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VUELVEN A VALORES
PRE-COVID EN BOLSA

EL SECTOR CAMINA FIRME HACIA
LA VENTA ‘ONLINE’ DE VIVIENDA

La pandemia ha acelerado el proceso de
transformacion tecnolégica de las inmobiliarias
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Un modelo hibrido basado en tecnologia y
componente emocional

nalidad del dltimo afo a raiz de la pandemia ha provocado una revolucion

de la compra online sin precedentes. En el Real Estate esta tendencia ha
crecido a pasos agigantados, con el uso de la tecnologia mas innovadora aplica-
da al sector que, en nuestro caso, nos permite definir de forma més precisa a los
clientes y sus necesidades y ofrecerles la mejor experiencia de compra. Las pro-
motoras han puesto a disposicion del cliente una serie de herramientas digita-
les y visitas virtuales que permiten encontrar la vivienda que buscan, sin tener
que salir de casa, lo que ha resultado clave durante el confinamiento para que
las promotoras pudieran mantener un ritmo normalizado. No obstante, a diferen-
cia de otros productos y servicios, la vivienda es una compra mas meditada, por
lo que todavia mantendra un sistema mixto -informacion y prereserva online mas
reserva presencial en el punto de venta y/o visita al piso piloto-.

E | e-commerce ya venia experimentado una notable evolucion, la excepcio-

Es evidente que el consumidor espera mas autonomia, transparencia
de informacion y agilidad. Pero si hablamos del sector residencial, es
un hecho que a dia de hoy para el consumidor continta siendo la in-

El atio 2021 se presenta version mas importante que realizamos en nuestra vida por lo que el

cliente necesita ver la zona donde esta ubicada, el barrio, el solar o la

como un gran relo para vivienda si estd hecha o el piso piloto. Necesita contar con un local fi-

que las empresas

fortalezcan sus canales

de venta ‘online’
m

sico de proximidad al que poder acudir y donde le puedan prestar apo-
yo presencial respecto a todo lo que necesite a la hora de comprar la
vivienda. Por ello el modelo que hay ahora es un modelo hibrido don-
de se mezcla la tecnologia con el factor humano. Estéa claro que un
comprador de primera o segunda residencia tiene un perfil mas emo-
cional a la hora de comprar la vivienda y quiere ver el inmueble, la zo-
na donde se ubica, etc., pero ese perfil cambia si hablamos de un in-
Versor que no necesita ver la vivienda para comprarla. El inversor tie-
ne unos ratios donde quiere maximizar su inversion. Desde una plata-
forma digital el inversor puede tener toda la informacion de la vivienda como
certificados, fotos, modelos de contrato de compraventa, etc., y puede comprar
la vivienda sin verla in situ, porque el proceso se puede hacer digital, aunque to-
davia nos falta el paso del notario digital. Hoy en dia aun hay una parte presen-
cial con la firma del notario y de ahi ese modelo hibrido.

2021 se presenta como un gran reto para que las empresas fortalezcan sus
canales de venta online. La tecnologia es una herramienta para que el cliente
tenga la mejor experiencia y aunque esta claro que la parte emocional siem-
pre va a estar ahi porque la compra de una vivienda es la mayor inversion que
hacemos, es verdad que la tecnologia esta ayudando a que el cliente tenga una
mejor experiencia con herramientas digitales que hace que, dependiendo del
perfil del comprador, pueda comprar la vivienda de forma online sin verla de
forma presencial.
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El sector se dirige hacia la
venta ‘online’ de la vivienda

El mévil, iPad o el ordenador seran los canales para comprar
una casa en un futuro. El cliente demanda plataformas
digitales y ya los inversores no dudan en comprar por Internet

Luzmelia Torres.

La tecnologia es una herramienta para que el cliente tenga la mejor experiencia de compra. iStock
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LIVE Virtual Tours, de Aedas Homes, utiliza la ultima tecnologia para ‘teletransportar’ un asesor comercial a un modelo 3D de una promocion.

za clave y esencial para el desarrollo y éxito

de cualquier empresa en la actualidad. Mu-
cho se ha hablado este afio de la tecnologia en el
sector inmobiliario, pero ;,cémo se estad implantan-
do la tecnologia en la compraventa de activos in-
mobiliarios? En un reciente informe de la firma Neu-
berger Berman, especializada en inversiones, se afir-
maba que alrededor de 151 de las 200 principales
empresas inmobiliarias de China ya han digitaliza-
do sus procesos Y llevan a cabo transacciones de
manera online desde el mévil. Desde Neuberger Ber-
man aseguran que “el cambio en el comportamien-
to del consumo de los compradores de vivienda a
partir de la pandemia ha sido sorprendente. Com-
prar casas online ya es un hecho, y ha llegado para
quedarse, ya que las empresas contintian amplian-
do sus canales de venta en linea".

I a tecnologia y la innovacion suponen una pie-

Todo esto ocurre en China, pero ;estamos los es-
pafioles preparados para comprar una vivienda a
través de las herramientas digitales sin haberla vis-
to previamente de forma fisica? Desde Neinor, Sil-
via Alvarez, directora de marketing de Neinor Ho-
mes apunta en la direcciéon de un uso mixto en Es-
pafia “La parte digital cada vez va ganando mas pa-
ra obtener informes, datos, personalizar las viviendas,
hacer reservas e incluso precontratos de compra-
venta online con firma digital, pero si es cierto que
en cuanto al aspecto tangible, el cliente quiere ver
la zona, ver donde se ubica la vivienda o el piso pi-
loto y todavia todos los tramites de notaria tienen

que ser de forma presencial. Esto a corto plazo no
va a cambiar. También depende mucho del perfil
del consumidor y la relacién que tiene con las he-
rramientas digitales. Por ejemplo, el cliente extran-
jero tiene un perfil méas tecnolégico en el proceso
de compra y lo demanda mas. En Neinor Homes el
93% de los clientes vienen por canales online”.

No cabe duda de la influencia qué esta teniendo en
la actualidad la tecnologia y la innovacion en el pro-

El 93% de los clientes de

9 3 O/O Neinor Homes vienen
por canales ‘online’

ceso de venta. Herramientas como videos, tours 360
de las viviendas y servicios de videollamada con aten-
cion comercial end to end estan siendo los servicios
mas demandados por el sector. Todas las promoto-
ras trabajan en sus canales de venta online. "En Me-
trovacesa el pasado mes de mayo pusimos a dispo-
sicion de nuestros clientes MVC Digital, un servicio
que ofrece la compra de una vivienda de forma total-
mente telematica, desde la primera visita a la elec-
cién de acabados y mobiliario, hasta la gestién con-
tractual y la firma de la reserva. Hemos visto como
los clientes confian y demandan esta clase de plata-
formas, y como la tecnologia ha influido de forma no-
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table en el proceso de venta en 2020. Asi, el 76% de
los interesados en la adquisicion de una vivienda in-
teractla a través de los canales digitales de venta, ya
sea por Whatsapp o MVC Digital entre otros, y el 15%
de estos contactos termina realizando la compra. En
todas las promociones hemos registrado al menos
una visita de manera virtual, dandose en la mayoria
de los casos dos visitas bajo esta modalidad. Como
caso de éxito, destacamos la venta de una vivienda
en una de nuestras promociones en Pulpi (Almeria)
tras el lanzamiento de MVC Digital a un comprador
suizo”, afirma Carmen Chicharro, directora comercial,
marketing e innovacién de Metrovacesa.

En esta linea, Aedas Homes lo tiene claro y el CEO
de Live Virtual Tours, José Luis Leirés, responde con

. El inversor tiene los ratios donde
quiere maximizar su inversion y
no necesita ver la vivienda

un rotundo si. “Es posible comprar una casa por In-
ternet sin haberla visto, y la prueba es la plataforma
LIVE Virtual Tours, una innovadora herramienta crea-
da por AEDAS Homes en 2019. Los datos hablan
por si solos: en sus dos afios de vida, LIVE Virtual
Tours ha logrado ventas por mas de 18 millones de
euros y en 2020 la mitad de las operaciones se ce-
rraron sin que el cliente pisara el punto de venta.
Ademas, la ratio de conversion de tours a ventas al-
canza el 40% en algunas promociones, demostran-
do asi que este nuevo canal de venta online es-
ta marcando un antes y un después en la co-
mercializacion de viviendas. LIVE Virtual
Tours utiliza la tltima tecnologia del mundo
de la television y de los videojuegos para “te-
letransportar” a un asesor comercial a un
modelo 3D de una promocion y hacer un re-
corrido por el interior de la vivienda y ver las
vistas desde la terraza mientras charla con

el cliente”.

Quabit Inmobiliaria también se ha sumado a
la tecnologia desarrollando herramientas co-
mo el 'Programa Quabit de Compra Online’.
“Este programa ha supuesto la evolucion de
nuestros canales online y la activacion de

nuevos servicios virtuales como la pre-reserva onli-
ne, el chat online, la cita previa online, las reuniones
virtuales con videos hiper-realistas y visitas 360°, y
la firma digital para reservas y contratos de com-
praventa. Con ello hemos conseguido que nuestros
clientes experimenten de manera muy realista co-
mo serd su futura casa; que tengan una experien-
cia excelente, cercanay realista; y resolver todas
sus dudas de una manera agil y muy personaliza-
da", asegura Susana Gutiérrez, directora de comu-
nicacion y marketing de Quabit Inmaobiliaria.

El perfil del comprador es determinante tal y como
apunta Julio Aragén, director de marketing de Bidx1
Espafia, marketplace 100% online de compraventa
de bienes inmobiliarios. “Esta claro que un compra-
dor de primera o segunda residencia tiene un perfil
mas emocional a la hora de comprar la vivienda y
quiere ver el inmueble, la zona donde se ubica, etc.,
pero ese perfil cambia si hablamos de un inversor
que no necesita ver la vivienda para comprarla. El
inversor tiene unos ratios donde quiere maximizar
su inversion. En nuestra plataforma el inversor pue-
de tener toda la informacion de la vivienda como
certificados, fotos, modelos de contrato de compra-
venta, etc., y compra la vivienda sin verla in situ, por-
que el proceso se puede hacer digital”.

Dentro de esta tipologfa del perfil del comprador
Javier Castellano, director de comunicacion de Gil-
mar Consulting Inmobiliario, apunta que hay que
diferenciar cuando hablamos de la compra de una
vivienda de obra nueva y de segunda mano. “En

¢Qué
herramientas
digitales utiliza
el cliente?

Desde Century21 tienen
claro que el cliente utili-
za determinadas herra-
mientas digitales segun
la fase en las que esté.
En la de bisqueda de
una vivienda, el video, el
‘live streaming’y las vis-
tas virtuales son muy
valoradas porque permi-
ten al cliente tener mu-
cha autonomia y la po-
sibilidad de interactuar
con el asesor de acuer-
do con sus necesidades.
En la fase de seleccion,
los chatbots y la IA son
muy valorados al facili-
tar una correcta cualifi-
cacién y validacion de
las necesidades y capa-
cidad econémicas del
cliente. Durante la ges-
tion de la transaccion
nuetra App C21 permite
al cliente un seguimien-
to completo de todo el
proceso.
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obra nueva siempre se ha comprado sobre plano
y no hemos visto la vivienda, pero en una vivienda
de segunda mano la tecnologia es verdad que te
facilita mucho el proceso y ahorramos mucho tiem-
po, pero al final, el cliente quiere ir a ver la casa an-
tes de comprarla”.

Cualquier operacion inmobiliaria, bien de compra-
venta o de alquiler para uso propio, esta vinculada
de forma directa con el factor emocional, asegura
Ricardo Sousa, CEO de Century21. “Mas del 60% de
las transacciones residenciales son una consecuen-
cia de cambios vividos en la estructura familiar de
las familias como una boda, un divorcio, nacimien-
tos, hijos que se emancipan, etc., todas estas situa-
ciones son momentos muy emotivos. Por ello, po-
demos asegurar desde Century 21y mas en esta
situacion de pandemia que para nuestros clientes
ha sido fundamental poder visitar su proxima casa
de forma fisica antes de tomar ninguna decision”.

LLos expertos del sector saben que el verdadero re-
to esta en transformar estos leads y encuentros
digitales en visitas fisicas porque esa conversion
serd determinante en la decision de compra. La
tendencia que vamos a ver en el futuro respecto a
la compra venta de activos inmobiliario tiene un
gran componente tecnoldgico. Silvia Alvarez ase-
gura gue en Neinor Homes van hacia la venta on-
line. “Hay que seguir ofreciendo experiencias al
cliente. El reto esta en replicar cada vez mas de
una forma mas efectiva las experiencias que tie-
ne el cliente en un punto de venta fisico y hacerlo
de manera virtual. Es muy importante la parte emo-
cional y hay que seguir cuidando la imagen de la
compafiiay la marca acompafiando al cliente. En
un futuro vamos a hablar de consumidores multi-
pantallas que ya estan en otros pafses, donde el
cliente esta viendo un anuncio y puede acceder a
la tienda de forma online y con un asesor comprar
directamente”.

