieron sanearse des-
pués de la crisis y luego, llegaron los inver-
sores locales”, apunta el directivo.

Los inconvenientes
Sin embargo, hasta que se ha llegado a este
punto se ha realizado una labor tediosa y
largay es que no ha sido tarea facil prepa-
rar estos proyectos para darles una segun-
davida. “Todas estas promociones tenian
un préstamo detras que se ha tenido que
ejecutar. Ademas, muchas sociedades esta-
ban en concurso y los periodos de conver-
sion de la propiedad de esas promociones
hacia los bancos o Sareb ha sido muy largo.
Mientras, estos proyectos han sido en mu-
chos casos objeto de todo tipo de vandalis-
mo, okupacion y robo de instalaciones”,
explica Mikel Echavarren, CEO de Co-
Lliers.

El experto apunta que de las carteras
que se han vendido a los fondos, este tipo
de producto ha sido el mas complicado,
ya que entre
otras cosas,

“hasta que
no eras el
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propietario del activo no podias ir a ver co-
mo estaban realmente las instalaciones”.
Esto claramente suponian un handicap y
asi coincide Pardo, de JLL, que apunta que
“las dificultades para retomar un proyecto
sobre una obra en curso son multiples, por-
que tras varios afios de estar parada una
obra se pueden producir deterioros fisicos
y existen dificultades para retomar los pro-
yectos originales”. “La deuda de muchos
de esos proyectos era elevada y hay que
conseguir importantes descuentos en la
misma, o comprar los activos una vez eje-
cutados por los bancos que, por otro lado,
tienen poco interés en ejecutar y quedarse
con activos tan poco liquidos como la obra
parada”, explica Pardo.

Asimismo, Echavarren, destaca que des-
de el punto de vista técnico hay dos cosas
que afectan al valor y la viabilidad del pro-
yectoy que son el estado real de las instala-
ciones y si el proyecto se adecua al Cédigo
Técnico de edificacion, ya que en algunas
ocasiones han tenido que tirar la obra.

Por otro lado, Lostao destaca que “mu-
chos de estos proyectos provienen de hace
afios, cuando la demanda y las sensibilida-
des de los compradores eran completa-
mente diferentes. Hay que revisar, por
ejemplo, la distribucién de viviendas por
ntimero de dormitorios, la presencia de te-
rrazas y zonas comunes. Ademas, hay que
incorporar a promociones a medio cons-
truir la sensibilidad hacia aspectos como el
ahorro energético o la huella de carbono”.

¢BQue los impulsa?
“Estamos en un contexto distin-
to al ciclo anterior. Hay proyec-
tos que no tenian sentido antes y

ahora siguen sin tenerlo. Sin em-

bargo, hay otros que en el nuevo
contexto socio econémico y cultural,
. cobran sentido y pasan a cubrir necesi-
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Estas viviendas se
ponen a la venta
CON precios un
10%-15% inferior a
los de mercado
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dades que antes no habia, como puede ser
para el mercado de alquiler en los distintos
modelos que se estan implantando en la
actualidad”, explica Pardo.

Ademés, Echavarren apunta que la falta
de suelo finalista es un factor que también
esta impulsando el desarrollo de estos pro-
yectos, ya que se tratan de “una buena al-
ternativa de valor si se tiene en cuenta de
forma adecuada el estado de grado de
avance y condiciones de estos proyectos, ya
que pese a que por lo general no se logra
un mayor margen con este tipo de promo-
ciones, si que se consigue mas rapidoy en
vez de los dos y tres afios que se manejan
en los proyectos que se levantan desde ce-
ro, en este caso estariamos hablando en
muchos casos de un afio o afio y medio”.

¢Se venden mas haratas?

Segun lo explica el director Corporativo de
Negocio Inmobiliario de Haya Real Estate,
que esta gestionando para sus clientes la fi-
nalizacién de unas 10.000 viviendas, con
una prevision de entrega para final del
ejercicio de unas 3.000 unidades, el precio
“depende de varios factores como la ubica-
cion, calidades y grado de avance en el que
se encontrara la promocion en el momento
de la reactivacion, pero en general si suelen
estar en un rango de precios mas bajo que
la promocién desarrollada desde cero, en-
torno a un 10%-15% inferior”, asegura Los-
tao.

EI CEO de Foro Consultores coincide en
que “en lineas generales se suelen vender
por debajo de mercado, sobre todo en las
zonas cercanas a los ndcleos urbanos:, pero
destaca que “como tenian precios mas ba-

ratos, al despertar la demanda arranca-

rON CON €s0s precios, pero poco a poco
estan siguiendo una linea ascendente
acercandose a los niveles actuales
de las nuevas promociones”.

ISTOCK



ell‘conomista.es | 4 | MIERCOLES, 29 DE SEPTIEMBRE DE 2021

Patrimonio

aluglele

aro

| ACTUALIDAD |

AEDAS HOMES INVIERTE
o0 MILLONES EN TERRASSA

Vernet, Herolt

y Sirani son los
nombres de las tres
promociones de la
compaiiia en la
localidad catalana,
que albergaran

€n su conjunto mas
de 200 viviendas
que cuentan con

la sostenibilidad
como bandera.
elEconomista MADRID.

edas Homes continda

creciendo. La promotora

llega a Terrassa (Barcelo-

na) con tres proyectos

para los que cuenta con
una inversion inicial prevista muy proxima
alos 50 millones de euros. Vernet, Herolt y
Sirani son los nombres de las tres promo-
ciones que impulsara la compaiiia al sures-
te y norte de lalocalidad catalana.

“Llegamos a Terrassa para sumar, para
mejorar y complementar el mercado resi-
dencial. Queremos ser un promotor mas y
nuestra meta es proveer al mercado de un
producto de calidad, moderno y sosteni-
ble”, sefiala David Gomez, director Territo-
rial de Aedas Homes en Catalufia, quien
afiade que se trata de una oferta de vivien-
das “para todos los pablicos”.

Las tres promociones, cuyos lanzamien-
tos se haran en septiembre y octubre, al-
bergaran mas de 200 viviendas de uno, dos,
tres y cuatro dormitorios. Ademas, cuentan
con la sostenibilidad como bandera, tal y
como sefiala Gomez: “Todas las viviendas
de nuestros tres proyectos seran califica-
cibn energética A”. Los proyectos supon-

dran la creaciéon de unos 500 puestos de
trabajo indirectos. El director territorial

de Aedas Homes en Catalufia apunta que
“realizaremos una labor de regeneracion
urbana en algunos solares que actualmente
estan abandonados, en desuso. Como He-
rolt, con el que se culmina la plaza de la
Constitucién -mas de la mitad del solar
sera destinado a uso ptblico- y Vernet”.

Un mercado dinamico

Aedas Homes esta presente en los merca-
dos residenciales mas dinamicos del pais
y la compaifiia considera que, en los proxi-
mos afios, Terrassa sera uno de ellos. Se
trata del tercer municipio de Barcelona en
numero de habitantes, después de la Ciu-
dad Condal y Hopitalet.

Hace unos dias, la compafiia anuncio
el inicio de la construccién de su promo-
ci6én Mara Views. Un hito al ser la prime-
ra en conseguir una licencia de obras en
el nuevo sector residencial APA-9 Vis-
tahermosa Norte en Alicante. Mara
Views es un residencial formado por 34
unifamiliares adosados con jardin de
cuatro y cinco dormitorios, dotado con

£

Promocién de Aedas Homes en Cataluia. ce

Las viviendas
de las tres
promaciones
tendrdn entre
uno y cuatro
dormitorios

zonas comunes como gimnasio, piscina o
sala Wellness & spa.

“Una vez mas, demostramos nuestra ca-
pacidad de gestiéon y cumplimos con los
plazos previstos. Mara Views comienza a
hacerse realidad y la entrega de las vivien-
das se realizard, como estaba planificado,
durante el segundo trimestre de 2023”,
asegura Luis Miguel Molla, gerente de Pro-
mociones de Aedas Homes en Alicante.

RECORD DEL TIPO FIJO EN LAS HIPOTECAS

La firma de
hipotecas sumé

en julio su quinto
mes al alza. Pero

el protagonista,
segiin los datos
provisionales del INE,
fue el tipo fijo, que
ha logrado marcar
un récord histdrico
al ser elegido en

el 68% de las firmas.
elEconomista MADRID.

I nimero de hipotecas
constituidas sobre vivien-
das sum¢ en julio su quin-
to mes al alza tras subir
un 36,8% respecto al mis-
mo mes de 2020, hasta sumar 35.329
préstamos. Sin embargo, el protagonista
de los datos provisionales publicados
por el Instituto Nacional de Estadistica
(INE) ha sido el tipo fijo, que marcé ré-
cord historico al ser elegido en el 68%
de las firmas.

El avance de julio en las hipotecas sobre
vivienda supone una moderacion de mas
de cuatro puntos el registrado en junio,
aunque los ascensos interanuales son con-
secutivos desde marzo. En tasa intermen-
sual, las hipotecas sobre viviendas descen-
dieron en julio un 6,9%, la mayor caida en
un mes de julio desde el afio 2017.

Seguin los datos actualizados, el importe
medio de las hipotecas constituidas sobre
viviendas aumento un 3,8% en el séptimo
mes del afio, hasta los 136.527 euros, mien-
tras que el capital prestado crecio un 42,1%,
hasta los 4.823 millones de euros. En com-
parativa mensual, el capital prestado retro-
cedié un 9,5%, firmando también la mayor
caida desde el mismo mes de 2017.

En julio, el tipo de interés medio para el
total de préstamos hipotecarios se situd en

El nimero
: e hipotecas :
: contituidas sobre :
: viviendas subid un :
: 368% hastalos :
: 35.329 préstamos :

ISTOCK

el 2,62%, con un plazo medio de 23 afios.
En el caso de las viviendas, el interés medio
fue del 2,54%, por encima del 2,52% de un
afio antes, con un plazo medio de 24 afios.
E1 31,9% de las hipotecas sobre viviendas
se constituy6 en julio a tipo variable, mien-
tras que el 68,1% se firmo a tipo fijo, el por-
centaje mas alto de la serie histérica. El ti-
po fijo ha ido ganando adeptos en los ulti-

mos meses aunque en el dato del INE co-

rrespondiente a junio el tipo variable
recuper? terreno y llevo los intereses a mi-
nimos histéricos. El tipo de interés medio
al inicio fue del 2,19% para las hipotecas
sobre viviendas a tipo variable y del 2,72%
en el caso de las de tipo fijo.

