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¢, TIENE FUTURO LA COMPRA
DE CASAS CON BITCOINS?

Las transacciones inmobiliarias mediante criptodivisas
necesitaran de un avance en el ambito reqgulatorio para crecer en Esparia

metrovacesa  MERLIN ot SPACITUD ASG Homes



Las transacciones
de vivienda en
Espaia mediante
criptodivisas

son posibles. Los
expertos indican
que un avance en el
ambito regulatorio
puede hacer crecer
este mercado

en el futuro

M. G. Moreno /
A. Brualla MADRID

Patrlmomo nmabliario

linterés por las criptodivisas
aumenta. Prueba de ello es
que en el ultimo afio la cotiza-
cion del bitcoin ha escalado
hasta situar su precio por en-
cima de los 55.000 ddlares. Esta situacion
abre un debate hacia el sector inmobiliario
y la compraventa de una vivienda median-
te criptomonedas. Por el momento, son
pocas las transacciones que se contabili-
zan en nuestro pais al respecto, sin embar-
go, Emiliano Bermudez, subdirector gene-
ral de donpiso, considera que “la compra
de activos inmobiliarios en bitcoin es una
opcion de futuro que ira llegando”.

La volatilidad y la escasa legislacion
existente -CNMYV y Banco de Espafia han
advertido de los riesgos de invertir en
criptomonedas- rodean este mercado y es
precisamente un avance en este ultimo as-
pecto lo que puede impulsar el crecimien-
to de las transacciones en el inmobiliario
de cara a futuro. Distintos expertos del
sector apuntan que este tipo de operacio-
nes estan ligadas a un perfil inversor.

Por el momento, “es testimonial el interés
del propietario habitual que est4 en el sec-
tor inmobiliario de plantearse una transac-
ci6n en bitcoin, lo cual no es sintoma de na-
da, ya que las criptomonedas se van a ir im-
plantando y en el momento que los grandes
bancos empiecen a transaccionar y se co-
mience a aceptar como método de pago to-
do esto se generalizara”, expone Bermuidez.
Algo en lo que coincide Ifiaki Unsain, per-
sonal shopper de Barcelona y presidente de
AEPSI, destacando un interés “muy resi-
dual”, debido a que “la mentalidad de la
opini6n publica y de los consumidores to-
davia no esta preparada para dar este salto e
invertir en criptomoneda, pero esta dando
mucho de que hablar por la novedad”.

En Espafia es posible la compraventa de
inmuebles con bitcoins pero no todos los
publicos estan abiertos a estas transaccio-
nes precisamente por la inestabilidad del
precio de la criptomoneda y la escasa le-
gislacion. Sin embargo, para llevarlas a ca-
bo es necesario tener en cuenta algunos
matices. Una vez que el compradory el
vendedor estan dispuestos a hacer la tran-
saccion mediante criptomonedas es nece-
sario que la adquisicion se registre en eu-
ros —en la Union Europea el cambio de bit-
coins a euros no esta sujeto al cobro del
IVA-, es decir, “se debera traducir la crip-
tomoneda en la divisa del pais en el que
queremos comprar el piso y formalizar to-
dos los tramites con la Agencia Tributa-
ria”, explica Bermudez. El problema con
los bitcoins en estos casos es que, “al estar
descentralizados, no se puede de ninguna
forma escriturar el piso en criptomonedas,
sino siempre en divisas vinculadas a un
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LA COMPRA DE VIVIENDA CON
BITCUIN ARRANCA EN ESPANA

La cotizacion
del bitcoin ha
escalado hasta
situar su precio :
: por encima de los :
) 000 dolares

banco central”, afiade el subdirector gene-
ral de donpiso.

Ademss, debido a su inestabilidad, es
conveniente fijar un momento exacto en
el que hacer la traduccion a euros ante no-
tario, —en la escritura de la vivienda el pre-
cio aparecera siempre en dicha divisa-.
Bermuidez aclara que “es un tramite de
compraventa normal y ordinario ante no-
tario, con la inica diferencia que, en el
momento acordado, se traduce el valor de
la criptomoneda en euros para poder es-
criturar el inmueble legalmente”.

Demostrar su origen

Ante estas operaciones, podria ser necesa-
rio que el comprador aclare el origen de la
cantidad pagada en criptomonedas. Por su
parte, el vendedor podria asumir el riesgo
de que el valor del bitcoin bajase desde el
momento de la operacion. La incertidum-
bre y el desconocimiento de este mercado
hace que, por lo general, “los vendedores
que aceptan este tipo de monedas son
grandes inversores en el ambito de las
criptomonedas, por lo que casi siempre
salen ganando”, concluye Bermudez.

A este respecto, Ferran Font, director de
Estudios de pisos.com, afiade que “tiene
que ser alguien que comprenda qué es el
bitcoin y las fluctuaciones que pueden su-
frir, entender que es una inversion que en
algiin momento puede ser mas o menos
rentable y que esta a expensas de los vaive-
nes que tienen este tipo de monedas”. Por
ello, aflade que, en general, “el que puede
estar mas interesado en comprar un piso
con bitcoin suele ser un inversor en cripto-
monedas que quiera convertirlas en un
bien fisico como puede ser una vivienda”.

En el segmento de lujo, Eduardo Crisen-
ti, socio director de BARNES Madrid,
aclara que “hay algunos inversores de bit-
coin que han conseguido grandes benefi-
cios y ya los estan reinvirtiendo en la com-
pra de vivienda de lujo”. Crisenti resalta
que este tipo de operaciones son una “rea-
lidad y, probablemente, hayan venido para
quedarse”. No obstante, afiade que “las
compras con bitcoins en ocasiones se ter-
minan frenando por la prevencién de
blanqueo de capitales. Es un tipo de mo-
neda que se esta asociando a practicas ile-
gales, por lo que demostrar que el origen
del dinero es licito de una manera bien do-
cumentada es fundamental y a veces no es
posible”.

A este respecto, Mikel Echavarren, CEO
de Colliers International Spain, aunque
indica que al comprar una vivienda se
puede pagar con lo que se quiera siempre
que el propietario acepte, “los bitcoins son
elementos de pago que no son habituales
pero que tienen un valor real y tienen una

cotizacion”, aunque “tienen también de-
tras el recelo de Hacienda por el miedo a
que sirvan para blanquear capitales”.

Ese es el principal escollo que sefala
Echavarren, debido a que “al pagar con bit-
coins tienes que demostrar a Hacienda que
el origen de esas criptomonedas es legal, y
que no blanqueas ningtin dinero y también
el que lo recibe tendra que declararlos y a
su vez en el siguiente intercambio decir
que tt se los traspasate. Eso es muy com-
plicado porque demostrar el origen de
unos bitcoins que han ido rebotando de
empresa a empresa 0 persona o persona no
es tan facil. Ademas, una operacion asi te
va a poner seguro en la diana de Ha-
cienda para hacer una inspeccion”.

“En realidad todas las tran-
sacciones quedan registradas
en lo que se llama un no-
do, que viene a ser en
contabilidad con un
“libro mayor” en




el que se registran los HASH (identifica-
dor tinico) de los que envian y reciben las
transacciones. En la actualidad es compli-
cado saber quién estd, con nombre y ape-
llidos, detras de las operaciones, pero se
puede llegar a conocer. Hay otras cripto-
monedas como monero, Zcash, en la que la
identificacion de los que efectiian la ope-
racién es imposible conocerla”, afiade
Jorge Laguna, director de Business Intelli-
gence de Colliers International Spain.

A futuro

“El riesgo que se correria con una com-
praventa en bitcoin seria el hundimiento
de su valor”, apunta Pablo Garcia Mexia,
director del drea de Derecho Digital de
Herbert Smith Freehills, aunque esto no
quiere decir que “este tipo de operaciones
no puedan en un futuro usar bitcoin u
otros criptoactivos como medio de pago.
Pero es claro que por ahora, y hasta tanto
no exista una regulaciéon que aporte mini-
mas garantias, el bitcoin no es en modo al-
guno recomendable a este fin”.
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Una vivienda
dehe escriturarse
siempre en una
divisa vinculada
a un banco
central
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De cara a la evolucion de este mercado
en los proximos afios, Unsain apunta que
“necesariamente se debera avanzar en el
ambito regulatorio. En la actualidad toda-
via no existe un marco que regule los crip-
toactivos y que proporcione garantias y
proteccion similares a las aplicables a los
productos financieros”. “Seria deseable
que tal regulacién llegue sin grandes de-
moras, pues con garantias de estabilidad,
transparencia y compensacion, bitcoin y
las demas criptoactivos pueden ser instru-
mentos muy utiles de modernizacién de
todo sistema financiero”, expone Garcia.

Muchos bancos centrales estan viendo
que el dinero fisico, probablemente, tenga
los dias contados “y estan pensando en sa-
car sus criptomonedas. Una vez que eso se
regularice, se extienda y se incorpore al
trafico normal de las cosas serd un creci-

La evolucion
de la compra de
vivienda mediante
itcoin esté ligada
al avance de la
regulacion

El auge de las criptodivisas

Cotizacién del bitcoin ($)

55.315

2021

Fuente: Bloomberg.
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miento mas acelerado. Hoy es una anéc-
dota, pero si son medios de pago que en el
futuro serd normal comprarse casas con
bitcoins”, argumenta el CEO de Colliers
International Spain. Bermtdez también
ve posible la evolucion del mercado inmo-
biliario a través de criptomonedas, al igual
que ocurrira en otros sectores, “la clave”,
coincide, “va a estar en que los grandes
bancos acaben entrando en el modelo y
que los bancos centrales lo regulen”.

“Los notarios también tienen que evolu-
cionar hacia notarias virtuales con tecnolo-
gia blockchain, que te permita notarizar la
transaccion que has hecho a través de una
plataforma en internet que permita trans-
parencia y que esas operaciones se puedan
elevar a puiblico. Eso a su vez te lo tienen
que aceptar en el registro. Intervienen mu-
chas cosas que hoy por hoy las tenemos
normalizadas porque son tramites fisicos,
pero en el ambito digital o todo el mundo
esta conectado o si no no funciona bien.
Poco a poco se estan cambiando ya las co-
sas en ese sentido”, concluye Echavarren.

ISTOCK
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IDEAL
GUARDIAN

LA S
EL ‘GUARL

Una posible respuesta

ala dificultad de
acceso a la vivienda
y la okupacién, pues
ayuda a los
propietarios

a preservar sus
edificios vacios y
ofrece al residente
una vivienda
temporal aun
precio reducido

elEconomista MADRID.

LUCI

n inmueble vacio puede con-
vertirse en un foco potencial
de problemas. Ante este axio-
ma aparece la necesidad de
buscar una solucién eficaz y

segura para evitar las consecuencias nega-
tivas que tiene para el conjunto de la socie-
dad tener edificios en desuso. Bajo esta pre-
misa en 1993 nacié en Holanda Ideal Guar-
dian, con un objetivo de dar una solucién a
un problema doble: la dificultad de acceso
alavivienda y la okupacion.

