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La Ley de Vivienda es una ley politizada  
que no intenta solucionar el problema

L a ley de vivienda va a afectar de una manera negativa al mercado, según 
los expertos del sector. El sentimiento general del sector es que es una ley 
politizada que no está intentando solucionar el problema, hecha en contra 

del sector, de los jueces, y al final es una oportunidad perdida por su difícil apli-
cabilidad. El mercado se ha encontrado con una ley muy política en una negocia-
ción con un tira y afloja de los dos partidos del Gobierno. Y la sensación que que-
da en el ambiente es que parece que esta ley ha servido para que el Gobierno sa-
cara los Presupuestos Generales del Estado, por lo que esta ley no se ajusta a 
las necesidades de la sociedad ni del sector.  

España tiene un problema importante de acceso a la vivienda y se está exten-
diendo también a la clase media. Se necesita vivienda asequible. El Plan Vive 
de la Comunidad de Madrid se alza como el estandarte nacional de lo que de-
be ser la colaboración público-privada en el sector inmobiliario. Una normati-

va autonómica que, como todo indica, trasciende más allá de las fron-
teras madrileñas, ya que no son pocas las administraciones que se 
han interesando ya por este modelo que impulsa la vivienda asequi-
ble en España. 

Gracias a este plan, el Ejecutivo madrileño se ha marcado como obje-
tivo poner en el mercado del alquiler hasta 25.000 pisos a rentas ase-
quibles en los próximos ocho años -15.000 en la actual legislatura-, de 
los que ya ha adjudicado los tres primeros lotes de la primera fase, que 
supondrán la construcción de 5.406 viviendas públicas en 35 parcelas 
repartidas en diez municipios de la región con una inversión de 700 mi-
llones de euros. 

Madrid contará dentro de un año y medio con 5.000 viviendas gracias 
al Plan Vive Madrid, que equivale al 50% de toda la vivienda que se va 

a edificar en Madrid Nuevo Norte y que multiplicará por cuatro, las viviendas ase-
quibles que se han hecho en 2020 en Madrid, en total 1.400 viviendas. Muy po-
cas administraciones han tenido la visión a largo plazo que requiere montar un 
plan como el Plan Vive Madrid, que implica tener suelo y en vez de capitalizarlo 
instantáneamente se pone a disposición de los ciudadanos a 50 años con un sis-
tema de incentivos basados en el alquiler más bajo posible para que las familias 
que no puedan acceder a un alquiler en el mercado se puedan alquilar estas vi-
viendas a precios más bajos por 50 años. 

La solución al problema de la vivienda está en aumentar la oferta. Hay que esti-
mular la oferta. Hay que construir más suelo, porque si no se dispone de suelo 
no se puede hacer más vivienda y la súnicas dos vias para ello es hacer vivien-
da nueva o rehabilitar la existente. Vamos a generar un marco donde se generen 
más viviendas y no una ley donde todo sean restricciones e intervencionismo.

■ 

El Plan Vive Madrid  
se alza como el estandarte 
nacional de lo que debe 
ser la colaboración 
público-privada  

■

Editorial
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Los promotores tachan la Ley de 
Vivienda de ideológica e ineficaz 
Los CEOs de las grandes promotoras coinciden en que es una ley ineficaz que consigue el efecto 
contrario al que persigue inicialmente, crea inseguridad jurídica y dificulta el acceso a la vivienda.  
Dice centrarse en los grandes tenedores de vivienda, pero en realidad afecta a todo el mundo
Luzmelia Torres. 

Los expertos aseguran que la Ley de Vivienda va a afectar de una manera muy negativa al mercado inmobiliario. Luis Moreno
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E l sector inmobiliario anda revuelto desde que 
el Consejo de Ministros aprobara la nueva 
Ley de Vivienda, sin cambios sobre el ante-

proyecto, a pesar de ser considerada inconstitucio-
nal por el Consejo General del Poder Judicial (CGPJ), 
y se prevé que entre en vigor en el tercer trimestre 
de 2022. 

La Ley de Vivienda va camino al Congreso de los Di-
putados con un año de retraso según lo previsto y 
con más dudas que certezas sobre su verdadera 
efectividad. Pretende limitar la subida de los precios 
de los alquileres e incluye por primera vez el control 
de precios en las zonas más tensionadas y sólo se 
aplicará si las comunidades autónomas y los ayun-
tamientos quieren aplicarla en sus territorios. He-
mos preguntado a los CEOs de las principales pro-
motoras inmobiliarias cómo va a afectar esta nue-
va ley de vivienda en el mercado. 

Juan Antonio Gómez Pintado, CEO de Vía Ágora y 
presidente de Asprima y APCEspaña, afirma que va 
a ser una ley poco efectiva y que es anacrónica. “La 
ley dice que durante 30 años no se va a poder ena-
jenar las viviendas que se hagan en colaboración 
público-privada. Luego, por un lado estás pidiendo 
que entre capital y por otro, pones trabas en la ley. 
En cuanto a la limitación de los precios del alquiler, 
tienen un plazo de 18 meses para su aplicación, 
identificando las áreas tensionadas y en ese plazo 
puede haber otro gobierno y ya está diciendo la opo-
sición que si llegan al gobierno derogarán esta ley. 
Luego es anacrónico. Ya hay CCAA que van a recu-
rrir la ley al Tribunal Constitucional y que no van a 
aplicarla en su territorio, luego si no hay acuerdos 
mayoritarios la ley no se va a aplicar y lo que al fi-
nal se genera es inseguridad jurídica y se dificulta 
el acceso a la vivienda. Esta es la realidad”. 

Los promotores ven claro que en España hay un pro-
blema importante de acceso a la vivienda y que es 
necesario hacer una ley, pero ponen en duda su efec-
tividad. “Esta ley va a tener más impacto durante la 
tramitación que durante su aplicación. Es una ley 
más de grandes titulares que de resultados”, expli-
ca Borja García Egotxeaga, CEO de Neinor Homes. 

En esta misma línea, José Carlos Saz, CEO de Ha-
bitat Inmobiliaria piensa que la vivienda es un tema 
muy importante que está recogido en el artículo 47 
de la Constitución, pero que las reglas del juego no 
están claras y definidas. “Lo peor es la situación de 
indefinición, de inseguridad, de contradicciones que 
genera la nueva ley y que puede afectar al sector y 
lo más importante, a la sociedad”. 

Miguel Ángel Peña, CEO de Grupo Lar Residencial, 
ve claro que se ha perdido una oportunidad. “En un 
momento dulce del sector que está entrando dine-
ro, sacar una ley que se parece a otras leyes que 
han fracasado en otros países, es una oportunidad 
perdida por su difícil aplicabilidad. Es una ley politi-
zada que no está intentando solucionar el proble-
ma, hecha en contra del sector y de los jueces”. 

Francisco Pérez, CEO de Culmia concluye que “Es-
paña necesita confluir con Europa en cuanto a par-
que de vivienda de alquiler y esta ley no lleva ese ca-
mino”. 

España necesita confluir con Europa en cuanto a parque de vivienda de alquiler. Alberto Martín

En España hay 2 millones  
de personas que necesitan 
acceso a una vivienda2 mill.



elEconomista.es

Inmobiliaria 6

Todos coinciden en que la nueva Ley de Vivienda, 
puede convertirse en una ley ineficaz con un efec-
to totalmente contrario al perseguido inicialmente. 
“En Barcelona se aprobó una medida similar y ha te-
nido efectos de paralización en buena parte de la 
actividad constructora, con la consecuente pérdida 
de empleo que ello conlleva, la escasez de oferta y 
aumento de precios. En otros lugares fuera de Es-
paña donde se han puesto en marcha medidas in-
tervencionistas el resultado tampoco ha sido bue-
no”, asegura Raúl Guerrero, CEO de Gestilar. 

Si nos vamos a los datos, Francisco Pérez, expone 
que “España necesita 2,5 millones de viviendas nue-
vas. Debería invertir 287.000 millones y esto es com-
plicado. Desde el ministerio apuntan que en Espa-
ña hay 2 millones de personas que necesitan solu-
cionar su acceso a la vivienda, 800.000 deberían ser 
viviendas nuevas entre sociales y asequibles, por lo 
que se tendría que hacer un plan de choque de 50.000 
viviendas al año. Las viviendas públicas se hacen 
con presupuesto y aquí nunca se pone presupues-
to necesario. Este año que es excepcional, el presu-
puesto para política de vivienda ha sido 3.200 mi-
llones y los expertos dicen que habría que poner 
5.700 millones al año. Los números no salen”.  

La solución según los expertos pasa por poner más 
oferta de vivienda en el mercado. “Tenemos un pro-
blema de escasez de vivienda y hay que buscar so-
luciones y para ello es importante estimular la ofer-
ta. Hay que construir más y falta suelo, si no se dis-
pone de suelo no podemos hacer más vivienda. Hay 
dos alternativas, o hacemos un parqué residencial 
nuevo o reciclamos el existente. Para tener una in-
dustria sana con precios razonables necesitamos 
aumentar la oferta de suelo” afirma David Martínez, 
CEO de Aedas Homes. 

En esta misma línea Jorge Pérez de Leza, CEO de 
Metrovacesa, opina que “la ley no es positiva para 
el sector porque añade dificultades a la actividad de 
promoción de vivienda, al introducir nuevas restric-
ciones a la oferta de vivienda, aumenta el riesgo re-
gulatorio en el sector y reduce el interés inversor, 
tanto de capital extranjero como nacional y puede  
tener un efecto contrario al deseado, al limitar la 
creación de nuevas viviendas, especialmente las vi-
viendas de precio asequible, en lugar de facilitar el 
acceso a la vivienda. Sería más efectivo otro tipo de 
medidas, como por ejemplo, facilitar el proceso ur-
banístico de creación de suelo, que actualmente tie-
ne trámites largos y con mucha incertidumbre a lo 
largo del proceso. Por esta vía, se permitiría gene-

rar suelo con costes más bajos, y una mayor ofer-
ta de viviendas con costes menores, permitiendo 
precios de venta más moderados.” 