Las regiones que registraron un mayor
numero de hipotecas constituidas sobre vi-
viendas en julio fueron la Comunidad de
Madrid (6.825), Andalucia (6.454) y Cata-
lufia (5.837).

“El cierre de operaciones del mes de ju-
lio supera la barrera de las 30.000 hipote-
cas firmadas por sexta vez este afio. Lo que
indica que el ritmo se estd manteniendo es-
table en las mejores cifras de los tltimos
afios”, explica Maria Matos, directora de
Estudios y Portavoz de Fotocasa.

Para Ferran Font, director de Estudios
de pisos.com, “estos datos, sumados a los
de otras estadisticas oficiales, consolidan
la vuelta a la situacion prepandemia en el
sector con una demanda muy activa que
estimula la creacién de nuevos hogares.
Las previsiones de un buen cierre de ejer-
cicio se van confirmando a medida que
avanza el afio, a expensas del impacto de
posibles nuevas olas de Covid, una ley de
vivienda que condicionara mds pronto que
tarde la realidad del sector y la gestion de
los fondos Next Generation”.



Invierte en inmuebles
y recibe rentabilidades
superiores al 12% anual
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“El ‘boom’ del ‘Build to Rent’ llegara en 2022
v 2023 con lao entrega de muchos proyectos
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NAVARRO

Lorena Torio MADRID.

Hace casi dos afios que MVGM comenzd

a operar en Espafia tras adquirir la divisién
de gestion inmobiliaria de JLL. Lo hizo jus-
to antes del estallido de la pandemia del co-
ronavirus que agité al mundo entero y, c6-
mo no, dejé huella en todos los segmentos
del sector inmobiliario. La compafiia de
Paises Bajos especializada en property ma-
nagement gestiona 3,3 millones de m2 en
territorio nacional, de los cuales la mayoria
corresponde a oficinas y locales comercia-
les, aunque también cuenta con activos re-
sidenciales, logisticos y hoteleros. Al frente
de MVGM Espafia esta Elisa Navarro,
quien ha explicado a e[Economista como
evoluciona el proceso de recuperacion del
mercado inmobiliario, cuales son las ten-
dencias del sector o qué planes tiene el gru-
po amedio y largo plazo. En cuanto a la ho-
ja de ruta de la compafiia, Navarro asegura
que quieren seguir creciendo en todas las
areas, especialmente en residencial, donde
han centrado su actividad en el altimo afio.
La experta también constata el interés de
los inversores por el mercado espariol, y an-
ticipa gran dinamismo en todos los seg-
mentos del sector inmobiliario.

La pandemia ha acelerado el auge del resi-
dencial de alquiler, especialmente bajo la for-
mula del ‘Build to Rent’, élos inversores se-
guiran apostando por esta tipologia de in-
muebles?

El interés es absoluto. Existe interés de
fondos institucionales tradicionalmente
del sector terciario que han empezado a in-
dagar sobre este mercado para identificar
proyectos que satisfagan sus necesidades
de rentabilidad. Han visto que es un sector
muy resiliente y muy estable. Sin embargo,
en el mercado es muy complejo identificar
edificios en propiedad vertical que estén
destinados a la explotacién en alquiler.
Ademas, los activos que se pueden encon-
trar son objeto de rehabilitacidn, que seria
la forma de ofrecer edificios en unas condi-
ciones como las que se buscan hoy en dia
de calidad, confort y ubicacién.

Es decir, hay dificultad para encontrar pro-
yectos ya construidos

Esa dificultad ha hecho que se apueste por
el ‘Build to Rent’ (BtR). Es decir, se identi-
fican proyectos que estén en vias de cons-

[ IOA

DIRECTORA GENERAL
DE MVGM EN ESPANA

truccioén y que ya tienen un proyecto aso-
ciado. Ahi es donde vemos que hay un
gran interés y un punto de conexion entre
promotoras e inversores que buscan in-
muebles que saldran al mercado a lo largo
de 2022 y 2023. Ese serd un momento muy
caliente en el que saldran al mercado pro-
mociones de edificios construidos exclusi-
vamente al alquiler. Hemos visto muchisi-
mos proyectos, ahora se esta trabajando
en el ambito de analizar las zonas que bus-
cala demanda y los servicios que se van a
ofrecer.

éPodemos estar ante un ‘boom’ del ‘Build
to Rent’ en los préximos dos afios?
Absolutamente. Se va a producir la entrega
de multiples proyectos que ya estan en
construccion o sobre papel, alo que hay
que sumar la tendencia natural del merca-
do. Ademas, a nivel normativo, la regula-
ci6n hara que el mercado se posicione. Yo
creoy espero que las tendencias regulato-
rias den estabilidad y que generen, por un
lado, viviendas asequibles que permitan la
estabilidad de precios y oferta, y por otro,
un mercado libre y abierto que de transpa-

rencia y facilidad de buscar lo que se de-
manda. El equilibrio se ver4 en los proxi-
mos afios, sin duda.

éQué papel jugara el sector residencial en
sus planes de crecimiento a corto y largo
plazo?

La expectativa de MVGM en el corto plazo
es seguir creciendo en todas las areas, espe-
cialmente en residencial, donde hemos
puesto el foco durante este tltimo afio. Es-
peramos poder tener un cierre de ejercicio
muy positivo, cumpliendo con nuestros ob-

©0000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000000

“El plan de crecimiento de MVGM a corto plazo es
crecer en todas las areas, sobre todo en residencial”

“Se van a superar con creces los volumenes de
inversion del ario pasado, especialmente en hoteles”



IRENE MORAN

jetivos. La inversion realizada en el nuevo
segmento de mercado (BtR), asi como en
tecnologia, en la gestién de datos, y en servi-
cios técnicos complementarios a la gestion,
como la sostenibilidad y ESG, han dado su
fruto, y nos ha permitido posicionarnos en
esta area, y reforzar los servicios que venia-
mos prestando a nuestros clientes, asegu-
rando la continuidad y la mejora de nuestra
cartera. Nuestros planes para los proximos
meses seguiran la misma hoja de ruta que
hemos llevado durante todo este afio, y que
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nos permitira convertirnos en el medio pla-
7o en el mejor y Uinico especialista indepen-
diente de property management en el mer-
cado local y europeo. Nuestro objetivo de
crecimiento es muy ambicioso, y confiamos
en poder tener un crecimiento exponencial
ayudados por la buena marcha del sector in-
mobiliario en el futuro préximo.

Uno de los segmentos que mejor ha resisti-
do a la crisis ha sido el logistico, éla deman-
da seguira creciendo en los préximos meses?
Las compaiiias con las que trabajamos -ma-
yoritariamente fondos de inversion- estan
identificando suelos en los que poder cons-
truir y desarrollar proyectos que atiendan
la demanda logistica. Tenemos varios pro-
yectos en cartera cuyos desarrollos se van a
empezar a entregar en los meses venideros.
La parte logistica es fundamental y critica
en la operativa del suministro, y mas ahora
con el auge del comercio electrénico. Es
importante tener buenos centros de alma-
cenaje y distribucién que puedan atender
la demanda del usuario final.

Hay demanda logistica, pero éhay activos
de calidad en las grandes ciudades?
Nosotros detectamos que en los nuevos de-
sarrollos hay calidad en los materiales de
construccion, y también en la forma en la
que se va a mantener, por ejemplo, en mate-
ria de sostenibilidad. También estamos
viendo muchos proyectos de rehabilitacion.
Los propietarios se estan preocupando de
dotar a sus inmuebles de las caracteristicas
que haran mas atractivas las demandas de
esos usos. Estamos en un momento en el
que o cambias, te adaptas y das un paso
adelante o no tienes nada que hacer.

También se esta apostando por la recon-
version de inmuebles...

La reconversion se estd produciendo en
ciertos activos de retail que estan cambian-
do usos para crear miniuniversos. Es un pe-
queiio paquete capaz de sobrevivir por si
mismo.

En las ultimas semanas se han producido
movimientos destacados en el sector hote-
lero, ¢hay oportunidades interesantes para
los inversores?

Sin duda. Hay dos grandes grupos de inver-
sores. Los oportunistas, que han estado y
estan a la espera de ver donde surge esa
oportunidad para materializar la operacion;
y aquellos inversores que tenian liquidez e
interés en invertir en el mercado espafiol y
que simplemente han esperado a que llega-
ra la estabilizacién. Este afio se van a supe-
rar con creces los voliumenes de inversioén
del afio pasado, particularmente en hoteles.
El sector se ha visto obligado a reinventarse
para adaptarse a las nuevas circunstancias.
El turismo nacional ha funcionado fantasti-
camente, aunque todavia falta el turismo
internacional, y cuando eso ocurra se recu-
perara el sector hotelero y también la parte
del retail en calle en las zonas vacacionales.

Las empresas ya han realizado su particular
‘vuelva al cole', écémo se esta articulando?
¢Qué modelo de trabajo prevaleceraenla
vuelta a la normalidad?

Todos volvemos con naturalidad a nues-

ih

tros puestos de trabajo, aunque no se hace
al 100% como antes por un criterio de pru-
dencia. Las compaiiias han vuelto a sus lu-
gares de trabajo buscando un equilibrio
con un modelo hibrido que permite tele-
trabajar uno o dos dias. Los espacios de
trabajo son mas colaborativos, flexibles,
con puestos rotativos. Ahora tenemos que
ver si el teletrabajo se estabiliza o se acen-
tda. Yo creo que se va a estabilizar. Las
compaiiias han invertido en tecnologia, lo
que ha permitido mantener el nivel de pro-
ductividad y su estatus. Eso si, las medidas
de proteccién dentro de las oficinas, como
la distancia de seguridad, las mascarillas o
el uso de geles de limpieza se van a mante-
ner durante mucho tiempo, aunque ya nos
hemos acostumbrado a vivir con ello.

El sector ‘retail’ también esta experimen-
tando grandes cambios, ¢c6mo se han ma-
terializado las ultimas tendencias?

La pandemia ha acelerado las tendencias
que se veian venir. En el caso el retail, ha
acelerado tremendamente el desarrollo del
comercio electrénico. Los operadores se
han dado cuenta de que ya no se puede vivir
de una sola manera. La fusion del online con
el offline (tienda fisica y electrénica) es criti-
cay fundamental. Es la inica manera de ha-
cer ventas y atraer a los clientes. Es cierto
que a los consumidores nos gusta ver y tocar
los productos, y por eso nos gusta la tienda
fisica, pero a la vez somos exigentes, quere-
mos inmediatez. En los centros comerciales
se ha producido un cambio, ahora, se busca

dar una nueva experiencia de compra. Que-
remos que el espacio en el que nos move-
mos nos haga sentir comodos y bien. Eso se
va a afianzar. Los operadores mas rezagados
en tecnologia que al final la incorporaran.
Hay una recuperacion clara en el sector re-
tail. Han mejorado las afluencias y las ven-
tas. Estamos muy por encima del afio pasa-
do, pero por debajo de 2019. Nos vamos
acercando a las cifras previas a la pandemia
del coronavirus.