Su modelo de negocio consiste en ayudar
alos propietarios de edificios vacios a pre-
servarlos de forma segura y eficaz. Esto se
hace a través de la basqueda de residentes
o guardians —como los denomina la empre-
sa—para habitar en edificios vacios de for-
ma temporal a precios muy reducidos a
cambio de responsabilizarse de vigilar la
integridad del inmueble y con el compro-
miso de mantener vivo el espacio.

La empresa, que cuenta con casi 30 afios
de experiencia gestionando edificios vacios
en distintos puntos de Europa, ha desarro-

llado un modelo win-win-win que beneficia
al propietario del espacio, al residente y al
entorno en general. Asi lo explica John Van
Haaren, CEO de Ideal Guardian en Espafia,
“porque se beneficia el propietario de edifi-
cios vacios; se beneficia el guardian, que ac-
cede a una residencia temporal y, en defini-
tiva, se beneficia el entorno de ese edificio
y por tanto el conjunto de la comunidad,
pues se evita un espacio vacio y las conse-
cuencias que eso tiene desde el punto de
vista social y econdmico”.

Espafia se convierte en el noveno pais
donde Ideal Guardian desarrollara su acti-
vidad, ya que a lo largo de los tiltimos afios
este modelo de negocio se ha ido expan-
diendo y cuenta con presencia en Paises
Bajos, Reino Unido, Francia, Alemania, Ir-
landa, Finlandia, Dinamarca y Bélgica. En
nuestro pais mantiene el objetivo de dar un
hogar temporal en 2021 a 5.000 personas o
guardians residiendo en edificios vacios,
comenzando por Madrid —~donde se ubica
la sede de Ideal Guardian en Espafia- y
continuando en ciudades como Barcelona,

DE EDIFICI

: H objetivo de Ideal

: nuestro paises :
¢ finalizar 2021con :
: 5000 ‘guardians’ :
: en edificios vacios :

Valencia, Malaga y Sevilla de cara a los pro-
ximos meses.

Su desembarco en Espafia llega tras de-
tectar que algunos de sus clientes en otros
paises demandaban este servicio, lo que les
llevé a investigar las oportunidades de ne-
gocio existentes apreciando que era un ni-
cho de mercado sin cubrir. “Nos dirigimos
alos grandes propietarios, tanto del sector
privado como del publico”, apunta Van
Haaren. “Llegamos a Espaiia precisamente
porque algunos de nuestros clientes de
otros paises nos hicieron ver que echaban
de menos nuestros servicios aqui. Estudia-
mos el mercado y la situacién y nos dimos
cuenta de que es un pais con un gran po-
tencial para nuestros servicios”, resalta el
responsable de la empresa en Espafia. “De
hecho”, asegura, “tenemos mucho interés
en entrar en contacto con las administra-
ciones publicas, tenedoras de muchos in-
muebles vacios; estamos convencidos de
que nuestra propuesta puede resultar muy
interesante también para el sector publi-
co0”, insiste Van Haaren. Ademads, el directi-
vo explica que no solo trabajan con inmue-
bles para uso residencial, sino que también
gestionan otros con una funcién original-
mente distinta, como colegios u oficinas.

Fases para la instalacion

Las tipologias de los inmuebles son tan va-
riadas como las necesidades de los clientes.
De cara a que un edificio sea apto para ins-
talar a un guardian, la empresa establece di-
ferentes fases. En primer lugar se debe rea-
lizar una inspeccion técnica del edificio. A
continuacion se llevara a cabo una valora-
ci6én del mismo y modificaciones, en el caso
de que fuesen necesarias bien por manteni-
miento o para adaptar el espacio paralare-
sidencia. “Estamos capacitados para hacer
que se ejecuten en un periodo muy breve de
tiempo, con el objetivo de que el espacio
permanezca vacio el minimo tiempo posi-
ble”, apuntan desde la compaiiia. Si final-
mente el equipo concluye que el edificio no
cumple las condiciones de habitabilidad se
descarta. En el caso de inmuebles no desti-
nados originalmente a vivienda, “invitamos
alos bomberos a realizar comprobaciones
de seguridad para garantizar que los espa-
cios cumplen todas las normativas necesa-
rias y solicitamos la autorizacién municipal
para la entrada del guardian”.

Para la seleccién de esta figura, el posible
guardian se pone en contacto con Ideal
Guardian a través de la pagina web. Se ini-
cia entonces un proceso de selecciony se
escoge a aquellos candidatos que demues-
tren la responsabilidad exigida, con la in-
tencion de ofrecer las maximas garantias a
todas las partes. Una vez instalado, la em-
presa realiza inspecciones periddicas para
comprobar el buen estado del edificio y la
correcta actuacion del guardian. En cuanto
al perfil, se trata de jovenes y profesionales
desplazados temporalmente que buscan un
espacio para habitar temporalmente y a un
bajo precio.

Actualmente, solo en Holanda hay
50.000 personas que funcionan como
guardians, “muchas de los cuales llevan
con nosotros tiempo y cambian de edificio
porque la formula, que les resulta muy
atractiva y util, responde a sus necesidades
personales. Pero, ademas, generamos un
impacto positivo en las zonas y la comuni-
dad en donde operamos, ya que creamos
entornos seguros al evitar el deterioro por
la falta de uso, el vandalismo y la okupa-
cién”, sefialan desde Ideal Guardian.
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Metrovacesa culmina con exito la venta
de su promocion ‘Villas de la Vega’

La firma
invertira

14 millones

de euros para

el desarrollo

de este proyecto
en Villaviciosa
de Odoan,

una zona
privilegiada

en el noroeste
de la Comunidad
de Madrid

elEconomista MADRID

contintia con su crecimiento en Madrid

al obtener un éxito rotundo en la comer-
cializacion de una de sus promociones mas re-
levantes de la capital, Villas de la Vega, un pro-
yecto vendido en su totalidad y situado en la
localidad de Villaviciosa de Odén.

De esta forma, la compaiiia ha comercializa-
do ya el 100% de las 39 viviendas, 36 de ellas
pareadas y tres unifamiliares, que componen
esta promocion de lujo; y para la que se ha des-
tinado una inversion de 14 millones de euros
para el desarrollo de este proyecto. Asi, dichos
trabajos de construccién avanzan a buen ritmo
y esta previsto que finalicen en el tercer tri-
mestre de este afio.

L a promotora inmobiliaria, Metrovacesa,

Caracteristicas de las viviendas

Villas de la Vega esta formado por un conjunto
de viviendas de cuatro dormitorios que desta-
ca por su gran luminosidad y su arquitectura
funcional e innovadora, que dota a las vivien-
das de la maxima privacidad. En cuanto al pro-
yecto, ha sido realizado el afamado estudio
madrilefio Ortiz & Ledn, que cuenta con una
dilatada experiencia en el desarrollo de pro-
yectos residenciales.

Con una superficie que parte de los 260 m2,
salones de mas de 45 m2 o cocinas de 20 m2,
las viviendas que componen Villas de la Vega
ofrecen una distribucién 6ptima en diferentes
opciones con viviendas individuales o parea-
das, todas ellas dotadas de la maxima privaci-
dad.

Uno de los puntos mas atractivos de esta
promocion es su estética, ya que dispone de
amplias superficies ajardinadas, porche y te-
rraza en la planta superior, ademads de la posi-
bilidad de disponer de piscina particular y zo-
na de barbacoa. Todas las viviendas contaran
con cocinas amuebla-
dasy la promocion se
esta construyendo
con materiales de pri-
mer nivel, con solados

ceramicos de gran La compaiiia ha
formato en plantaba- ~ comercializado
jay tarima en planta 39 viviendas;
a{ta C(l)mng'lblis i&)n 36 de ellas
el suelo radiante. Asi-

mismo, todas las par- paregdasly_ tres
celas cuentan con 3 unifamiliares
plazas de aparcamien-

to en superficie.

Y es que cada detalle est4 seleccionado para
crear un espacio exclusivo. Las viviendas estan
dotadas con la instalacién de domética con sis-
tema KNX, que permitira el control de calefac-
cidn, aire acondicionado, bajada y subida de
persianas, gestion de alarmas técnicas y video-
portero, entre otras prestaciones.

Calefaccion por suelo radiante, alarma, po-
sibilidad de ascensor e incluso instalacion de
carga de vehiculos eléctricos... son algunos de
los detalles que sin duda marcan la diferencia
en esta exclusiva promocién. Metrovacesa
apuesta asi por la creacion de chalets eficien-
tes y respetuosos con el medio ambiente, di-
seflados para ofrecer el maximo nivel de efi-
ciencia energética.

El proyecto tiene una ubicacion privilegiada
a las afueras de Madrid, en la Urbanizacion de
Monte la Villa en Villaviciosa de Odon, junto a
la Urbanizacién de El Bosque y al Parque del
Curso Medio del Guadarrama, una zona ro-
deada de naturaleza, ideal para familias y en
un entorno muy tranquilo.

Esta zona, situada al noroeste de la Comuni-
dad de Madrid, se ha convertido en una de las
localidades mas demandadas para la compra de
una vivienda en los tiltimos afios gracias a la
buena conexién con la capital a través de la M-
50, M-501y M -506 y la cercania a todo tipo de

Promociodn ‘Villas de la Vega' en Villaviciosa de Odén. e&

|
R

servicios, al tiempo que se puede disfrutar de
espacios mas amplios y zonas verdes. Ademas,
la promocién esta pensada para disponer de la
maxima privacidad y cuenta con diferentes ac-
cesos y comodas comunicaciones con la capital,
proximidad a numerosos colegios, la Universi-
dad Europea de Madrid, centros comerciales y
una variada oferta de instalaciones deportivas.

En definitiva, Villas de la Vega da respuesta a
las recientes tendencias de la demanda de obra
nueva, con especial foco en viviendas con am-
plios espacios, zonas verdes, terrazas y entor-
nos con menor densidad de poblacion.
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CASTIGAR AL SECTOR VENDE MAS QUE
AUMENTAR LA VIVIENDA PUBLICA

Joseé Ramaon
Zurdo

Director General de la
Agencia Negociadora
del Alguiler y
abogado especializado
en arrendamiento

uando la politica se concibe

como algo efimero y sujeto a

los cortos tiempos del merca-

do electoral, no hay tiempo pa-

ra disefiar e implementar una
politica social de vivienda a medio y largo
plazo, que es lo que verdaderamente nece-
sita nuestro mercado del alquiler en Espa-
fla, para que el acceso a la vivienda llegue a
los mas necesitados. Esta insistencia en la
intervencion de las rentas de alquiler, justo
cuando no paran de bajar los precios, tiene
que ver con entregar a sus electores “la
presa” cuanto antes, aunque esta solo re-
presente menos del 10% del problema, por
eso urge, para algunos, presentar una Ley
de Vivienda que infrinja un castigo al sec-
tor privado, porque es una medida muy po-
pular y fideliza mas a tus seguidores, no
porque vayas a resolver realmente el pro-
blema de acceso de la vivienda.