En este sentido, Julio Aragén explica que “la tecno-
logia es una herramienta para que el cliente tenga
la mejor experiencia y aunque esta claro que la par-
te emocional siempre va a estar ahi porque la com-
pra de una vivienda es la mayor inversion que hace-
mos, es verdad que la tecnologia esta ayudando a

. Las tecnologias que tengan un
componente mas humano son

las que mas triunfaran

que el cliente tenga una mejor experiencia con he-
rramientas digitales que hace que, dependiendo del
perfil del comprador, pueda comprar la vivienda de
forma online sin verla de forma presencial”.

Javier Castellano concluye apuntando que el fu-
turo va a ser apasionante. “Igual que ahora ya pue-
des comprarte un coche por Amazoén y vemos que
el nivel de inversién va subiendo, antes te podias
comprar bienes en Amazon con una inversion pe-
quefa, pero ahora puedes con un clic comprar un
coche de 20.000 euros, luego la tendencia hacia
el uso de las herramientas tecnologias seguiran
avanzando y el sector inmobiliario tiene que estar
atento a todas las oportunidades que van a sur-
gir. Sin embargo, pienso que las tecnologias que
tengan un componente mas humano son las que
mas triunfaran. El futuro pasa por seguir siendo
humanos”.

Una idea que también comparte Ricardo Sousa. “Nos
dirigimos hacia un modelo hibrido donde el factor
humano sera cada vez mas valorado. Un mundo
donde la inteligencia emocional prevalecera sobre
la inteligencia artificial, y una transaccion es, predo-
minantemente, emocional”.
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LinkedIn, a nivel corporativo, e Instagram, para producto, son las redes que tendran mayor recorrido en los préximos ainos en el sector.

LinkedIn e Instagram son las redes
elegidas por el sector inmobiliario

La conclusion del | Barometro en el uso de las redes sociales del sector que ha elaborado la consultora
SMART Real Estate para esta revista es que sigue siendo un sector conservador: poca inversién en redes
y uso mas convencional de éstas. El ‘podcast’ es el gran olvidado y es el que mayor recorrido va a tener

Luzmelia Torres.

to mas alto y desde entonces todo el univer-

so Social Media, y también fuera de él, ha ex-
perimentado una transformacion en el comporta-
miento de los usuarios de las diferentes redes. Has-
ta que en 2020 se han vuelto imprescindibles a raiz
de la pandemia con las restricciones de movilidad.
El tiempo dedicado a estas plataformas se hay in-
crementado exponencialmente. “Las redes cuen-

E n 2010 las redes sociales alcanzaron su pun-

tan ya con mas 3.000 millones de usuarios, es de-
cir, mas de un 80% de los usuarios de internet en
todo el mundo”, afirma Fatima Hinjos, directora eje-
cutiva de cuentas en PZT.

;Qué redes utiliza el sector inmobiliario? Un sector
que ha sido siempre muy tradicional y que en los
ultimos afios ha entrado de lleno en las nuevas tec-
nologias y se ha hecho mas digital. Segun las con-
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clusiones del | Barometro sobre el uso de las redes
sociales en el sector inmobiliario elaborado por la
consultora SMART Real Estate para la revista in-
mobiliaria de elEconomista: las redes que elige el
sector inmobiliario son LinkedlIn, a nivel corporati-
Vo, e Instagram, para producto, y seran las que ten-
dran mayor recorrido en los préximos afos en el
sector.

‘Segun la encuesta que hemos realizado a 153 em-
presas del sector inmobiliario de diferentes tipolo-
gias sobre el uso de las redes sociales, podemos
afirmar que la red social favorita del sector es Lin-
kedIn (94%) a nivel corporativo, e Instagram (52%)
para producto. Y serdn las redes que tendran ma-
yor recorrido en los préximos afios para el inmobi-
liario. Es curioso que LinkedIn sale como la red fa-
vorita, sin embargo, todavia no se esta sacando to-
do el partido a la red. El uso que se le da en el sec-
tor, en general, es demasiado conservador. Tanto
en la frecuencia de publicacion y la planificacion
de contenido como en formatos. Falta explorar for-
matos tipo encuestas/polls, contenido audiovisual
como pildoras de video especificas. Por segmen-
tos de actividad, son las promotoras las que mas
cuidan sus perfiles de LinkedIn”, explica Virginia
Fernédndez, CEO de SMART Real Estate.

Para las promotoras, la red con mayor recorrido es
Instagram. El estudio confirma que el 64% de las
promotoras la escoge. “Tiene sentido puesto que
estdn mas enfocadas en combinar marca y venta
en producto y para eso, Instagram es sin duda la
mejor red. Ofrece la oportunidad de mostrar la mar-
ca de forma creativa y, ademas, tiene muy buen re-
torno a nivel comercial”, apunta Virginia Fernan-
dez.. En este estudio se observa la inversion que
hacen por segmentos -promotoras, PropTech, con-
sultoras, fondos y gestoras, asociaciones, SOCI-
Mls, tasadoras, portales inmobiliarios, agencias in-
mobiliarias, family offices, servicers y plataformas
financiacion, entre otros- en redes sociales. De to-
dos, las promotoras son las que mas invierten en
redes sociales: el 50% realiza inversiones superio-
res a 1.000 euros mensuales. Un presupuesto muy
ajustado para la consejera delegada de SMART Re-
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Las promotoras, las que mas invierten en redes: 1.000 euros/mes. Pepo Garcia

al Estate. “Teniendo en cuenta el producto que ma-
nejan la mayoria de las promotoras, una media de
1.000 euros mensuales en publicidad, si ademas
la dividen entre publicidad de marca y de venta de
producto, es un presupuesto muy ajustado”.

Si hace un par de afos Instagram era la novedad
ahora aparecen otros canales como Tiktok y
Clubhouse que acaparan todas las miradas, pero
donde el sector inmobiliario aun no ha entrado de
lleno. Metrovacesa es la Unica gran promotora que
estd usando actualmente Tiktok, por lo que es la
Unica que de momento estd posicionandose en un
segmento de publico muy joven. “Tiktok, a dia de
hoy, va dirigido a un publico muy joven (Generacion
Z, inferior a 24 aflos) que, a priori, no suele ser el
cliente potencial dentro del sector inmobiliario. No
obstante, desde PZT consideramos que es impor-
tante estudiar su evolucion, porque esta misma si-
tuacion se dio con Instagram y poco a poco ha ido
ganando usuarios de edades mucho mas dispares
y ha terminado convirtiéndose en uno de los pila-
res de la estrategia de marketing de varias empre-
sas del sector Real Estate”, afirma Fatima Hinjos.
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Del estudio realizado por SMART Real Estate se
desprende que el sector inmobiliario sigue siendo
un sector conservador: poca inversion en redes y
uso mas convencional de éstas. “Sorprende que
las compafiias PropTech, a las que se les presupo-
ne ser algo mas innovadoras, usan principalmen-
te las redes mas tradicionales. Tan solo un 6% afir-
ma usar Tiktok, por ejemplo. También escogen Lin-
kedln como la red con mayor proyeccion en los pro-
ximos afos. La lectura que hacemos de estos datos
€s que una cosa es ser un early-adopter de las ten-
dencias digitales y otra, que tu publico sigue sin es-
tar en estas redes”. En cuanto a Clubhouse, la red
social creada en 2020 y que estd ahora en boca de
todos, Fatima Hinjos piensa que esta enfocada es-
pecialmente a los negocios B2B, ofrecen conferen-
cias efimeras a las que solo se puede acceder con
invitacion y en las que se puede intervenir pero que,
una vez finalizada dicha reunion, no es posible ac-
ceder a la grabacion de la misma ni la visualizacion
en diferido, por ello, dependiendo de los objetivos
ésta puede no ser un recurso apto para una estra-
tegia de marketing.

Otros datos que podemos extraer del estudio de
SMART Real Estate es que "el 90% de los players
del sector usa Youtube, lo que demuestra que ca-
da vez se da mayor importancia al contenido au-
diovisual. El Podcast, es el gran olvidado del sec-
tor. Solo una de las empresas analizadas cuenta
con esta herramienta y se trata de una PropTech.
“Creo que el podcast es una herramienta muy va-
liosa en redes para el inmobiliario que en general
posiciona su expertise y su conocimiento. El creci-
miento del consumo de podcast en Espafia estd
siendo exponencial. En apenas 5 afios se ha mul-
tiplicado por dos y alcanza mas de 1 millon de usua-
rios diarios. Por otro lado, la asignatura pendiente
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¢ Qué redes sociales utiliza el sector inmobiliario?

Presencia del sector inmobiliario en redes sociales (%)
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Fuente: SMART Real Estate. elEconomista

es el engagement, las redes sociales a nivel empre-
sarial nacieron para fomentar la conversacion con
el cliente, con el target. No vale solo con lanzar men-
sajes, lo que se busca es crear comunidad y prin-
cipalmente tener interaccion con ella. Por tanto, de
nada sirve tener perfiles en redes, gestionarlos, y
no generar engagement con tu comunidad”, conclu-
ye Virginia Fernandez.
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Business Development - Spotahome

Espana nacion emprendedora:
oportunidad para el sector inmobiliario

Emprendedora, un nuevo intento de convertir a Espafa en una “..nacion

emprendedora que haga del emprendimiento innovador el rompehielos de
un nuevo modelo de pais” con un horizonte 2030. Imagino, o creo mas bien su-
poner, que pocos agentes del sector inmobiliario habran reparado en el docu-
mento ni en las implicaciones que ello puede tener dentro de nuestro sector.

E | pasado 11 de febrero, el Gobierno presentaba la Estrategia Espafia Nacion

Y es que, en cuanto aparecen palabras como innovacion, emprendimiento, esca-
labilidad, etc. parecen no despertar el interés del sector. Eso no deberia ser asi.
Como podiamos leer a finales del verano, el sector inmobiliario iba a ser factor
clave en la recuperacion econémica. Uno de los elementos que debemos te-
ner en cuenta para ser ese factor clave, es la necesidad de ir muchas veces
mas alla de las recetas tradicionales. Muchos expertos sefialaron determinadas
medidas necesarias para que el sector inmobiliario ayudara en esa recupera-
cion econdmica del pais. Digamos que son los sospechosos habituales: agiliza-
cion de licencias, apoyo a la renovacion del parque de viviendas, regeneracion
urbana, colaboracion publico-privada, ayudas para el acceso de jovenes a la vi-
vienda, etc.

No digo que las mismas no sean necesarias, pero creo que ante un mundo cam-
biante y donde parece que la crisis del Covid-19 ha acelerado determinados mo-
vimientos relacionados con la digitalizacién, desde el sector inmobiliario debe-
riamos exigirnos algo mas 'y crear las bases para un sector inmobiliario prepara-
do para los retos de las proximas décadas y no sdlo basarlo en las recetas para
solventar los problemas del hoy. No hay que olvidar que el mand del NextGene-
rationEU pone su foco en proyectos para que la Europa posterior al Covid-19 sea
mas ecoldgica, mas digital, mas resiliente y mejor adaptada a los retos actuales
y futuros. Obviamente, el ideal serfa innovar, saber adaptarnos a un nuevo entor-
no con nuevas necesidades, etc. En definitiva, ser audaces, romper lo estableci-
do y no parar la innovacion que se apuntaba antes del inicio de la pandemia. Pe-
ro mientras ello ocurre y algunos -cada vez mas- seguimos tratando -humilde-
mente- de evangelizar, sigue habiendo soluciones que, dentro de lo tradicional,
abren nuevas perspectivas.
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Deberiamos estar

Es por ello por lo que creo que es bueno detenerse en el documento Estrategia
Espafia Nacion Emprendedora. Si nos detenemos en el mismo, creo que podemos
sacar muchas conclusiones que nos podran situar como un sector inmobiliario
con unos pilares sélidos para los préximos afios. El objetivo de la estrategia es
que en 2030 Espafia sea una “Naciéon Emprendedora que habra estimulado el
emprendimiento innovador en el que estaran involucrados los mas importantes
actores de la economia” y para ello habla de lo que llama “sectores tractores”.

Estos sectores tractores son en los que Espafia esta mejor posicionada para
competir a nivel global y en los que el impacto de la innovacién puede generar
mayores réditos para la economia y la sociedad en su conjunto. El potencial de
transformacién que supone la innovacion en estos sectores redundaré en un for-
talecimiento de una economia diversificada, que crea méas y mejores empleos,
en beneficio del bienestar y de la calidad de vida de las personas. Por si alguno
se lo pregunta, si, el documento habla del sector inmobiliario. Es cierto que ca-
muflado dentro de “"Construccion y materiales”. El documento reconoce la impor-
tancia del sector inmobiliario y considera que una digitalizacion del mismo va a
ayudar a crear un nuevo modelo productivo en el pafs.

Asi menciona la necesidad de integrar procesos de innovacion aplica-
dos a una edificacion para hacerla mas rapida, segura y con menos im-
pacto ambiental; apoyo en tecnologias como BIM; construccion indus-
trializada; eficiencia energética; rehabilitacion, reforma o la nueva cons-
truccion que busquen la sostenibilidad. La integracion de tecnologia
genera oportunidades en dmbitos como la automatizacion inteligente
-en el caso del loT en viviendas-, permite el uso de sistemas de gestion
de la energia o de otros servicios, de seguridad en los accesos o de
control de actividad, etc. Es decir, el documento reconoce la importan-

preparados para los retos  cia del sector inmobiliario y considera que una digitalizacién del mis-

de las proximas décadas

y no solo solventar

mo va a ayudar a crear un nuevo modelo productivo en el pafs.