MVGM gestiona activos residenciales, cen-
tros comerciales, oficinas, hoteles y naves
logisticas, éen qué sector anticipan que ha-
bra mas adquisiciones?

No hemos parado en todo el verano.

Ha habido muchas operaciones grandes.
Cuando vino la pandemia del coronavirus
no desaparecio el interés ni la liquidez para
invertir, lo que ocurrié es que se ralentizo.
Ahora se estd poniendo en marcha. Esta-
mos viendo grandes operaciones en ofici-
nas, logistica, retail, residencial. Todos los
sectores afectados tienen mucho dinamis-
mo. Veremos operaciones de cierre en to-
dos los sectores. No me atrevo a decir en
cual se producira mas.

¢Habra una explosion de operaciones?
Mas que una explosion se puede decir que
seran operaciones con mucha alegria. El
interés de los inversores esta ahi. Ademas,
la estabilidad de los precios ha permitido
que las operaciones se materialicen. Es un
sintoma claro de salud.

“Hay una recuperacion clara en el sector del ‘Tetail’. Nos
vamaos acercando a las cifras previas a la pandemia”

“Las medidas de proteccion en las oficinas frente al
Covid-19 se van a mantener durante mucho tiempo”



Victor Pérez
Arias

Consejero delegado
de ASG Homes
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os estilos de vida evolucionan

y nuestra relacion con el hogar

ha experimentado cambios

muy profundos en el altimo

afio y medio. Tras los efectos
mas adversos de la pandemia, se ha puesto
de manifiesto que predominan nuevos cri-
terios a la hora de elegir una nueva vivien-
da como son el tener espacios comunes pa-
ra los ratos de ocio, zonas verdes para estar
mas al aire libre, el cuidado y compromiso
por el medio ambiente y la sostenibilidad,
entre otros.

Durante este tiempo los protagonistas
del mercado residencial nos hemos adap-
tado a la situaciéon y hemos continuado de-
sarrollando proyectos que cubran las ne-
cesidades actuales mas demandadas,
mientras identificAbamos futuras tenden-
cias del mercado residencial. La eleccién
de una vivienda ya no solo se basa en la
ubicacién, también en la bisqueda de es-
pacios flexibles que permitan adaptar los
hogares para albergar un espacio de traba-
jo, adaptandose asi a las nuevas formas de
vivir y trabajar.

En este contexto, ASG Homes tiene co-
mo objetivo crear proyectos de viviendas
que satisfagan las necesidades de la socie-
dad, que se encuentran en un continuo
proceso de evolucién y cambio. Mas en un
momento como el actual en el que han va-
riado tanto nuestras necesidades y priori-
dades: buscamos mas luz, mas espacio, mas
confort atin para pasar mas tiempo en casa,
espacios propios. Y vanguardia, aportando
un estilo actual, conforme a los tiempos.

Las viviendas unifamiliares son un ejem-
plo de cdmo han cambiado las necesidades
de aquellas familias que buscan una vivien-
da. La creciente demanda de esta tipologia
de vivienda esta provocando que haya nue-
vos proyectos para poder atenderla.

ASG Homes trabaja por hacer que sus

| OPINIGN |

EL MERCADO EVOLUCIONA CON LAS
NUEVAS DEMANDAS DE LA SOUCIEDAL

proyectos se sitiien en la vanguardia de la
demanda. Un ejemplo de ello es Santa Cla-
ra Residencial, un complejo de viviendas
privado tnico e innovador ubicado en la
nueva zona residencial Vistahermosa Nor-
te, a las afueras de la cuidad de Alicante.

Santa Clara Residencial, en Vistahermosa Norte (Alicante). ee
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Santa Clara
Residencial
esta formado
por 68 viviendas
repartidas
en dos fases
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Santa Clara Residencial esta formado
por 68 viviendas repartidas en dos fases.
La primera fase, que ya ha comenzado sus
obras, se compone de 28 viviendas adosa-
das y pareadas de tres y cuatro dormito-
rios. En total cuenta con cuatro tipologias
diferentes que destacan por sus amplias te-
rrazas y solarium, con un disefio vanguar-
dista cuyo principal objetivo es la obten-
cién de espacios amplios y luminosos y
destacandose por sus altas calidades.

ASG Homes plantea este desarrollo no
solo como un lugar donde vivir sino como

una forma de vida, un estilo marcado por
sus amplias zonas comunes donde poder
disfrutar con familia y amigos, con exten-
sas zonas ajardinadas para disfrutar de la
naturaleza, una piscina para adultos y otra
para nifios disefiada y creada entre entor-
nos verdes y un gimnasio completamente
equipado donde poder realizar actividad
fisica sin salir del complejo.

La promocion ha sido disefiada por el
estudio de arquitectos alicantino Eneseis,
que busca dotar a cada vivienda de un valor
afiadido y que desarrollan una arquitectura
inteligente y sostenible. Las viviendas estas
construidas en cuatro bloques adosados.

Asi, proyectos de ASG Homes como el
residencial Santa Clara destacan por su
singularidad, los altos estandares de cali-
dad en materiales y acabados, el compro-
miso con la sostenibilidad, el foco en el
cliente y la vocacion de permanencia. Son
estos principios basicos que determinan
sus actuaciones.

El proyecto esta situado en una de las zo-
nas mas actuales del norte de Alicante, Vis-
tahermosa Norte, una de las mejores zonas
para vivir llamada a ser un nuevo polo de
desarrollo residencial para la ciudad, en
la que ASG Homes ha sabido idear un
proyecto idoneo a la demanda de la zona.

Toda la zona de Vistahermosa Norte
contara con un total aproximado de 1.500
viviendas, zonas verdes y dotaciones edu-
cativas, deportivas y sanitarias en una par-
cela de mas de 700.000 m2.

Con una inmejorable ubicacion, este re-
sidencial disfruta de vistas a la sierra ali-
cantinay a la costa, esta rodeado de multi-
ples servicios y zonas comerciales. Situado
a tan solo 10 minutos andando del centro
de la ciudad, cuenta con excelentes comu-
nicaciones en transporte puiblico y buenas
conexiones a las principales vias de salida.
El aeropuerto de Alicante se encuentra a
poco mas de 20 kilémetros.

En definitiva, Santa Clara Residencial
es un proyecto que se adapta a las necesi-
dades esenciales de los clientes, un lugar
que gracias a sus instalaciones comunes y
servicios permite conciliar la vida profesio-
nal y personal a la perfeccion en una ubica-
ci6n excelente.

VIA AGORA CONSTRUIRA 278 CASAS PROTEGIDAS EN SEVILLA
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La promotora
inmobiliaria ha
adquirido unos
terrenos que cuentan
con una superficie

de 7200 m2, con

una edificabilidad

de 25200 m2.

elEconomista MADRID.

{a Agora contintia su expansion
‘ ’ en Andalucia con la adquisicion de

unos terrenos para la construccion
de 278 viviendas de proteccion oficial. La
parcela, ubicada en la zona de Entrenti-
cleos, en Dos Hermanas, Sevilla, cuenta con
una superficie de 7.200 metros cuadrados,
con una edificabilidad de 25.200 metros
cuadrados. )

El presidente de Via Agora, Juan Antonio
Gomez-Pintado, destaca el compromiso de
la compaiiia por “facilitar el acceso a la vi-
vienda, junto a la necesaria colaboracién
publico- privada para resolver este proble-
ma estructural que tenemos en Espafia”.

Con la adquisicion de estos terrenos, Go-
mez-Pintado reafirma la expansion de la
compailia, “cuya estrategia se centra en se-
guir trabajando para equilibrar su cartera
con mas suelo finalista, sin dejar de lado el
suelo en desarrollo, y atendiendo a los pro-
yectos de colaboracion publico-privada que
pronto seran una realidad”.

Juan Antonio Gémez-Pintado, presidente de Via Agora. NACHO MARTIN
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La parcela esta
ubicada en la zona
de Entrendicleos,
en Dos Hermanas,
provincia de

Sevilla
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La compaiiia contintia engordando su car-
tera después de que este mismo mes ganase
la subasta por los terrenos de Reyal Urbis si-
tuados en la calle Antonio Lépez 191, en
Madrid Rio, junto al Parque Lineal del
Manzanares, una de las zonas mas requeri-
das de la capital.

Con esta operacion la promotora com-
pleta la adquisicion del 100% del solar, tras

comprar el pasado mes de marzo a Sareb
(Sociedad de Gestién de Activos Proceden-
tes de la Reestructuracién Bancaria) el otro
50% de las parcelas objeto de subasta. El
terreno cuenta con una superficie edifica-
ble de mas de 7.000 metros cuadrados, en
los que se prevé construir alrededor de
unas 70 viviendas nuevas.

Comercializa tres proyectos

La compaiiia ya esta comercializando tres
proyectos de vivienda, dos de ellos ubicados
en Madrid, concretamente en el casco his-
torico de Villa de Vallecas (promocién San
Jaime) y en Valdebebas (promocion Valde-
bebas), y otro en Andalucia, con una pro-
mocioén en desarrollo en Mairena del Alja-
rafe, también en Sevilla.

El objetivo de la promotora inmobiliaria,
fundada en el afio 2007, es cumplir con un
plan de negocio que prevé conseguir una
facturacion de 250 millones de euros hasta
2024.
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Espacio 5senses: lujo y diseno en una
de las zonas mas exclusivas de Madrid

La promocion
de Inmobiliaria
Espacio se
encuentra en
la Urbanizacion
Monte de

las Encinas

en Boadilla

del Monte,

el segundo
municipio con
mayor renta
per capita

en Esparia

elEconomista MADRID

su trayectoria de mas de 45 afios lanzan-

do una nueva promocion de lujo en una
de las zonas mas exclusivas de la capital, en
la urbanizacién Monte de las Encinas de
Boadilla del Monte.

Espacio 5senses esta formada por cinco vi-
viendas unifamiliares de cuatro y cinco dor-
mitorios personalizables, tanto en acabados
como en distribucién interior. Su estructura
mixta de hormigén y acero dota a las vivien-
das de estancias muy amplias y con grandes
ventanales. Un requisito cada vez mas deman-
dando por los consumidores tras la pandemia.