La solucién al problema de la carestia de
alquileres mas accesibles, y libres de las
tensiones del mercado, debe venir por otra
via, que es la de aumentar de forma consi-
derable la oferta de vivienda publica desti-
nada al alquiler con el fin de que se puedan
fijar rentas sociales y asequibles a este tipo
de viviendas para los sectores mas desfavo-
recidos y estas viviendas puedan cumplir la
funcién social para la cual han sido cons-

truidas. Otra medida también para abaratar
los precios de los alquileres seria la apunta-
da férmula de ceder suelo ptiblico por un
determinado niimero de afios que compen-
se a los inversores privados a cambio, de
construir viviendas cuyo destino final fue-
sen alquileres sociales o limitados.

Por otro lado, se ha mostrado el fenéme-
no del Built to Rent, como una gran solu-
cién ante la falta de oferta de vivienda des-
tinada al alquiler. Pero en esta modalidad
solo intervienen operadores privados, en
los que el inversor final que alquila las vi-
viendas espera obtener la maxima rentabi-
lidad a su inversion sin estar sujeto a nin-
gun limite de rentas. Las rentas que se pon-
gan a estas viviendas seran las usuales del
mercado, y sin son algo mas bajas, es por-
que en muchos casos la superficie de las vi-
viendas que se alquilan es mas pequefia,
porque el producto que se suele comercia-
lizar a través de esta formula son los pe-
quefios apartamentos. Ademas, estos pro-
ductos tan pequefios estan expuestos a una
mayor rotacion, lo que afecta de sobrema-
nera a la rentabilidad esperada por los nu-
merosos costes de reposicion que deben
hacerse a cada marcha de los inquilinos.
Esta manera de edificar llave en mano es
muy importante, porque se estan planifi-
cando ya desde su inicio viviendas conce-

: El ‘Built to Rent' se :
: muestracomo :
: solucionante fa :
: falta de oferta de :
: vivienda destinada :
: alalguiler :

LA HORA DEL ‘REAL ESTATE LIQUIDO’:
FLUIR PARA INNUVAR

Tomas
Gasset
Pifion

CEO de URBANIA

odo es mas facil en la vida vir-
tual, pero hemos perdido el ar-
te de las relaciones sociales y
la amistad”. Son las palabras
del socidlogo v filésofo polaco
Zygmunt Bauman -uno de los intelectua-
les clave del siglo XX~y que, a pesar de ha-
ber fallecido en 2017 —antes del Covid- re-
flejan el momento histérico que vivimos,
donde las barreras entre el mundo virtual y
fisico se difuminan en &mbitos como el tra-
bajo, la formacion, el ocio... y, por supuesto,
la vivienda.

Bauman acufi6 el concepto de moderni-
dad liquida para retratar un momento pre-
sente en el que todo es rapido, efimero y
donde desaparecen las relaciones sélidas.
Adiés a los trabajos y las hipotecas para to-
dala vida, bienvenidos a un mundo cam-
biante, flexible y atractivamente incierto.

Nuestro real estate es y sera testigo de
estos cambios en los hébitos de vida de los
consumidores. Y me atrevo a decir que va-
mos a saber aprovechar las oportunidades
que nos brinda este cambio de paradigma.
Avanzamos, con paso firme, hacia un mo-
delo de real estate liquido, si se me permite
este guifio a la filosofia de Bauman, donde
el inico camino posible para la supervi-
vencia es la innovacién constante, tanto en
los procesos de construccion, como en el
concepto y por tanto en el producto final.

Algunos piensan que ha sido el Covid el ge-
nerador de este cambio de paradigma, mi
opinién —como uno mas de los que lleva-
mos tiempo anticipando este nuevo orden
social- es que la pandemia, simplemente,
ha servido de acelerador de los grandes
cambios que ya estaban en ciernes.

El ‘Live Work Play & Learn’

Vamos a crear espacios y proyectos hibri-
dos. Vamos a disefiar conceptos flexibles
donde la frontera entre la vivienda, la ofici-
nay los espacios de ocio y aprendizaje se
difuminan.

Los afios del basico brick and mortar se
han acabado y entramos en la era del real
estate as a service, donde la gestion de las
operaciones en las inversiones de activos
alternativos se convertira en clave y deter-
minante para la creacion de valor de los
portfolios.

Dejamos de ser simplemente “vendedo-
res de pisos” y pasamos a ser “facilitadores
de nuevos estilos de vida”, incorporando
servicios hasta ahora desligados de las pro-
pias viviendas e incluso proporcionando
productos de consumo accesorios.

Haremos desarrollos mixed-use donde
—en un mismo proyecto- cubriremos todas
las necesidades en las diferentes etapas de la
vida de una persona: residencia de estudian-
tes, coliving, microliving, tradicional Build to

: Elcamino parala :
 supervivencia es :
¢ lainnovacionen
: los procesos de :
: construcciony el :
producto final

bidas para el alquiler, que pueden aumen-
tar la oferta de viviendas disponibles, con
el fin de satisfacer mejor la demanda'y
también contribuir a bajar los precios.

Ahora bien, para que funcionen bien este
tipo de medidas, que a fin de cuentas lo que
buscan es que la iniciativa privada resuelva
las carencias publicas de viviendas, es nece-
sario dotar al sistema de un marco juridico
estable en el tiempo, que cree seguridad ju-
ridica para que los inversionistas puedan
planificar el riesgo de sus inversiones, pero
esto es justamente lo contrario de lo que se
estd haciendo hasta ahora. Y surgen las
grandes cuestiones, ;qué inversionista va a
querer invertir en vivienda cuando puede
ser expropiado, cuando no puede fijar libre-
mente el precio de sus inversiones o cuando
estd obligado a ceder una parte importante
de estas inversiones a alquileres sociales? O
scuando desde las Instituciones Publicas se
es permisivo hacia la ocupacion de sus acti-
vos, se les sube la carga impositiva, se crean
impuestos nuevos para sus activos vacios, o
cuando los procesos de desahucio de que
disponen para volver a sacar sus activos al
mercado después de un desahucio se alar-
gan en el tiempo sine die?. La respuesta es
facil: ninguno. Y los pocos inversionistas que
quedan se estan marchando en busca de
otras inversiones mas previsibles y seguras.

Atacar a la iniciativa privada no mejora
la vivienda ptiblica, muy al contrario, per-
judica ala primera, a pequefios y grandes
propietarios de viviendas de alquiler, y deja
huérfana a la segunda, a la espera de politi-
cas publicas que de verdad se interesen por
solucionar el problema de la carestia de al-
quileres mas accesibles.

Rent, Senior Resort, etc... Y cada uno de los
proyectos tendra su correspondiente oferta
de servicios, ligada a las necesidades propias
de cada grupo de usuarios. Todo ello gene-
rara un intercambio y una riqueza cultural
-y generacional- apasionante.

Construccion industrializada

La construccion industrializada se consoli-
dara de la mano del boom de la inversion
en alternativos y la necesidad de practicas
mas sostenibles y exigencias medioam-
bientales de los fondos intervinientes. La
tecnologia y la sensorizacion inteligente de
los edificios, algo unicamente realizable en
entornos fabriles, nos permitira anticipar
las necesidades y los usos de nuestros
usuarios y nos hard mas eficientes en la
operacién.

Financiacion alternativa
La forma en la que vamos a financiar los
proyectos va a cambiar radicalmente, los
bancos van a tener menos presencia y la fi-
nanciacion alternativa va a “anglosajoni-
zar” los modelos de financiacién con hibri-
dos entre deuda y equity. La construccion
industrializada off-site y la consolidacion
del mercado de alquiler frente al de venta
requerira una flexibilidad que va a tamba-
lear los principios de riesgos de la banca
tradicional. En definitiva, tenemos ante no-
sotros la oportunidad de modernizar el
sector, haciéndolo mas estable y menos ex-
puesto a los historicos ciclos. Podemos de-
sencorsetarnos y aprender a adaptarnos
mejor a las necesidades del mercado.
iBienvenidos a la nueva era del real esta-
te liquido! Parafraseando el maestro Bruce
Lee: “You better be water, my friend”.
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‘Residencial Kings’
un entorno perfecto

de vida y trabajo

La urbanizacion
privada
desarrollada
por ASG Homes,
esta formada
por 363
viviendas y se
encuentra en
San Sebastian
de los Reyes
(Madrid)

estra forma de vida se encuentra en

N:.Jm continuo estado de transicién. Hoy,

nuestra relaciéon con el hogar es distin-
to al que experimentdbamos hace una década.
Esto no solo se debe a la pandemia que atrave-
samos, sino a la evolucion propia de nuestras
ciudades y de la demanda de estilo de vida de
las personas.

Donde hace no mucho la gran mayoria de las
personas se guiaban en la busqueda de un ho-
gar por su localizaciéon y en pro de ubicaciones
mas céntricas, ahora entran en la ecuacion fac-
tores como los espacios, servicios, zonas ver-
des o la sostenibilidad.

En este marco, ASG Homes trabaja por ha-
cer que sus proyectos se sittien en la vanguar-
dia de la demanda. En este sentido hemos de-
sarrollado Kings Lofts, un proyecto tinico e in-
novador que se esta llevando a cabo en una de
las zonas con mayor expansién empresarial y
comercial de San Sebastian de los Reyes, Ma-
drid.

ASG Homes plantea este desarrollo, no solo
como una forma de vida, si no que trata de
abordar un desafio tan importante para la so-
ciedad como es la conciliacion entre la vida
profesional, la personal y la familiar.

Por ello, esta urbanizacion privada del norte
de Madrid de 25.800 m2 dispone de numero-
sas zonas comunes donde poder disfrutar con
familia y amigos como son extensas zonas ajar-
dinadas, instalaciones deportivas con pistas de
padel y gimnasio, piscina al aire libre y sola-
rium, terrazas comunitarias, zonas infantiles

Oficinas de ‘coworking'. e

en un recinto cerrado y seguro, aparcamiento
para bicicletas, garajes y trasteros.

A suvez el Residencial Kings permite conti-
nuar con el desarrollo profesional gracias a sus
salas de reuniones y amplios espacios de
coworking donde poder continuar con el traba-
jo. Todas las prestaciones de Kings buscan al-
canzar un balance entre la desconexion y el
desarrollo del trabajo. Algo crucial, cuando va-
rios estudios demuestran que uno de los gran-
des problemas que han encontrado los trabaja-

dores durante el teletrabajo en 2020 ha sido la
incapacidad de definir una barrera entre su
hogar y su lugar de trabajo.