José Carlos Saz explica que la vivienda se tiene que 
tratar desde un punto de vista técnico y no ideoló-
gico. “Hay que contrastar, ver datos y analizar. Va-
mos a generar un marco donde se generen más vi-
viendas, Y con esta ley son todo restricciones e in-
tervencionismo. El sector inmobiliario es un sector 
muy regulado con dificultades burocráticas y admi-
nistrativas. No es normal que para obtener una li-
cencia de obra de una promoción que ya está ven-
dida tengas que esperar dos años, es absurdo. Va-
mos a peor, hay que liberalizar y establecer unas re-
glas claras que permitan la producción de vivienda”. 

Uno de los instrumentos que incluye la nueva Ley 
de vivienda es la creación del perfil de propietario 
como gran tenedor de vivienda para toda empresa 
o persona física que cuente con más de 10 vivien-
das en propiedad o disponga de una superficie cons-
truida de más de 1.500 metros para residencial.  “La 
ley se ha centrado en grandes tenedores, en culpa-
bles, olvidando definir programas concretos con ob-
jetivos a corto-medio plazo. El problema de acceso 

Hay un problema de escasez  
de vivienda y la solución  
pasa por estimular la oferta

España necesita 2.5 millones de viviendas nuevas. EFE

Actualidad
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a la vivienda se está extendiendo también a la cla-
se media y provoca situaciones extrañas, parejas 
que se divorcian y siguen viviendo en la misma ca-
sa, jóvenes que no pueden independizarse, otros 
que comparten piso y no pueden formar una fami-
lia. En esta ley echo en falta objetivos y un diagnós-
tico claro. Esta Ley no soluciona los problemas”, ex-
plica Borja García Egotxeaga. 

Paco Pérez asegura que “esto no es una ley para 
150.000 viviendas y grandes tenedores o fondos. 
Es una Ley para todo el mundo. Es una ley para el 
control de todos los alquileres. No se puede hacer 

estas distinciones a priori porque eres gran tenedor 
con 10 viviendas cuando el concepto de gran tene-
dor fuera de España es cuando eres propietario de 
más de 1.000 viviendas. La inversión inmobiliaria 
se ha movido estos años, con la crisis del Covid, ha-
cia otros modelos de negocio como el build to rent 
(BTR). Ahora vendemos edificios enteros de vivien-
da en alquiler y vienen fondos extranjeros a España 
buscando oportunidades en el mercado y de repen-
te una ley va a impedir hacer eso. Las compañías 
que invertimos en vivienda asequible somos las mis-
mas que hacemos BTR, si nos cortan las alas, de-

jaremos de colaborar en promociones público-pri-
vadas”. 

Regular es difícil, beneficias a unos colectivos en 
contra de otros, pero si no regulas bien puedes no 
beneficiar a los colectivos que lo necesitan. “En Es-
paña hay 290.000 viviendas sociales sobre 19 mi-
llones de hogares, según datos del ministerio. Es-
to quiere decir que la vivienda social cubre solo el 
1,5% de la población. En Austria cubre el 23% y en 
Países Bajos el 35%. Estamos heredando una ma-
la gestión de todos los gobiernos diferentes para 
resolver el problema de acceso a la vivienda. Me 
sorprende que no se hable de programas de éxito 
como el de Austria y sí del de Berlín de alquiler que 
ha sido un fracaso. En Austria, se ha aumentado 
cada año un 30% la oferta, y esto ha hecho que los 
precios bajen y que el 60% de la población viva en 
viviendas sociales, que no están mal vistas como 
aquí. Sidney ha fomentado la inversión privada pa-
ra aumentar el parque, y esa es la solución”, apun-
ta Miguel Ángel Peña. 

En el mercado hay voces que dicen que quienes 
están en contra de la Ley están en contra de que 
bajen los precios del alquiler, algo que Borja Gar-
cía Egotxeaga, afirma con rotundidad que es fal-
so. “Yo estoy a favor de que se estabilice el precio 
de la vivienda en España, en alquiler y en propie-
dad. Si no se aplica la ley en todo el territorio va a 
ser muy difícil ver resultados y en 3 o 4 años la ley 
cambiará. Es mucho mejor hacer una ley con prin-
cipios básicos acordados por todas las partes”.

LISTA, la nueva 
Ley del suelo en 
Andalucía, un 
ejemplo a seguir

“Tenemos  un problema 
estructural, falta mate-
ria prima: suelo” explica 
Juan Antonio Gómez-
Pintado y asegura que 
“hay un problema con el 
suelo, con la gestión de 
los planes urbanísticos. 
En Madrid tenemos pla-
nes generales del año 
1997 y no se han podido 
modificar por temas bu-
rocráticos o políticos. El 
modelo de Andalucia, 
LISTA, es viable y ha 
quitado muchas trabas. 
La nueva Ley ha dado 
más poder a los ayunta-
mientos para desarrollar 
los planes generales y 
así se va a liberalizar la 
gestión y la interlocu-
ción de las empresas 
privadas con los ayunta-
mientos es más fácil 
que con la autonomías. 
Hay que facilitar la 
apuesta del suelo por-
que va en favor de la so-
ciedad para que se re-
duzcan los precios de la 
vivienda. Queremos un 
mercado estable con 
unos márgenes norma-
les, que seamos capa-
ces de tener la materia 
en tiempo y forma”. A 
este respecto David 
Martínez afirma que “en 
los últimos años, el mer-
cado de la vivienda ha 
crecido mucho y se ha 
absorbido el suelo fina-
lista que estaba fabrica-
do. La absorción ha sido 
mayor que la creación 
de suelo nuevo. Para te-
ner una industria sana 
con precios razonables 
necesitamos oferta de 
suelo. O hacemos suelo 
nuevo o reciclamos el 
existente creando espa-
cios en barrios degrada-
dos o cambiando el uso 
del suelo”.

Los grandes tenedores de viviendas tienen un 3% del parque de viviendas, en total 150.00 vivienas. A. M.

Si no se aplica la ley en todo  
el territorio va a ser muy 
complicado ver resultados
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El modelo residencial 
‘senior living’ 
despega en España

L as tendencias demográficas actuales están 
generando una verdadera revolución en los 
modelos de alojamiento y entre ellos se en-

cuentra el senior living, destinado a personas mayo-
res de 65 años independientes y que poseen plena 
capacidad cognitiva y física. “En España vemos que 
el target de este modelo residencial tiene clara ten-
dencia a crecer en los próximos 20 años ya que se 
prevé que para 2050, los mayores de 65 años repre-
sentarán el 30% de la población, frente el 20% que 
copan actualmente”, afirma Laura Monzón, directo-
ra de consultoría de Almar Consulting. 

El senior living está batiendo récords de inversión en 
Europa presentándose como una de las opciones 
más atractivas para los fondos junto a las residen-
cias de estudiantes o del build to rent.  

En el ‘senior living’ se pasa de la vivienda como un objetivo de ahorro e inversión para convertirse en un modelo vivencial y experiencial. 

Los protagonistas

Se prevé un crecimiento exponencial en los próximos 20 
años ya que, en 2050, los mayores de 65 años representarán 
el 30% de la población frente al 20% en la actualidad.
Luzmelia Torres. Fotos: iStock
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“El sector living, que engloba los activos residencia-
les en alquiler, pero también las residencias de es-
tudiantes y de la tercera edad, se convertirá próxi-
mamente en la primera categoría de inversión in-
mobiliaria en nuestro país, según afirmó Adolfo Ra-
mírez-Escudero, presidente de la consultora CBRE 
España, durante el evento “Tendencias 2022”. 

El impulso del senior living proviene de países como 
Francia y Reino Unido, que son los países líderes en 
este tipo de alojamientos, donde se empezó a de-
sarrollar hace más de cinco años. Este negocio cue-
ta con dos características: a quién va dirigido y la ti-
pología del proyecto. “La clave del senior living se 
base en un cambio de paradigma en el modelo tra-
dicional. Se pasa de la vivienda como un objetivo de 
ahorro e inversión para convertirse en un modelo vi-
vencial y experiencial con un cierto nivel de calidad 
de vida y de los servicios prestados”afirma Laura 
Monzón. 

En el mercado podemos encontrar tres tipologías: 
El senior living cohousing donde se reúnen un grupo 
de personas con intereses en común bajo la fórmu-
la de cooperativa para promover el proyecto donde 
van a residir. Aunque los precios sean más asequi-
bles se trata del formato de compra en propiedad. 

El senior living coliving, que son viviendas con zonas 
comunes desarrolladas por una promotora cuyas 
unidades se comercializan (en formato de venta) 
entre el mercado sénior. Y por último, el senior living 
resort que es urbanización situada normalmente en 
la costa y destinada a residentes extranjeros. Este 
modelo apuesta por apartamentos con servicios 
medicalizados básicos. 

¿Se está apostando en España por este nuevo mo-
delo de negocio? “Mirándonos en el “espejo euro-
peo”, este modelo de negocio está despegando y ya  
hay indicios de que es un sector a tener en cuenta. 
En el primer trimestre de 2021, la inversión en vi-
viendas especializadas para personas de la tercera 
edad ha batido récords en Europa, hasta alcanzar 
4.000 millones, según Savills, además este segmen-
to apenas ha sentido la pandemia y en 2020 las tran-
sacciones se situaron en 7.500 millones, sólo un 4% 
por debajo de 2019, que fue año récord. En concre-
to, el mercado español ha copado el 7% de la inver-
sión de los últimos doce meses, mientras que en 
los últimos cinco años había copado un 4% del ca-
pital y la rentabilidad se sitúa entre el 3,3% y 5,8%”. 