Asimismo, en cuanto al interior, el dormi-
torio principal estara dotado de un vestidor
de grandes dimensiones y la cocina de disefio
personalizado se encuentra totalmente equi-
pada con muebles y electrodomésticos de al-
ta eficiencia energética en su etiquetado.

Respecto al exte-
rior, todas ellas cuen-
tan con un amplio jar-
din en parcelas de

I nmobiliaria Espacio da un paso mas en

2.000 m2, piscina in- L.
dividual, club social Las viviendas
y pistas de padel y te- cuentan con
nis. Ademas, para los una parcela
mas aﬁc10nadqs al Qe— de 2.000 m2
porte, la urbanizacion vy piscina
y sus alrededores per- .

miten la practica de privada

diversos deportes;

desde un simple paseo, running o ciclismo
hasta tenis, fronton, padel e incluso golf en
el Campo de Golf Municipal de las Rejas.

De esta manera, estas exclusivas viviendas
estdn disefiadas para disfrutar de la tranqui-
lidad, la privacidad y la naturaleza, en un en-
torno privilegiado rodeado de grandes su-
perficies comerciales como el Centro Oeste
Gran Plaza IT y Las Rozas Village, asi como
dos pequefios centros comerciales en la ur-
banizacion colindante.

Mayor eficiencia y ahorro

Uno de los objetivos a la hora de construir
las viviendas es lograr una alta eficiencia
energética con la que reducir el consumo.
Bajo esta premisa, las casas estdn equipadas
con calefaccion y refrigeraciéon mediante
suelo radiante, sistema de climatizaciény
produccién de agua caliente sanitaria con
aerotermia, asi como con un sistema fotovol-
taico para autoconsumo de electricidad. Del
mismo modo, cada domicilio contara con
instalacién de punto de recarga para vehicu-
los eléctricos.

Por tltimo, destaca el uso de domoética in-
tegrada, videoportero, alarmas técnicas, asi
como el encendido y apagado en remoto de
instalaciones. Y es que, las casas inteligentes
ademas de ofrecer mas confort, intercone-
xi6n y una mayor seguridad, aportan un va-
lor afiadido: el ahorro.

De hecho, segun datos del Instituto para
la Diversificacién y Ahorro de la Energia
(IDAE), se puede conseguir un ahorro de
hasta el 27% si se invierte en este tipo de sis-
temas.
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Otro de los aspectos en los que se trabaja
durante la construccion es lograr un impacto
positivo de los materiales y minimizar el uso
de recursos.

A la vanguardia en disefio sostenible

Por ello, 5senses cuenta con la certificacion
BREEAM ES Vivienda, el método de evaluacion
y certificacion de la sostenibilidad lider a nivel
mundial. Dicho sello de caracter privado y vo-
luntario, evaltia impactos en 10 categorias (Ges-
tion, Salud y Bienestar, Energia, Transporte,
Agua, Materiales, Residuos, Uso ecoldgico del
suelo, Contaminacion, Innovacion); sirviendo

de referencia y garantizando una construccion
mas sostenible tanto en disefio como en ejecu-
cién y mantenimiento. Y es que, en las tltimas
décadas el concepto de sostenibilidad ha ido ca-
lando en la agenda global, tanto de las adminis-
traciones publicas como de la sociedad y de las
empresas. Esta tendencia no es una excepcion
en el sector inmobiliario y de la construccion
que avanza cada vez mas hacia un modelo de
construccion mas eficiente y sostenible. Es por
ello, que todos los proyectos de Inmobiliaria Es-
pacio estan enfocados desde la innovacion y sos-
tenibilidad con el fin de adecuarse a las necesi-
dades y expectativas actuales de los clientes.
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En los primeros
nueve meses

del ario el volumen
de inversion
inmobiliaria en el
sector ha crecido
un 162%, frente

al mismo periodo
de 2020 y registra el
mayor crecimiento
interanual de los
dltimos cinco afios.

M. G. Moreno MADRID.

a evolucion del ecommerce, la
demanda de la tltima milla o el
interés por el almacenamiento
en frio hacen que el sector logis-
tico se postule como el preferido

por los inversores. De hecho, en los primeros
nueve meses del afio, el volumen de inver-
sién inmobiliaria en el sector de la logistica
ronda los 1.800 millones de euros, lo que su-
pone un crecimiento del 162% respecto al
mismo periodo de 2020 y un aumento del
414% en su comparativa con 2019, segun da-
tos de JLL. Estas cifras muestran que el vo-
lumen acumulado en lo que llevamos de
ejercicio es el mas elevado desde 2017y, del
mismo modo, se registra el mayor creci-
miento interanual de los tltimos cinco afios.
Asi, desde la consultora esperan que para el
conjunto de 2021 se alcance un récord his-
térico de inversion logistica en Espafia.

En el tercer trimestre, el volumen de in-
version ronda los 250 millones de euros, lo
que supone un descenso en torno al 14% res-
pecto a los 289 millones conseguidos entre
julio y septiembre del afio pasado. Por su
parte, en la comparativa trimestral, se produ-
ce un descenso significativo, del 82%, debido
ala elevada inversion del segundo trimestre
de este afio —superior a los 1.380 millones de
euros-, que se vio impulsada por la compra
de una plataforma de activos logisticos de
Montepino por parte de Bankinter Invest-
ment, por unos 900 millones de euros.

Los resultados de la primera encuesta de
JLL sobre el Futuro de la Logistica Inmobi-

En busca de niveles record

Inversion 1nmub111ana en el sectur luglstlcu [millones de €]
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liaria Global sugieren que el actual creci-
miento del sector logistico continuara pre-
visiblemente en el futuro, con perspectivas
positivas sobre los fundamentos que im-
pulsaran la demanda de los usuarios.

El creciente interés inversor ha influido
en la compresion de las rentabilidades pri-
me, por tercer trimestre consecutivo este
afio, hasta el 4,05% en Madrid y Barcelona,
los niveles mas bajos del sector. De cara al
final de afio, desde JLL esperan que las ren-
tabilidades prime se contraigan hasta el 4%.

Los edificios pequefios para apoyar la
distribucién de tltima milla en zonas urba-
nas de las principales ciudades y sus proxi-
midades estan en el foco de la demanda in-
versora, mientras que “los niveles de oferta

: Parael conjunto :
: de 2021 se alcanza :
:unrécord  :
:  historicode  :
: inversion logistica :
en Espana

contindan siendo muy ajustados y, cada
vez mas, la oferta disponible es inferior a la
demanda latente de los ocupantes, sobre
todo en las zonas prime de las grandes ciu-
dades”, apuntan desde JLL. También con-
tintia la demanda de productos con contra-
tos a largo plazo, de naves de almacena-
miento en frio, infraestructuras de obra
nueva, naves big-box y naves cross-docking.

En el segundo trimestre del afio, la con-
tratacion de espacios logisticos en Madrid
superd los 207000 m2, dejando una tasa de
disponibilidad del 8,46%. Por su parte, en
Barcelona la tasa de disponibilidad al cie-
rre del segundo trimestre era del 2,33%,
tras una contratacion que supero los
212.000 m2.

Oportunidades de inversion
Aunque los activos logisticos de gran forma-
to siguen contando con sélidos fundamenta-
les, otros subsectores industriales ofrecen
oportunidades alternativas para el inversor
en el sector europeo. Asi lo refleja el informe
Pensando mds alld de los grandes formatos
de Savills Investment Management.

La logistica urbana y de tltima milla es
uno de los subsectores emergentes que
destaca el informe. La gestora internacio-
nal de inversién inmobiliaria prevé que
el crecimiento de los alquileres y del valor
del suelo sera mas elevado en los emplaza-
mientos urbanos y periféricos debido ala
creciente escasez de suelo y a la fuerte de-
manda de ocupacién de instalaciones de
ultima milla cercanas al consumidor final.

Los activos industriales ligeros, por regla
general, presentan un tamafio inferior a los
10.000 m2 y suelen estar dentro de los cas-
cos urbanos donde el crecimiento de la po-
blacién y la urbanizacion limitan la oferta,
es otro de los segmentos que puede supo-
ner una oportunidad para el inversor. Se-
gun sefialan desde la gestora, disponer de
muchos pequefios ocupantes en un inmue-
ble multi-inquilino requiere una mayor la-
bor de gestion del activo, pero también au-
menta las probabilidades de asegurar inqui-
linos y de reducir los periodos de desocupa-
cién extensos. En este sentido, consideran
que existe potencial en los activos existen-
tes y en las oportunidades de reforma para
usos alternativos, pese a la mayor compleji-
dad y riesgos de caida que llevan apareja-
dos. “Los sectores que presentan desequili-
brios entre la oferta y la demanda ofrecen
margen de crecimiento para los alquileres,
si bien la ubicacion y la seleccion de activos
resultan importantes”, apuntan.

En el caso del subsector logistico indus-
trial de almacenamiento de temperatura
controlada, desde Savills IM consideran
que tiene potencial para convertirse en una
gran oportunidad a largo plazo, por sus s6-
lidos fundamentales y la constante deman-
da anticiclica. La actividad online de las ca-
denas de supermercados tradicionales ha
aumentado, a lo que se han sumado nuevas
plataformas de distribucién alimentaria a
través de Internet. Ademas, la emergencia
sanitaria ha provocado un repunte de la
demanda de productos médicos que nece-
sitan refrigeracion. El mercado europeo de
activos logisticos que preservan la cadena
de frio estaba valorado en 75.000 millones
de ddlares estadounidenses en 2019, y Sa-
vills IM estima que su valor alcanzara los
113.000 millones en 2025, lo que supone un
crecimiento anual superior al 8%. Asi, se-
fialan que las instalaciones mas atractivas
se encuentran cerca de las grandes zonas
metropolitanas europeas.
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Carlos Sanz Director general de hahitissimo

“La rehabilitacion es un motor en
la regeneracion economica del pais”

“Es el momento
de invertir en
digitalizacion
porgue es una
oportunidad
para el sector”

“Las peticiones
para instalar en
el hogar placas
fotovoltaicas han
crecido un 400%
respecto a 2019”

“Los trabajos
gue mds se
realizan son los
gue tienen que
ver con el confort
de la vivienda”

las viviendas. La pandemia ha impactado

en el cambio de mentalidad de los usua-
rios respecto al valor de sus hogares y muchas
personas han ahorrado para destinar parte de
su presupuesto a reformar sus casas. Asi, tal y
como recoge el ultimo Informe Trimestral sobre
el Sector de la Reforma elaborado por habitissi-
mo, el 41% de los espafioles pretende realizar
actuaciones de mejora en su vivienda durante
la segunda mitad del afio.