De esta manera, los vecinos de Kings convi-
viran y trabajaran en el mismo lugar, pero en
ambientes distintos, formando sinergias entre
si. Una perfecta armonia entre la vida privada
y la profesional en un proyecto que pretende
mejorar la experiencia de los usuarios. Un
nuevo modelo de vida que comienza a implan-
tarse poco a poco en Espafia.

Sus caracteristicas, junto a la ubicacién de
este proyecto, en una de las mejores zonas al
norte de Madrid, rodeado de zonas comercia-
les, servicios sanitarios, educativos, deportivos,
y una completa red de comunicaciones trans-
porte, hacen de Kings Loft un desarrollo que
esta teniendo una magnifica acogida tanto para
usuarios como para inversionistas.

Kings se distingue por su disefio singular y
moderno con originales formas geométricas,
fachadas en blanco que se intercalan con los
ventanales acristalados y zonas de la urbaniza-
ci6n enmarcadas en madera.

Sus 363 viviendas estan intercaladas en for-
ma de cubos, formando unidades de hasta 3 al-
turas. Un modelo arquitecténico que busca la
parte estética junto a una mayor funcionalidad
en el uso de sus espacios interiores. Su estruc-
tura permite una mayor entrada de luz natural
logrando espacios luminosos y acogedores y
optimizando el consumo.

Estos lofts se componen de una o dos estan-
cias con altos acabados y diferentes soluciones
habitacionales, donde los propietarios tienen
plena libertad para convertir su zona de con-
fort en espacios exclusivos para trabajar, o
bien, en zonas compartidas de descanso y ofi-
cina.

En resumen, Residencial Kings es un pro-
yecto que se adapta a las necesidades esencia-
les de los clientes, un lugar que gracias a sus
instalaciones comunes y servicios permite
conciliar la vida profesional y personal a la
perfeccion en una ubicacién excelente.

Victor Péerez Arias

Consejero delegado de ASG Homes
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‘Lo demanda de las grandes companias
BN NUESIIOS Centros ha cremda ur 11/

Alba Brualla MADRID.

Muhannad Al Salhi lleva el timén en Espa-
fia e Ttalia del gigante de espacios de traba-
jo flexible WeWork. El directivo reconoce
que 2020 no ha sido un afio facil, pero gra-
cias a la capacidad de reaccion de la com-
pafiia, han logrado convertirse en socios de
respaldo para sus clientes durante la crisis
y ahora miran al futuro con optimismo con
unos datos de ocupacién y demanda cre-
cientes. La flexibilidad y la experiencia que
aportan a sus clientes es la maxima de la
compaiiia, dos factores que, segiin apunta
Al Salhi, ayudan a las empresas a atraer

y retener el mejor talento.

&Cémo ha sobrellevado la compaiiia los peo-
res meses de la pandemia?

La crisis sanitaria nos hizo reaccionar de
una forma muy veloz. Nosotros tenemos
presencia en mas de 150 ciudades con 859
centros y contamos con mas de 540.000
miembros, por lo que tenemos la responsa-
bilidad de ser el punto de referencia para
todas estas empresas. Hemos tenido que
adaptarnos en todos nuestros espacios a las
restricciones de cada pais y hemos conse-
guido tener siempre los centros abiertos y
cumpliendo con la regulacion local. Para
nosotros fue muy importante sellar una
alianza con Bureau Veritas para que certifi-
cara de forma externa la excelencia de to-
dos nuestros centros, ya que nuestra fun-
¢i6n no era solo la de cumplir con las nor-
mas impuestas por los Gobiernos, también
queriamos dar un servicio de excelencia en
términos de seguridad sanitaria a nuestros
usuarios.

¢Qué tal se esta comportando la ocupacion
de sus espacios? é¢Cree que este afio podran
recuperar niveles pre-pandemia?
Nosotros hemos puesto el foco en Chinay
estamos siguiendo sus pasos, ya que ellos
fueron el primer pais con Covid y van
unos meses por delante. En su caso la ocu-
pacion de los espacios es ya superior al
90%, por lo que es igual o incluso superior
en algunos casos que antes de la pande-
mia. En cuanto a Espafia, estas tiltimas se-
manas estamos viendo también en Madrid
y Barcelona un gran incremento en térmi-
nos de ocupacién de nuestros centros. Si
bien, tenemos que diferenciar entre dos ti-
pos de clientes. Por un lado, estan las pe-

VUHANNAD
AL SALH

DIRECTOR GENERAL
DE WEWORK
ESPANAE ITALIA

quefias y medianas empresas. Estas no
cuentan con la misma estructura que las
grandes, ni necesitan grandes planes y po-
liticas internas, y lo que vemos es que es-
tan regresando de manera muy fuerte a las
oficinas. Para ellos es muy importante el
one to one en persona para avanzar en su
negocio. Si nos fijamos en el otro grupo, el
de las grandes corporaciones, cada una

“En las ultimas semanas vemos un incremento de Ia
ocupacion notable en Madrid y Barcelona”

tiene su politica interna respecto a los pro-
tocolos del Covid, pero la tendencia ac-
tualmente es de un crecimiento importan-
te y no solo se estdn dando regresos a
nuestros centros, también detectamos un
aumento de la demanda. Si conseguiremos
0 no los mismos datos pre-pandemia de-
pendera de como evoluciona la situacion
sanitaria, pero si que tenemos buenas ex-

EE

pectativas viendo lo que esta sucediendo
en China, donde la tendencia es muy posi-
tiva.

éHan tenido que ajustar los precios de sus
oficinas durante los meses de pandemia?
Nuestra relacion con los miembros es de
partnershipy, por tanto, el concepto de
‘WeWork no es solo de precio, es un con-

“Actualmente, el 70% de nuestros miembros tiene
un compromiso mds extenso de 12 meses”



cepto de alianza y asociacién. Tenemos
mucho foco puesto en la estrategia de
experiencia de nuestros miembros y nos
centramos en esto también durante la
pandemia. Analizamos caso por caso para
entender como podemos ayudarles. No es
una cuestion de precios, pero si ayudar en
términos de garantizar su seguridad y so-
bre todo ser un aliado para ellos y ayudar-
les a comprender como tienen que actuar
en estos momentos de crisis. También les
hemos ayudado a hacer networking, co-
nectando a los miembros entre ellos para
impulsar sus negocios y garantizar una fle-
xibilidad y una continuidad de su trabajo.
Nos hemos esforzado por garantizar una
oficina que esté siempre abierta y flexible
en sus necesidades.

Hablaba antes de un aumento de la deman-
da por parte de las grandes corporaciones,
équé cuota suponen estas empresas den-
tro de la compaiiia?

La empresa naci6 en 2010 con la idea de
ofrecer espacios flexibles de trabajo a cual-
quier tipo empresa, desde una persona has-
ta las grandes corporaciones. Ahora mismo
el concepto de flexibilidad que nosotros les
ofrecemos es muy importante para todas
ellas, pero especialmente para las grandes
empresas, que han experimentado un creci-
miento muy importante dentro de los
miembros de WeWork. Concretamente, las
firmas corporativas representan ahora el
54% de nuestra base de miembros, lo que
supone un incremento del 11% respecto a
los datos del tercer trimestre de 2019. En el
caso de la pequefia y mediana empresa, este
grupo tuvo un impacto muy fuerte al inicio
de la pandemia, pero ahora han vuelto de
manera muy fuerte a nuestros edificios y
vemos y esperamos un crecimiento impor-
tante también en este segmento, pero lo
cierto es que ha crecido mas la parte de
grandes compaiiias.

Entiendo que el incremento de estos clien-
tes aporta también una mayor estabilidad
y predictibilidad al negocio de WeWork...
Efectivamente es asi. La duracién media
de nuestros contratos en el segundo tri-
mestre de 2019 era de 15 meses, mientras
que en el mismo periodo de 2020 habia as-
cendido a 19 meses. Ademas, actualmente
el 70% de nuestros miembros tiene un
compromiso mas largo de 12 meses.

éCuales cree que son los motivos que estan
llevando a las grandes compaiiias a apos-
tar por espacios de trabajo flexibles?

Pues precisamente lo que estamos hacien-
do nosotros para atraer a este tipo de
clientes es focalizarnos siempre sobre la
flexibilidad y esto es algo que nos diferen-
cia del resto de actores del sector. Noso-
tros no somos un coworking, somos un fle-
xible workspace. Las empresas, especial-
mente las grandes, vienen a WeWork y la
mayoria pide oficinas privadas e incluso
plantas enteras. Nuestro objetivo es soste-
ner su estrategia con flexibilidad en tiem-
po, espacio y también de producto. Noso-
tros les garantizamos que vamos a poder
responder a cualquier necesidad que ten-
gany eso es clave en un entorno como el
actual, en el que creemos que el modelo
tradicional de trabajo va a cambiar y se va
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Diferentes espacios de los centros de trabajo de WeWork. e&

a enfocar en un modelo hibrido. De este
modo, pensamos que se va a apostar por
oficinas a las que iran los empleados, no
para hacer su tarea, sino para socializar,
colaborar e innovar juntos y el resto de di-
as se trabajara desde otros lugares, ya sea
sus casas u otras oficinas.

¢Qué papel jugara WeWork en la implanta-
cion de este modelo hibrido de trabajo y c6-
mo se esta adaptando la compaiiia a las nue-
vas demandas de flexibilidad?

Nuestro modelo esta preparado para aten-
der este nuevo formato de demanda gra-
cias a nuestra enorme flexibilidad. Por un
lado, tenemos edificios ubicados en las zo-
nas de las ciudades en las que los emplea-
dos quieren trabajar. Sin ir mas lejos, el
78% de nuestros miembros aseguran que
WeWork les ha ayudado para atraer y rete-
ner talento. Ademas, el 83% de las grandes
empresas han seleccionado un espacio de
WeWork por la ubicaciéon de nuestros cen-

tros. Nosotros ofrecemos flexibilidad en
términos de tiempo, de cantidad, de ubica-
ci6n, y ponemos el foco sobre el bienestar
del empleado. Ademas, a lo largo de estos
meses hemos lanzado dos nuevos produc-
tos. El primero de ellos bautizado como All
Access. Se trata de una tarjeta llave (Key
Card) que permite entrar en cualquiera de
nuestros 859 edificios en todo el mundo.
Esto permite a nuestros miembros mover-
se con la tranquilidad de saber exactamen-
te la experiencia que va a encontrar en
nuestras oficinas, la calidad de la tecnolo-
gia que ofrecemos y el trato por parte de
nuestro equipo de Community. El segundo
es On Demand y permite la posibilidad de
contratar nuestros espacios por periodos
de un dia o incluso una hora. Creo que es
imposible ser mas flexible.