Pero no podemos quedarnos sdlo ahi, pues el documento habla de de-
terminadas estrategias que el mercado inmobiliario debe convertir en

los problemas del hoy oportunidades. Se plantea una Ley de Fomento del Ecosistema de las

Empresas Emergentes para fomentar la creacion o reubicacion de em-
presas emergentes, atraccion de talento a estas empresas, creacion
de polos de concentracion de estas empresas en ciudades periféricas
y entornos rurales... Se establecera un programa de visados que me-
jore el acceso a visados de trabajo para profesionales extranjeros que cumplan
determinados requisitos. Este programa estara dirigido a emprendedores que
quieran fundar o trasladar su empresa a Espafia, inversores en empresas nue-
vas o por crear, y profesionales que vayan a ser contratados por empresas inno-
vadoras espafiolas o que ya sean empleados de éstas, pero que necesiten un vi-
sado para continuar trabajando. Aqui incluimos también a los tan de moda re-
mote workers, donde Canarias o0 Malaga estan tomando la delantera. Una medi-
da de estas caracteristicas sera esencial para que Espafa llegue a ser competitiva
al nivel de los paises de nuestro entorno, que ya cuentan con facilidades de es-
te tipo, y para facilitar la captacién y retencion de talento internacional por parte
de las empresas innovadoras. Esto se traduce en necesidades de vivienda, es-
pacios de trabajo o servicios especificos para estas necesidades y ahi el sector
puede encontrar una oportunidad. Es cierto que la crisis del Covid-19 ha afecta-
do a la economia espafiola y, obviamente, al sector inmobiliario, pero parece que
las Administraciones estan reaccionando y el sector debe aprovechar todas las
oportunidades que se abren y concretamente las relacionadas con la innovacion
porque seran las que ayuden a sentar las bases del sector inmobiliario 4.0.

En definitiva, el sector inmobiliario debe ensanchar sus miras y buscar oportuni-
dades que permitan ser ese elemento de recuperacion de la economia que tan-
to se propugna. La Estrategia Espafia Nacion Emprendedora es una de esas opor-
tunidades.
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Metrovacesa arranca las obras de esta promocion que cuenta con 44 viviendas de2 a 4

Un nuevo proyecto en la Costa del Sol que destaca
por su calidad, innovacion y sostenibilidad

VENERE MARBELLA

dormitorios con amplios jardines, spa y gimnasio en las zonas comunes
El Economista. Fotos: Metrovacesa

etrovacesa arranca su promocion
M Venere Marbella, en Malaga al ob-

tener la licencia de obra para cons-
truir este nuevo proyecto inmobiliario. La ob-
tencion de esta licencia, que supone todo un
hito para la compafiia, va a permitir a la pro-
motora la puesta en marcha de las obras de
construccion en el Ultimo semestre de 2021.
Metrovacesa va a destinar un total de 23 mi-
llones de euros para este residencial que se
encuentra ubicado proximo a la Urbaniza-
cién La Romanay el Campo de Golf Cabopi-
no, en una de las zonas residenciales mas
exclusivas de Marbella, a escasos 15 minu-
tos a pie de la playa de Cabopino y del sen-
dero de las Dunas de Artola.

La promocién estard compuesta por seis
bloques que suman un total de 44 vivien-
das de 2 a 4 habitaciones, que van desde

los 123 metros hasta los 173 metros. Las
viviendas se componen, mayoritariamente,
de bajos con jardin y aticos con solariumy
piscina privada. Las viviendas, disefiadas
por el arquitecto Ismael Mérida, estaran si-
tuadas en unas excepcionales orientacio-
nes rodeadas de vegetacion autdoctona y
contaran con piscinas y huellas de agua que
confieren al proyecto un disefio Unico y ex-
clusivo. Ademas, los propietarios de estas
viviendas podran disfrutar de amplios jar-
dines, spa y gimnasio en las zonas comu-
nes, y tendran a su disposicion plazas de
garaje y trasteros. Este nuevo proyecto con-
solida la apuesta de Metrovacesa en la Cos-
ta del Sol, donde actualmente ofrece mas
de 1.200 viviendas, y pone de manifiesto la
capacidad de la compafiia para dar respues-
ta a la demanda existente de vivienda de
obra nueva de calidad.
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Las viviendas
contaran con
calificacion
energética B

Este residencial constituye
una nueva muestra del com-
promiso de la compaiia en
el desarrollo de sus proyec-
tos bajo los mas estrictos
estandares de calidad, inno-
vacién y sostenibilidad, tan-
to en los materiales utiliza-
dos como en los acabados y
procesos, para que estén en

perfecto equilibrio con el
entorno. Por ello, los pro-
yectos de Metrovacesa si-
guen siempre altos niveles
de ahorro energético y res-
peto al medio ambiente en
todas las fases de la promo-
cion. En el caso de las vi-
viendas de Venere Marbella,
cabe destacar que estas

contaran con eficiencia
energética B. Los precios de
las viviendas van desde los
430,0000 euros. La ubica-
cion es otro de los atracti-
vos de este residecial. Se
encuentra en Artola, en el
término municipal de Mar-
bella, en la zona conocida
como Cabopino, a 2km del

puerto deportivo, nicleo de
comercios, ocio y restaura-
cion, a 15 minutos de Mar-
bella centro y a 30 del aero-
puerto de Malaga. La zona
cuenta con diversos cam-
pos de golf, la parcela tiene
vistas al mar y a la costa de
Marbella y esté cerca de
arenoras playas naturales.
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ASG Homes desarrolla una promocion de 363 lofts modulares en San Sebastian de los Reyes
a partir de 154.000 euros, en una urbanizacion con zonas comunes y espacios de coworking

RESIDENCIAL KINGS

El Economista. Fotos: Foro Consultores

Una nueva forma de vivir y trabajar
en la zona norte de Madrid

ings Lofts es un nuevo concepto de
K espacio compartido para vivir y tra-

bajar en la zona norte de Madrid. Un
proyecto unico, innovador y atrevido de la
promotora ASG Homes, ubicado en la zona
de mayor expansion empresarial y comer-
cial de San Sebastian de los Reyes (Madrid).
Una promocion que comercializa Foro Con-
sultores.

Residencial Kings es una urbanizacion ce-
rrada donde se alzan 363 lofts modulares y
flexibles, que se ajustan a las necesidades y
exigencias del estilo de vida de hoy en dia.
ASG Homes, ofrece lofts de 1y 2 estancias,
a partir de 154.000 euros mas IVA del 21%
para una estancia, con plaza de garaje inclui-
da en el precio. Los precios de dos estancias
parten desde los 198.000 euros. Este resi-
dencial se enmarca dentro de una urbaniza-

cion privada con un disefio cuidado y con
magnificas zonas comunes de recreo y de
desarrollo profesional. Dispone de zonas ajar-
dinadas, piscinas, pistas de padel, gimnasio,
area infantil, terraza comunitaria, salas de
reuniones y amplios espacios dedicados al
coworking completan este proyecto sin pre-
cedentes en el norte de Madrid. Los interio-
res de la urbanizacién, estdn concebidos co-
mo espacio para hacer la vida doméstica y
laboral mas facil. Y el exterior cuenta con un
disefio de vanguardia, basado en la super-
posicién de lofts intercalados en forma de
cubos de tres pisos. Un disefio que busca el
aprovechamiento al maximo de la luz natu-
ral. Las costumbres estan cambiando y ca-
da vez surgen mdas espacios compartidos
para vivir y trabajar con todas las ventajas
que ello supone. y Residencial Kings es un
ejemplo de ello.
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Diseno y
funcionalidad
son las claves de
este residencial

El Residencial Kings
Lofts de la promotora
ASG Homes, ubicado en
la zona de mayor expan-
sion empresarial y co-
mercial de San Sebas-
tian de los Reyes (Ma-
drid), cuenta con un di-
sefio espectacular. Su
construccion interior se
caracteriza por sus es-
casas divisiones entre
las estancias. Las pare-
des y las puertas se
convierten en elemen-
tos flexibles que se pue-
den cambiar para apro-
vechar al maximo los
metros cuadrados dis-
ponibles. A su vez las
estancias se unen ha-
ciendo mas facil y co-
moda la distribucion a
tus necesidades En
cuanto al disefio exte-
rior también tiene una
caracteristica especial:
Terraza multifuncional
para encuentros socia-
les. Las reuniones de
trabajo o los encuentros
sociales se trasladan a
la dltima planta de los
edificios de esta urbani-
zacion. Cada uno de
ellos cuenta con una te-
rraza comunitaria con
unas increibles vistas a
la sierra norte de Ma-
drid. Concebido como
un espacio de conviven-
cia entre los propieta-
rios, trasladar estos en-
cuentros a una terraza
urbana permite disfrutar
de mas tranquilidad y
privacidad en las reunio-
nes. Un amplio solarium
equipado con todo lo
necesario para conse-
guir un lugar acogedor y
confortable. Los interio-
res de la urbanizacion,
estan concebidos como
espacio para hacer la vi-
da doméstica mas facil.
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LETICIA PONZ BELENGUER

Secretaria general de la Asociacion Espafiola de Oficinas (AEO)

“Los fondos institucionales son una via alternativa
de financiacion para proyectos de oficinas”

Leticia Ponz Belenguer, Head Representative Office Spain en UNION INVESTMENT,
es la nueva Secretaria general de la Asociacion Espafiola de Oficinas (AEO), que es
la entidad que retine a los distintos profesionales, empresas e instituciones vincu-
ladas al Sector Econdmico de las Oficinas en Espafia

Luzmelia Torres. Fotos: Nacho Martin

Leticia Ponz, pertenece a la Junta Directiva
de la AEO desde marzo de 2019 y es miem-
bro de la AEO desde 2018. Ahora comienza
una nueva etapa como secretaria general de
la Asociacion con un objetivo claro: poner en
valor el Sector Econémico de Oficinas como
segmento empresarial de primera magnitud.

¢Coémo afronta este nuevo cargo dentro de
la AEO?

Primero, agradeciendo a la Junta Directiva,
y en especial a nuestro presidente José Ma-
ria Alvarez su confianza y a Victor Casarru-
bios, mi predecesor, por su buen hacery se-
guir asesorandonos desde el Area Juridica
de la AEO. Y segundo con mucha ilusién'y
compromiso; una de nuestras principales
areas de actividad es poner en valor el Sec-
tor Econémico de Oficinas como segmento
empresarial de primera magnitud, porque las
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oficinas como sector son cruciales por su
impacto social, cultural y sobre todo a nivel
de ciudad y su desarrollo econémico.

¢Como evalua la AEO el impacto del Covid
en el mercado de oficinas?

El impacto final esta auin por ver, ya que de-
pende mucho de la crisis sanitaria de la que
todavia no hemos salido, pero cuyo fin esta
cada vez mas cerca. A corto plazo ha sido
uno de los sectores mas afectados, y en mi
opinion injustamente, porque seamos realis-
tas, las oficinas son uno de los lugares mas
seguros donde poder trabajar y reunirse. Los
propietarios de oficinas, los gestores, las in-
genierias, los propios arrendatarios se han
esforzado desde el primer momento en ha-
cer de las oficinas lugares seguros con pro-
tocolos de informacion, de limpieza y de de-
sinfeccion, entre otros. La AEO publicé un
documento sobre criterios y protocolos a te-
ner en cuenta en la vuelta a las oficinas y en
él se abordan los aspectos fundamentales

empleados de una empresa. La clave del tra-
bajo flexible es la confianza, pero también
necesita reglas, herramientas, formacion...
porque no todos los tipos de trabajo son igua-
les. Los hay que requieren mas interaccion
que otros, y aqui los departamentos de ope-
raciones y RRHH van a tener mucho traba-
jo en la definicion de qué porcentaje de tele-
trabajo se aplica a cada tipo de puesto. Otro
punto importante es como se va a medir la
productividad. En la pandemia todo el mun-
do se tuvo que adaptar como pudo, los em-
pleados se sintieron mas productivos, le han
dedicado muchas més horas y han podido
conciliar; pero ¢cémo se mide la productivi-
dad de ese empleado en su empresa? Va a
ser dificil de medir y para ello habra que de-
sarrollar herramientas y también necesita-
remos mas tiempo para evaluarlo ya que la
pandemia va a traer consigo una crisis en la
que sera dificil de determinar qué impacto
de esa pérdida viene por la pandemia o por
el teletrabajo.

“Las oficinas son uno de los lugares mds

seqguros donde poder trabajar y reunirse
cumpliendo a rajatabla los protocolos”
u
“Se han dado menos operaciones con
la pandemia, pero hay mucho capital
buscando producto de oficinas en Esparia”

desde la vision de los propietarios de edifi-
cios, los inquilinos y los propios usuarios. La
AEO considera que para la recuperacién eco-
némica, es imprescindible el concurso de lo
que representa el conjunto de la Industria de
las Oficinas y que la progresiva normaliza-
cién en el funcionamiento de los centros de
trabajo contribuird a la dinamizacion de la
economia, facilitando la viabilidad de cien-
tos de empresas y el mantenimiento de mi-
les de puestos de trabajo.