S on buenos tiempos para las reformas de

&Cémo se encuentra el sector de las reformas ac-
tualmente?

Después de un 2020 de comportamiento sin-
gular y erratico, el primer trimestre del afio
2021 supuso un periodo de crecimiento en
cuanto a ocupados y nimero de empresasy de
estabilizacion de la demanda. Este segundo tri-
mestre ha sido muy similar. Siguen subiendo
los ocupados y ha bajado la demanda un poco
por las vacaciones pero hablamos de una con-
tracciéon muy contenida. Sin duda, la rehabili-
tacion esta siendo uno de los motores de la re-
generacion econémica del pais.

Se puede decir que el sector estd en un buen
momento. En general se nota el cambio de
mentalidad de los usuarios respecto al valor
que le dan al confort dentro de sus hogares. No
obstante, hay que decir que el parque inmobi-
liario espafiol no cuenta con las medidas de
eficiencia energética que exige la Unién Euro-
pea, por lo que también nos encontramos ante
un gran reto y, a la vez, una gran oportunidad.

éCual es el nivel de ocupacion en el sector de la
construccion?

Sinos centramos en el nimero de ocupados,
desde la tipica caida estacional de enero los
numeros no han dejado de subir. En concreto,
durante el segundo trimestre de 2021 la cifra
de ocupados ha crecido un 1% cada mes hasta
sobrepasar en junio el millon trescientos mil
(1.310.111), el dato mas elevado desde noviem-
bre de 2011.

Si hablamos de afiliados en régimen general,
el sector de la construccién ha seguido con una
tendencia ascendente. Se ha cerrado el trimes-
tre con 910.568 afiliados, un 8,10% mas que ha-
ce un aflo. En cuanto a los afiliados en el sector
en régimen especial de trabajadores auténo-
mos (RETA), la tendencia también ha sido po-
sitiva, creciendo por debajo del 1% cada mes
pero creciendo. El trimestre terminé con un
total de 398.938 afiliados en este régimen, un
3,22% mas respecto a la cifra de junio de 2020.

Hay dos factores que son fundamentales pa-
ra alcanzar estos datos: la transicion energética
y el Plan de Recuperacién, Transformaciéon y
Resiliencia (PRTR). Atn asi, el sector todavia
tiene por delante dos grandes retos: la falta de
trabajadores cualificados en obra y el aumento
del precio de las materias primas, que pueden
llegar a poner en tension la rentabilidad de las
operaciones y, con ello, los recursos que las
empresas puedan dedicar para la transforma-
ci6n del sector.
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éQué importancia tiene la eficiencia energética
ala hora de realizar reformas en el hogar?

En 2020, solo un 4% de los usuarios finales en-
cuestados por habitissimo nos decia haber rea-
lizado alguna actuacioén cuyo objetivo princi-
pal estuviera relacionado con la eficiencia tér-
mica de su vivienda. Esto no quiere decir que
las intervenciones realizadas no tuvieran im-
pacto en ella, sino que la motivacion del usua-
rio estaba basado en otros aspectos, como pue-
de ser la mejora del confort térmico o actuali-
zacion del inmueble. En cambio, en el segundo
trimestre de 2021, vemos que un 48% de los
usuarios ha manifestado que uno de los objeti-
vos al solicitar la intervencion era mejorar la
eficiencia energética del inmueble.

Ademss, en habitissimo estamos en contacto
permanente con los profesionales y, segiin nos
cuentan, el 63% cree que el crecimiento de su
negocio pasa por ahi. De hecho, el 25% de los
trabajos que llevan a cabo ya incluye una ac-
cién relacionada con la mejora de la eficiencia
energética de los inmuebles.

Los trabajos que mas se demandan relacio-
nados con la eficiencia energética son, los cam-
bios de carpinteria exterior, cambios en ilumi-
nacion, cambios o mejoras de instalaciones de
aire acondicionado, calefaccién o calderas mas
eficientes y las actuaciones de aislamientos in-
terior de viviendas o exterior.

Una tendencia a destacar en este ambito es
el notable crecimiento que vemos mes a mes
de las peticiones recibidas para instalar ener-
gia solar fotovoltaica para el abastecimiento
doméstico de electricidad, creciendo hasta un
400% en comparacion a 2019.

éCuadles son las principales reformas que se rea-
lizan?

Los trabajos que mas se realizan son los que
tienen que ver con el confort de la vivienda.
Como comentaba antes, el confinamiento y las
restricciones nos han abierto los ojos respecto
alo importante que es estar a gusto en casa. Si
cogemos como referencia el tltimo trimestre,
el trabajo mas demandado a través de habitis-
simo ha sido la pintura interior de vivienda. La
pintura casi siempre es el trabajo mas deman-
dado porque es rapido y econémico. En abril y
mayo, ademas de los citados trabajos de pintu-
ra, lo mas relevante fue el nimero de solicitu-
des recibidas para reforma de viviendas. De
hecho, en abril y mayo se pidié mas que pintar
vivienda. Las solicitudes de reforma aumenta-
ron un 8% respecto a mayo de 2019.

Luego, estan los trabajos de caracter estacio-
nal. Desde marzo hasta agosto han tomado
gran protagonismo las solicitudes de instala-
cién de toldos y aire acondicionado. Si hemos
notado que este afio la gente se ha adelantado a
lo que suelen ser los tiempos habituales. Los
toldos y los aires acondicionados empezaron a
pedirse en marzo en vez de en abril, el bajon
habitual de agosto se empezd a notar en julio y
la “vuelta al cole” se ha adelantado a mediados
de agosto. Ahora mismo ha empezado la tem-
porada de aislamientos e impermeabilizacio-
nes, que siempre ejercen de antesala a la tem-
porada de calefaccion.

éQué percepcién hay en cuanto a las expectati-
vas de negocio?

Tanto nosotros como los profesionales cre-
emos que es un momento de grandes oportu-
nidades. Estamos asistiendo a una revolucion
energética que provocara que, en las proximas
décadas, no solo se produzcan importantes in-
novaciones tecnoldgicas, sino también trans-
formaciones en los sistemas econémicos y so-
ciales.

Los planes gubernamentales estan apostan-
do por la rehabilitacion como clave para la re-
cuperacién del pais y para cumplir con la
Agenda 2030 y la descarbonizacién 2050. Es-
tos planes estan estrechamente ligados con la
apuesta de la sostenibilidad, industrializacién
y digitalizacién del sector.

En este sentido, nosotros lo tenemos claro,
es el momento de invertir en digitalizacién. La
digitalizacion esta transformando todos y cada
uno de los sectores productivos de nuestro pa-
is y por lo tanto, no podemos quedarnos atras.
Entendemos que estamos frente a una gran
oportunidad para el sector, ya que adaptarse a
esta nueva forma de solicitar y consumir servi-
cios permitira a los profesionales encontrar
nuevos clientes.



Las placas
fotovoltaicas

se pueden instalar
en bloques de
viviendas y en casas
unifamiliares, pero
hay que estudiar
previamente la
capacidad que tiene
la cubierta para

que la instalacion
sea rentable.

L.T./ M.G.M. MADRID
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itienes una casa nueva o quie-

res renovar tu tejado es el mo-

mento de optar por esta solu-

cién. Los barrios no solo seran

mas bonitos, sino también
mas limpios y eficientes”. Con esta frase
presentaba Elon Musk en 2016 el innova-
dor tejado solar de Solarcity llamado a
revolucionar el consumo de energia lim-
pia en las viviendas. La apuesta del todo-
poderoso empresario es una prueba mas
de que el sector inmobiliario avanza ha-
cia un modelo mas sostenible y eficiente.
De hecho, cada vez son mas las personas
que utilizan la energia solar fotovoltaica
como fuente de energia en sus viviendas,
y las soluciones y alternativas de instala-
cion en este &mbito no paran de prolife-
rar. Por lo general, al hablar de un tejado
solar o de un techo solar se hace referen-
cia a las viviendas que tienen instalados
paneles fotovoltaicos o tejas solares. Am-
bas alternativas son validas y contribuyen
a la sostenibilidad medioambiental, aun-
que la primera estd mas extendida que la
segunda.

Pero, scudnto cuesta instalar un tejado
solar en una vivienda? El precio depende
de muchos elementos, como el tipo de
panel o teja que se utilice, el consumo de
la casa o la dimensioén de la instalacion.
En cuanto al tipo de panel solar, princi-
palmente los hay de autoconsumo o de
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;CUANTO CUESTA INSTALAR
PANELES SULARES EN UNA CASA?
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La calidad de los
materiales o el
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en el precio de

a instalacion

eec00ccccc00ccccccce

ee0c000cc0c00c00c00ce

|as placas se
pueden aprovechar
al 100% sl el tejado

estd inclinado
y tiene orientacion
al sur

e0c00c0c000000000000000000

©0c0c00000000000000000000

acumulacién. Con el primero, toda la
energia que se produce se gasta en la ca-
say la que sobra se inyecta en la red. El
precio oscila entre los 2.000 y 3.000 eu-
ros por kW instalado, segin explican
desde la empresa Solarmassel. El precio
se eleva hasta un 30% si se opta por pa-
neles solares de autoconsumo con acu-
mulacién. En este caso, la energia so-
brante se carga en una bateria y se sumi-
nistra cuando se necesite. “El kilovatio
hora es mas caro, pero la independencia
de lared alcanza el 98%”, dice Thorsten
Massel, gerente de Solarmassel. El ex-
perto recalca que una casa unifamiliar
con un consumo medio necesitara insta-
lar entre 8 y 12 paneles solares que dan
una potencia de entre 4 y 5 kilovatios
instalados. “El precio de los paneles sola-
res es ahora cuatro veces inferior al de
hace 15 afios, mientras que la potencia se
ha multiplicado por cuatro. Poco a poco
vamos a ver mas paneles instalados”,
afade.

El precio de una instalacién de paneles
solares también varia en funcién de su
tamafio y de la competencia del sector.
De Energia Aljaval explican que -de for-
ma generalizada- el precio de una insta-
lacién para una vivienda unifamiliar de
entre 2 y 7 kW oscila entre los 4.000 y
9.000 euros -IVA incluido-, mientras que
las instalaciones para las comunidades

de vecinos suelen ser algo mayores en
funcién de la disponibilidad de la cubier-
ta. “Pueden llegar hasta 30.000 euros de-
pendiendo del edificio”, explica Alejan-
dro Ponferrada Rodriguez, business de-
velopment de la compaiiia.