“Nosotros desde Grupo Lar vemos con mucho in-

El mercado español copa  
el 7% de la inversión en  
los últimos doce meses

Los clientes son personas mayores de 65 años con plena capacidad física.

Los protagonistas
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terés el mercado de salud. En senior living están las 
viviendas con servicios pero no medicalizadas y 
por otro lado la viviendas medicalizadas. Pensa-
mos que España empieza a cambiar la tendencia 
que antes no estábamos tan alineados con esta ti-
pología de vivienda y nosotros nos vamos a posi-
cionar claramente en el mercado de salud, y con-
taremos con proyectos en senior living. La clave es 
tener un buen operador y van a jugar un papel muy 
importante garantizando rentas” apunta Borja Va-
rela, director de desarrollo de nuevos negocios de 
residencial en Grupo Lar. 

Los fondos empiezan a entrar en España para apos-
tar por este modelo residencial. El caso más recien-
te es el fondo estadounidense King Street que se ha 
aliado con Juan Velayos, fundador de JV20 y socio 
de Almar Consulting, para invertir en senior living. 
“Estamos creando una plataforma de entre cinco y 
siete complejos residenciales de lujo para mayores 
de 70 años con plenas capacidades físicas. Acaba-
mos de adquirir un terreno de 10.000 metros en La 
Moraleja, y nuestra apuesta es hacia el segmento 
de lujo. El complejo contará con 80 apartamentos 
con una superficie de entre 35 y 70 metros cada uno 
y amplias zonas comunes con servicios de alta ca-
lidad: spa, fisioterapia, etc. Esto no va a ser la ante-
sala a una residencia, va a ser una nueva forma de 
vida en comunidad donde combatir la soledad”.  

El gran freno a este tipo de inversión en España es 
la problemática urbanística. “Pocos ayuntamientos 

cuentan con ordenanzas específicas que regulan 
este tipo de modelo residencial, esto genera una 
cierta inseguridad jurídica a los inversores. Por tan-
to, es preciso crear nuevas reglas del juego que fa-
ciliten la implantación de nuevos modelos habita-
cionales, donde prime el objetivo de cubrir las nece-
sidades de un determinado grupo poblacional, por 
encima de la fiscalización del consumo edificable 
(parámetros reguladores limitantes, edificabilidad, 
limitación del número de unidades habitacionales, 

exigencias mínimas de aparcamiento o penaliza-
ción de la edificabilidad por la construcción de te-
rrazas o zonas comunes)”, apunta Laura Monzón. 

Las localizaciones más demandadas para desarro-
llar senior living son las grandes capitales de provin-
cia: Madrid, Cataluña, País Vasco, Baleares, Cana-
rias, Valencia y Andalucía, para un perfil de cliente 
español, jubilado independiente, que busca quedar-
se en un entorno conocido, consolidado y bien co-
municado, y si hablamos del perfil de cliente extran-
jero, que busca un clima y una cultura favorable, se-
ría las zonas de costa y las islas.

Los ‘senior living’ son complejos que cuentan con servicios de alta calidad: ‘spa’, fisioterapia, clases de mantenimiento, etc.

Europa bate récord de inversión 
en viviendas para mayores  
y alcanza los 4.000 millones4.000
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En un mundo de ciudades, el sector inmobiliario y la industria de la construcción repre-
sentan un porcentaje importante del PIB y es valor refugio de buena parte de la inver-
sión del capital internacional. Es el responsable de la mejora de nuestro entorno, de 

la calidad de vida y generación de riqueza y bienestar, íntimamente vinculado a la energía, 
la salud y la sostenibilidad. Y el “producto” de esta industria no es otro que la Arquitectura. 

Hoy la actividad profesional de la arquitectura tiene una complejidad extraordinaria, y de ahí 
que se desarrolle en equipos multidisciplinares, pero todo lo que tiene que ver con la habi-
tabilidad de personas es responsabilidad del arquitecto. Los arquitectos participamos en la 
creación de los escenarios de nuestra vida, pero además somos constructores de experien-
cias, de identidad y de emociones, que van desde la esfera íntima a la social, de lo privado 
a lo público. 

Nuestro cliente es el sector inmobiliario, en el ponemos foco y juntos estamos al servicio 
de una sociedad en permanente cambio. Cualquiera puede cerrar un mal libro o salirse de 
una película, pero no puede evitar una torre horrorosa frente a su casa o un paisaje urbano 
deteriorado. En la sociedad del conocimiento ha llegado el momento de una transforma-
ción total que precisa de innovación, tanto en los diseños que atiendan a las nuevas formas 
de habitar y necesidades, como a los procesos de producción. Se trata de servicios profe-
sionales de alto valor añadido, eficiencia y responsabilidad en estructuras de  pymes y au-
tónomos. Vinculados a la investigación, en lo que tiene que ver con la industrialización, di-
gitalización, eficiencia energética y descarbonización en nuevos modelos de ciudad. 

“Nosotros hacemos las ciudades y ellas después nos hacen a nosotros” afirmaba Churchill 
en una famosa cita. Nuestras ciudades, nuestra arquitectura, crean ambientes que confor-
man conductas. Aspectos como la calidad del espacio público y la vivienda, nuevas nece-
sidades y formas de vivir y trabajar, nuevos modelos de ciudad de escala más humana con 
servicios de proximidad, la salud, la energía y la movilidad, son los temas que ocupan la ac-
tividad profesional de la arquitectura, que es economía, cultura, desarrollo y bienestar. 

La Arquitectura se construye para ser habitada por personas, forma parte de una ciudad o 
de un paisaje, y es patrimonio de una sociedad que convivirá con ella muchas décadas. Re-
presenta emprendimiento e innovación, exige una formación altamente especializada y una 

Nosotros hacemos las ciudades  
y ellas después nos hacen a nosotros 



José Antonio Granero 
Arquitecto. Socio fundador de Entreabierto 

Opinión
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importante inversión en tecnología para garantizar la calidad profesional y la responsa-
bilidad que requiere nuestro mundo hoy. 

Sin embargo, mientras el mercado inmobiliario está razonablemente ordenado, ha evo-
lucionado en términos de garantía, profesionalización e incorporación de valores de éti-
ca y responsabilidad social y medioambiental, no lo está el mercado de servicios profe-
sionales que, como parte fundamental del anterior, no puede basar la competitividad 
solo en el precio. Necesitamos calidad y experiencia y para ello es necesaria inversión 
en conocimiento, investigación e innovación. 

Una empresa de servicios profesionales se basa en las relaciones, la confianza y por 
tanto en las personas. Su mayor valor son sus empleados, y es imprescindible encon-
trar, entrenar y aprovechar el mejor talento para servir a las necesidades de sus clien-
tes. Se necesita tiempo para encontrar talento, cultivarlo y crear valor, para ganar clien-
tes y desarrollar una cartera, en definitiva, para generar confianza. 

Hoy en España los mejores profesionales técnicos pasan rápidamente, dentro de sus 
compañías, a las labores de gestión y comerciales, donde están mejor retribuidos. De 
ahí que no  se desarrollen carreras profesionales en el ámbito técnico y sean juniors 

a bajo precio quienes permiten sostener determinados contratos de en con-
diciones precarias. 

En Alemania, Francia o Reino Unido, la empresa y las administraciones pri-
man el talento, cuidan a sus técnicos, quieren que sean los mejores, estén 
bien formados y puedan aportar el verdadero valor que hoy Europa necesita, 
detectar problemas y oportunidades, porque la producción a bajo coste es-
tará en países en vías de desarrollo, donde la calidad de vida no entra en la 
ecuación. Eso lo han interiorizado muy bien las empresas de tecnología, las 
TICS, y nuestros sectores inmobiliario y de construcción deben tomar nota. 

No se puede seguir pagando profesionales por debajo de su valía y cualifica-
ción profesional, porque no es sostenible en términos de competitividad, sal-
vo que decidamos prescindir de todos esos profesionales y juguemos a ser 
un país low cost, con todo lo que eso supone, un país de usar y tirar. Hemos 
tenido ya tiempo para reflexionar sobre lo que nos sucede, y para analizar en 
parte sus causas, pero son muy pocos los que se atreven a formular las pro-
puestas de por donde debemos caminar. 

Somos conscientes de que debemos competir en calidad y coste, pero para eso es ne-
cesario que, en la fase de proyecto, la de mayor valor añadido y menor repercusión eco-
nómica en la inversión final, no se escatime. Ahí está la garantía de la verdadera apues-
ta por la calidad, la competitividad y responsabilidad social, medioambiental y econó-
mica. No se trata solo de gastar menos, sino de hacer las cosas de manera equilibrada 
y justa conforme a los objetivos marcados. Para recuperar la confianza es necesario un 
ejercicio de transparencia en que el usuario conozca donde va cada euro de la inversión 
más preciada de su vida. 

Para reconocer el coste y calidad de los servicios profesionales, tenemos referencias 
en los países de nuestro entorno, donde nuestros profesionales y empresas son reco-
nocidos y valorados. En ellos la inversión en talento y en tiempo y recursos económicos 
y materiales de los proyectos es muy superior a la española, lo que permite la investi-
gación de nuevas soluciones y la planificación exacta en coste y plazos. 

La innovación es creatividad aplicada y se produce por la conexión de parcelas de cono-
cimiento tradicionalmente aislada, con la ayuda de un catalizador de mente abierta dis-
puesto a imaginar lo imposible. Los arquitectos, junto con el resto de los profesionales e 
instituciones de la sociedad civil, debemos ser artífices de la nueva realidad, aportando co-
nocimiento, pasión y compromiso, para construir un entorno de confianza. Y esto puede 
venir acompañado de una reordenación del mercado de servicios profesionales que per-
mita al sector inmobiliario invertir b en la aportación de valor, talento y responsabilidad.