¢Qué planes de crecimiento tiene la com-
paiiia en Espaiia? ¢Quieren dar el salto a
nuevas ciudades?

Actualmente contamos con nueve edifi-
cios, de los que cinco se encuentran en
Barcelona y cuatro en Madrid. Abrimos
nuestros primer centro aqui en 2018 y en
menos de tres afios tenemos operativos
nueve. Creo que es un crecimiento muy
fuerte e intensivo y no es muy comun, y lo
cierto es que estamos muy contentos con
el funcionamiento de nuestros centros 'y
sus ubicaciones. Las dos ciudades son muy
buenos hubs de negocios e innovacion.
Creemos mucho en el futuro del centro de
las ciudades, ya que encajan muy bien con
la nueva tipologia de trabajo y con la gente
que quiere socializar, innovar y colaborar.
Todo esto tiene que pasar en lugares
atractivos que es donde el talento quiere
estar. Puede ser que en los proximos me-
ses decidamos crecer mas en Espafia y si
finalmente lo hacemos seguramente sera
en Madrid o Barcelona. Nos gustan mucho
ambas ciudades, ya que ademas de res-
ponder muy bien con la demanda y ocupa-
cién de grandes compafiias cuentan con
un corazon de pequefias y medianas em-
presas que es Unico.

éEsperan un importante crecimiento tras la
crisis del sector de los espacios flexibles en
Espaiia?

Claramente esta pandemia est4 acelerando
la necesidad de flexibilidad en términos de
espacio y tiempo y por tanto esta aceleran-
do también la demanda de espacios flexi-
bles. El dato mas interesante es la cuota de
mercado que tiene el flexible workspace so-
bre todo el mercado de oficinas de Espafia.
Hace 24 meses era del 2%. Antes de la pan-
demia ya se habia situado en el 5% y la cri-
sis sanitaria ha acelerado esta tendencia.
Es muy dificil predecir cudl va a ser su ta-
marfio definitivo o en los préximos afios.
Algunos analistas hablan de cuotas del
25%. En mi opinién puede ser incluso su-
perior. Pero eso no es lo mas importante.
Lo que verdaderamente importa es que la
trayectoria que tome el sector sea la co-
rrecta y para nosotros lo mas importante es
atender correctamente a nuestros clientes
y ofrecerles los mejores servicios que se
adaptan a sus necesidades.

“El 787% de nuestros miembros aseguran gue WeWork

“No somos un coworking y eso nos diferencia, ya gue
las grandes empresas suelen pedir oficinas privadas”

les ha ayudado a atraer y retener talento”
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El alquiler arranca el ario en negativo
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En pasado febrero
marco la primera
caida desde el mes
de julio de 2015

al registrar un
descenso del 1,7%
€n su variacion
interanual -un -09%
en la mensual-

y se sitGa en 10,48
euros por metro
cuadrado

elEconomista MADRID.

1 precio de la vivienda en al-

quiler en Espafia baja un 1,7%

en su variacion interanual —un

-0,9% en su variacién men-

sual-, situando su precio en
1048 euros por metro cuadrado al mes en
febrero, segtin los datos del Indice Inmobi-
liario Fotocasa. Este descenso marcado en
febrero de este afio es el primero que se re-
gistra desde julio de 2015, casi seis afios
después.

“El precio de la vivienda en alquiler cam-
bia de tendencia este mes de febrero al re-
gistrar la primera caida interanual después
de mas de cinco afios de subidas en cadena,
a excepcion del pasado mes de enero en
que el precio se mantuvo estable respecto a
20207, explica explica Anais Lopez, Direc-
tora de Comunicacion de Fotocasa. Este
cambio de tendencia “es fruto de la situa-
cién que estamos viviendo como el creci-
miento de la oferta de vivienda en alquiler
y de la menor demanda por parte de los es-
pafioles. Esto ha hecho que durante los dl-
timos meses el precio se empezase a mode-
rar y poco a poco ha ido creciente con me-
nor fuerza hasta alcanzar datos en negati-
vo, como ya llevamos meses viendo en
ciudades como Madrid y Barcelona que cae
aritmos por encima del 10%”, argumenta
Lopez.

Hasta nueve comunidades auténomas pre-
sentan datos mensuales negativos en febre-
ro. En primer lugar se situd La Rioja con un
descenso de 1,8%, siendo la region en la que
mas baja el precio. También con una caida
superior al 1% le sigue el Pais Vasco, (1,1%).
Por debajo del punto porcentual estan los
descensos de mensuales en el precio de la vi-
vienda en alquiler en Madrid (-0,8%), Balea-
res (-0,6%), Catalufia (-0,3%), Extremadura
(-0,2%), Asturias (-0,1%), Andalucia (-0,1%)
y Navarra (-0,1%).

En el lado opuesto, el precio de la vivien-
da incrementa en las comunidades de Cas-
tillay Le6n (1,8%), Galicia (1,4%) y Cantabria
(1,2%). También se registrados subidas en
Canarias (0,9%), Castilla-La Mancha (0,3%),
Region de Murcia (0,1%) y la Comunidad Va-
lenciana (0,1%).

¢cDonde es mas caro?

En cuanto a las comunidades autonomas
con el precio de la vivienda mas caras para
alquilar, en los primeros lugares se en-
cuentran Madrid y Catalufia 13,92 eu-
ros/m2 al mesy 13,87euros/m2 al mes,
respectivamente-. Le siguen de cerca Pais
Vasco con 13,16 euros/m2 al mes y Balea-
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Las comunidades
autdnomas mas
caras para alquilar
son Madrid,
Catalufia y
Pais Viasco
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El precio de la
vivienda en
alquiler sobrepasa
los 10 euros por
metro cuadrado
en 34 municipios
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Variacion mensual e interanual por meses
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PROVINCIAS  PROVINCIAS FEB.2021(€/M2ALMES)  MENSUAL(%)  ANUAL (%)
llles Balears : Eivissa _ 15,85 3,9 -16,6
Gipuzkoa Donostia - San Sebastian _ 15,80 -10 -11
Barcelona Barcelona capital _ 15,38 -0,5 -14,1
Madrid Madrid capital _ 14,88 -1,0 -10,1
Barcelona Sitges _ 14,76 16 04
Barcelona Castelldefels _ 14,48 =31 -9,3
Barcelona Sant Cugat del Valles _ 14,29 -0,3 -6,2
llles Balears | Calvia _ 14,05 -0,1 -8,9
Barcelona L'Hospitalet de Llobregat _ 13,91 0,9 -10,5
Bizkaia Bilbao B 326 -0.2 -4,1

Fuente: Fotocasa.

res con 11,23 euros/m2 al mes.

En cuanto a las provincias, el precio del
alquiler sube en 25 de las 46 provincias ana-
lizadas por Fotocasa. El incremento men-
sual mas acusado lo registra Huelva con un
aumento del 74%, seguida de Palencia (3,8%),
Jaén (3,4%), Caceres (3,2%). Por otro lado,
entre las provincias que registran mayores
descensos estan Zamora (-3,9%) y Toledo.
En cuanto a los precios, seis provincias su-
peran los 10,00 euros el metro cuadrado al
mes, Guiptizcoa, Barcelona, Madrid, Vizca-
ya, Alava e Islas Baleares, mientras que la
provincia con el precio ms bajo es Céceres
con 5,13 euros/m2 al mes.

El precio de la vivienda en alquiler so-

brepasa los 10 euros por metro cuadra-
do en 34 municipios. Ibiza se situa
ala cabeza en este sentido con
un precio de 15,85 euros/m2
al mes. San Sebastian,
Barcelona capital y

elEconomista

Madrid capital también estan por encima de
los 15 euros/m2 -ver grafico-.

Por otro lado, cinco ciudades de las anali-
zadas tienen un precio inferior a los 5,00 eu-
ros por metro cuadrado y son: Elda, Ponfe-
rrada, Alcoy, Lucena y Ferrol. En cuanto a
los precios maximos alcanzados este mes de
febrero, cuatro ciudades han superado sus
precios maximos. La ciudad de Gandia con
7,02 euros/m2 al mes, Caceres capital con
6,04 euros/m2 al mes, Algeciras con 7,09
euros/m2 al mes y Vigo con 8,86 euros/m2
al mes.

Madrid y Barcelona
La variacién mensual en el precio del alqui-
ler cae en 16 distritos, por lo que tan solo
cuatro registran incrementos en el mes de
febrero. Se trata de Barajas, con un ascen-
so del 3,9%; Moratalaz, con una subida del
1,9%, y Moncloa y Hortaleza, con escaladas
del 0,5% y del 0,4%, respectivamente. Res-
pecto al precio, el distrito mds caro para vi-
vir en alquiler es Salamanca (17,11 eu-
ros/m2/mes), mientras que el mas econo-
mico entre los estudiados es Villaverde con
10,93 euro/m2 al mes.

En la Ciudad Condal, el precio del alqui-
ler baja en su variacion mensual en ocho
de los diez distritos, protagonizando
la mayor caida Sant Andreu
(-2,9%), seguido de seguido
de Gracia (-1,5%), Eixam-
ple (-1,4%).
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Castillo de Sanguino.

Vivir en un castillo rehabhilitado v
confortable practicamente en Madrid

El Castillo de
Sanguing, en
Valdeprados,
destaca por

su magnifico
enclave, al lado
del parque
natural de
Guadarramay
del paraje del rio
Moros, con

la suficiente
tranquilidad
para gozar de un
entorno seguro
y bucdlico,

a media hora
Madrid.

debe al famoso escultor Luis Sanguino, y

que otrora fuese el Castillo del Conde de
Pufioenrostro, con gran relacion con Isabel La
Catdlica, es un sitio real, restaurado constante-
mente hasta la actualidad. Con una torre de
cuatro plantas habitables y una superficie pala-
ciega de 1.850 m2 utiles en la casa principal, es-
ta rodeada de 10.000 metros de jardines espec-
taculares bien protegidos por una puerta de
bronce francesa y un muro perimetral de gran
fortaleza. En el jardin se sitdian tres construc-
ciones mas afiadidas al Castillo Palacio: Las Ca-
sa Museo, 200 m2 ttiles construidos, cuya
planta baja alberga el Museo Sanguino con par-
te superior de vivienda utilizable con tres habi-
taciones cocina y dos bafios. Otra casa pabellon
de 160 m2 también en dos plantas diafanas, con
horno de lefia tradicional, y un porche de gran
dimensién a modo de barra cubierto; dispone
también de un gran garaje de 200 metros y por-
tones de cristal blindados con cierre electréni-
co. Posee una piscina totalmente reformada en
2020 con dos aseos dobles contiguos.