Mencion aparte requieren las tejas sola-
res. Es una soluciéon menos demandada,
mads exclusiva, y mds cara que los tradicio-
nales paneles solares. De hecho, son pocas
las empresas que ofrecen este servicio.
Una de ellas es Tejas Borja, que reciente-
mente ha comenzado a comercializar pa-
neles fotovoltaicos integrados con la teja
ceramica. Uno de sus productos es una te-
ja plana de gran formato que aporta un
suministro de energia solar fiable, estan-
queidad y no tiene riesgo de degradacion
u oxidacion. “Se pueden instalar en todas
las cubiertas, tanto en viviendas unifami-
liares como en bloques de viviendas,
siempre realizando un estudio previo”,
explica Costina Rusen, responsable de
marketing de la compaiiia.

La instalacidn

Los paneles fotovoltaicos se pueden ins-
talar en bloques de viviendas y en casas
unifamiliares. Los requisitos principales
para su instalacion son que el tejado esté
bien orientado, tenga una inclinacion 6p-
tima, sea accesible y no incluya elemen-
tos externos que generen sombras. Desde
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el Colegio Oficial de Arquitectos de Espa- 2 C@mo funcionan los paneles solares?

fia destacan la importancia de realizar un
estudio previo a la instalacion para anali-
zar la fraccion de radiacion solar que in-
cide sobre la superficie. “Si la cubierta es
inclinada y tiene orientacién sur se puede
aprovechar el 100% de la capacidad de
las placas, pero si es oeste comenzara a
recibir la radiacion a mediodia”, explica
Laureano Matas, secretario general del
Cscae.

Desde la empresa Solari Power también
apuntan otros elementos para que el ren-
dimiento de la instalacion fotovoltaica sea
Optima. “Aspectos como la calidad de la
estructura y su instalacién también son
muy importantes para un correcto rendi-
miento y duracién de la planta y para evi-
tar accidentes debido a fenémenos atmos-
féricos como el viento”, explica Sergio
Moreno, business developer manager de
Solari Power. Pero ojo, también hay una
serie de requisitos legales para instalar pa-
neles solares en las viviendas. “Para las
instalaciones residenciales, el primer re-
quisito es tener una licencia de obra me-
nor con el ayuntamiento correspondiente,
y que la cubierta pensada para la instala-
cion pertenezca a la vivienda o este legali-
zada, si se ha construido a posteriori”, ex-
plican desde la compafiia.

Los proyectos que excedan una potencia
de 10.000 Wp requieren la redaccion de un
proyecto visado por el técnico competente,
y si la potencia excede de 15.000 kW y la
instalacién est4 en una zona urbana se de-
be tramitar el acceso con la distribuidora
eléctrica.

Ademas, también hay que tener en
cuenta que muchos tejados que son
susceptibles de instalar placas foto-
voltaicas estdn sujetos a normativas !
de proteccion. “Por ejemplo, hay
edificios que estan en conjuntos pro
tegidos que no permiten la instala-
cién o tienen unos requisitos especi-
ficos para que no sean observados co-
mo tercera fachada”, sefialan desde el
Colegio Oficial de Arquitectos de Es-
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Autoconsumo residencial

Panel solar:
Recoge la energia del sol

Red eléctrica:
Devuelve el excedente y
ahorra en la factura mensual
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Inversor solar:
Adapta la energia
solar para poder
ser consumida

Contador: /
Mide la /ﬂl
electricidad ~
generada

La vivienda:
Recibe la electricidad y la distribuye

Fuente: Aljaval Solutions.

pafia. El tiempo de instalacién depende
del tamaiio del proyecto, aunque por lo
general oscila entre uno y tres dias.

Amortizacidn
Uno de los elementos mas importantes a la
hora de instalar panes solares en una vi-
vienda es el tiempo en el que se amortizara
la inversién. Es cierto que el desembolso
inicial es considerable, pero los expertos
recomienzan mirar a largo plazo. “La
amortizacion depende del ahorro, y habi-
tualmente esta por debajo de los 10 afios,
sin tener en cuenta subvenciones. Este
producto se debe considerar un producto
de ahorro. Un célculo correcto ademas de
la amortizacion seria comparar la inver-
sién con cualquier otro activo de inversion
financiera habitual. Cualquier inversion en
fotovoltaica, si esta bien disefiada, genera
una rentabilidad a largo plazo de un 10%
anual y superior. Actualmente, no
existe un producto de in-
version financiera sin
riesgo que permita a un
pequefio ahorrador obte-
ner esa rentabilidad”, sefia-
lan desde Solari Power.

elEconomista

Pero hay mas. Segun los calculos de la
compaiiia, se puede ahorrar hasta el 60% en
la factura de la luz con una instalacién de
paneles solares bien disefiada. “El objetivo
debe ser autoconsumir el 50% de la energia
generada de media anual. Entonces, el aho-
rro en energia se debe situar entre un 40% a
un 60% del total del consumo del cliente an-
tes de la instalacidén”. Los paneles solares
también tienen inconvenientes. El principal
es que este sistema solo produce energia en
horas diurnas, y que dicha energia no es la
misma alo largo del afio debido a los cam-
bios en la cantidad de radiacién solar.

Otro de las desventajas es que, si la insta-
lacién no dispone de acumulacién, la ener-
gia sobrante -alrededor del 50%- se
vierte a lared. “Esta energia no con-
sumida se compensa en la factura
eléctrica del cliente por parte
de la comercializadora, pero
aun precio mucho me-
nor del que facturan
estas”, explican
desde Solari
Power.
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LAS CIUDADES DEL FUTURUO

Xavier Giiell

Director de CBRE
Barcelona y

responsable de la
iniciativa Fractal

ada cierto tiempo es necesario
detenerse, levantar la cabeza 'y
comprobar si el camino que
elegimos nos lleva a nuestro
destino o si debemos ajustar
nuestro rumbo. La situacién provocada
por la pandemia ha supuesto un punto de
inflexién, obligando a preguntarnos si el
rumbo que llevamos es el adecuado, lo que
podria traducirse en el ambito inmobilia-
rio en conocer si la ciudad que estamos
construyendo se adectia a las necesidades
reales del ser humano y si nos lleva a don-
de realmente queremos llegar.

Una de las muchas revoluciones que ha
marcado la pandemia ha sido la implemen-
tacion urgente del teletrabajo como alter-
nativa forzada al trabajo en la oficina. No
cabe duda de que esta forma de trabajar ha
venido acompafiada de muchas ventajas.
Ha permitido a los ciudadanos ahorrarse
centenares de horas de transporte en sus
desplazamientos a los lugares de trabajo
(commuting) y, al mismo tiempo, reconci-
liar la vida profesional y familiar al disponer
de mas tiempo para compartir con los su-
yos. Por el contrario, el teletrabajo ha some-
tido a los empleados a un cierto aislamiento
y ha afectado negativamente al enriquece-
dor intercambio de informacién y opinio-
nes que facilita el compartir un mismo es-
pacio fisico con los compaiieros de trabajo.

Aun asi, segun el estudio Un afio de tele-
trabgjo, elaborado por CBRE, el 80% de los
trabajadores quiere volver a la oficina al
menos tres dias a la semana, pero la gran
sorpresa surge cuando se pregunta sobre
cual es la mayor ventaja del teletrabajo, el
92% de los encuestados sefialé que es el no
tener que desplazarse a diario a la oficina y
evitar asi los atascos, los altos niveles de
contaminacion, las aglomeraciones y el es-
trés. De este modo, la pandemia ha dejado
al descubierto por primera vez, uno de los
aspectos que mayor impacto tiene en la ca-
lidad de vida de las personas el commuting.
Esto supone que a pesar de los grandes in-

convenientes que genera el teletrabajo a
medio y largo plazo, estos quedan empe-
quefiecidos cuando el empleado puede evi-
tar el commuting diario o lo que es lo mis-
mo, cuando puede evitar tener que estar
mas de ocho horas de media en Espafiaala
semana metido en un coche o tren envuel-
to en polucion y estrés.

Se abre un nuevo paradigma en el mun-
do empresarial y en el disefio de las ciuda-
des del futuro. Bajo este nuevo prisma se
tendran que definir nuevos modelos que
permitan a las empresas y gobiernos evolu-
cionar y reconfigurar las ciudades con nue-
vos modelos como el Fractal. Este sistema
es el operativo que utiliza la naturaleza pa-
ra crecer desde los inicios de la vida. La
operativa podria resumirse como un objeto
cuya estructura se repite a diferentes esca-
las o, lo que podria ser mas ilustrativo, co-
mo las mufiecas matrioskas que la mas
grande contiene en su interior multiples
réplicas de si misma a pequefia escala.

Aplicado a las ciudades seria la gran ciu-
dad que en su interior contiene pequefias
ciudades interconectadas. Bajo este modelo
las ciudades, para crecer, generan en su in-
terior multiples y pequefias réplicas de si
mismas. Estas réplicas a pequeiia escala ya
existen en la mayoria de las ciudades del
mundo, pero hay que redefinirlas y poner-
las en valor para sacarles el enorme poten-
cial que llevan dentro, estos elementos cla-
ve son los barrios. Esta capacidad de repli-
carse a pequeiia escala, en el caso de las ciu-
dades no se debe detener ahi. A su vez, los
barrios albergan en su interior ciudades to-
davia mas pequefias que son las manzanas,
de esta manera hasta las manzanas deben
ser vistas como microciudades.

En sus inicios, estas formas de organi-
zarse (los barrios) nacieron con el objeti-
vo de crear comunidad y dar una dimen-
sién mas humana al entramado de las
grandes ciudades. Pero, a mediados del si-
glo XX, el modelo de crecimiento de las
ciudades puso en el centro de la ecuacion

Bajo el modelo
Fractal las
: Cciudades, para
: Crecer, generan en :
: su interior réplicas :
de si mismas

a los coches y esto provoco una polariza-
cién de usos, es decir, en alguna area de la
ciudad se construian exclusivamente mi-
les de viviendas, en algtn otro extremo de
la ciudad se construian exclusivamente
miles de m2 de oficinas y en alguna otra
parte del extrarradio se situaban las gran-
des cadenas de alimentacion. Estas gran-
des distancias parecian no ser un proble-
ma ya que se salvaban con el coche. Pero
esta estructura de crecimiento ha tenido
un impacto demoledor para la sostenibili-
dad, para los barrios y, por extension, para
la calidad de vida de las personas. El mo-
delo Fractal de ciudad revierte esta ten-
denciay articula la integracion de usos en
los barrios, un crecimiento basado en el
equilibrio de usos donde la integracion
especialmente de los usos de oficinas, re-
sidencial y comercial son la piedra angu-
lar del cambio de paradigma. Acercar
centros de vida y centros de trabajo es lo
que humaniza la ciudad y lo que tiene ma-
yor impacto en la calidad de vida de las
personas y, por extension, en la sostenibi-
lidad del planeta.