■ 

Necesitamos calidad y 
experiencia y para ello 
hay que invertir en 
conocimiento, innovación  
e investigación  
                       ■
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L a promoción de obra nueva Célere Moi-
xeró se compone de un conjunto de 
54 viviendas de 2, 3 y 4 dormitorios 

distribuidas en siete plantas, todas ellas con 
plaza de garaje y trastero, ubicada en un en-
torno privilegiado con impresionantes vistas 
al bosque de Castellarnau en Terrassa. 

Las viviendas que desarrolla la promotora 
Vía Célere, destacan por su excelente dise-
ño y luminosidad a un precio desde 178.200 
euros. Todas las estancias son amplias y diá-
fanas; su distribución está pensada para que 
se pueda disfrutar del día a día de la mane-
ra más cómoda posible, diferenciando zo-
nas de día y zonas de noche. La promoción, 
además, dispone de una zona exterior con 
cubierta y una zona de picnic en la azotea 
equipada con barbacoa, zona de solárium y 
chill out, de forma que sus habitantes pue-

dan reunirse al aire libre con familiares y ami-
gos y disfrutar de unas fabulosas vistas del 
campo de golf y las montañas. Célere Moi-
xeró se encuentra ubicado en la calle Moixe-
ró de Terrassa cerca de la estación de Ren-
fe Terrasa Este, en la zona de la Gripia, con 
todo tipo de servicios y buenas comunica-
ciones: paradas de autobús urbano líneas 3 
y 4 y acceso a la autopista C-58 y N-150.  

Célere Moixeró destaca por sus modernas 
calidades y acabados. Además incorpora la 
nueva funcionalidad Célere Wish que permi-
tirá a los habitantes de la promoción la re-
serva de las zonas comunes a través de la 
voz. También ofrece la posibilidad de perso-
nalizar la vivienda con distintas opciones de 
acabados en solados y alicatados para que 
el cliente sienta su casa como suya desde el 
primer día. 

CÉLERE MOIXERÓ 
Una promoción de 54 viviendas de 2, 3 y 4 dormitorios en Terrasa (Barcelona),  

todas con plaza de garaje, trastero y zonas comunes 

Azotea equipada con barbacoa y zona de solárium 
y ‘chill out’ para disfrutar al aire libre

elEconomista. Fotos: Vía Célere
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Viviendas  
con calificación 
energética B

Este  residencial cuenta con 
Calificación energética B lo 
que supone un ahorro ener-
gético y económico. Vía Cé-
lere crea espacios que se 
adaptan a las necesidades 
del cliente creando edificios 
de bajo consumo, altamente 
aislados y estancos al am-
biente exterior. 

Utiliza tecnología de última 
generación, desarrollada pa-
ra el uso diario con comodi-
dad. Tener una calificación 
energética B se traduce en 
un ahorro energético esti-
mado del 83% si tomamos 
como referencia una vivien-
da con calificación energéti-
ca F. Célere Moixeró tiene 

calificación energética B, lo 
que supone una disminu-
ción de emisiones de CO2 y 
una reducción significativa 
de la demanda energética 
del edificio (calefacción, re-
frigeración y agua caliente 
sanitaria). El ahorro estima-
do, sumando el gasto ener-
gético de gas y electricidad 

anual, podría ser de hasta 
815 euros. Vía Célere suma 
más de 800 viviendas en 
venta en Cataluña con dos 
nuevas promociones: Célere 
Moixeró y Célere Domeny (II 
Fase). Con estos dos resi-
denciales, la promotora al-
canza 881 viviendas en co-
mercialización en Cataluña.

Producto Estrella
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L a promotora ASG Homes apuesta por 
las grandes capitales españolas. En 
esta ocasión ha elegido Sevilla para 

desarrollar su nuevo proyecto residencial, 
al este de la ciudad. Tras el éxito cosecha-
do en las primeras dos fases, Argos I y Ar-
gos II, la promotora lanza al mercado Argos 
III y se presenta como la urbanización más 
novedosa de la familia Argos de ASG Ho-
mes. Se caracteriza por sus luminosas es-
tancias optimizando al máximo cada espa-
cio para disfrutar del máximo confort y bie-
nestar en el hogar. 

El complejo residencial con carácter propio, 
está compuesto por 194 viviendas de 1, 2, 
3 y 4 dormitorios, con amplias terrazas, ga-
raje y trastero en una de las zonas con más 
proyección de la ciudad. Calidad y diseño 
se unen para crear este entorno familiar con 

múltiples zonas comunes. Gracias a la ex-
traordinaria ubicación de esta promoción, 
los propietarios podrán disfrutar de un dis-
trito en constante crecimiento y con exce-
lentes conexiones, con muchas zonas ver-
des, restauración, centros de salud y edu-
cativos así como una variada oferta comer-
cial y de ocio. 

Todo el complejo se caracteriza por un esti-
lo propio y vanguardista, eficiente y sosteni-
ble con amplias zonas ajardinadas, piscinas 
para adultos y para niños, gimnasio total-
mente equipado, sala social y parque infan-
til. ASG Homes en su política de apoyarse en 
proveedores locales para fomentar el impul-
so de la economía donde tiene lugar su ac-
tividad, vuelve a confiar en la comercializa-
dora Sevilla 2000, con más de 20 años de 
experiencia, para esta nueva promoción. 

ARGOS III  
ASG Homes desarrolla un nuevo complejo residencial, tras el éxito de Argos I y Argos II, 

compuesto por viviendas de 1, 2, 3 y 4 dormitorios, con terraza, garaje y trastero 

Calidad y diseño se unen para crear un entorno 
familiar con carácter propio en Sevilla Este 

elEconomista. Fotos: ASG Homes
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ASG Homes se 
centra en Sevilla 
Este con pisos en 
venta y alquiler

El lanzamiento de esta 
Fase III supone la conti-
nuidad y refleja el éxito 
del Proyecto Argos, 
donde la fase I ya está 
100% vendida y entre-
gada, y la Fase II, com-
puesta por 290 vivien-
das está ya vendida al 
90% y se entrega próxi-
mamente. Argos II está 
registrado en el certifi-
cado de sostenibilidad 
BREEAM Vivienda, que 
garantiza su sostenibili-
dad y respeto al medio 
ambiente, siguiendo los 
pasos de la primera fa-
se, que ya ha obtenido 
el sello, certificado co-
mo “muy bueno”. Al éxi-
to de los residenciales 
Argo, también se suma 
el acuerdo recientemen-
te firmado para un pro-
yecto llave en mano con 
la Sociedad Anónima In-
mobiliaria (SAIV), filial 
de Lazora, para la entre-
ga de un complejo de 
439 viviendas también 
en Sevilla Este. ASG Ho-
mes desarrollará para 
Lazora un proyecto 
‘Build to Rent’ (BTR), de 
más de 400 viviendas 
en alquiler en Sevilla. La 
promotora entregará el 
complejo residencial de 
Sevilla a comienzos de 
2024 y SAIV se encarga-
rá de alquilar los pisos y 
de gestionar el bloque. 
“Nuestro proyecto con 
SAIV representa un pro-
fundo cambio para no-
sotros, al diversificar-
nos en el segmento BTR 
y dar servicio a clientes 
institucionales terceros 
además de a fondos 
gestionados por nuestra 
sociedad matriz” explica 
Víctor Pérez Arias, con-
sejero delagado de ASG 
Homes. 

Producto Estrella
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Wires nace con el objetivo de fomentar la presencia de las mujeres en el sector in-
mobiliario y de la construcción. Cada vez hay más empresas del sector que reservan 
como mínimo el 30% de los asientos a puestos para mujeres como Realia (60%), 
Merlin (40%), Renta Corporación (33,3%), Aedas Homes (42%) y Tinsa (58%)

En febrero de 2015 nació WIRES (Women In 
Real Estate), la primera asociación de muje-
res directivas del sector inmobiliario. Hoy, 
tras siete años de recorrido en el mercado, 
su presidenta, Carmen Panadero, arquitec-
ta, consejera de la empresa logística Prima-
frío, anteriormente dirigía el área de Desarro-
llo de Negocio de DCN, nos hace un balance 
de la Asociación y del papel de la mujer en 
el sector inmobiliario, en el mes de la mujer. 

¿Qué balance hace de estos años en Wires 
y en estos últimos años como presidenta? 
Wires nace con tres objetivos muy claros: 
aumentar la visibilidad de la mujer en el sec-
tor, mejorar su carrera ejecutiva e impulsar 
su participación en los órganos de decisión 
de las empresas y organismos del sector in-
mobiliario. Yo llevo tres años en el cargo de 
presidenta y el balance no puede ser más po-
sitivo. En estos siete años, WIRES se ha con-

CARMEN PANADERO 
Presidenta de Wires

“En España el 58% de los altos cargos y puestos 
directivos están ocupados por mujeres”

Luzmelia Torres. Fotos: Alberto Martín
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solidado como grupo referente sin duda den-
tro del sector. Como asociación transversal 
y plural, contamos con expertas de todas las 
disciplinas: promotoras, patrimonialistas, 
fondos, gestoras, SOCIMI, despachos de abo-
gados, ingeniería, arquitectura, consultoría 
inmobiliaria, etc. Hemos conseguido conver-
tirnos en referencia del sector porque pode-
mos aportar una visión completa sobre el 
negocio inmobiliario. 
 
¿Cómo está organizada la junta directiva y 
cuantas socias son en la actualidad? 
Somos más de 370 socias, consejeras y di-
rectivas, trabajando por estos objetivos co-
munes. La Junta Directiva la formamos diez 
socias, y son cargos que se votan cada cua-
tro años y cualquier socia puede proponer-
se para ellos. Estamos organizadas por vo-
calías con distintas responsabilidades: pre-
sidencia y vicepresidencia para labores ins-
titucionales Leticia Ponz y yo; para 
comunicación Virginia Fernández a la cabe-

za; para las socias Mabel Madrigal; para los 
eventos Patrizia Laplana; en tesorería Car-
men Méndez; en patrocinios Ariadna Belver; 
en redes Lola Ripollés; y en legal Ana Sacris-
tán. En breve abriremos la vocalía de inter-
nacional para reforzar nuestra presencia y 
posicionamiento fuera de España. 
  