¢Cual es el rol del teletrabajo en el merca-
do de oficinas con la pandemia?

En este mismo estudio se concluye que el
99% de los empleados quiere seqguir tenien-
do oficina y desde luego son buenas noticias
para nuestro sector. La clave va a ser la fle-
xibilidad y como las empresas organicen sus
procesos, aqui no va a servir un modelo igual
para todas las empresas y para todos los

¢Elinversor sigue apostando por el merca-
do de oficinas?

Sin ninguna duda, es cierto que ha habido
menos absorcion y actividad que en afos
previos, pero hay mucho capital buscando
producto de oficinas en Espafla y las tran-
sacciones que se han realizado han sido a
precios muy similares a los pre-covid. No
se ha producido un gran ajuste en yields,
niveles de renta, etc., y es porque nuestro
sector estaba muy saneado, con poca dis-
ponibilidad de producto de calidad con un
numero de proyectos en desarrollo muy ra-
zonable.

¢Los precios de alquiler de oficinas en Es-
pana siguen siendo bajos respecto a otras
ciudades europeas?

Asi es, los precios son bajos y eso deberfa
ser una gran ventaja competitiva para poder
atraer empresas, no solo los precios, sino
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muchas otras ventajas que tiene Espafia co-
mo pais: clima, cultura, gastronomia, sani-
dad publica y privada, infraestructuras de
transporte, nivel de universidades, etc. Des-
de la AEO uno de nuestros propésitos es po-
der transmitir esas ventajas y atraer empre-
sas extranjeras para que se implanten en
nuestro territorio.

¢Hacia dénde apuntan las tendencias del
mercado de oficinas?

Sostenibilidad y tecnologia van a ser los as-
pectos claves en las tendencias del sector
de las oficinas. E incluso ambos estan muy
relacionados. La tecnologia contribuye a la
innovacion de la gestion de los edificios de
oficinas, a la identificacion de mejoras, a la
racionalizacion en los procesos y ello lleva
aparejado un aumento en la sostenibilidad.
En la AEO hemos podido presenciar como la
innovacion en tecnologia ya no es algo del
futuro. Es muy real tal como han demostra-
do los cinco candidatos de este afio a nues-

de oficinas, no solo el de titularidad privada,
también el de las administraciones publicas.

¢Quién esta financiando ahora proyectos
de oficinas?

Los bancos estan limitando la financiacion,
pero creo que depende también mucho del
tipo de proyecto y del riesgo implicito. La fi-
nanciacion alternativa es una via clara hoy
en dia y hay muchos tipos de financiacion
alternativa y algunos son bastante costo-
sos pero las empresas optan por ellos co-
mo Unica opcioén para financiar sus proyec-
tos. Si es cierto que los fondos institucio-
nales disponen de mucha liquidez para in-
vertir y estan recurriendo a financiacion
propia debido a que les cuesta mas tener
el dinero en la cuenta que dedicarlo a finan-
ciar proyectos. Figuras como el forward fun-
ding cada vez vamos a verlas en mayor nu-
mero. Promotoras y constructoras van a
ver en los fondos institucionales un aliado
para realizar sus proyectos.

“Sostenibilidad y tecnologia van a ser

los aspectos claves en las tendencias

del sector de oficinas”

“La rehabilitacion ofrece una gran
oportunidad y estd muy relacionada con
la mejora en la sostenibilidad”

tro Premio a la Innovacion, de cuyo jurado
formé parte. Los cinco son realidad y ya es-
tan implantados en empresas y edificios.

¢La rehabilitacion es una oportunidad en
estos momentos?

La rehabilitacion ofrece una gran oportuni-
dad y esta muy relacionada también con la
mejora en la sostenibilidad. No hay que olvi-
dar que no solo las fabricas y los medios de
transporte afectan al medio ambiente, las
oficinas también tienen su parte y hay mu-
chas mejoras que realizar en instalaciones,
fachadas, ventilacion, climatizacién, mate-
riales empleados o proceso constructivo, en-
tre otros. Habra que analizar también en de-
talle las ayudas a la rehabilitacion y el impac-
to que van a tener los Fondos Europeos que
puedan aplicarse a este propdsito. Vemos
en estos Fondos una gran oportunidad para
mejorar la calidad del portfolio inmobiliario

¢Vais a celebrar este aino el WORKinPLACE
Meeting?

Si vamos a celebrarlo, pero seria demasiado
optimista pensar en un evento presencial con
actos sociales como el que realizamos en 2019,
que es lo que nos gustaria. La calidad de los
ponentes y de los debates no se vera desde
luego afectada, pero admitdmoslo, todos tene-
Mos ganas de vernos y reunirmnos, y estos even-
tos presenciales se echan mucho de menos.

¢ Estais ya trabajando en los premios de la
AEO 2021?

Si, los premios que se entregaron en 2020 re-
cogen el trabajo y proyectos realizados por las
empresas participantes en 2019. Para los pre-
mios del aflo 2020 que se entregaran en 2021
estd todavia abierta la convocatoria que he-
mos ampliado hasta el 26 de Abril y tenemos
como novedad una nueva categorfa de premio
para la mejor implantacién de oficinas (Fit Out).
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Jordi Dominguez
CEO de Finteca

Hipotecas ‘online’:
el futuro del sector financiero

ara la mayoria de los espafioles, contratar una hipoteca no es una elec-

cién, sino mas bien una necesidad, ya que a veces es la Unica forma de

acceder a una vivienda. Hace unos afios, el proceso hipotecario solia exi-
gir mucho tiempo y papeleo, pero esto estd cambiando. Los avances tecnolégi-
cos y la digitalizacion han empezado a transformar todos los sectores. En el ca-
so del sector bancario, la gestion de las finanzas a través de internet se ha con-
vertido en una modalidad cada vez mas utilizada por los usuarios, especialmen-
te durante los meses de confinamiento. Las restricciones en los desplazamientos
y el distanciamiento social no han sido los Unicos factores que han favorecido el
crecimiento en la demanda de hipotecas online. Al poder reducir los costes de
sucursales y equipos, los bancos han comenzado a ofrecer mejores condiciones
para su oferta hipotecaria, lo que ha despertado un mayor interés por parte de
los consumidores.

¢Qué ventajas tienen las hipotecas ‘online’?

En una sociedad donde las personas buscan comodidad y rapidez, las hipotecas
online juegan un papel fundamental. Gracias a ellas, los usuarios pueden enviar
la solicitud y toda la documentacion necesaria desde su hogar. A su vez, existen
herramientas que permiten comparar todas las opciones disponibles en el mer-
cado y que mejor se ajustan a las necesidades de cada uno. La tramitacion de
los préstamos es mas agil y es posible recibir una respuesta sobre la aprobacion
0 no, en pocos dias. No obstante, el proceso de formalizacion es el mismo que
el de las hipotecas tradicionales. En este sentido, en el momento de la firma del
contrato si es necesario acudir en persona a la notarfa. Llevar a cabo este trami-
te de manera digital no solo permite un ahorro de tiempo, sino también de dine-
ro. Este tipo de hipotecas suelen ser mas baratas y los bancos suelen ofrecer
condiciones econémicas mas favorables para sus clientes. Esto se debe a que
no tienen los gastos de oficina, administracion y personal que acaban repercu-
tiendo en el cliente como intereses mas altos. A su vez, no se suelen cobrar co-
misiones; son mas bajas de lo normal. Otra importante ventaja de la banca onli-
ne es que, generalmente, no exige productos y servicios vinculados, como segu-
ros de hogar o de vida, para conseguir el interés minimo. Esto supone un ahorro
de dinero a corto y largo plazo.
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¢Como es el proceso?

El proceso suele ser similar al tradicional, pero de manera digital. Este se puede
iniciar de dos maneras: a través de la pagina web de cada banco o de la de un in-
termediario. Una vez decidido esto serd necesario proporcionar una serie de da-
tos socioeconémicos para verificar la hipoteca que necesitamos y aportar los
documentos necesarios que corroboren esto. Dependera de cada entidad cuan-
ta informacion debemos presentar para solicitar un préstamo. No debemos ol-
vidar que los bancos tienen en cuenta nuestra estabilidad laboral, cuanto dinero
se estd aportando a la compray el tipo y la ubicacion de la vivienda. Una vez ana-
lizada la documentacién y consultados los ficheros de morosidad, el cliente que-
da a la espera de una respuesta sobre la aceptacion de la solicitud. Mientras tan-
to también se pueden comenzar a negociar los términos econémicos con mas
detalle. Es en este momento que el tasador evalta la vivienda y que no haya nin-
gun problema, para que el banco la vincule a la oferta hipotecaria. Una vez apro-
bada la solicitud, llega la firma ante el notario. Este es el inico momento del pro-
ceso digital en el que el cliente debe trasladarse fisicamente al establecimiento.

La seguridad y la confianza son aspectos claves para los clientes
Pese al gran crecimiento que esta teniendo este sistema, existe aun un sec-
tor de la sociedad que prefiere los procesos tradicionales. Esto se
debe generalmente a que son grupos de edad menos nativos digita-
les o porque no consideran que sea un método seguro. En estos ca-
sos, debemos destacar que las hipotecas online son completamen-
te seguras, tanto o mas que las convencionales. Los bancos cuen-
tan actualmente con herramientas suficientes para mantener la se-
guridad de los datos y de las operaciones virtuales. Al igual que la
Debemos destacar que banca tradicional, estas entidades tam_bién reali_zan investigaqiones
sobre los datos personales para analizar los riesgos operativos y
las hipotecas ‘online’ confirmar que se cumplan las condiciones necesarias para la con-
cesion de financiacion.
son completamente
Por otro lado, las condiciones de estos préstamos se explican con
mas detalle en las paginas web, lo que hace que sea mas dificil des-
cubrir tarifas ocultas en el momento de estar en la notaria. En estos
casos, el cliente puede acceder a sus condiciones en cualquier mo-
] mento y lugar, en cambio, en las hipotecas tradicionales, suele tener
que acudir a su banco.

seguras, tanto o mas
que las convencionales

Una tendencia en pleno crecimiento

Los clientes demandan agilidad y expertos que les resuelvan sus cuestiones hi-
potecarias de manera sencilla, rapida y sin necesidad de moverse. Frente a este
contexto, son cada vez mas las entidades bancarias que apuestan por la digita-
lizacion completa en sus procesos. Gran parte de ellas ya cuentan con simula-
dores hipotecarios, procesos de firma digital y plataformas en las que se pueden
subir de forma segura toda la documentacién. También, se continta trabajando
para mejorar la revision y aprobacion de los certificados de valor catastral y ac-
tualizar la informacion en tiempo real.

De cara a los préximos afios se espera que aumente alin mas el nimero de usua-
rios interesados en hipotecas digitales y se plantea un escenario en donde las
gestiones hipotecarias se realicen 100% de manera online. Es importante, tam-
bién, siempre mantener el foco en ofrecer claridad y trasparencia en todo el pro-
ceso para asi aumentar la confianza del consumidor.

Las hipotecas digitales han llegado para quedarse y son el futuro de la industria
financiera. No solo porque presentan beneficios para los clientes, sino también
para las mismas entidades que reducen costes y obtienen un nimero mayor de
demanda. La tecnologia es la mejor aliada para transformar el sector y es impor-
tante utilizarla de manera eficiente. A medida que se genere mas uso y costum-
bre, este método se consolidara definitivamente en el sector.
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Las consultoras vuelven
a valores pre-covid en Bolsa

Colliers adelanta posiciones y se situa la tercera del ranking
por capitalizacién bursatil por detras de CBRE y JLL. El sector
prevé un aumento de la actividad en la segunda mitad de 2021

Luzmelia Torres. Fotos: iStock
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En 2021 se prevé un volumen de inversion en el entorno de los 10.500-12.000 millones de euros, lo que supondria un incremento del 25%.
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Capitalizacion consultoras inmobiliarias

Datos en millones de délares

COMPARIA 18/12/2020 VAR. (%)
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CBRE CBRE

()N 8 e

Colliers

—
Al 58 s Cushman
savills savills
Knight ®9  Knight Frank

Fran|

21.610,00: [ 546
7.567,19: I 19,1
3.656,34: 92

3.448,56: 1 87

1.931,35:1 49

1.38200 35

21.41000: [ 5436
792883 2013 8.820; 19,38
3.664,55:l 931 4150l
337321l 857 3590: 7,89
17257211 |
1.280,00: I

25370 [ 5575
912

4,38 1.660
325 1.920

3,65
4,22

Fuente: Investing.com.

inmobiliario a nivel mundial se ha dejado sen-

tir en la reduccion de operaciones y transac-
ciones de las consultoras inmobiliarias afectando
a su cuenta de resultados. El coronavirus ha supues-
to un desastre para los mercados. La palabra clave
gue mas hemos escuchado este Ultimo afio en el
mercado ha sido volatilidad, desde el comienzo del
Covid se han producido considerables descensos
en el mercado en todos los valores, también en las
consultoras inmobiliarias. En 2021 estamos viendo
COMO POCO a POCo Se empiezan a recuperar los va-
lores hasta niveles pre-covid tal y como afirma Adol-
fo Ramirez Escudero, presidente de CBRE. “La coti-
zacion del Grupo CBRE en la bolsa de Nueva York
tiene un buen comportamiento de la accion en el ul-
timo afio. Después de una bajada del valor de la ac-
cion al inicio de la pandemia, el valor se ha ido recu-
perando hasta alcanzar a fecha de 24 de febrero va-
lores superiores a los niveles pre-covid con un au-
mento del 28%".