Por otro lado, este modelo aplicado a la
empresa supone que la empresa se replica
a si misma de manera descentralizada en
unidades operativas mas pequefias y bien
interconectadas. En la practica supone un
cambio total de paradigma en la manera
de ubicar y dimensionar los espacios de
trabajo de las empresas. Las empresas
mas punteras analizan en primer lugar
dénde viven sus empleados y miden la
densidad de su fuerza laboral por barrios
y municipios. Habra empresas que no op-
taran por fragmentarse, pero si ubicaran
su tnica sede alli donde haya una mayor
concentracion de su fuerza laboral, tra-
tando de lograr asi una disminucién del
commuting medio corporativo, siendo es-
te el gran cambio de paradigma.

Por tanto todas las estrategias y modelos
encaminados a reducir los commutings, co-
mo posibilita el modelo Fractal, tendran un
gran impacto en los dos grandes ejes que
definiran las ciudades y empresas que lide-
raran el futuro: retener y atraer talento y
adoptar medidas que tengan un efecto real
en la sostenibilidad del planeta.

LA OFERTA DE VIVIENDA USADA EN VENTA BAJA UN 4%

il aﬁ)etito comprador
ha llevado al ‘stock’
dis?onible a pasar
de las casi 196000
viviendas en venta
en septiembre del
pasado afio a las
187000 actuales.

elEconomista MADRID.

ada vez hay menos vivienda usada
c en el mercado. El apetito de los

compradores por adquirir viviendas
durante el tramo final de la pandemia del
coronavirus ha provocado una reduccion
del 4% anual del stock disponible en las ca-
pitales de provincia. Asi se desprende un
estudio publicado por idealista que explica
que la oferta ha pasado de las casi 196.000
viviendas en venta en septiembre del pasa-
do afio a las 187000 actuales. Esta situacion
podria anticipar tensiones en el precio de
la vivienda a medio plazo, segtin el mismo
informe.

Aun asi, no hay un patrén homogéneo en
todas las capitales, ya que en 14 de ellas el
stock disponible ha aumentado. La mayor
subida se ha dado en la ciudad auténoma
de Ceuta, donde los compradores disponen
de un 19% mas oferta entre la que elegir
que hace practicamente un afio. Le siguen
Ourense (16%), Ledn (15%) y Cérdoba
(13%). Con crecimientos superiores o igua-

Barcelona es
: ellnicogran
: mercado en el 3ue :
: hay mas viviendas :
en venta ahora
: que hace un afio :

ISTOCK

les al 10% se sittian Jaén (12%), Girona
(10%), Palencia (10%) y Caceres (10%).

La mayor reduccion de la oferta, y por
tanto donde mas puede crecer la tension,
es Pamplona, donde las viviendas disponi-
bles se han reducido un 28% en este ultimo
afio. A continuacion se sitda la ciudad de
Soria (-24%), Santander (-23%), San Sebas-
tian (-22%), Teruel (-22%) y Zaragoza

(-22%). La reduccién de la oferta también
ha sido significativa en Guadalajara, con
una caida del 19%, mientras que Lleiday
Castellon de la Plana han registrado des-
censos del 18% y del 16%, respectivamente.

Grandes mercados

Entre los grandes mercados, Madrid y Va-
lencia han sido los que mayor caida de pro-
ducto han registrado, compartiendo ambas
ciudades un descenso del 11%, por lo que
los anuncios de viviendas en venta se si-
tan en 24.664 en la capital del pais y en
10.913 en Valencia. En Sevilla el stock se ha
reducido un 6%, mientras que en Malaga lo
ha hecho en un 5% y en Bilbao un 2%.

Al otro lado de la balanza se encuentra
Barcelona, como el tinico gran mercado en
el que hay mas vivienda en venta ahora que
hace un afio. Concretamente, los anuncios
de viviendas en ventas se han incrementa-
do un 7% en la Ciudad Condal, hasta los
19.293.
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EL SECTUR
PROPTECH
CRECE EN ESPANA
UN 8% EN EL ANC

En la dltima década,
el niimero de
‘proptech’ a nivel
glogal se ha
incrementado un
300%, hasta cerca
de 8,000 empresas.
En Espaiia, ya son
501 las compaiias
que se dedican

a este sector.

Moénica G. Moreno
MADRID

n total de 501 empresas. Es-
te es el nimero de startups
que utilizan la tecnologia pa-
ra mejorar o reinventar cual-
quier servicio dentro del sec-

tor inmobiliario, las conocidas como prop-
tech, que hay en estos momentos en
Espafia, segun las cifras del Mapa Prop-
tech, elaborado por API Catalufia (Agentes
de la Propiedad Inmobiliaria). En lo que
llevamos de afio, el sector ha experimenta-
do un crecimiento del 8%. De ese total, 278
de ellas, mas de un 55%, trabajan con pro-
fesionales inmobiliarios. De estas, el 58%
ofrece soluciones para el producto, el 22%
para las agencias y el 20% restante para los
clientes inmobiliarios.

“En general, el sector inmobiliario se ha
diversificado para incluir toda una gama de
servicios tecnoldgicos y digitales que cum-
plen con las necesidades de la demanda ac-
tual. Esto no para aqui. Si el proptech ha
contribuido en gran parte a este cambio, las
nuevas tecnologias e innovaciones como la
realidad virtual y aumentada, el blockchain,
el big data, la inteligencia artificial, el inter-
net of things (IoT), la domética, la imagen y
todas aquellas tecnologias aplicables al sec-
tor inmobiliario también continuaran con-
tribuyendo a su mejora y evolucion. El cre-
cimiento del sector inmobiliario ya no es

| DIGITALIZACION |

: Ennuestro pais,
:hay un total de
:  501empresas
: que se dedican
:al sector
‘proptech’

posible sin su integracion con el proptech”,
sefiala Anna Puigdevall, directora general
de la Asociacién Nacional de Agentes In-
mobiliarios (ANAI), la Asociacién de Agen-
tes Inmobiliarios de Catalufia (AIC) y teso-
rera de Fiabci Espafa.

En los tiltimos afios, “su evolucion esta
siendo muy positiva debido a diversos fac-
tores que han podido converger para crear
un nuevo espacio de oportunidad a un tipo
de empresas que eran necesarias para revi-
talizar los modelos de gestion del sector”,
tal y como apunta Vicen¢ Hernandez Re-
che, presidente de la AIC y CEO de Tecno-
tramit, ademads, coautor del libro Revolu-
cién Proptech, una reflexion sobre la trans-
formacién e innovacién en el mercado
inmobiliario, junto con Anna Puigdevall y
Gustavo Lopez, COO de la AIC.

A nivel mundial, el nimero de startups
que operan en el sector inmobiliario ha
crecido de menos de 2.000 a casi 8.000 en
los dltimos diez afios, impulsado por el de-
seoy lanecesidad de las empresas de apli-
car estas nuevas tecnologias, segin datos
de JLL, lo que supone un incremento del
300%. Y todavia existen oportunidades, tal
y como muestran los datos de la consultora
inmobiliaria.

En los primeros seis meses del afio, el
sector registr6 una actividad de financia-

cion superior a los 9.700 millones de déla-
res, lo que marca su primer semestre mas
activo desde que existen registros. Asimis-
mo, el mercado ofrece sefiales de madura-
cibn, ya que la financiacién comienza a di-
rigirse hacia actores establecidos y la cre-
ciente consolidacion impulsa la aparicion
de lideres sectoriales.

“La tecnologia estd en el nicleo de las
tendencias mds importantes que estan
moldeando el negocio y el sector inmobi-
liario. Entre ellas se incluyen el trabajo hi-
brido, la salud y seguridad y las iniciativas
sostenibles. Todas ellas estan generando
una gran demanda. Por este motivo, espe-
ramos que la financiacién dentro de este
sector bata récords este afio”, explica Ben
Breslau, chief research officer de JLL.

Estados Unidos es el pais donde mas
compafiias se constituyen y logran finan-
ciacién, en consonancia con el ecosistema
tecnoldgico global. Asi, un 50% de las em-
presas se ha financiado alli en la ltima dé-
cada con Nueva York, San Francisco, Los
Angeles, Silicon Valley y Chicago como los
lugares que albergan un mayor niumero de
startups de proptech.

El segundo mayor mercado por financia-
cién es China, con mas de 16.000 millones
de dolares captados desde 2010, aunque
cuenta con un nimero notablemente infe-
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rior de empresas. Con el gigante asiatico a
un lado, dentro de la region Asia-Pacifico,
India, Singapur y Australia fueron los prin-
cipales mercados en términos de captacién
de fondos de financiacion. Con Bangalore,
Delhi, Singapur, Pekin y Sidney como las
ciudades mas destacadas.

Por su parte, Reino Unido y Alemania
son los paises europeos que acaparan la
mayoria de la actividad financiadora en la
region, seguidos por seguidos de Francia,
Espafia y Suecia. En este caso, entre las ciu-
dades que encabezan la clasificacion se en-
cuentran Londres, Paris, Barcelona, Berlin
y Helsinki.

¢Qué aportan al inmobiliario?

La llegada de las proptech al panomara in-
mobiliario pudo suponer, al principio, una
amezana para el sector, sin embargo, “no
podemos dar la espalda a una evolucién
que, debido a la pandemia del Covid-19y la
disrupcion digital que ya estaba penetran-
do, se presenta como imparable. La apari-
cién del proptech ha sacudido el sector pa-
ra hacernos dar cuenta que el cliente ha
cambiado y que necesitamos otras formas
diferentes de mostrar nuestra propuesta de
valor. Para ello, los disruptores digitales
que han entrado en el sector han aportado
una bocanada de aire fresco que estd ayu-
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Las proptech buscan Europa para internacionalizarse
Encuesta realizada a las proptech
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dando a la modernizacion y reconsidera-
cién del sector para poder atender mejor
las necesidades del cliente actual”, sefiala
el presidente de la AIC y CEO de Tecnotra-
mit.