Wires nace con el objetivo de fomentar la 
presencia de las mujeres en el sector inmo-
biliario y de la construcción. ¿Han cumpli-
do el objetivo? 
Sí, sin duda. Pero queda mucho camino por 
recorrer “juntos” con nuestros compañeros 
masculinos. Por eso nuestro lema es “juntos 
sumamos más”, todos nuestros esfuerzos 
van enfocados a “añadir valor” al mercado 
desde la óptica de sumar. La forma de crear 
equipos más fuertes y diversos es incorpo-
rar talento femenino a la alta dirección y fo-
mentar grupos más fuertes. 

¿Han logrado las mujeres la igualdad en el 
sector inmobiliario? 
Si echamos la vista atrás, sin duda nuestro 
mercado inmobiliario era un mundo prota-
gonizado por hombres, pero hoy en día eso 
ha cambiado mucho. La mujer ha ido afian-
zándose y avanzando posiciones en el sec-
tor inmobiliario. Está cada vez más visible y 
eso hace que su presencia cree modelos a 
seguir para las siguientes generaciones. Tam-
bién creemos que las empresas, organismos 
y administraciones están cada vez más sen-
sibilizadas y se han dado cuenta que dar es-
pacio en los puestos de mando a equipos 
mixtos crea grupos más fuertes que revier-
ten en valor a las empresas. 

¿Qué porcentaje de mujeres están presen-
tes en el sector inmobiliario ocupando un 
sillón en el consejo de empresas cotizadas? 
La presencia de mujeres en los consejos de 
las cotizadas sube cada año. Según el INE, 
en 2021, el porcentaje de mujeres en el con-

junto de consejos de administración de las 
empresas que forman parte del IBEX 35 ha 
sido del 30,7%, 3 puntos superior al del año 
anterior. Si nos centramos en el sector inmo-
biliario, cada vez hay más empresas que cum-
plen con la recomendación de reservar un 
mínimo del 30% de los asientos a puestos 
para mujeres. Para 2020 ya cumplían Rea-
lia (60%), Merlin (40%), Renta Corporación 
(33,3%) y Aedas Homes (42%). Otras como 
Tinsa, en el total de su corporación un 58% 
del total de la empresa son mujeres. Poco a 
poco, nosotras creemos que es un cambio 
de tendencia positivo e imparable. 

¿Y este porcentaje respecto a Europa? 
En Europa los datos también van mejoran-
do, estos últimos años se ha marcado un 
hito en los consejos de administración de 
las compañías cotizadas europeas, a las 
que por primera vez han accedido casi tan-

“En 2015 nace Wires (Woman in Real 
Estate), primera asociación de mujeres 

directoras del sector inmobiliario” 
◼ 

“Despues de siete años ya somos más  
de 370 socias y nos hemos consolidado  

como un referente en el sector”



elEconomista.es

Inmobiliaria 20

Entrevista

tas mujeres como hombres. Según el estu-
dio Board Monitor Europe 2021 de Heidrick 
& Struggles, en España el 58 % de los altos 
cargos y puestos directivos están ocupa-
dos por mujeres.  

¿Qué es lo que ha permitido impulsar per-
files femeninos en el sector? 
La profesionalización es una de las claves. 
Cada vez nuestro sector está más profesio-
nalizado y requiere de más especialización, 
y eso ha beneficiado sin duda a los perfiles 
más sólidos y con mucho trabajo por detrás. 
También creo que nos benefician cualidades 
como la capacidad de adaptación, la capa-
cidad analítica y aversión al riesgo, la inteli-
gencia emocional, el espíritu de equipo o la 
creatividad que son valiosísimas en un mun-
do en el que nos encontramos en constan-
te cambio. Ya no se penaliza tanto la presen-
cialidad en las empresas y eso, junto con el 
teletrabajo, ha significado que la conciliación 
de vida laboral y personal sea más sencilla. 

No hay porqué renunciar a la vida familiar 
por tener una carrera directiva. 

¿Cuál es el perfil de una mujer directiva en 
el sector inmobiliario? 
Nosotras en nuestra asociación tenemos 
todo tipo de perfiles con modelos de éxito 
muy distintos. Hay directivas reconocidas 
por su trayectoria profesional por sus capa-
cidades financieras o analíticas, por su vi-
sión de negocio y capacidad de anticiparse 
a las tendencias, por ser líderes en sosteni-
bilidad, innovación, modelos de negocio, fi-
nanciación alternativa, etc. Otras por ser 
grandísimas arquitectas o ingenieras, por 
saber dar soluciones a las necesidades del 
capital, por sus dotes de comunicación y ca-
pacidad de informar, etc. Por dar un dato de 
fuera de nuestro sector, nueve de las em-
presas del IBEX (un 26%) cuentan con mu-
jeres al mando en los departamentos finan-

cieros, claramente en tiempos de crisis los 
perfiles analíticos son claves.  

¿Qué aporta Wires al sector inmobiliario y 
que acciones están llevando a cabo? 
Aportamos seriedad, capacidad de trabajo, 
equipo y profesionalidad. Entre nuestras ac-
ciones, colaboramos activamente con admi-
nistraciones públicas, instituciones y orga-
nismos creando alianzas, participamos en 
observatorios y pactos público-privados y 
estamos presentes en mesas de expertos. 
Realizamos eventos con temáticas de ac-
tualidad, hemos creado distintos colectivos: 
Amigos Wires, Wires Impulsa, Wires men-
tees… y este año verá la luz Wires Comité 
Asesor. También queremos potenciar el ta-
lento senior con nuestra área Talento Wires, 
tenemos becas y convenios con distintas es-
cuelas de negocio y universidades. Hemos 
realizado la Memoria ODS Wires y queremos 
consolidar nuestra presencia en el sector in-
mobiliario internacional. 

Como experta del sector tras 20 años tra-
bajando en el inmobiliario ¿qué retos tiene 
el sector por delante? 
Tras la reciente crisis del Covid-19, hemos 
vuelto a evolucionar como sector y dar un 
paso más en la profesionalización: han sur-
gido nuevas prioridades como son los as-
pectos ESG, sociales, medioambientales y 
de gobernanza, el uso de la tecnología y la 
digitalización, y la industrialización. Estamos 
consiguiendo profesionalizar áreas tan im-
portantes como el de la vivienda en renta, 
que ayuda a solucionar el acceso a la mis-
ma a los colectivos más vulnerables. Y la E 
de ESG (sostenibilidad) creo que es un fac-
tor clave donde el sector inmobiliario es cons-
ciente de que podemos generar un impacto 
positivo y a largo plazo en nuestro entorno. 
Y, además, el capital o los ocupantes de nues-
tros edificios cada vez están más sensibili-
zados con el tema.

“Wires aporta al sector inmobiliario 
seriedad, capacidad de trabajo, equipo y 

profesionalidad” 
◼ 

“Queremos reforzar y consolidar  
nuestra presencia en el sector  
inmobiliario internacional” 
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A  lo largo de los últimos años, el sector proptech se ha ido conso-
lidando gracias a su dinamismo e innovación. Hoy en día los ser-
vicios inmobiliarios y las Apis necesitan de una transformación 

bastante profunda en su modelo de negocio para adaptarse a la disrup-
ción tecnológica que provocan tecnologías como el 5G, el Internet de 
las cosas (IoT) o la Inteligencia Artificial (IA). Este concepto está cam-
biando el sector.  

Gracias a plataformas como Airbnb se ha eliminado toda la fricción del 
sector del alquiler vacacional. Ahora estamos acostumbrados a reservar 
una vivienda al otro lado del mundo en tres clics. Nos sentimos cómodos 
de transferir miles de euros a una cuenta extranjera y de alojarnos en la 
vivienda de una persona que ni siquiera habla nuestro idioma. Y es que 
en menos de una década se ha digitalizado todo el proceso.  

Mientras tanto, en el alquiler tradicional -el segundo mercado de inversión 
inmobiliaria con mayor volumen en Europa- todavía es muy doloroso al-
quilar una vivienda. Hay mucha fricción; resulta muy caro, largo y no cu-
bre las necesidades del inquilino. Entre fianzas, depósitos, gastos y alqui-
leres, en España el inquilino paga un promedio de 7.000 euros para en-
trar en su hogar.  

Además, los llamados Millennials, la nueva generación de inquilinos que 
forman el motor detrás del alquiler busca un estilo de vida sin complica-
ciones en lugar de un mero espacio. Más del 80% de los españoles -se-
gún Elogia Research- contrataría un servicio único que integrara servicios 
a través de una aplicación exclusiva para disponer de servicios en el ho-
gar que aumenten su calidad de vida con una experiencia ad hoc.  

Similar a lo que ahora mismo ya están ofreciendo los colivings, donde sus 
residentes pagan un precio único que incluye una habitación, suministros, 
muebles, limpieza y otros servicios. Esto presenta claramente una nueva 
oportunidad para propietarios y gestores.  

El ‘proptech’, próxima palanca de cambio  
del alquiler residencial



Jeroen Merchiers 
Fundador de Zazume 

Opinión



elEconomista.es

Inmobiliaria 23

Opinión

En general, el sector inmobiliario se ha diversificado para incluir toda una ga-
ma de servicios tecnológicos y digitales que cumplen con las necesidades de 
la demanda actual en clara tendencia creciente. Hay mucha tecnología dis-
ponible para optimizar este proceso. Empresas como Qlip que gestionan su-
ministros, Rentchester que permite alquilar muebles, Signaturit para la firma 
digital, WeeCover y Tuio que ofrecen seguros y Avalisto que hace scoring de 
inquilinos. Integrando a todos con una solución omnicanal está Zazume, di-
rigida tanto al inquilino como al pequeño propietario y a profesionales Build-
to-Rent, Coliving, Family Offices y Socimi.  