La casa principal y el complejo estan cons-
truidos en piedra de la zona con gran consis-
tencia y seguridad. Los tejados en teja mudéjar
recién restaurados; un ejemplo de restauracion
de un castillo palaciego medieval afrancesado
con mucha luz. Sistema de calefaccién propia
alimentado con gas propano, dos pozos autosu-
ficientes. Una amplia cocina familiar de 22 m2
en planta baja; salén circular con doble chime-
nea de piedra revestidas en madera en su tiro,
superior, en pleno uso, y otro sal6n, de Armas,
con chimenea, junto a una pequefia capilla de
arcos medievales, asi como dos porches en ple-
no a jardin, y barbacoa. El sal6n de entrada, con
dos plantas y 200 m2, destaca por los amplios
ventanales goticos con capiteles romanicos ori-
ginales, y de cristales blindados, como el porche
de acceso principal cubierto que preside unas
puertas de 2,80 m2 blindadas en bronce y ma-

El Castillo de Sanguino, cuyo nombre se

dera hechas a medida: las Puertas del Amor.
La torre alberga un dormitorio principal de
grandes dimensiones y altura de 6 m2 con alti-
llo habitacion de 40 m2 y un bafio doble en
marmol original de gran belleza, asi como un
ventanal con el escudo de la familia al jardin
principal. La torre dispone de dos plantas mas
con cinco habitaciones y dos bafios completos.
El resto del palacio castillo alberga un comedor
histérico amplio de tres ventanales abiertos al

jardin y chimenea de piedra; una habitacién con
gran bafio en suite y gran vestidor anexo. Al fon-
do, el ala principal es estudio del escultor de seis
metros de altura abovedada, con chimenea en
uso y un pequefio apartamento separado con
bafio completo, biblioteca en altillo y habitacién
abovedada con amplio balcén de gran belleza.

Contacto: Luis Francisco Sanguino. castillo-
desanguino@gmail.com/661620762. www.cas-
tillodesanguino.es
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Esta solucion
residencial, que gira
en torno a una
comunidad, se ha
convertido en un
estilo de vida en
crecimiento, sin
embargo, a nivel
nacional, no existe
un marco normativo
que lo regule
expresamente

M. G. Moreno MADRID.

na solucion residencial con

un enfoque en la comunidad

es la definicion mas pura del

concepto coliving. Todo gira

en torno a la comunidad y
hay que tener claro que es una eleccién del
estilo de vida. Ante el aumento de esta for-
ma de habitar surge una pregunta: ;En qué
normativa encaja el coliving? A qué leyes se
ajusta o qué régimen de usos y licencias se
deben aplicar son algunas de las cuestiones
que surgen, ya que a nivel nacional -a ex-
cepcion de Catalufia— no existe un marco
normativo que regule expresamente este
sistema.

Desde el punto de vista contractual, con
caracter general, el coliving se ajusta mas al
arrendamiento del Codigo Civil que al de la
Ley de Arrendamientos Urbanos, tal y co-
mo indicaron los expertos legales de Go-
mez-Acebo & Pombo (GA_P) en el Primer
Seminario Nacional de Coliving organizado
por CBRE y GA_P. Uno de los motivos es
que el destino primordial de un arrenda-
miento de vivienda sujeto a LAU debe ser
satisfacer la necesidad permanente de vi-
vienda del arrendatario. El coliving es por
naturaleza temporal —por lo que no tiene la
vocacion de residencia permanente que exi-
ge la LAU-, sin perjuicio de que el usuario
se pueda asentar en estos espacios con cier-
ta estabilidad.

Ademas, el arrendamiento de LAU debe
recaer sobre una edificacion habitable
—que cuente con todos los departamentos
necesarios de forma auténoma-, asi como
con la superficie minima y demas requisi-
tos que exijan los planes generales del mu-
nicipio para poder ser calificada como vi-
vienda. En este sentido, los tribunales con-
sideran que el alquiler de una habitacién
no tiene este caracter de vivienda habita-
ble, por lo que esta sujeto al Codigo Civil.

En un alquiler en coliving, ademas de la
estancia, se prestan otros servicios adicio-
nales que van maés alla del alquiler de un es-
pacio para residir, lo que hace que sea un
arrendamiento mas complejo. El hecho de
que esté sujeto a esta normativa hace que
las partes gocen de una mayor flexibilidad
para pactar. Segun el Codigo Civil, “hay un
principio fundamental que dispone que las
partes pueden pactar o llegar a los acuer-
dos que tengan por conveniente, siempre
que no sean contrarios a la Ley, a lamoral o
al orden publico”, sefiala Jaime Diaz de
Bustamante, socio de GA_P.

Alahora de implementar un proyecto de
coliving, y en referencia a la documenta-
cion legal necesaria, los expertos apuntan a
la necesidad de realizar un informe de via-
bilidad o implantacién comercial, técnico,
juridico, urbanistico y fiscal. Comprobada
la viabilidad y conveniencia del proyecto se
destacan tres documentos o contratos basi-
cos: contrato de gestion entre el promo-
tor/propietario y el operador; contrato de
alojamiento del coliver o contrato de coli-
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ving; y estatutos/normas de conducta y uti-
lizaci6n de servicios adicionales.

Las leyes de suelo autonémicas (a excep-
cién de Catalufia) y los planeamientos mu-
nicipales no regulan expresamente el coli-
ving, por lo que se acoge a los usos de suelo
permitidos. En la mayoria de los casos, se
intenta subsumir dentro del uso residen-
cial —en el que hay dos tipos, vivienda y co-
munitario- y del terciario hospedaje, por lo
que hay que ver la definicién de cada plan
general de estos usos para saber su encaje.
Con caracter general, los expertos conside-
ran que el coliving resulta mas similar al
uso residencial comunitario y al de hospe-
daje. Sin embargo, en el Decreto 50/2020,
el legislador cataléan considera que el coli-
ving es un tipo de vivienda maés, por lo que
se le exige cédula de habitabilidad y que la
suma de la superficie privativa de la vivien-
day de la parte que le corresponde en los
espacios comunes sean superiores a 36 m2.

PRpR——— S

El ‘coliving, a nive
contractual,
se ajusta mas
al arrendamiento
del Codigo Civi
que al de fa LAU
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“Para los proyectos de nueva construccion,
se establece que el uso debera ser el de vi-
vienda, debiéndose ajustar a la superficie y
requisitos minimos que marca la normati-
va sobre su habitabilidad, requiriéndose
cédula de habitabilidad”, sefiala Diaz. En
cuanto a las licencias, depende del munici-
pio, el tipo de suelo y los servicios adicio-
nales al alojamiento que ofrezca el coliving.

Javier Caro, director de Coliving de
CBRE Espaiia, considera “improbable que
el coliving a corto o medio plazo tenga una
figura urbanistica, si lo pensamos a nivel
nacional. La falta de regulacion especifica
crea incertidumbre al inversor, pero a pe-
sar de unos fundamentales de oferta y de-
manda tan desequilibrados y pudiendo
realizar esta operativa bajo usos de suelo y
contratos ya existentes, los inversores tie-
nen el foco puesto en Espatfia; prueba de
ello es la gran cantidad de camas que se
abriran durante 2021”.




la plataforma
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habitissimo

www. habitissimo.es tu casa, me|or
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Esta forma de viajar
se mantiene como
alternativa al modelo
turistico tradicional
y sigue en auge,

una tendencia que
ya se dejo ver alo
largo del afio pasado
cuando se
superaron

las 337000
pernoctaciones

M. G. Moreno.MADRID.

l avance de la vacunacién abre
atisbos de luz para el turismo,
un sector que frend en seco
afectado por la crisis del Co-
vid-19. La pandemia nos ha
obligado a adaptar muchos de nuestros ha-
bitos, lo que ha provocado que el intercam-
bio de vivienda gane adeptos como alterna-
tiva al modelo turistico tradicional. Este as-
pecto queda reflejado mediante las previ-
siones de viajes para 2021 a través de los
datos de HomeExchange, comunidad de
intercambio de casas. Hasta la fecha hay
mas de 16.600 pernoctaciones contratadas
en Espaiia a través de la plataforma -du-
rante 2020, la comunidad de miembros de
HomeExchange en nuestro pais creci6 con
10.000 nuevos registros de usuarios y se
superaron las 337000 pernoctaciones-—.

Durante los meses de verano se realiza-
ran el 41% de ellas, principalmente entre
julio y agosto, con unas reservas de 2.918 y
3.162 pernoctaciones, respectivamente.
“Estamos observando que hay muchas es-
peranzas puestas en este afio en cuanto a
pernoctaciones y planes de viaje. La llega-
da de la vacuna es el principio del final y
muchas personas ya empiezan a retomar
los viajes que no pudieron realizar el afio
anterior. Sin embargo, la mayoria de las
personas estan proyectando sus viajes de
verano y el resto lo dejaran mas a la impro-
visacién”, explica Pilar Manrique, respon-
sable de HomeExchange en Espafia.

La planificacién de las vacaciones con
antelacion se combina con la Giltima hora,
una tendencia que llegd en 2020 para que-
darse. La evolucion de la pandemia ha pro-
vocado que los planes improvisa-
dos cobren mayor relevancia

: E41% de fas
:pernoctaciones

en funcién de la evolucion de las restriccio-
nes sanitarias y de movilidad. HomeEx-
change, con el fin de permitir a sus miem-
bros organizar un intercambio en el altimo
momento de manera sencilla, ha creado un
filtro de dltima hora en su plataforma que
agrupa las casas con disponibilidad en los
préximos 15 dias. Asi, el segundo periodo
mas fuerte es este mes de marzo, cuando
las pernoctaciones reservadas suponen un
28% del total. “Todos estamos muy pen-
dientes de lo que esta ocurriendo con la
pandemia y dejamos una parte de esas es-
capadas para ver qué ocurre, si podremos
ir 0 no”, sefiala Manrique.

Las previsiones reflejan que el predomi-
nio del turista nacional se mantiene, una
tendencia que viene del afio pasado. De he-
cho, tal y como indica la responsable de Ho-
meExchange en Espaila, de los intercam-
bios que se van a realizar un 65% son nacio-
nales, el 22% corresponden a intercambios
europeos y el 13% al resto del mundo.

Catalufia se sit(ia, hasta el momento, co-
mo la region favorita donde viajar este afio,
segun los datos extraidos de la plataforma,
con 4.539 pernoctaciones registradas, le si-
guen Andalucia y Baleares, con 3.814 y 1.458
pernoctaciones, respectivamente. En el
cuarto y quinto puesto estan la Comunidad
Valenciana, con una estimacién de 1422 no-
ches y el Pais Vasco con 413. En cuanto a
ciudades favoritas, la costa mediterranea se
situia a la cabeza, destacando Barcelona'y
Calpe como los destinos principales. En ter-
cera posicién estd Madrid - la tinica ciudad
sin costa en el ranking-, seguido de Badalo-
nay L'Escala, localidad de la Costa Brava.