I a crisis pandémica y su efecto en el mercado

Asi queda reflejado en el grafico, donde CBRE ocu-
pa el primer puesto por capitalizacion bursatil con
un capital de 25.370 millones de ddlares. Le sigue
JLL, con 8.820 millones de ddélares y Colliers con
4.150 millones de ddlares. Estas son las tres prime-
ras consultoras inmobiliarias a nivel mundial por ca-
pitalizacion bursatil que destacan por su dinamis-
mo frente a las otras consultoras del ranking don-
de Cushman & Wakefiel se ha visto arrastrada por
la deuda y ha bajado un puesto frente al afio ante-
rior alcanzando los 3.590 millones de ddlares. Le si-
gue Savills con 1.660 millones de délares y Knight
Frank con 1.920 millones de délares, segun datos
de Investing.com a cierre de febrero.

“La evolucion de la cotizacion de la accion de Co-
lliers (CIGI) en 2020 ha sido espectacular, en linea
con la sorprendente y positiva evolucion de los in-
gresos y el margen de la compafifa. Hace un afio,
Colliers era la cuarta firma de consultoria global por
capitalizacion bursatil, cotizando a 88,64 ddlares la

elEconomista

accion. Actualmente somos la tercera firma de con-
sultorfa por capitalizacion bursatil, y la cotizacion
se ha disparado hasta los 106,52 ddlares, con un in-
cremento del 20% en 12 meses, casi un 300% des-
de minimos histdricos de finales de marzo de 2020.
Pocas sociedades se han comportado de forma tan
positiva en la bolsa de Nueva York", apunta Mikel
Echavarren, CEO de Colliers Espafia.

La bolsa ha castigado mucho a las compaifiias, pero,
Humphrey White, socio y director general de Knight
Frank asegura que los movimientos en bolsa no les
preocupa tanto en su dia a dia. “Tenemos la fortuna
de ser un private partnership con 125 afios en el mun-
doy ya 30 afios de estancia en Espafa. Es Importan-
te sefialar, que tenemos una politica de cero deuda -
ni financiera ni a través de terceros- lo cual nos deja

En 2020 la inversion en
inmobiliaro cay6 un 25% hasta
alcanzar los 9.500 millones

en una situacion muy solvente para capear la actual
crisis. El afio pasado hemos visto como algunos sec-
tores tuvieron un altisimo nivel de actividad, segura-
mente favorecidos por los cambios de tendencia que
venian acelerados por la pandemia, como los seg-
mentos de distribucion, logistica y PRS que no sufrie-
ron retroceso y es mas, en estos segmentos hemos
reportado un afio record dentro de la compafiia en
cuanto a los volumenes de transaccion”.

En cuanto a los resultados de las compafiias, todas
aseguran tener una vision positiva para 2021 a pe-
sar de los descensos que han podido sufrir en 2020
en sus cuentas de resultados. Entre las consulto-
ras que ya han hecho publicos sus resultados es-
tan, JLL que ha obtenido un resultado neto de 402
millones de ddlares, un 25% menos que en 2019, y
ha registrado una cafda en la cifra de negocio has-

¢{Qué ha
pasado en el
inmobiliario
en 20207?

El primer trimestre de
2020 fue muy bueno pe-
ro el impacto de la pan-
demia hizo mella en los
trimestres centrales,
aunque entre julio y sep-
tiembre la inversion re-
punto ligeramente hasta
superar los 1.500 millo-
nes de euros. En los Ulti-
mos meses del 2020, la
actividad fue poco a po-
co en aumento, hasta
cerrar el ejercicio con un
volumen de inversion de
9.500 millones. Pero a
pesar de que esta cifra
supone un descenso del
24% respecto al afio an-
terior, se trata de un vo-
lumen positivo dadas las
circunstancias. Por sec-
tores, destacamos la
preferencia de los inver-
sores por segmentos
que en terminologia an-
glosajona es ‘Beds,
Sheds and Meds'. En
concreto, 2020 fue un
afo récord para el seg-
mento ‘Multifamily’, con-
centrando casi un tercio
del total invertido y des-
bancando por primera
vez a las oficinas, que
registraron un descenso
en la inversion del 53%,
hasta los 2.000 millo-
nes. Otro gran protago-
nista ha sido el ‘retail’,
alcanzando la inversion
mas alta de los ultimos
tres afos, por valor de
2.300 millones. Por su
parte, el logistico, con-
solidado por su atractivo
para los inversores, re-
gistrd una inversién de
1.428 millones, una cifra
marcada por la escasez
de oferta. El sector hote-
lero ha sido el mas afec-
tado por el Covid, pero
veremos una recupera-
cion este afo a diferen-
tes velocidades.
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Los segmentos de distribucién, logistica y PRS no han sufrido ningtn retroceso en 2020, incluso se ha incrementado la actividad.

ta el 8%, con 16.590 millones de ddlares. La factu-
racion anual global de Colliers disminuyé un 9% res-
pecto a 2019, alcanzando los 2.787 millones de do-
lares e incrementd el ebitda un 1% hasta los 361,4
milones. Pero, esta crisis no solo ha hecho reducir
los ingresos, sino también hacer ajustes y reducir
personal. Sin embargo, Savills asegura que su ma-
yor logro es haber logrado no sélo mantener el equi-
po, sino incluso haberlo aumentado en tiempos tan
dificiles, cuando el sector ha tenido que ir por otros
caminos. “En esta época sin precedentes esto nos
ha permitido reforzar la calidad del servicio a nues-
tros clientes estando cada dia a su lado y velando
por sus preocupaciones profesionales y persona-
les. Como compaiiia, ha sido un ejercicio extraordi-
nario de consolidacion y evolucién como equipo.
Hemos alcanzado casi la misma facturacién que en
2019 en Espafia y estamos orgullosos de ello por-
gue nos reafirma nuestro convencimiento de que el
inmobiliario es fuerte y es parte de la solucién”, ex-
plica Jaime Pascual, CEO de Savills Aguirre Newman.

La consultora Cushman & Wakefield también ha he-
cho publicos los resultados del ejercicio 2020 con

unos ingresos de 7.800 millones de délares, un 10%
menos que el aflo anterior y unas pérdidas de 220
millones por el impacto del Covid. Ademas, la com-
pafiia arrastra una deuda de 2.580 millones de d¢-
lares. “A pesar del entorno poco favorable en el que
nos hemos vistos envueltos este afio, desde Cush-
man & Wakefield Espafia hemos asesorado impor-
tantes operaciones como la construccion de la ma-
yor plataforma logistica de Grupo DIA en Toledo con
127.000 metros; el acuerdo estratégico entre Toys
“R" Us Iberia y Sports Direct, para un unico espacio
experiencial o la transformacion del centro comer-
cial Parque Corredor. Espafa sigue en el foco de los
inversores y existe una gran liquidez en el mercado,
lo cual, junto al actual entorno de tipos de interés,
hacen que esperemos un 2021 con cierta recupe-
racion de los niveles de inversion sobre todo a par-
tir del segundo semestre en funcion de como avan-
ce el ritmo de vacunacion y la evolucion de la pan-
demia” apunta Jesus Silva, director general de Cush-
man & Wakefield en Espafia.

Aungue la tendencia general ha estado marcada por
los descensos, CBRE ha conseguido mantenerse.
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‘Hemos conseguido un buen rendimiento, por enci-
ma de la media, con una facturacion bruta de gru-
po que asciende a 250 millones de euros en 2020,
con un negocio muy diversificado, y un market sha-
re de mas del 45% en Capital Markets y del 39% en
asesoramiento en alquiler. Otra de las areas que ha
mostrado robustez durante la pandemia es el Pro-
perty Management. Tenemos la responsabilidad de
gestionar mas de 11 millones de metros cuadrados
de activos logisticos, oficinas y centros comercia-
les en Espafia y Portugal’, asegura Adolfo Ramirez.

Retos del sector para el 2021

En 2021, la actividad en el sector inmobiliario es-
pafol crecera motivada por el retorno progresivo
a la normalidad y el impulso que dard a la econo-
mia el avance de la vacunacion entre la poblacion.
Adolfo Ramirez asegura que, el volumen de capi-
tal buscando oportunidades de inversién seguira
siendo notable dando lugar a una mayor actividad
en el sector, previsiblemente en la segunda mitad
del afio. “Seguin nuestras previsiones, el volumen
de inversion estaria en el entorno de los 10.500-
12.000 millones de euros, lo que supondria un in-
cremento de hasta el 25% respecto al 2020y la
aproximacion a los niveles de 2019". En esta mis-
ma linea, Mikel Echavarren apunta que “los inver-
sores siguen muy interesados en invertir en Espa-
fia. A este respecto, esperamos un incremento del
50% en inversiones en el segundo semestre de
2021y, probablemente, noticias esperanzadoras
en el segundo trimestre de este afio. Los retos pa-
ra 2021 suponen volver a la senda de crecimiento
gue ha constituido uno de los factores diferencia-
les de Colliers a nivel global, incrementando la fac-
turacion en Capital Markets y Corporate Finance en
mas de un 50% en los proximos afios y situando-
nos entre los tres principales asesores del merca-
do en cada uno de los grandes paises europeos.
En Espafia nuestro objetivo es multiplicar por tres
nuestra actividad de Capital Market en tres afios,
afadiendo el crecimiento en otras dreas de aseso-
ramiento donde somos pioneros, como el BTR, las
energias renovables y los Data Centers”.

Knight Frank apunta oportunidades hacia merca-
dos en los segmentos de: logistico, PRS y hotels &
hospitality. “Trataremos de seguir ganando mayor
cuota de mercado en estos segmentos donde es-
tamos con algunas contrataciones pendientes. En
cuanto a los retos del sector, apelariamos a una Ad-
ministracion coherente y responsable, tanto en la
politica impositiva a los fondos de inversion y pe-
quefos inversores para equipararnos a otros pai-
ses dentro de Europa, como una mayor eficacia 'y
rapidez a la hora de aprobar planes especiales y
cambios de uso. La Administracion ha de entender
que el inmobiliario en Espafia es clave para incre-
mentar el nivel de empleo en todos los estratos so-
ciales y para potenciar la riqueza y el bienestar que
la sociedad demanda” afirma Humphrey White.

Las residencias de la tercera edad son atractivas para el inversor. EE

Por otro lado, para Savills Aguirre Newman, el ma-
yor reto del sector esta en innovar. “Uno de los prin-
cipales desafios para todo el sector inmobiliario es
innovar de verdad. Debemos ser capaces de avan-
zar aplicando tecnologia y rematar la digitalizacion
del sector tras un afio en el que hemos conseguido
ya mucho. El otro desafio serd adaptar nuestro par-
qgue inmobiliario a los criterios de sostenibilidad y
gran parte de la recuperacion vendra de la inversion
y actividad en este ambito. El inmobiliario se ha man-
tenido como valor refugio y la cantidad de capital
latente en busca de oportunidades es enorme. Es-
pafa sigue siendo uno de los paises mas atractivos
de Europa para invertir en Real Estate por el recorri-
do en todos los segmentos frente a otros mercados
que ya estdn en otra fase”. Por Ultimo, Jesus Silva,
augura que “para el 2021 alcanzaremos un volumen
de inversion de unos 9.200 millones de euros don-
de el sector logistico y de living (PRS, residencias de
estudiantes, senior living) sequiran atrayendo el in-
terés de los inversores, y se ird recuperando parte
de la actividad inversora en otros sectores tales co-
mo el de oficinas “.

Consultoria
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Activos

Los procuradores ponen a la venta 22 activos de Reyal Urbis

La liquidacion de los activos de la promotora Reyal-
Urbis ya se ha puesto en marcha a través de la su-
basta extrajudicial que el Colegio de Procuradores de
Madrid inicié el pasado 9 de noviembre por la plata-
forma de subastas del Consejo General de Procura-
dores www.subastasprocuradores.com y que actual-
mente sigue su curso con normalidad. Desde enton-
ces se han puesto en el mercado 22 activos, cuyo
precio de valoracién en el mercado alcanza los 31,12

millones. De este total de subastas, seis ya han fina-
lizado, adjudicandose por 19,47 millones, frente a un
precio de valoracién de los mismos de 16,25 millo-
nes. En las subastas finalizadas destaca la adjudica-
cion de un atico en la calle Hermosilla de Madrid, un
conjunto de fincas en el sector ARPO de Pozuelo de
Alarcén (Madrid) y un conjunto de suelo en Soto de
Lezkairu (Navarra). En las 16 subastas que siguen ac-
tivas, en su mayorfa hay oferta de suelo.