En España, el 35% de los propietarios ya ofrecen productos o servicios digi-
tales en esta línea a sus clientes con la excepción de soluciones omnicanal, 
que supone el siguiente paso. De hecho, el 87% de los usuarios de los activos 
que ofrecen apps integradas, las utilizan activamente para disfrutar de todas 
sus ventajas según Aguirre Newman. El problema es que la tecnología está 
muy fragmentada y solo los grandes operadores han podido invertir en co-
nectarlo todo.  

Entretanto, el alquiler supone un lastre para las agencias tradicionales, las 
cuales viven de la compraventa donde se llevan entre un 2% y un 5% 
del precio de venta, es decir, de cinco a diez veces más que un alqui-
ler. Por tanto, el agente siempre priorizará las viviendas en venta po-
tenciando inevitablemente el retraso del proceso del alquiler.  

Sin embargo, mientras que el alquiler residencial es residual para la 
mayoría de las agencias inmobiliarias, para algunas proptech es su 
único foco. Por ello, las soluciones omnicanal, están consiguiendo di-
gitalizar el ciclo de vida del alquiler residencial al aglutinar y conectar 
las mejores tecnologías proptech para optimizar el flujo de activos, 
ofrecer valor añadido y mejorar la gestión diaria de los inmuebles. 
Aquellas soluciones integradas que permiten al usuario interactuar 
digitalmente con los espacios físicos se han convertido en una he-
rramienta clave para atraer y acercar a nuevos usuarios a los activos 
en los principales países de nuestro entorno. Actualmente la puesta 
en marcha de soluciones omnicanal está en una fase de enorme cre-
cimiento en países de Latinoamérica, Reino Unido y Alemania.  

La aplicación conjunta de estas tecnologías al servicio del sector in-
mobiliario permite que la experiencia de usuario sea fluida y creando una in-
teracción mucho más atractiva. Además de aumentar la rentabilidad y agili-
dad de la operativa del sector, generando, a su vez, gran cantidad de nuevos 
datos interesantes desde la perspectiva de negocio.  

Además, la pandemia ha acelerado otras tendencias como la realidad virtual y 
aumentada, que ha cobrado mucho protagonismo en el confinamiento permi-
tiendo las visitas a activos en remoto, y el blockchain o BIM (building information 
modelling, por sus siglas en inglés), tecnologías más sofisticadas y recientes. 

En definitiva, el sector inmobiliario residencial se encuentra en plena transi-
ción tecnológica. Esto ha propiciado la aparición de soluciones capaces de 
atraer y aportar tecnología e innovación al sector a través del proptech que 
está ofreciendo la oportunidad de innovar y digitalizarse en busca de la efi-
ciencia y aquellos que no cojan el tren a tiempo podrían pagarlo muy caro.  

Pese a que en los últimos años se ha visto multiplicado el número de proptech, 
todavía hay mucho camino por recorrer en el campo de la digitalización. Que, 
sin duda, será la próxima palanca de cambio, especialmente en el alquiler resi-
dencial. Hay que tener en mente que el inmobiliario es uno de los sectores más 
importantes para la economía, que todavía no ha tenido una adopción digital 
como la que han tenido otros grandes sectores como el turismo.

■ 

Entre fianzas, depósitos 
gastos y alquileres, en 
España el inquilino para 
de media 7.000 euros 
para entrar en su hogar 

■
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L as cadenas de supermercados tiraron del ca-
rro de la inversión inmobiliaria en retail duran-
te el año pasado en España, acaparando la mi-

tad de los cerca de 1.000 millones de euros contabi-
lizados en 2021. En concreto, los supermercados in-
virtieron 500 millones de euros en bienes inmuebles 
en 2021, según la consultora JLL. ¿Seguirán en 2022 
manteniendo ese atractivo para el inversor? 

“Todo apunta que será así porque los supermerca-
dos junto con la logística son uno de los grandes re-
clamos de los inversores. Las cifras de 2021 así lo 
corroboran, mientras que el retail cayó un 56%, los 
supermercados incrementaron su cuota un 30%. 
Nos encontramos en un proceso de expansión de 
las cadenas de supermercados y además, según un 
estudio publicado por la firma especializada en tec-
nología aplicada al marketing, Valassis, el 70% de 
los consumidores españoles sigue prefiriendo los 
supermercados físicos para realizar sus compras 
de alimentos y productos para el hogar, por delan-
te de marketplaces o los canales online, luego existe 
una clara demanda de estos centros”, explica José 
María Gómez Acebo, director de clientes institucio-
nales de Urbanitae. 

El segmento de la gran distribución lideró el interés 
inversor en 2021 captando 500 millones en este ti-
po de inversión en inmuebles en un entorno marca-
do por los planes de expansión de las principales ca-
denas de supermercados que operan en nuestro pa-
ís. Estos operadores acapararon la mitad de la in-
versión en claro contraste con los datos registrados 
en los ejercicios previos a la pandemia, con una cuo-
ta que oscilaba entre el 5 y el 10% entre los años 
2017 y 2019. E incluso, este 50% está muy por en-
cima del 30% del récord alcanzado en 2020 en ple-
na crisis del coronavirus, según datos de JLL. 

Este empuje de los supermercados se refleja tam-
bién en el repunte del cuarto trimestre del año, con 
operaciones destacadas como la compra por parte 
de Realty Income Corporation de unos 30 estable-
cimientos de Caprabo en Cataluña por 110 millones 
de euros; la adquisición de tres hipermercados Ca-
rrefour por 64 millones por parte de la misma firma 
estadounidense; así como la compra por parte de 

Consultoría

Los supermercados siguen siendo 
atractivos para el inversor en 2022
Durante el año pasado fue el producto que más tiró de la inversión inmobiliaria en ‘retail’ captando 500 
millones, la mitad de los 1.000 millones contabilizados en este segmento, según JLL. Todo apunta que 
este año seguirá así porque el 70% de los consumidores españoles prefieren la compra física.
Luzmelia Torres

Los supermercados han demostrado su fortaleza durante la pandemia. eE
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Square Asset Management de diez supermercados 
(ocho de Carrefour y dos de Cash Lepe) por 21 mi-
llones de euros. 

“El sector de los supermercados ha demostrado su 
fortaleza y resiliencia en una situación extrema co-
mo la pandemia; los inversores ven este mercado 
como muy seguro, y de reducida complejidad en la 
gestión inmobiliaria. Como compradores podemos 
encontrar desde inversores privados, que adquie-
ren un solo activo, hasta fondos de inversión globa-
les, especializados en grandes operaciones de Sale 
& amp; Leaseback”, explica Augusto Lobo, director 
de Retail de JLL España. 

Fuera de España 
En otros países de Europa como Francia, Alemania 
y el Reino Unido, los operadores nacionales son las 
cadenas de supermercados líderes con una amplia 
red de tiendas en sus países. Las autoridades loca-
les de la competencia supervisan de cerca las ini-
ciativas de fusiones y adquisiciones para garanti-
zar una competencia de mercado sana. Ninguno de 
los principales supermercados, como Carrefour y 
E.Leclerc en Francia, Tesco y Sainsbury's en el Rei-
no Unido o Edeka Group y Rewe Group en Alema-
nia tienen una cuota de mercado superior al 28%. 

Por su parte, según datos de Alimarket, en España 
el 65% de las ventas están controladas por diez gru-
pos, entre los cuales no solo se encuentran las gran-
des cadenas de distribución como Mercadona, Dia, 

Carrefour, Eroski, Lidl, El Corte Inglés o Alcampo, si-
no también algunos grupos regionales como Con-
sum o Covirán. 

Debido a la intensa competencia y la variabilidad 
emergente de los canales de venta, en el sector de 
alimentación los márgenes son estrechos, lo que 
alienta a los operadores a emplear diversas estra-
tegias para mejorar la rentabilidad, incluida la opti-
mización del espacio físico, la densificación con 

usos acumulativos no alimentarios, el crecimiento 
de sus carteras de tiendas y la actividad de fusio-
nes y adquisiciones. 

Hay que destacar que incluso han surgido nuevos 
operadores en el mercado, como es el caso del gru-
po ruso Torgservis, que a través de su filial españo-
la Marketlights ya ha abierto sus tres primeras tien-
das en España, enfocando su modelo comercial ha-
cia el segmento de descuento duro.  

Entre las principales operaciones del año 2021 ha 
destacado la compra por parte del fondo británico 

Un mercado liderado por Mercadona, Dia, Carrefour, Eroski, Lidl, El Corte Inglés o Alcampo. Europa Press

El 65% de las ventas en 
supermercados en España  
están controladas por 10 grupos 65%
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Blackbrook de un portfolio de 22 supermercados 
Eroski a Lar España por 59 millones de euros; la 
compra por parte del fondo de inversión israelí MDSR 
de un portfolio de 27 supermercados Mercadona, 
por un volumen cercano a los 100 millones y la ad-
quisición de Realty Income Corporation de siete hi-
permercados Carrefour por 93 millones de euros. 

Por tipología de superficie comercial, la mayor in-
versión en retail de 2021 correspondió a High Street, 
con un total de 270 millones de euros en operacio-
nes entre las que destaca la compra del número 11 

de la madrileña Puerta del Sol por parte de Bankin-
ter por un valor de 80 millones. 

Si analizamos los datos del segmento de los Par-
ques Comerciales, JLL recoge una inversión con-
junta de 160 millones con la compra del Ikea en Pal-
ma de Mallorca por parte de AB Sagax por un valor 
de 50 millones de euros o la adquisición del parque 
comercial Bahía Azul en Málaga por Corum Asset 
Management tras desembolsar 23 millones de eu-
ros. En el caso de los centros comerciales, las tran-
sacciones inmobiliarias alcanzaron el año pasado 

un valor de 70 millones de euros con operaciones 
destacadas en la recta final de año como las prota-
gonizadas por Ociopía (Orihuela, Alicante), Sexta 
Avenida (Madrid) y Abella (Lugo). 