Esta forma de viajar continia sumando
adeptos, pese a las circunstancias actuales,

: principalmente
entre julio
y agosto

: sern en verano, :

apoyada en tres motivos: seguridad, modelo
econdmico y flexibilidad. Respecto al pri-
mero de ellos, Manrique sefiala que “al in-
tercambiar la casa al completo las familias
tienen un espacio privado, no hay que com-
partir zonas comunes. Tienes ese espacio
privado que a dia de hoy transmite seguri-
dad”. Ademas, “no son viviendas que estan
preparadas para una explotacion turistica.
Se trata de casas en las que viven familias,
con lo cual la rotacién de invitados es mas
pequefia que en un alojamiento turistico
tradicional”, afiade. Otro de los valores que
influye en la seguridad en esta opcién de
viaje es la comunicacion entre los usuarios
que intercambian sus viviendas, ya que
“yan informando en cada momento de qué
ocurre en la zona, si hay o no restricciones y
se dan recomendaciones de donde ir o qué
hacer. Las personas que hacen el intercam-
bio tienen informacién de primera mano en
relacién a la pandemia en el destino que
van a visitar”, resalta Manrique.

El hecho de ser un modelo econémico
cobra mayor relevancia ante la situacién
actual. Un intercambio de casas entre dos
usuarios se realiza sin ningun tipo de tran-
saccion econémica entre ellos. Home-
Exhange cobra a sus miembros una cuota
anual de 130 euros y las familias pueden
realizar todos los intercambios que deseen
y de la duracién que quieran. El tercer as-
pecto es la flexibilidad en cuanto a la can-
celacion, que ademas la plataforma adaptd
debido a la pandemia. Por ejemplo, si llega-
do el momento el intercambio reciproco no
se puede realizar debido a restricciones de
movilidad oficiales, los miembros se ponen
en contacto y cancelan sin ningtin perjucio
econémico.

ISTOCK
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ideados para transmitir la sensacion de intimidad, seguridad,
tranquilidad y aislamiento. Viviendas sostenibles que incorporan
tecnologias como la geotermia para favorecer el ahorro
energético. ¢ Aln crees que la perfeccion no existe?

Espacios diafanos, la luz como protagonista que nos envuelve, el
diseno silencioso. Las viviendas de la promocion Altos del
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y habitabilidad van de la mano. Los espacios comunes han sido
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La proliferacion

del comercio
electrénico con

el cambio en los
habitos de consumo
presenta retos en

el sector logistico, ya
que el crecimiento
de las compras
‘online’ conlleva

un aumento en

las devoluciones

M. G. Moreno MADRID
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os habitos de consumo han ex-

perimentado un cambio, au-

mentando una tendencia expo-

nencial a lo largo de los tiltimos

afios: el comercio electrénico.
Desde que comenz6 la pandemia, mas de
la mitad de los consumidores (51,4%) han
aumentado sus compras a través de inter-
net, seguin recoge el estudio El Futuro de
los Medios de Pago 2021 de UniversalPay, lo
que significa que casi el 95% de los com-
pradores de entre 18 y 65 afios adquieren
productos online de forma habitual. Esta
tendencia ya estaba arraigada entre los
grupos mas jovenes —de 18 a 45 afios— y ha
experimentado un crecimiento en el tlti-
mo afio sobre todo en la franja de edad
comprendida entre 45 y 65 afios. “La con-
solidacion y el éxito del e-commerce no es
circunstancial, sino que el comercio elec-
trénico ha llegado para quedarse gracias a
todos los agentes que intervienen en su
red”, sefiala Aristides Santana, director co-
mercial de UniversalPay.

Sin embargo, la proliferacion del comer-
cio electronico presenta retos, ya que su
crecimiento conlleva un aumento en las
devoluciones de productos. Segtin datos de
KPMG, se estima que los eShoppers de-
vuelven uno de cada tres productos. Por
ello, las facilidades en la politica de cam-
bios y devoluciones son una ventaja com-
petitiva para fidelizar a los consumidores,
cuyo peso gana cada vez mas relevancia in-
cluso llegando a equipararse con el precio
de los productos, los gastos de envio o la
rapidez en las entregas.

| SECTOR |

EL RETO LOGISTICO: UN TERCIC
DE LOS PEDIDOS SE DEVUELVE
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: costes, un

:  aumento del

: tiempo y un mayor
¢ impacto

: medioambiental
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“Las devoluciones son la nueva normali-
dad en el comercio electrénico. Durante el
primer Estado de Alarma decretado el pasa-
do marzo los e-commerce flexibilizaron los
plazos de devolucion, ampliando las fechas
incluso hasta 2 meses. Los compradores on-
line, con el objetivo de reducir sus contactos,
se han acostumbrado a realizar las devolu-
ciones por este mismo medio, cuya recogida
se gestiona mediante una empresa de men-
sajeria, lo que incrementa el reto logistico
paralos retailers”, explica Paula Rodriguez,
Business Development Director de Weblo-
yalty —compafiia lider en generacion de in-
gresos adicionales para e-commerce-.

En este contexto, la logistica inversa -de
la forma mas efectiva y econdmica posible,
se encarga de los procesos de retorno de ex-
cesos de inventario, las devoluciones de los
productos por parte de clientes, asi como
de la recuperacion y el reciclaje de dichos
productos- se convierte en un factor critico
en la estrategia del canal de distribucion.

Este aspecto supone un aumento de cos-
tes para los retailers motivados por el
transporte, con la recogida y transporte
hasta el almacén; la inmovilizacién de mer-
cancia mientras llega al almacén, entra en
stock y vuelve a estar disponible para la
venta, o incluso la destruccién de mercan-
cia o pérdida comercial. El aumento en los
tiempos y el alto impacto medioambiental
también estan entre la problematica gene-
rada por la logistica inversa.

Para las compafiias en las que el ecommer-
ce es muy importante en su actividad el gran
reto es como disminuir todos esos costes.
Algunas empresas, “dependiendo del volu-
men de un producto, hay un momento que
prefieren que ese producto se pierda a que
pase por todo el recorrido de la logistica in-
versa para intentar reposicionarlo, puesto
que resulta mas caro que el propio produc-
to”, explica Pere Morcillo, director de logis-
tica de JLL Espafia, quien afiade que “el reto
de estas empresas es determinar claramente
si el producto puede volver al circuito de
venta, pero determinarlo antes”.

En cuanto a las posibles soluciones ante
los problemas generados por la logistica in-
versa, Ramon Vazquez, presidente de la
ACTE y asesor del area logistica de CBRE
Espafia, apunta que “los almacenes, tanto
los intermedios como los finales, deben ser
redisefiados para acoger y procesar las de-
voluciones; las empresas de distribucién
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Los pasos del envio (paqueteras y mensajeria) tienen que reor-
ganizar sus flotas y recorridos, ademas hay
que implementar nuevos procesos de revi-
S T ey si6én de estado de los productos devueltos y
LOGISTICA DIRECTA LOGISTICA INVERSA . e . .

sus embalajes, con distintos criterios para

' ~ hacerlo en el destino o en el origen de la
AP,

devolucion”.
<

Proceso de logistica directa e inversa

Ademas de los retos que supone para el
sector, la logistica inversa puede plantear
distintas oportunidades. “La gestion efi-
ciente de la logistica inversa puede supo-

PREPARACION DEL PEDIDO ENvio DE LA DEVOLUCION RECEPCION DE LA DEVOLUCION N " 1
El pedido se prepara El cliente devuelve Se recibe entienda o en ner entf(? 1%y 3% de las ventas de una
en el almacén o centro alguno de los articulos centro de distribucion. compaiifa. Por ello es un arma competitiva
logistico no deseados La empresa revisa el de creciente importancia y fuente de opor-

articulo y decide qué tunidades empresariales de negocio. La re-

cuperacion de materiales aporta al vende-

E hacer E
yﬁ i dor productos que puede revender como
: . ocasion, segunda mano o reciclaje o lareu-
: ' tilizacién de materiales que le permite
Q i aprovechar materias primas secundarias.
p g o U e —"———— i Deeste ¥r’10do, supera su funcion inicial de
oY : t  devolucién de productos defectuosos o re-
' El articulo si esta inservible ' id id .
: se desecha ¢ cogida de residuos, para convertirse en una
: i verdadera fuente de recursos”, expone el

ENVIO AL CLIENTE

El paquete se envia
al punto de recogida

acordado gistica de CBRE Espaiia.

Por su parte, Morcillo explica que hay
compailias relacionadas con el textil “que
son especialistas en gestién de ropa, sobre

, presidente de la ACTE y asesor del area lo-

DONAR A LA CARIDAD I

SO D EVOIUCIONATSTOCK todo en la logistica inversa, para volver a
siendo Util pero con El articulo se prepara meter el producto en el canal. Normalmen-
e paranuevaventa te las prendas devueltas cuando llegan a las

naves hay que manipularlas de nuevo. Esa
secuencia de recepcionar las prendas lo ha-
cen algunas empresas externas, operadores
logisticos que devuelven esas prendas per-
fectamente para la venta a las grandes cade-
nas textiles”. El crecimiento que viven estas
empresas les lleva a contratar mas espacio,
por lo que el aumento de la logistica inver-
sa, sobre todo en el retail, ademas de una

S S S S S S SN S SN oportunidad para ellas lo es para “propieta-
rios de naves logisticas que van a ser alqui-
Fuente: CBRE. elfconomista ]adas, porque se necesita espacio”, afiade el
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un outlet nuevo si esta en articulo e intento de
si tiene defectos buenas condiciones reacondicionarlo

RECEPCION DEL PEDIDO

El cliente recibe el
paquete

el director de logistica de JLL Esparia.

En cuanto al almacenaje de las naves lo-
gisticas, el 17% de los operadores logisticos
y retailers considera que la evolucion del e-
commerce llevard a destinar méas espacio a
la logistica inversa, segtin las cifras que re-
coge el Indice de confianza en el sector lo-
gistico espaiiol, estudio realizado por CBRE
y Logicor —se trata de la primera edicion de
una encuesta de mercado realizada para
evaluar la confianza y expectativas en el
sector en la que han participado cerca de
50 encuestados en representacion de retai-
lers y operadores logisticos—. De hecho, es-
te estudio sefiala como entre las demandas
de nuevos servicios que los retailers estan
imponiendo a sus proveedores logisticos
estd el factor de la logistica inversa (9%).