Pymes y autdnomos

habitissimo y Agremia impulsan la digitalizacion de los instaladores

Con el objetivo de emprender iniciativas de impul-
so a la digitacion en pymes y auténomos, habitissi-
mo y Agremia han firmado un acuerdo que sienta
las bases de la transformacion digital del sector ins-
talador. Mediante este convenio se establecen unas
lineas de colaboracion entre ambas entidades diri-
gidas a ofrecer servicios punteros en el ambito de
la digitalizacion a las mas de 2.000 empresas y au-
ténomos asociadas a Agremia. Entre las principa-

les prestaciones a las que se han comprometido
destacan la puesta en marcha de dos proyectos: el
Programa Emprendedor, cuyo objetivo es ayudar a
las empresas y autbnomos de reciente creacion a
crear su reputacion online y conectar con sus pri-
meros clientes digitales, y, por otro lado, el Progra-
ma de Acceso al Cliente Digital, que tiene como fin
formar a las pymes en la creacién de su identidad
digital y en el mantenimiento de su reputacion.

Enclaves estratégicos

.r:

Almagro Capital crece en Madrid al adquirir siete
activos prime por un valor de 3,5 millones de euros.
Las nuevas adquisiciones se encuentran ubicadas
en enclaves estratégicos de la ciudad como la ca-
lle Goyay en la calle Cafios del Peral. Con dicha
operacion, la compafiia especializada en la inver-
sion en vivienda inversa enfocada a los mayores
incrementa el valor de inversion de su cartera en
un 8% con respecto al cierre de 2020. El tltimo afio,

Almagro Capital compra siete activos en Madrid por 3,5 millones de euros

la compafiia ha aumentado el volumen de su car-
teraen un 41% y prevé seguir creciendo a buen rit-
mo a lo largo de 2021 -en la actualidad cuenta con
77 activos por un valor de 36 millones de euros-.
‘Empezamos 2021 con unos niveles de inversion
récord adecuandonos a la alta demanda que esta
experimentando nuestro producto, la vivienda in-
versa”, apuntan Luis de Ulibarri y Francisco Lépez,
fundadores de Almagro Capital.

Barrio de Ciudad Jardin

Metrovacesa obtiene licencia de obra para 67 casas en el centro de Madrid

Metrovacesa obtiene la licencia de obra para cons-
truir un nuevo proyecto inmobiliario en el céntrico
barrio de Ciudad Jardin de Madrid: Nieremberg 14.
Para su desarrollo, que contara con 67 viviendas de
entre 1y 4 dormitorios, la promotora destinara un
total de 20 millones. Los trabajos de construccion
del complejo ya estan en marchay se prevé que fi-
nalicen a finales de 2022. La promocién estara com-
puesta por viviendas dotadas con materiales de pri-

mera calidad y con gran luminosidad, ya que la ma-
yoria de ellas dispondran de terrazas. Ademas, las
viviendas contaran con una zona de ocio totalmen-
te equipada, con gimnasio, zona para bicicletas y
piscina. Dicha promocién también estara equipada
con una sala gourmet y una zona de soldrium en la
azotea, ademas de tres sétanos destinados a gara-
jesy trasteros. El edificio dispondra de una zona co-
mercial en la planta baja del mismo.
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L.a contratacion en logistica
crece un 71% en Madnd

Segun JLL, se han contratado 940.000  Contratacion en el sector logistico 2020
metros cuadrados en la capital,

mientras que en Barcelona se han
registrado 390.000 metros, con un
caida del 34% por la falta de producto

elEconomista.

En metros cuadrados

Madrid Barcelona

td mas de un 20% en los principales merca-

dos de Espafia en 2020, hasta situarse por __1.000.000 i)
encima de los 1.325 millones de metros cuadrados
entre Madrid y Barcelona, seguin la consultora JLL. 940.000
Un registro impulsado principalmente por la activi-
dad en la capital que registré un incremento del
71% frente al aflo anterior, con méas de 940.000 me-
tros, Por su parte, la Ciudad Condal experimenté
una caida del 34% en la contratacion de espacios
logisticos con un registro de en torno a los 390.000
metros. Una tendencia que se comprende por la
falta de producto con una tasa de disponibilidad
del 2,64% en la capital catalana y de un 9,60% en
Madrid. En términos de oferta futura, destaca Bar-
celona con 277.833 metros en construccion, 76%
de los cuales ya cuentan con un usuario final y los
24% tienen un caracter especulativo. Por contra,
Madrid cuenta con 183.186 metros en construc-
cion, 32% con usuario final y 68% con cardcter es-
peculativo. En cuanto a las rentas, la capital, con
una renta prime de 5,5 euros por metro al mes se
sitla como el decimotercer mercado europeo por
crecimiento de rentas. La Ciudad Condal, con una
renta prime en de 6,8 euros por metro al mes, se si-
tla como el decimosexto mercado europeo por cre-
cimiento de rentas.

I a contratacion de espacios logisticos aumen-

El volumen de inversion en trimestres anteriores se
vio afectado por la pandemia, pero recuperé fuer-
zas los Ultimos meses del afio, superando en mas
de un 80% el del afio anterior. A pesar de ello, en
2020 se transaccionaron 1.300 millones de euros
un 20% menos que en 2019. Asi, la actividad inver-
sora condujo a una compresion de hasta un 4,5%
en las rentabilidades prime en Madrid y Barcelona.
El sector logistico ha dado muestras de su resilien-
cia durante 2020. Esto se ha debido, principalmen-
te al incremento del consumo digital a lo largo del
afo. La penetracion de las ventas online casi se ha
duplicado en 2020, llegando hasta un 9,9% del total -

de las ventas, en una tendencia que no se prevé que

se revierta, sino todo lo contrario. Fuente: JLL. elEconomista
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Estamos preparados para

vivir en cludades inteligentes

Se esta avanzando muy rapido hacia una ciudad conectada 'y
con una movilidad mas agil. El reto esta en la transformacién
de edificios antiguos que requieren tiempo para modernizarse

Luzmelia Torres.

ace tan solo unos afnos al hablar de smart

H cities o ciudades inteligentes nos imagina-
bamos las ciudades del futuro, pero hoy ya
estamos viendo como las ciudades se han trans-
formado en un lugar mejor para vivir en el que las
personas y las cosas se interrelacionan mediante
apps y sistemas de gestién que hacen nuestra vi-
da mucho mas comoda, eficiente y sostenible. “Las
ciudades son un organismo vivo que tiene que adap-
tarse a las necesidades de la poblacion. En este sen-
tido, el propio concepto de ciudad inteligente bus-
ca responder a esas mismas necesidades. No se
trata Unicamente de tecnologia, sino también de
modelos urbanisticos y de transporte que nos per-

mitan construir una comunidad mas eficiente, sos-
tenible e inteligente”, explica Rosa Pefia, directora
general de operaciones en Via Célere.

En las grandes ciudades como Madrid y Barcelona
vemos surgir cada dia nuevos sistemas de movili-
dad: VTC, vehiculos compartidos eléctricos o de gas,
motos, bicis, patinetes. Las ciudades necesitan adap-
tar sus infraestructuras y sus normativas a esta
nueva realidad casi imposible de prever, de modo
gue se regula después de que estas soluciones es-
tén en la calle funcionando, con los inconvenientes
gue esto ocasiona. Y dentro de este marco los edi-
ficios no pueden quedarse atras y tienen que cons-

Madrid Nuevo
Norte, ejemplo
de una ciudad
inteligente. eE
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truirse inteligentes y acompafiar a las ciudades en
esta transformacion. El ciudadano necesita un lu-
gar donde refugiarse y un entorno para compartir.
Los nuevos hogares deben pensarse para atender
los mismos objetivos: eficiencia, sostenibilidad, in-
novacion, seguridad e inclusion.

Hablamos mucho de tecnologia, pero ¢estamos pre-
parados en Espafia para vivir en ciudades inteligen-
tes? “Si, estamos preparados, de hecho, este con-
cepto es un modelo al que aspirar para solucionar
muchos de los problemas actuales de nuestras ciu-
dades. Se estd avanzando muy répido hacia una ciu-
dad conectada y con una movilidad méas agil y sos-
tenible. Sin embargo, en este proceso de cambio,
uno de los factores clave serd la transformacion de
los propios edificios, que al mismo tiempo conlle-
vara mas tiempo adaptar y modernizar. No cabe du-
da de que las nuevas construcciones ya incluyen
soluciones que permiten no solo una mayor conec-
tividad, sino también una mayor calificacién ener-
gética” afirma Rosa Pefia, quien segura que un ejem-
plo de esto son las propias construcciones de Via
Célere que, a partir de un disefio éptimo que redu-
ce la demanda, utilizan energias renovables y siste-
mas de climatizacion, agua caliente, iluminacion,
etc., para lograr la mayor eficiencia en lo que a con-

. Sélo hay una ciudad 100%
inteligente en el mundo:
Songdo en Corea del Sur

sumo de agua y energias se refiere, ademas de re-
ducir la huella de carbono. Sin embargo, el parque
de vivienda espafiol es muy antiguo, por lo que se-
ra necesario un amplio esfuerzo de rehabilitacion
hasta adaptar las instalaciones ya existentes a los
estandares de una Smart City.

Hoy en el mundo solo hay una ciudad 100% inteli-
gente. Se trata de Songdo en Corea del Sur, una
ciudad de solo 120.000 habitantes. Si bien la in-
version para el aho 2022 en esta ciudad sera de
40.000 millones de délares para transformar la ciu-
dad, se estima que hoy los habitantes gastan un
40% menos que en ciudades normales. Si toma-
mos en cuenta las grandes ciudades, Singapur,
Helsinki (Finlandia) y Zurich (Suiza) ocupan los tres
primeros puestos del ranking del IMD Smart City
Index 2020, que mide la percepcion de los habitan-
tes sobre el alcance y el esfuerzo que sus ciuda-
des realizan para convertirse en smart cities. Este
afo dicho indice ha estado marcado por la presen-
cia del Covid-19, por lo que los resultados reflejan
en gran parte la gestion de la pandemia. En este
ranking hay ciudades espafiolas como Madrid, Bil-
bao, Barcelona y Zaragoza que en 2020 escalan
posiciones respecto al afio anterior. Las ciudades necesitan adaptar sus infraestructuras y su normativa.
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Los beneficios de vivir en una ciudad inteligente se-
rfan multiples. En primer lugar, con modelos inteli-
gentes de trafico y una mayor oferta de transportes
compartidos, los desplazamientos serian mas rapi-
dos y menos contaminantes.

Por otro lado, el contar con toda la informacién de
cualquier servicio en el movil también aumenta la
comodidad y el aprovechamiento del tiempo. Por
otra parte, uno de los factores mas relevantes sera
el de la sostenibilidad energética. Una ciudad inte-
ligente con una planificacién urbanistica eficiente

. Uno de los beneficios que aporta
una ciudad inteligente es

la sostenibilidad energética

permitird aprovechar mejor el suelo disponible, cons-
truyendo ciudades mas verticales, con una mayor
concentracion de la poblacion y, por tanto, una ma-
yor eficiencia energética, de agua y de servicios ge-
nerales. Esto, combinado con un mayor uso de las
energias renovables nos conducira hacia ciudades
mas limpias, saludables y ecolégicas. “El mero he-
cho de asegurar que una ciudad es “inteligente” sig-
nifica que aprovecha al méximo los recursos a su
disposicién para lograr la maxima satisfaccion de
las necesidades de sus ciudadanos. Es necesario
incurrir en una planificacion urbanistica y de movi-

asa en contruir ciudades mas verticales. iStock

lidad mas eficiente, apoyada en las nuevas tecno-
logias y en la conectividad con el ciudadano”, con-
cluye Rosa Pefia.

Como ejemplo de ciudad inteligente podemos citar
el proyecto Madrid Nuevo Norte, la mayor interven-
cion de regeneracion urbana de Europa. “Madrid
Nuevo Norte ofrece los requisitos que permiten crear
una verdadera ciudad inteligente: poder abordar su
disefio desde la fase de planeamiento y hacerlo so-
bre la base de un modelo urbano compacto y den-
s0, que acompafie y refuerce el resto de medidas
que se vayan a implantar, priorizando la movilidad
inteligente, la eficiencia en el consumo de recursos
y la economia de escala. Se trata de crear un mo-
delo de ciudad inteligente desde cero y eso nos es-
ta permitiendo dimensionarla para que cuente con
la mas moderna red de telecomunicacionesy de in-
fraestructuras urbanas inteligentes, no sélo tenien-
do en cuenta la tecnologia actual, sino con la sufi-
ciente flexibilidad para que su disefio esté abierto a
los avances futuros” explica Javier Dorao, coordina-
dor de Innovacion y Sostenibilidad de Distrito Cas-
tellana Norte, quien asegura que “en Madrid Nuevo
Norte estamos trabajando la implantacion de la ciu-
dad inteligente a diferentes niveles: a escala de dis-
trito, con infraestructuras y servicios urbanos inte-
ligentes; de barrio, para conseguir que el espacio
publico se adapte al usuario; sin olvidar la propia
edificacion, tanto de viviendas y oficinas como de
edificios publicos, incidiendo en la eficiencia de las
instalaciones y su interconexion con la ciudad.”