Puesto que el sector de alimentación se posiciona 
como uno de los más atractivos para los inverso-
res en los últimos tiempos, la apuesta de los gru-
pos internacionales y grupos regionales por impor-
tantes planes de expansión supone una oportuni-
dad para el mercado de inversión. 

JLL augura que las compras online continúen con 
tasas más altas que antes de la pandemia, pero pre-
vé que la demanda reprimida, la creciente afluencia 
en las tiendas físicas y la actividad de expansión o 
reubicación selectiva de retailers impulsen un au-
mento gradual de la actividad de arrendamiento pa-
ra 2022. 

“Puede que el comercio electrónico esté en plena 
ebullición, pero cuanto más deprisa crezca, mayor 
será su necesidad de contar con escaparates físi-
cos relevantes. La expresión “ver para creer” ha re-
cuperado todo su apogeo en el mundo digital. Cla-
ro que ese necesario gancho experiencial lo podrán 
ofrecer solamente los mejores activos, los que se-
an modernos, con una amplia oferta de servicios, 
estén bien gestionados y con un mix comercial cua-
lificado” asegura Hernan San Pedro, director de Re-
laciones con Inversores y de Comunicación Corpo-
rativa de Lar España. 

El comercio 
físico y el ‘online’ 
destinados a una 
alianza infinita 

Hace tiempo que el apa-
rente cara o cruz entre 
el comercio digital y el 
físico ha sido superado 
por la omnicanalidad 
como única moneda de 
curso legal, afirma Her-
nán San Pedro, director 
de Relaciones con Inver-
sores y de Comunica-
ción Corporativa de Lar 
España. El ‘off’ y el ‘on’ 
carecen de sentido por 
separado, como ya han  
asumido e interiorizado 
la inmensa mayoría de 
grandes marcas y de 
propietarios de parques 
y centros comerciales. 
“Si queremos atraer y fi-
delizar a clientes fina-
les, nos necesitamos 
mutuamente. Forma-
mos una alianza infinita, 
establecida sobre un 
aporte tecnológico com-
partido, donde la tienda 
física representa una 
experiencia diferencial y 
única para cada uno de 
los clientes finales. Una 
tienda emblemática es 
la mejor manera de que 
una marca mantenga un 
contacto real con sus 
clientes. La atracción de 
compra solo se fideliza 
a través de un espacio 
tangible y real. Aporta 
contactos experiencia-
les y personales, claves 
para fidelizar esa marca 
en vez de que el fabri-
cante quede expuesto a 
la siempre impredecible 
y arriesgada ruleta de 
arrastrar ofertas por 
una pantalla táctil. El  
“go to market” sigue 
siendo un aspecto aspi-
racional clave, que de-
bería estar en el núcleo 
de la estrategia de mar-
keting de la gran super-
ficie comercial”, apunta 
Hernán San Pedro. 

El sector de alimentación se posiciona como uno de los más atractivos para los inversores. eE

La expresión ‘ver para creer’ 
recupera todo su apogeo  
en el mundo digital 
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El Termómetro

Fuente: JLL. elEconomista

La inversión en retail
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Según JLL, se alcanzó la cifra de  
los 1.000 millones frente a los 2.275 
millones del año 2020, pero se prevé 
que la demanda reprimida tras el 
Covid aumente la actividad en 2022.

La inversión en ‘retail’ cae  
en 2021 más de la mitad, un 56%

L a inversión en retail en 2021 rondó los 1.000 
millones de euros lo que supone un descen-
so del 56% en comparación con el año 2020, 

que se alcanzó la cifra de 2.275 millones, según JLL. 
Es importante destacar que aunque en el segundo 
trimestre de 2020 la pandemia de Covid-19 parali-
zó el mercado de inversión y provocó que no se ma-
terializaran operaciones relevantes, a principios del 
año 2020 se firmaron dos grandes operaciones de 
centros comerciales (Intu Asturias e Intu Puerto Ve-
necia) que, en conjunto, sumaron alrededor de 800 
millones de euros, influyendo así en el marcado des-
censo de la inversión en este periodo. 

El volumen de inversión en supermercados duran-
te 2021 ronda los 500 millones. Este volumen re-
presenta alrededor del 50% de la inversión total en 
retail, superando ampliamente la cifra registrada en-
tre los años 2017 y 2019, cuando representaba en 
torno a un 5-10% de la inversión retail, incluso supe-
ra el dato récord de 2020, cuando representó alre-
dedor del 30%. El volumen de inversión en centros 
comerciales en 2021 ha rondado los 70 millones. 
En High Street el volumen de inversión ha sido de 
unos 270 millones y en parques comerciales se han 
transaccionado unos 160 millones. Según JLL, es 
probable que las compras online continúen con ta-
sas más altas que antes de la pandemia, pero se 
prevé que la demanda reprimida, la creciente afluen-
cia en las tiendas físicas y la actividad de expansión 
o reubicación selectiva de retailers impulsen un au-
mento gradual de la actividad de arrendamiento pa-
ra 2022. 

Las rentabilidades prime de los activos retail se han 
mantenido estables a lo largo del año 2021, ya que 
continúa la incertidumbre sobre la coyuntura del 
mercado y la sostenibilidad de las rentas, funda-
mentalmente en centros comerciales y High Street 
(principalmente en el sector de la moda).JLL espe-
ra que las rentabilidades prime en High Street, esta-
bles desde el cuarto trimestre de 2020, empiecen a 
comprimirse en el año 2022.

El Economista
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“El metaverso no es del todo nuevo, ahora se habla 
mucho de ello, pero no es nada nuevo, no deja de 
ser un mundo virtual al que se accede de forma di-
gital. Desde los años 80, han existido los mundos 
virtuales de los videojuegos y entre los gamers es 
algo habitual. Sin embargo, desde que el pasado 28 
de octubre Mark Zuckerberg, CEO de Facebook, 
anunció su nueva empresa Meta Platform, que no 
solo engloba a las redes sociales más masivas - Ins-

En Proyecto

Lo novedoso del metaverso es que  
se empieza a aplicar a las empresas
Metrovacesa se convierte en la primera promotora española que accede a este espacio virtual y que 
vende sus propiedades reales. La actividad inmobiliaria es cada vez mayor. En 2021 se invirtió más  
de 500 millones de dólares en suelos y edificios virtuales y este año se superará los 1.000 millones.
Luzmelia Torres. 

Metrovacesa se alía con Datacasas Proptech para comercializar viviendas en el metaverso. Metrovacesa

E l metaverso, que se define como el espacio 
de convergencia de la realidad física y vir-
tual en un espacio de interacción, se en-

cuentra en plena expansión actualmente y reúne 
a un número cada vez mayor de compañías de di-
ferentes sectores de actividad que, no solo están 
presentes en el metaverso como espacio virtual, 
sino que también comercializan sus productos o 
servicios. 
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Si queremos ver la promoción Málaga Towers de 
Metrovacesa en el metaverso lo podemos hacer de 
una manera muy sencilla, cualquier persona puede 
entrar. El usuario solo se tiene que registrar en una 
de las plataformas, en este caso Decentraland, crear 
su avatar y puede caminar por el metaverso e inte-
ractuar con las empresas que ya están allí instala-
das. Sería como pasear por un centro comercial di-
señado en 3D.  

En concreto, Metrovacesa y Datacasas Proptech 
han diseñado y creado un edificio virtual que pue-
de recorrerse de manera sencilla e interactiva y en 
el que se puede visualizar información del proyec-
to Málaga Towers, su maqueta en 3D, vídeos del 
proyecto y planos. Asimismo, el usuario puede ser 
atendido por un comercial virtual y conocer los pa-
sos siguientes para reservar una de las viviendas, 

si el cliente lo requiere, en un proce-
so 100% digital.  

Metrovacesa comenzó ha-
ce cuatro años a desarro-
llar proyectos en 
blockchain, en concreto: 
tokenización de activos, 
trazabilidad de los hitos 
del proceso de promo-
ción, integración de la 
tecnología con BIM, 
certificación de su 
compromiso sosteni-

ble Domum y tokeniza-
ción de un préstamo par-

ticipativo.  

Todo esto ha hecho que la 
compañía asiente sus bases 
para entender la tecnología 
en la que se basa el metaver-

En Proyecto

tagram, Facebook y Whatsapp- si no que también 
se enfocaba en el desarrollo del metaverso. No he-
mos dejado de oír y de hablar del metaverso y la no-
vedoso es que ahora el metaverso se está empe-
zando a aplicar en temas empresariales”, explica 
Diego Bestard, CEO de Urbanitae. 

El sector inmobiliario tampoco se ha querido per-
der este mundo virtual y también está en el meta-
verso, en especial el residencial. La actividad inmo-
biliaria en el metaverso es cada vez mayor y prue-
ba de ello es que se han formalizado inversiones en 
suelos y edificios virtuales por un valor superior a 
los 500 millones de dólares en 2021, alcanzando 
los 85 millones de dólares en enero de 2022 y con 
previsiones de llegar a los 1.000 millones de dóla-
res en todo el ejercicio 2022.  

En el sector inmobiliario, Metrovacesa ha sido la pri-
mera promotora española en ac-
ceder a este espacio virtual pa-
ra vender sus propiedades rea-
les. La inmobiliaria en alianza 
con Datacasas Proptech, star-
tup española especializada en 
la venta online de propieda-
des, comercializarán las vi-
viendas del proyecto Málaga 
Towers (ubicado en Málaga). 