La apuesta por la tecnologia
La tecnologia se muestra como punta de
lanza del sector. Las empresas apuestan
por inventarios digitalizados, haciendo uso
de tecnologias como Big Data o analitica
avanzada, capaces de automatizar procesos
y ser eficientes para ahorrar costes. Ade-
mas, la integracion de flotas de vehiculos
sostenibles, el uso de drones o incluso de
vehiculos auténomos, seran elementos que
modificaran la movilidad del futuro y favo-
receran la logistica en el comercio online.
La tecnologia del Big Data permite crear
perfiles sobre los distintos clientes, lo que
hace posible para los e-commerce estudiar
qué consumidores hacen un uso normal o
excesivo del sistema de devoluciones. “La
politica de devoluciones es fundamental en
el comercio online pero aquellos consumi-
dores recurrentes que retornan muchos
productos podrian ver repercutidos unos
gastos extra a modo de penalizacién. Todo
ello es posible gracias a la tecnologia y el
analisis exhaustivo con Big Data”, indica
Rodriguez.

ISTOCK
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EXPROPIESE

Mikel
Echavarren

CED de Calliers
International Spain

as medidas de expropiacion del

usufructo de 56 viviendas de

“orandes tenedores” por parte

del Gobierno Balear para “sa-

carlas del mercado especulati-
vo” representan un paso mas hacia el princi-
pal objetivo de muchos de nuestros actuales
gobernantes: la consecucion de votos a corto
plazo a costa del futuro de los ciudadanos. El
titular mediatico de tal medida consigue el
objetivo prioritario de estas medidas popu-
listas, ilusionar y atraer a los votantes desin-
formados, al mismo tiempo que constituye
un disparate que impide el incremento de la
oferta futura de nuevas viviendas en alquiler
en dicha comunidad auténomay, de paso,
incrementa las incertidumbres en otras tan-
tas que tienen gobiernos similares. Es una
estrategia burda de reenfocar la frustracion
comprensible de usuarios y de potenciales
compradores hacia los actuales propietarios
de viviendas, sin pensar en las consecuen-
cias a largo plazo del acoso politico a quienes
deberian facilitar el desarrollo de miles de
nuevas viviendas en alquiler. La mencién
por parte del Gobierno Balear de que sus
medidas tienen el objetivo de sacar dichas
viviendas de un supuesto “mercado especu-
lativo”, cuando la oferta de vivienda usada
en Mallorca ha reducido en el ltimo afio
mas de un 15% sus precios de venta, es un in-
dicativo adicional del dislate y de la irracio-
nalidad de esta medida.

Destaca también el planteamiento de la
“expropiacion” del usufructo durante siete
afios, dado que demuestra un absoluto des-
conocimiento del funcionamiento del mer-
cadoy abre las puertas a reclamaciones pa-
trimoniales por los perjuicios causados y no
tasados de estas medidas. El precio de una
vivienda, como el de cualquier activo inmo-
biliario, se descompone siempre entre el va-
lor de su uso, el usufructo, y el de lanuda
propiedad. Ambos conceptos son vasos co-
municantes, de forma que, si a un activo se le
niega para siempre el usufructo, la nuda pro-
piedad del mismo no vale nada. Es como te-

| OPINION |

ner una huerta en la que sistematicamente
las hortalizas las recoge el vecino. En este ca-
so se podra argumentar que la medida se cir-
cunscribe “solo” a un periodo de siete afios y
que se compensara a los propietarios con el
pago de una renta por todo ese periodo, aun-
que ésta sea ridicula y fuera de mercado. La
discusioén no es sélo si la renta que deberia
pagar la Administracion tendria que ser mu-
cho mayor, sino las derivadas que se produ-
cen en la propiedad del bien tras este atrope-
llo. Dicha medida afecta directamente al va-
lor de la nuda propiedad, ya que en las
condiciones de arrendamiento establecidas
por el Gobierno Balear el valor de esos acti-
vos se hunde, por varias razones obvias

En primer lugar, porque el niimero de in-
versores potenciales en viviendas con rentas
fuera de mercado e indisponibles durante
los préximos 7 afios es infinitamente menor
que el de cualquier vivienda del mercado.
También lo es el de quienes pudieran estar
interesados en unas viviendas ya sefialadas
por decisiones politicas, con inquilinos de
muy baja solvencia y amparados por los mis-
mos politicos en potenciales ocupaciones
ilegales. Por lo tanto, esos activos pasaran a
engrosar el furgdon de cola de la iliquidez
frente a potenciales transacciones de com-
praventa e incrementaran los riesgos de
ocupacion ilegal y vandalismo. El efecto de
todos estos riesgos no esta compensado por
la férmula de expropiacion unilateral de di-
cho gobierno ni de otros tantos que han
aprobado leyes similares.

A las reclamaciones por dafios patrimo-
niales de los propietarios de las viviendas se
podran sumar, asimismo, las del resto de
propietarios de viviendas ubicadas en los
mismos inmuebles, que por obra de esta de-
cision arbitraria integraran en sus vidas a un
colectivo de inquilinos seleccionados por
cualquier otro motivo diferente al de la ofer-
tay la demanda. Unase a todos estos impac-
tos negativos la imposibilidad de los propie-
tarios para financiar estas viviendas con en-
tidades bancarias mientras dure la

: Slaunactivosele
: nie%a para siempre :
: elusufructo,la
nuda propiedad
del mismo
no vale nada

expropiacion ya que el valor de tasacién hi-
potecaria, de acuerdo a la normativa del
Banco de Espafia, caera en picado por la ine-
xistencia de un mercado liquido para estoa
activos y por el descuento financiero de una
posible venta dentro de siete afios si tienen a
bien liberar las viviendas de esta carga. ;C6-
mo se compensa a un propietario que pueda
tener en los proximos afios la urgencia de
conseguir liquidez hipotecando sus propie-
dades y no encuentre ningtn banco que lo
haga?. Otro aspecto que parece no haberse
considerado es si las viviendas se encuen-
tran hipotecadas y, por tanto, si la medida
que quiere tomar el Gobierno Balear permi-
te alos propietarios cumplir con la ratio de
cobertura del servicio de la deuda que le exi-
gi6 el banco que las financio.

Siendo estas unas consecuencias directas
evidentes, que podrian permitir una recla-
macion de dafios patrimoniales al Gobierno
de las Islas Baleares, lo son mas atin la inclu-
sion de Mallorca en la tltima de las priorida-
des de desarrollo de viviendas en alquiler
cuando su gobierno se comporta como una
republica bananera frente a propietarios de
este tipo de activos. Por todo ello, seria reco-
mendable que todas las administraciones
publicas que pretendan ganar votos por es-
tas vias calculen el coste de las demandas
que les van a llover, no ya por la inconstitu-
cionalidad de sus ocurrencias sino por la
cuantificacién de los dafios econémicos que
evidentemente provocan.

Seria necesario explicar al Gobierno Ba-
lear y a cualquier otro gobierno populista, al-
gunas nociones basicas del funcionamiento
del inmobiliario empezando por los concep-
tos de coste de oportunidad y de coste de ca-
pital. Ningtin banco espaiiol ni ningtin fondo
tienen incentivos en mantener vacias vivien-
das, tanto por el consumo de capital que
afecta a los bancos como por el coste finan-
ciero que supone para los fondos. Cuando se
mantienen viviendas vacias hay que buscar
larazén en la indisponibilidad juridica de los
bienes, como no tener la cédula de habitabi-
lidad, en procesos concursales eternos o en
problemas de la demanda causados por al-
guna poderosa razon, que probablemente
escape a la sensibilidad de dichos gobernan-
tes, como la pandemia del coronavirus.

;QUE VENTAJAS TIENEN LAS HIPOTECAS AUTOPROMOTOR?

a entidad financiera
entrega el capital a
lazos segiin avanza
a obra: una parte en
fase suelo, otra en
fase certificaciones y
otra parte en la fase
fin de obra
elEconomista MADRID.

a construccion de vivienda prefabri-
I cada est4 en auge. El contenido coste

econdmico y la rapidez de construc-
cion esta haciendo que se popularice su uso
también a nivel particular, como vivienda
principal o segunda residencia, y se ponga
el foco en los productos bancarios destina-
dos a financiar estas viviendas de construc-
cion a plazos: las hipotecas de autopromo-
cion o hipotecas autopromotor. “Vienen a
dar salida a este tipo de construcciones que
se levantan sobre suelo propio, ya sean pre-
fabricadas o que se construird poco a poco
uno mismo, que van a encontrar limitacio-
nes al solicitar una hipoteca tradicional para
financiarla” explica Anna Puigdevall, teso-
rera de Fiabci Espaiia y directora general de
la Asociacion de Agentes Inmobiliarios de
Catalunya (AIC).

Las hipotecas autopromotor tienen cier-
tas ventajas para este tipo de construccio-
nes que se construiran a plazos. “La princi-
pal diferencia entre estas hipotecas de auto-
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: banco de queel :
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promocién y las convencionales es la mane-
ra como la entidad financiera entrega el di-
nero al solicitante”, explica Puigdevall, que
aflade que ésta se realiza por fases segiin
avanza la obra: fase suelo, donde se aportara
el 50% de capital; fase de certificaciones,
donde el banco abonara distintos pagos se-
gun requerimientos de la obra; y fase de fin
de obra, donde se entregara el capital res-

tante, que generalmente oscila entre el 10%
y el 20%.

Condiciones vy requisitos

Sobre las condiciones de acceso, desde
Fiabci Esparia advierten que convencer al
banco de que el proyecto es viable sera clave
para la concesion del préstamo. Sera indis-
pensable contar con un proyecto visado por
un colegio de arquitectos para avalar ficha
construccion y un presupuesto de obra so-
bre el que basar el capital solicitado. El resto
de requisitos son parecidos a las hipotecas
tradicionales por lo que respecta al porcen-
taje financiado y al plazo de devolucion:
maximo 80% sin contar con el suelo —debe
ser de propiedad del solicitante- y maximo
30 afios. “Aunque cuenta con una particula-
ridad”, explica Puigdevall, “durante los dos
primeros afios, existe una carencia en la que
solo se pagan los intereses del préstamo, pa-
sando a amortizar el capital de la hipoteca
una vez finalizada la construccion”.



No son grandes ventanales,
es levantarse de buen humor
por las mananas
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LO QUE EMPIEZA SIENDO UNA CASA
TERMINA SIENDO UN HOGAR

UN ESPACIO LLENO DE VIVENCIAS Y MOMENTOS
QUE LA CONVIERTEN EN EL LUGAR DONDE DISFRUTAS DE LA VIDA.

EN PERSONA O A DISTANCIA ESTAMOS SIEMPRE DISPONIBLES EN TODOS
NUESTROS CANALES, INCLUIDA LA VIDEOLLAMADA

TU HOGAR,

‘ h h a b i tat NUESTRO MEJOR PROYECTO

inmobiliaria www.habitatinmobiliaria.com
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Un nuevo hogar paro
UNna nueva forma de vivir
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Viviendas de 2 y 3 dormitorios en Pollenga-Mallorca,
con vistas al Santuari Puig de Maria. Rodeada de montanas
y tranquilidad, a escasos pasos de todos los servicios.

VEN A CONOCERNOS | 62917 69 27 insuisaia”