Los Ecobarrios
o barrios
sostenibles en
las ciudades

Los Ecobarrios, pueden
ser una herramienta de
urbanizacién que mejo-
re la calidad de vida de
sus habitantes y un ele-
mento que participe en
la transformacion de las
ciudades. Todos los mo-
delos de Ecobarrio coin-
ciden en cuatro ejes
principales. 1.-Estructu-
ra Urbana: donde el es-
pacio pasa a ser un area
mas sostenible que no
afecte ni a las personas
ni al entorno. El Ecoba-
rrio pretende lograr una
regeneracion ecoldgica
rehabilitando lo cons-
truido. 2.-Transporte: se
pretende reducir las dis-
tancias y acercar los
elementos a los ciuda-
danos, con una buena
red de transportes. 3.-
Eficiencia y Sostenibili-
dad ambiental: donde es
primordial preservar los
ciclos naturales de la
energia y los materiales.
En los Ecobarrios se
gestiona eficientemente
el consumo de aguay
se tiende al reciclado.
También se utilizan
energias renovables, asi
como materiales de ba-
jo impacto. 4.-Aspectos
Sociales: es una trans-
formacion urbana que
bebe de una transfor-
macion social y de la
creacion de una con-
ciencia de barrio, al asu-
mir sus habitantes los
valores del ecobarrio
como propios. “Los Eco-
barrios, pueden ser una
clara herramienta para
la innovacién y el apren-
dizaje en la mejora del
tejido urbano de las ciu-
dades”, afirma Ana Elisa
Rodriguez, directora de
la Fundacion Gémez-
Pintado de Via Agora.
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Las entidades financieras en Espaia comercializan el 66% de las nuevas hipotecas a tipo fijo.

Casi la mitad de las hipotecas que
se firmaron en 2020 son a tipo fijo

Este tipo de hipotecas estan siendo las mas demandadas en el mercado (49%) frente a las hipotecas
variables (51%). La contratacion se debe en parte a la incertidumbre a posibles subidas del Euribor en
el largo plazo, y a la necesidad de estabilidad por parte de los compradores con unas cuotas fijas

Luzmelia Torres. Fotos: iStock

para cuatro de cada cinco compradores de vi-

vienda. En concreto, un 79% de los particula-
res espafoles que ha comprado vivienda en los Ulti-
mos 12 meses lo ha hecho mediante una hipoteca,
segun el portal inmobiliario Fotocasa. La firma de
nuevas hipotecas a tipo fijo para la compra de una
vivienda supuso el 49,2% del total en el afio 2020 se-
gun el INE, un crecimiento que repite el de los Ultimos

I a hipoteca es una herramienta imprescindible

afos y pone de manifiesto el cambio de tendencia
en Espafa hacia las hipotecas de tipo fijo en detri-
mento de las de tipo variable. Un nuevo paradigma
sobre el que la crisis del Covid-19 va a actuar como
catalizador: las grandes entidades del pais ya comer-
cializan el 66% de las nuevas hipotecas a tipo fijo.

Las hipotecas a tipo fijo son una de las tendencias
gue marcard el mercado hipotecario durante este
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afo 2021, segln un informe elaborado por la plata-
forma iAhorro. El Banco Central Europeo (BCE) ya
ha adelantado que no movera ficha con los tipos
hasta por lo menos 2022 y seguird con sus politi-
cas de estimulos, por lo que 2021 sera un buen afio
para pedir una hipoteca. “La realidad es que los usua-
rios apuestan mas por este tipo de préstamos pa-
ra asegurarse unas cuotas fijas, y actualmente mas
bajas, el mayor tiempo posible. La incertidumbre y
el hecho de que el euribor en algin momento ten-
dra que subir ha provocado que aumente la popu-
laridad de las fijas”, seguin Marcel Beyer, CEO de
iAhorro.

LLa decisiéon mas importante respecto a la hipote-
ca es la que tiene que ver con el tipo de interés: fi-
jo o variable. El euribor va camino de cinco afios
en intereses negativos -la Ultima vez que se situd
por encima del 0 % fue en enero de 2016- y eso tie-
ne sus consecuencias. Las entidades financieras
han respondido con atractivas propuestas de tipo
fijo que apelan a la seguridad de esta hipoteca y
la estrategia esta funcionando. Segun el ultimo es-
tudio de Fotocasa sobre el perfil hipotecado espa-
fiol, en 2017, un 41% de los hipotecados optaban
por el tipo fijo; en 2020 -con datos previos a la pan-
demia-, ese porcentaje es del 53% y la mayoria de

. El Euribor lleva cinco afios en
intereses negativos, la ultima vez
por encima del cero fue en 2016

ellos -el 60%- lo hacen por la estabilidad y seguri-
dad de pagar siempre la misma cuota. En este pe-
riodo de tiempo (2017-2020), la opcién de tipo va-
riable perdié 15 puntos porcentuales: del 51% al
36%. Un 31% los que la prefieren lo hacen augu-
rando un euribor estable o a la baja.

Vamos a definir que es una hipoteca fija y una hipo-
teca variable. Una hipoteca fija permite que la cuo-
ta a pagar siempre sea la misma. Esto se debe a
que se aplica el mismo tipo de interés durante toda
la vida del préstamo. Por ello, se evitan cambios de
cuota segun las subidas o bajadas del euribor.

Una hipoteca variable, por su parte, provoca que
el importe de las cuotas mensuales varie segun el
indice de referencia, habitualmente el euribor. Asi,
el tipo de interés que se aplica a la hipoteca esta
compuesto por el valor del euribor més un diferen-
cial fijo.

‘Durante los Ultimos meses se ha observado una
clara tendencia hacia el tipo fijo en el nimero de hi-
potecas firmadas mensualmente en iAhorro. Aten-
diendo a la evolucion del euribor, podemos obser-
var que, al mismo tiempo que el indice de referen-

T
—

——

En 2012, solo se vendian el 2% de los créditos inmobiliarios a tipo fijo.

cia para las hipotecas variables iba marcando un
minimo historico tras otro, el volumen de firmas a
tipo fijo en iAhorro ha ido creciendo. Asi, hasta ce-
rrar el afio con el dato de 79% de hipotecas fijas fir-
madas en diciembre, un 15% de variables y el 6%
restante de mixtas”, explica Marcel Beyer.

En Espafa se ha producido un cambio en la con-
tratacion de hipotecas. Si en el afio 2012, solo se
vendian el 2% de los créditos inmobiliarios a tipo
fijo. En 2015, el porcentaje se elevd hasta el 8,5%.
Y fue en 2016, afio en el que el euribor entro en te-
rreno negativo, cuando se noté el mayor incremen-
to, un 29,8%. Desde entonces, ese porcentaje no
ha dejado de crecer. "Dados los bajos intereses
que ofrecen las entidades bancarias y la tenden-

Tendencia
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El setor inmobiliario muestra senales de estabilizacion y moderacion tras el descenso de la actividad en 2020.

cia a la baja que lleva registrando el Euribor desde
junio del 2020, actualmente existen condiciones
atractivas tanto para las hipotecas fijas como pa-
ra las variables. No obstante, si que es cierto que
en estos Ultimos meses las hipotecas a tipo fijo
han ganado popularidad. Algo que, entre otras co-
sas, puede deberse a que esta modalidad de prés-
tamo genera una mayor estabilidad en el largo pla-
7o, un factor muy deseable por los prestamistas
en épocas de incertidumbre econémica’, afirma
Mariola Soriano, Research Analyst en Instituto de
Valoraciones-

. El 79% de los particulares
espanoles que han comprado
casa en 2020 fue con hipoteca

Ademas Mariola Soriano asegura que “este tipo de
hipotecas apuntan a ser las mas comunes en los
proximos meses, debido en parte a la incertidum-
bre a posibles subidas del Euribor en el largo plazo,
y la necesidad de estabilidad por parte de los com-
pradores, ademas de los continuos ajustes en es-
tos tipos de interés por parte de las entidades finan-
cieras para favorecer la contratacion de este tipo de
productos, que a dia de hoy les generan un mayor
margen de ganancia, tanto de forma directa como
indirecta con la contratacion de productos comple-
mentarios a éste.

El sector inmobiliario va mostrando sefiales de es-
tabilizacién y moderacion tras los meses de des-
censo en la actividad vividos en 2020, como conse-
cuencia del periodo de confinamiento estricto. Un
ejemplo de ello es la recuperacion del nimero de hi-
potecas, que refleja una continua mejora. Este fac-
tor, unido a los bajos tipos de interés que estén ofre-
ciendo actualmente las entidades financieras y las
expectativas de ajustes del precio de la vivienda, po-
dria generar que el numero de hipotecas concedi-
das se vaya recuperando en el corto y medio plazo.

A este respecto, el Instituto de Valoraciones apun-
ta que la evolucién de esta variable dependerd, en
gran medida, de la magnitud del impacto de la si-
tuacion actual sobre el mercado laboral y de la ca-
pacidad financiera de las familias. La tasa de aho-
rro de las familias se ha situado, en los ultimos me-
ses, en niveles maximos desde el inicio de la serie
en el aflo 2000. De hecho, segun los datos publica-
dos por el Banco de Espafia, los depdsitos de las fa-
milias residentes en Espafia alcanzaron un total de
899.657 millones de euros en diciembre de 2020,
un 7,8% por encima del nivel del mismo periodo del
afo anterior y una cifra también superior a la me-
dia de la serie histérica. Asi, todo parece indicar que
mientras que la tendencia del Euribor siga a la ba-
ja, y el panorama econdémico siga marcado por la
incertidumbre, las entidades bancarias seguirdn
apostando por ofrecer hipotecas a tipo fijo y los pres-
tamistas seguirén beneficiandose de la estabilidad
que ofrece esta modalidad.

¢Quién se
hipoteca en
Espana para
comprar piso?

Segun el dltimo inforne
de portal inmobiliario
Fotocasa sobre el perfil
del hipotecado espaiiol,
“en 2020 se ha incre-
mentado el peso que
tiene el segmento de
edad de 45 a 54 afios,
aunque es un dato vin-
culado al mayor prota-
gonismo de este tramo
en la compra de vivien-
da. Se aprecia otro cam-
bio ligado al nivel so-
cioeconémico: Hay mas
personas de niveles so-
cioeconémicos interme-
dios comprando me-
diante hipoteca, mien-
tras que los niveles mas
elevados han perdido
protagonismo. Con res-
pecto a su situacion de
convivencia, un 41% vi-
Ve con su pareja y sus
hijos y un 32% Gnica-
mente con su pareja.
Ademas, se ha produci-
do un incremento signi-
ficativo de quienes vi-
ven con sus padres, que
representan un 8%. En
relacién con su estado
civil, estos compradores
que se hipotecan son
principalmente perso-
nas casadas o que con-
viven en pareja (68%).
Pero también ganan
protagonismo los sepa-
rados o divorciados
(7%) y las personas sol-
teras (24%). “La finan-
ciacion hipotecaria si-
gue siendo la via de ac-
ceso a la vivienda, casi
ocho de cada diez com-
pradores, pero se apre-
cia un ligero descenso
de aquellos espaiioles
que ademas necesitan
ayuda familiar para ha-
cer frente a la compra”,
explica Anais Lopez, di-
rectorade Comunicacion
de Fotocasa.
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Alvaro Nieto
Asociado del Departamento de Inmobiliario
de Herbert Smith Freehills

Covid-19 y los arrendamientos
en centros comerciales

iversos son los sectores que vienen sufriendo los efectos de la pandemia causa-

da por el Covid-19, siendo el sector retail uno de los mas afectados econémicamen-

te. El cierre de la mayoria de los establecimientos de los centros comerciales, im-
puesto por el Gobierno en marzo de 2020 durante el confinamiento, exceptuando aque-
llos decretados como esenciales, supuso un impacto negativo en el ingreso neto de los
arrendatarios, provocando en muchos casos la imposibilidad de hacer frente al pago de la
renta.

Asimismo, y para asegurar y garantizar el suministro de bienes esenciales, la mayoria de
los centros comerciales tuvieron que permanecer abiertos, soportando los gastos de fun-
cionamiento de los centros, lo que afectd de forma negativa a sus ingresos netos opera-
tivos. Dicho impacto negativo se ha mantenido en el tiempo debido a las distintas restric-
ciones y confinamientos selectivos que se han ido imponiendo desde entonces. Ante es-
te escenario, y con el propdésito de aliviar las dificultades que esta atravesando el sector,
los propietarios de los centros comerciales estan ofreciendo apoyos excepcionales a los
arrendatarios, para facilitar el cumplimiento de sus obligaciones de pago -siendo Merlin
Properties el pionero en estas iniciativas, y habiendo sido emulado por otros muchos gran-
des arrendadores-. Asi, los centros comerciales, con gran esfuerzo, estan concediendo in-
centivos a los arrendatarios, como, por ejemplo, bonificaciones o aplazamientos en el pa-
go de la renta -totales y/o progresivas- durante un plazo determinado o hasta que el sec-
tor se recupere, condonaciones de deudas existentes, reducciones en los gastos de fun-
cionamiento o comunes, y ampliaciones del plazo de los contratos de arrendamiento.