El sector inmobiliario hace un asesora-
miento y acompariamiento al cliente final
en todo el proceso de compraventa, que in-
cluye desde la primera parte que seria ayu-
dar ala busqueda de financiacion hasta la
mudanza o el cambio de suministros. Una
evolucién en la que, en muchos casos, es
necesario aplicar la tecnologia. En este
sentido, Puigdevall sefiala que “de ahi las
proptech estan dando muchas soluciones
que ayudan precisamente a ese cliente final
a hacer mas facil todo ese proceso de com-
pra de la vivienda y los inmobiliarios tie-
nen que entrar a utilizar esa tecnologia,
precisamente, para incrementar el valor
que le dan a sus clientes finales”.

Las opciones para crecer

De cara a su recorrido para los proximos
afios, a nivel evolucion de los negocios
Hernandez Reche apunta que “veremos
casos de empresas que no llegaran a desa-
rrollarse en su totalidad, cosa que no es na-
da nuevo en el entorno de las startups. Pero
maés alla de la viabilidad de muchos de los
planes de negocio, quedara un poso de
cambio que se ird asentando en la manera
de trabajar y ofrecer nuestros productos y
servicios. A nivel tecnoldgico seguiremos
viendo una gran evolucién que se vera ex-
ponencialmente disparada cuando empe-
cemos a hablar de tecnologias combinato-
rias. Tendremos que ver entonces como
ponemos esas nuevas tecnologias al servi-
cio de los clientes mediante un plan de em-
presa que genere rentabilidad”.

En cuanto a los campos en los que mas
recorrido tiene el sector para seguir cre-
ciendo de cara a los proximos afios, Her-
nandez Reche considera que “en el ambito
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de la intermediacién todavia queda un lar-
go camino que recorrer y, aunque ya se han
dado pasos de gigante, creo que falta un
mundo nuevo a explorar que debe superar
el reto de saber adaptarse a lo cambios so-
cio-econémicos del nuevo entorno. Pero
donde creo que es mas necesario que haya
una evolucion, aunque creo que tardara
mas en implementarse de manera solida,
es en todo lo referente a la construccion,
donde tienen que converger criterios eco-
ndémicos, seguridad y sostenibilidad. Un
verdadero reto”.

Aquellas proptech que aplican big data,
es donde ha habido un mayor crecimiento
dentro del sector. Asi lo considera Piugde-
vall, quién afiade que “aunque este campo
seguira estando muy presente, lo que va a
tener mas potencial de cara a los préximos
afios van a ser el tema de blockchain y crip-
tomonedas y la inteligencia artificial para
entender quién es el mejor usuario de cada
casa”. La experta sefiala que el crecimiento
del sector va a continuar, pero puede que
cada vez vaya mas lento, l6gicamente “por-
que el mercado estd muy copado”. De he-
cho, de cara a los proximos afios “creemos
que se va a incrementar, pero lo va a hacer
mas a ritmo de un 4/5%, incluso de un 8%,
no a los ritmos que lo habia hecho inicial-
mente”. “El mercado empieza a saturarse
en algunas areas, asi que solo sobreviviran
aquellos actores con valor diferencial.
Existe un gran potencial en procesos estra-
tégicos y de soporte en este escenario de
cambio de paradigma que estamos vivien-
do que se abre paso a las fusiones, disrup-
ciones en modelos de negocio, internacio-
nalizacion y mejora de las soluciones ac-
tuales”, indic6 Puigdevall en el marco del
VI Congreso Inmobiliario Latinoamericano.

Preparadas para continuar

El sector proptech en Espafia cuenta con
fortaleza y esta preparado para seguir cre-
ciendo. Estas son algunas de las conclusio-
nes que se extraen de una encuesta realiza-
da por API a los fundadores, CEO y C-Le-
vels de las proptech que dan servicio en
nuestro pais. De hecho, un 91,43% de las
compailias cree que incrementara su factu-
racion en el altimo trimestre, lo que mues-
tra una confianza por parte de las firmas y
constata la continua mejora en la aplica-
cién de tecnologia en el sector inmobilia-
rio. También esperan crecimiento de forma
generalizada en el &mbito laboral. Y es que
otro de los datos que revela el informe, es
que casi 8 de cada 10 proptech en Espaiia
tienen pensado contratar a mas trabajado-
res en los tltimos tres meses del afio.

El sector muestra la necesidad de seguir
sumando fuerzas con el objetivo de cubrir
mas partes del proceso inmobilirio y ofre-
cer a los clientes los mejores servicios. Esta
es otra de las reflexiones que deja la en-
cuesta realizada los API, donde se refleja
que mas de 9 de cada 10 proptech llegara a
acuerdos con otras startups del sector o se
lo pensara. En este sentido, el 51,43% de las
compafiias consultadas afirma que estable-
cerd acuerdos con otras, mientras que un
38,57% apunta que tal vez lo haga.

&Y si tuvieran que internacionalizarse?
En este caso, el rumbo de las proptech es-
paiiolas se dirigiria hacia Europa. Asi, el
68,57% elegiria el Viejo Continente para
empezar a internacionalizarse. Latinoamé-
rica es el segundo destino mas escogido,
concretamente, por donde el 22,86% de es-
te tipo de empresas comenzaria su salto in-
ternacional.
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El reciclaje
inmobiliario

se ha convertido
en una tendencia
en nuestro pais que
ofrece la posibilidad
de dar un uso
distinto a espacios
industriales

o urbanos

y transformarlos

en viviendas.

M. G. Moreno MADRID.

Omo seria vivir en una nave in-

dustrial, en un antiguo taller,

en un garaje, en una granja

abandonada o, incluso, en una

iglesia? Y es que “de las cons-
trucciones mas inverosimiles pueden apa-
recer casas de ensuefio”, apunta Nacho
Garcia-Milla, profesional del sector inmo-
biliario con mas de 20 afios de experiencia
en diferentes contextos del real estate. De
esto trata el llamado reciclaje inmobiliario,
en la transformacion de espacios urbanos e
industriales en viviendas. Esta practica, tal
y como explica el experto, comenzo para
dar una solucién a la crisis de falta de vi-
vienda originada raiz de la Segunda Guerra
Mundial, apoyada en la posguerra cuando
un gran numero de compafiias se vieron
obligadas a cerrar y acabaron cediendo sus
naves industriales a inmobiliarias para sa-
carlas al mercado como vivienda. Mas alla
de los lugares industriales, esta practica,
convertida en una tendencia, se extiende
hasta nuestros dias y hacia otros espacios
que convertir en viviendas, que adquieren
un caracter prime.

En este sentido, Edoardo Corda, CEO de
Briwell Group, matiza que es importante
establecer una diferenciacion respecto a
esta tendencia: “El reciclaje inmobiliario de
EEUU y que consiste en la transformacion
de antiguas fabricas y almacenes en vivien-
das de estilo underground de barrios como
Brooklyn, se encuentra lejos del comporta-
miento de esta tendencia en nuestro pais ya
que, por lo general, las antiguas fabricas y
almacenes no tenian ubicaciones céntricas.
Es cierto que en Esparia y, en concreto en
Madrid, se ha notado una creciente de-
manda por parte de compradores y empre-
sas que buscan adquirir propiedades anti-
guas en barrios mas tradicionales pero bien
comunicados, que puedan rehabilitar com-
pletamente para darle un toque totalmente
nuevo y moderno”.

Y es que, aunque en nuestro pais, las zo-
nas donde mas se desarrolla suelen ser en
las grandes ciudades, en ubicaciones cén-
tricas, mediante casas antiguas, garajes o
locales comerciales, por lo general, también
existen casos de reciclaje inmobiliario en el
extrarradio, en pueblos o en el campo. Con
la consolidacion del teletrabajo, “se ha re-
gistrado un incremento del interés de algu-
nos propietarios por trasladar su vivienda
al campo y convertir diferentes espacios en
sus nuevos hogares. Hoy en dia las zonas
rurales deshabitadas estan siendo un gran
reclamo para este tipo de viviendas. Tam-

Oficinas reconvertidas en vivienda. e

La Iglesia de Tas (Sopuerta) convertida en vivienda. e

bién hay compradores que suefian con
rehabilitar edificios con historia y buscan
castillos, conventos o ermitas para hacer su
hogar en edificaciones cargadas de histo-
ria”, sefiala Garcia-Milla.

“Hay muchos edificios que han perdido
ese sentir o esa utilidad con la que fueron
construidos y, sin embargo, si hay mercado
para la vivienda. En lugar de construir todo
nuevo si nosotros actuamos sobre ese tipo
de edificaciones tiene mucho sentido”,

apunta Carlos Garmendia, arquitecto y uno
de los socios del estudio Garmendia&Cor-
dero Arquitectos, sin embargo, el experto
reconoce que es complicado readaptar los
usos de algunos espacios —como los indus-
triales— para convertirlos en vivienda por
temas normativos.

Transformar un espacio industrial en
una vivienda supone un gran reto, sin em-
bargo, los expertos sefialan que estos espa-
cios cuentan con caracteristicas como te-
chos mas altos, grandes galerias, una ma-
yor entrada de luz, etc. “Todas estas carac-
teristicas son las que podemos encontrar
en diferentes edificaciones y a partir de
aqui las opciones son infinitas, no solo se
pueden rehabilitar antiguas fabricas, cada
vez hay mas clientes que nos piden disefiar
el hogar de sus suefios en una antigua gran-
ja, en molinos, caballerizas, salas de con-
ciertos o iglesias”, explica Garcia-Milla.

Algunos ejemplos

Un ejemplo es la transformacion en vivien-
da de la Iglesia de Tas, en la localidad de
Sopuerta (Vizcaya), llevada a cabo por el
estudio de arquitectos Garmendia&Corde-
ro. La conversion se realizd sobre una igle-
sia renacentista construida durante la se-
gunda mitad del siglo XVI y que sufrié una
importante remodelacién en términos neo-
clésicos a finales del siglo XVIII, aumen-
tando su altura y afiadiendo, entre otras co-
sas, un campanario y un abrevadero. En el
momento en el que se plantea la actuacién
de los arquitectos, la cubierta del edificio
estaba desplomada en su propio interior.
Este estudio también ha llevado a cabo la
transformacion de oficinas en viviendas en
la ciudad de Bilbao. En uno de estos espa-
cios se encontraron ventajas que decidie-
ron remarcar en la conversién, como una
gran superficie acristalada, mas de tres me-
tros de altura y una estructura de pilares y
vigas de hormigén con forjados construi-
dos mediante losa del mismo material.
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