En linea con este espiritu colaborativo, se viene pactando, en ocasiones, de la mano de
las referidas bonificaciones / aplazamientos, incrementos temporales del porcentaje
empleado para calcular la renta variable -la formula habitual suele ser porcentaje multi-
plicado por ventas, tal y como este concepto se defina en el contrato-. De la misma for-
ma, también se pactan incentivos / bonificaciones que se activan Unicamente si la afluen-
cia a los centros comerciales es inferior a determinados umbrales. La idea que subya-
ce a estos mecanismos es que, si finalmente el arrendatario consigue resultados posi-
tivos a pesar de la pandemia, ese beneficio sea compartido con el arrendador. Todo lo
anterior conlleva la necesidad de modificar los contratos de arrendamiento -mediante
las correspondientes adendas o novaciones- para hacer efectivas estas medidas.
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En este contexto, deben tenerse también en cuenta los decretos aprobados a estos efec-
tos (Real Decreto-ley 15/2020, de 21 de abril, Decreto Ley 34/2020, de 20 de octubre, y
Real Decreto-ley 35/2020, de 22 de diciembre), que prevén la posibilidad de que arren-
dadores y arrendatarios alcancen acuerdos voluntarios en materia de moratorias y bo-
nificaciones de renta y, en caso de que dichos acuerdos no fueran alcanzados, la facul-
tad de los arrendatarios, siempre que se cumplan ciertos requisitos y plazos, de solici-
tar una moratoria o bonificacion de la renta -segun el caso- a los arrendadores. En vis-
ta de lo anterior, es habitual incluir en las referidas novaciones que los incentivos
concedidos por los propietarios tienen la consideracion de acuerdos voluntarios a los
efectos de los referidos Decretos, de forma que no puedan realizarse posteriores recla-
maciones con base en dicha normativa.

Sin perjuicio de que en general predomina el espiritu colaborativo anteriormente referi-
do, el pago de la renta, en el marco de la pandemia, viene causando diversos enfrenta-
mientos entre arrendadores y arrendatarios, derivando en ocasiones en la apertura de
procesos judiciales. Cuando eso ocurre, los juzgados y tribunales examinan caso a ca-
s0 el impacto concreto que ha causado la Covid-19 en cada negocio. Como consecuen-
cia de lo anterior, a dia de hoy ya existen diversas resoluciones judiciales que, ante la si-
tuacion causada por el Covid-19, aplican diferentes medidas cautelares a favor de los
arrendatarios, como por ejemplo aplazamientos, bonificaciones y morato-
rias de renta, y prohibiciones temporales de desahucios y de ejecucion de
avales. Dichas resoluciones suelen apelar a la reconocida doctrina “rebus
sic stantibus”, traducida como “estando asi las cosas”, argumentando que
se ha producido una alteracion extraordinaria de las circunstancias exis-
tentes en el momento de la celebracién del contrato, que genera una des-
proporcion grande entre las prestaciones de las partes contratantes.

Los propietarios de los

En este sentido, y segun las referidas resoluciones, los efectos de la pan-

centros comerciales estan demia no extinguen las obligaciones contraidas en virtud de los contratos

de arrendamiento, simplemente se pretende reequilibrar los términos con-

ofreciendo apoyos tractuales. En linea con lo anterior, el pasado 8 de enero, en un procedi-

excepcionales a los

arrendatarios
]

miento relativo a una demanda de revision de un contrato de arrendamien-
to de la industria hotelera, el Juzgado de Primera Instancia n. 20 de Bar-
celona dictamind una reduccion de renta del 50% durante un periodo con-
creto, incluso aungue en dicho caso no se cumplieran los requisitos de los
decretos referidos anteriormente. Ante la situacién que nos deja la pande-
mia, el futuro de los centros comerciales, desde el punto de vista de su ne-
gocio “tradicional”, pasa por una adaptacion a los nuevos tiempos, imple-
mentando protocolos operativos y de salubridad que los acerquen al consumidor y adap-
tédndose a sus demandas, con tendencias como reforzar los servicios online de las tien-
dasy el “Click & Collect", que permite recoger los pedidos online con mayor seguridad y
comodidad para el consumidor.

Estas nuevas estrategias deberdn tener su reflejo en los contratos de arrendamiento
-adaptando, por ejemplo, la definicién de ventas empleada para el célculo de la renta
variable-. Asimismo, en las correspondientes novaciones se han empezado a nego-
ciar modificaciones y medidas para regular los nuevos rebrotes de Covid-19 o inclu-
so nuevas pandemias, a fin de regular de forma precisa sus efectos en la relacion con-
tractual. La actual situacion probablemente también traerd consigo un mayor desa-
rrollo normativo, que tendrd su impacto en los contratos de arrendamiento. En este
sentido, el pasado mes de octubre, la consejera de Presidencia de la Generalidad de
Catalufia comunico que el gobierno autonémico introducira en el Cédigo Civil catalan
la doctrina “rebus sic stantibus”, hasta ahora una construccion jurisprudencial, para
“ayudar a los negocios a hacer frente al alquiler del local”.

Todo esto representa un reto en el dmbito legal para los propietarios de centros comer-
ciales y los arrendatarios, que juntos han de redefinir sus estrategias con una mayor ne-
gociacion y colaboracion mutua y reforzar las medidas higiénicas y de salubridad, para
promover la confianza de los consumidores y asi lograr una mejor supervivencia y be-
neficios en este sector.
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Castellana 92

alcanza el nivel
oro del sello LEED

Este edificio de oficinas, propiedad de Pontegaeda es el
primero en Espana en tener el certificado en sostenibilidad
LEED versién 4.1, por Savills Aguirre Newman

Luzmelia Torres. Fotos: Savills

Edificio

| edificio de oficinas Castellana 92, en Madrid,

ha sido pionero en sostenibilidad al obtener

el primer certificado LEED version 4.7 en Es-
pafia. La consultora inmobiliaria internacional Sa-
vills Aguirre Newman ha realizado la primera certi-
ficacion LEED versién 4.1 en Espafia, para Castella-
na 92, un inmueble de oficinas propiedad de Ponte-
gadea, el brazo inversor del empresario Amancio
Ortega y arrendado en su totalidad por A&G.

Castellana 92 ha alcanzado el nivel oro con la version
4.7 en la categoria Operacion y Mantenimiento del
prestigioso sello LEED consiguiendo 73 de los 100
puntos posibles. Hasta enero, Unicamente 35 inmue-
bles en toda Europay 278 en el mundo han obtenido
este certificado LEED v4.1 O+M Existing Building.
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El edificio de oficinas Castellana, 92 es propiedad de Pontegadea, el brazo inversor de Amancio Ortega, y esta alquilado a A&G.

¢Qué es la certificacion LEED?

Se trata de un tipo de certificacion internacional de-
sarrollada por el US Green Building Council para que
los edificios cumplan unos estéandares de sosteni-
bilidad.

El primer edificio con certificado LEED fue creado
en Estados Unidos en el afio 1998 y, desde enton-
ces este certificado se ha ido implantando en mu-
chos paises. Se fundamenta en implantar en pro-
yectos aspectos para mejorar la eficiencia energé-
tica y su respeto medioambiental, asi como el uso
de energias renovables, mejorar la calidad del am-
biente interior, la eficiencia en el consumo de agua,
el desarrollo sostenible respetando la naturaleza de
espacios libres, asi como el empleo y la seleccién
de materiales y recursos naturales.

Se distinguen cuatro tipos de certificacion energé-
tica diferentes que se otorgan en funcion de los cré-
ditos asignados o puntuacion obtenida para cada
edificio, que son los siguientes: LEED Platinum (Pla-
tino): para edificios que obtienen 80 0 mas puntos.
LEED Gold (oro): para edificios que obtienen entre
60 y 79 puntos. LEED Silver (plata): para edificios
gue consiguen en la franja de 50 a 59 puntos. LEED
Certified (Certificado): para edificios que obtienen
entre 40y 49 puntos.

Con la certificacion obtenida, Castellana 92 se po-
siciona como lider en sostenibilidad al cumplir to-
dos los pardmetros de rendimiento exigidos por LE-
ED 4.7, la version revisada mas moderna del sello
de origen americano y que incorpora las Ultimas ten-

dencias y necesidades para la evaluacion de la sos-
tenibilidad y eficiencia de los edificios existentes y
en uso. Supone una evolucién en este tipo de sellos
al exigir un seguimiento continuo del comportamien-
to total del edificio y sus ocupantes en cuanto a emi-
siones y su impacto medioambiental, rendimiento
continuo y pruebas en aspectos que incluyen trans-
porte, energia, residuos, o agua.

LEED v4.1 certifica que se cumplen los estandares
de eficiencia energética en el disefio, la construc-
ciény el rendimiento de los edificios ecolégicos. El

LEED Gold es un certificado para
60_79 los edificios que obtienen entre
60 y 79 puntos en sostenibilidad

sello tiene como objetivo asegurar la triple rentabi-
lidad en los aspectos relativos a personas, medioam-
biente y econémico. Con este hito, la consultora in-
mobiliaria internacional Savills Aguirre Newman se
sitla a la vanguardia de las certificaciones de sos-
tenibilidad en edificios existentes al estar liderando
la gran mayoria de los procesos LEED v4.1 O+M
Existing Building en desarrollo en Espafia y haber
superado el millén de metros cuadrados analizados
para la obtencién de diferentes sellos de sostenibi-
lidad y medioambiente LEED y BREEAM, asi como
de salud y bienestar WELL y FITWEL, e indices de
ESG tales como GRESB y EPRA.
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El sector residencial adapta
su actividad al nuevo ciclo

te la crisis del 2008, sin embargo, las empresas hicieron los

deberes. Sanearon sus balances y apostaron por procesos
y proyectos mas meditados, adaptados al momento del sector y
por tanto, con menor riesgo. Esta nueva realidad del sector inmo-
biliario ha demostrado ser més eficiente en una nueva etapa de
crisis como ha sido la del Covid. Asi, ha logrado soportar el golpe
de la pandemia, que supuso una paralizacion de las obras y res-
tricciones de movilidad que han afectado durante unos meses a
las operaciones y siguen impactando en la demanda extranjera.
Las cifras que ha logrado el mercado residencial durante 2020 y
las que se manejan para este afio demuestran que se ha conver-
tido en un sector mas flexible y con capacidad de adaptacion, lo
gue le permite corregir con cierta rapidez su actividad para adap-
tarse a la nueva situacion del ciclo. Asi, en el Ultimo informe inmo-
biliario de Servihabitat se sefiala que el sector se mostrard mas
cauteloso a la hora de iniciar nuevos proyectos ante la incertidum-
brey las restricciones en materia de financiacién motivadas por la
pandemia. Ya en 2020 las promotoras bajaron el ritmo, reducien-
do el nimero de viviendas iniciadas en un 19,9% hasta las 87.215
unidades. Una accion que protege el precio del producto de obra
nueva a futuro, al acompasar la oferta a la demanda tras el Covid.

E I mercado residencial fue uno de los mas castigados duran-

Segun Servihabitat esta moderacion se extendera a lo largo de es-
te gjercicio, ya que se espera que en 2021 se inicien algo mas de
86.500 unidades, lo que supone un descenso del 0,7%. El informe
explica que, en cambio, la finalizacién y entrega de obra se reduci-
ra en menor porcentaje en 2020, un -11,6 %, cerrando el afio con
unas 69.000 viviendas terminadas, y se espera que el ritmo vuel-
va a los niveles pre-COVID ya en 2021, con crecimientos de un
16,6% respecto a 2020, lo que equivale a méas de 80.000 viviendas
terminadas, recuperando la sintonia con los proyectos iniciados y
completando su finalizacion.

EL PERSONAJE

Miguel Angel Peiia

CEO Residencial de
Grupo Lar

Grupo Lar apuesta fuerte por el mercado del ‘Build to
Rent’ en Espana y la compaiiia ha logrado cerrar una
primera operacion en Murcia con la compra de un te-
rreno de 1.574 metros cuadrados en el que se va a
desarrollar el primer proyecto de ‘Build to Rent’ en la
region. La compaiiia ha creado una plataforma para
este negocio junto a Primonial y recientemente han
alcanzado un acuerdo con AEDAS Homes para la
compra de cinco proyectos llave en mano con 655
viviendas que le desarrollara la promotora. La inver-
sién asciende a 120 millones de euros .

LA CIFRA

17,3

POR CIENTO

El precio de la vivienda en alquiler sigue afectado
por la pandemia, ya que el mes de febrero se ha ce-
rrado con una caida media en Espafa del 1,2% hasta
alcanzar los 10,8 euros/m2, lo que ademas supone
un descenso del 3% trimestral, segin el dltimo infor-
me de precios publicado por idealista. En términos
interanuales, el precio ha descendido un 2%. Ade-
mas, sigue el impacto en las grandes capitales. Con-
cretamente, desde mayo de 2020 el precio ha caido
en Barcelona un 17,3% y en Madrid un 12,6%.

EL RETUITEQ
(@neusponspena

Un equilibrio entre la flexibilidad y el trabajo presen-
cial, valioso porque es el lugar donde se produce el
intercambio de ideas entre las personas y se da la
posibilidad de crecer profesionalmente por @age-
nersurrell