“Somos la primera proptech que 
comercializa propiedades del mun-
do físico desde el metaverso. En el 
año 2021 hemos vendido propiedades 
de obra nueva por un volumen de más 
de 12 millones de euros, muchas de ellas 
a través del móvil del cliente. El blockchain lo 
cambiará todo en el mundo inmobiliario”, ase-
gura Santiago Cabezas-Castellanos, CEO de 
Datacasas Proptech. 

iStock



elEconomista.es

Inmobiliaria 30

cio, porque se supone que su precio subirá ante la 
mayor demanda. Como en la vida real, las parcelas 
en zonas centrales de las ciudades virtuales, son 
las de mayor valor, debido a la cantidad de tráfico 
que reciben de los nuevos usuarios.  

Todo esto ya es un hecho. Logan Welbaum , el fun-
dador de Plai, según publicó Business Insider, en-
tró en el metaverso a principios de 2021 y compró 

un terreno digital en Decentraland, un metaverso 
fundado por dos argentinos que tiene un valor de 
mercado de casi 6.000 millones de dólares. Inicial-
mente, pagó algo menos de 2.000 dólares en Ma-
na, el token de Decentraland y hoy podría valer 40.000 
dólares, un 1.900% más de lo que pagó en su día, 
basándose en precios de los terrenos próximos. 

Al principio todo esto puede parecer un juego pe-
ro esto es sólo el principio de lo que viviremos den-
tro de unos años, un mundo en paralelo al mundo 
real, con sus ventajas y desventajas como todo en 
la vida. 

En Proyecto

so y capitalizarla. Los mundos virtuales se cons-
truyen sobre cadenas encriptadas, que utilizan mo-
nedas virtuales para sus operaciones. Así, cual-
quier operación en metaverso se desarrolla con 
monedas virtuales, mediante smart contracts o con 
NFT (token no fungibles), es decir, activos digita-
les únicos. 

Carmen Chicharro, directora comercial, de Marke-
ting e Innovación de Metrovacesa, asegura que “des-
de el ámbito de la innovación, nuestro objetivo con 
esta prueba de concepto es crear en el metaverso 
un laboratorio en el que testar: un nuevo canal de 
relación con un perfil de cliente 100% digital y su 
deseabilidad hacia la adquisición de una vivienda fí-
sica o virtual, formas de pago e inversión a través 
de NFT, en definitiva, analizar si en el metaverso 
existe un nuevo modelo de negocio. La alianza con 
Datacasas refuerza nuestra estrategia de innova-
ción abierta y nuestro compromiso y apuesta por 
las proptech españolas”. 

Espacio virtual para transacciones 
El metaverso no se trata solo de un espacio lúdico 
donde encontrarte con amigos y jugar online; se pue-
den hacer transacciones financieras y los inverso-
res están destinando parte de su patrimonio a ad-
quirir espacio virtual.  

¿Qué beneficio te da comprar un suelo virtual? Se 
trata de adquirir una propiedad virtual a buen pre-

Logan Welbaum compró en 2021 
un terreno digital por 2.000 
dólares y hoy vale 40.000 dólares2.000

Metrovacesa se inicia en este mundo virtual con su promoción Málaga Towers en la comunidad del metaverso ‘Decentraland’. MVC
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no económico externo, la inflación y la creación de 
empleo afecta al sector inmobiliario. Los principa-
les indicadores económicos en España se han re-
cuperado en buena parte del 2021 desde los peo-
res meses de la pandemia. Así, las perspectivas pa-
ra 2022 son buenas, especialmente para el empleo 
pues, según apuntan los últimos datos del Euros-
tat, la Comisión Europea y el Banco Central Euro-
peo, la tasa de desempleo se reducirá en España 

Tendencia

Más hipotecas a tipo fijo, empleo  
y rehabilitación energética en 2022
Estas son las tenencias que Unión de Créditos Inmobiliarios (UCI) prevé que marcarán el ritmo del sector 
inmobiliario este año. Recomienda contratar hipotecas a tipo fijo ya que estamos en los niveles más 
bajos de la historia de tipos de interés y probablemente, empezarán a subir a lo largo del año.
elEconomista. 

La llegada de los Fondos Next Generation EU será uno de los principales impulsos para la rehabilitación de los hogares. Alberto Martín

S i analizamos las tendencias que marcarán 
el ritmo del sector inmobiliario en 2022, se 
podrían resumir en más empleo, rehabilita-

ción energética e hipotecas a tipo fijo según UCI 
(Unión de Créditos Inmobiliarios). El sector inmobi-
liario ha vivido unos meses de corrección y recupe-
ración postpandemia, cerrando el año con un cre-
cimiento cercano al 14%, con respecto al 2019, el 
año anterior a la crisis sanitaria. En cuanto al entor-
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del 15,2% a un 14,3% durante el 2022. Una bajada 
del paro que, según los expertos de UCI, influirá po-
sitivamente en el sector inmobiliario, ya que la es-
tabilidad laboral es un requisito indispensable para 
la financiación y compra de viviendas.  

Otro factor clave en el entorno económico externo 
que afecta al inmobiliario es la inflación. Aunque se 
espera que el índice de precios se mantenga en un 
2,1 durante 2022, según los expertos de UCI, una in-
flación en niveles altos mantenida durante mucho 
tiempo podría afectar a los tipos de interés, hacien-
do que el BCE combata la inflación con subidas de 
tipos. “Es algo que tendremos que ver durante este 
año, aunque ya se empiezan a ver señales de subi-
da en los mercados, tanto del Euribor como de los 
tipos a largo plazo, que condicionarán el precio de 
las hipotecas”, asegura José Manuel Fernández, 
subdirector general de UCI. 

Por tanto se avecina un 2022 con más empleo y 
donde la palabra rehabilitación ha pasado a estar 
en primer plano cuando años atrás era la gran olvi-
dada del sector inmobiliario y es que los fondos eu-
ropeos Next Generation están dando un empuje a 
la rehabilitación y a las reformas energética en el 
parqué residencial en España. 

La rehabilitación es una de las grandes asignaturas 
pendientes del sector inmobiliario para este y veni-
deros años. El reto es de gran calado, pues la mitad 
de los edificios destinados a vivienda en España tie-
nen más de 50 años de antigüedad y menos del 5% 
tienen una calificación energética eficiente (A, B o 
C). A ello se le suma que, según datos del Ministe-
rio de Transporte, Movilidad y Agenda Urbana, en 
España se realizan en torno a 30.000 rehabilitacio-
nes en viviendas al año. Es decir, al ritmo actual de 
reformas, se necesitarían 308 años para rehabilitar 
todo el parque inmobiliario español para llegar al ob-
jetivo de descarbonización de 2050, según estima-
ciones de UCI. 

Este año será, por tanto, clave para el empuje de la 
rehabilitación energética en España. Las expectati-
vas de UCI son positivas en este sentido y estima 
que este sector de actividad mueva en torno a 30.000 
millones de euros en 2022 y genere hasta 400.000 
empleos en los próximos años. La llegada de los 
Fondos Next Generation EU será uno de los princi-
pales impulsos para la rehabilitación de los hoga-
res, con subvenciones medias de 10.000 euros pa-
ra acometer estas obras, a los que los propietarios 
tendrán que sumar capital privado o soluciones de 

La mitad de los edificios  
para vivienda en España tienen  
más de 50 años de antigüedad 

La tasa de desempleo se reducirá en España del 15,2% al 14,3% en 2022. EFE

Tendencia
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Tendencia

financiación específicas para este fin. 

En un momento de boom en compra venta de vivien-
das, la hipotecas también tienen mucho que decir 
y vemos como las hipotecas de tipo fijo son las más 
demandadas, luego se nota una prudencia en el mer-
cado hipotecario y protagonismo del tipo fijo. El sec-
tor inmobiliario ha entrado en un periodo de estabi-
lidad y buen ritmo de crecimiento que se traduce 
también en la firma de hipotecas. Según cifras del 
INE, el número de hipotecas constituidas sobre vi-
vienda ha crecido un 15% entre 2021 y 2019, mien-
tras que el importe medio de los préstamos ha au-
mentado en un 6% en ese mismo periodo de tiem-
po. Además, el porcentaje de compraventas finan-
ciadas se mantiene en tan solo el 45%, un dato muy 
estable en los últimos años, que pone de manifies-
to el importante número de operaciones que se rea-
lizan con ahorros de las familias o de inversores. 

“Aunque el crecimiento, tanto en número de com-
praventas como en hipotecas, es importante pode-
mos descartar una burbuja inmobiliaria para los pró-
ximos años porque la concesión de préstamos mues-
tra altos niveles de prudencia por parte de las Enti-
dades Financieras, manteniendo unos altos niveles 
de exigencia, tanto en la aportación de ahorros, co-
mo los porcentajes financiados con relación al va-
lor de la vivienda y a los niveles de ingresos desti-
nados al pago de las hipotecas por parte de los clien-
tes”, afirma el subdirector general de UCI. Y añade 
“la estabilidad que ofrecen a las familias las hipote-

cas a tipo fijo, que han ganado un gran protagonis-
mo en los últimos años, unido a la progresiva reduc-
ción de la tasa de morosidad -que se encuentra ac-
tualmente en el 3% y no ha parado de bajar en los 
últimos años-, proporcionarán un escenario favora-
ble para las Entidades Financieras”.  

Además, uno de los factores diferenciales del mer-
cado hipotecario seguirá siendo la tendencia al ti-
po fijo, que ha sido la habitual en 2021. “Estamos 

en los niveles más bajos de la historia, por lo que es 
recomendable que los compradores aprovechen la 
situación actual de bajos tipos de interés en las hi-
potecas fijas que, probablemente, empezarán a su-
bir a lo largo del año”, según destaca Fernández. Al 
igual que está sucediendo con las firmas de hipo-
tecas, los niveles de compraventa de viviendas se 
han recuperado llegando a superar los niveles pre-
vios al 2020. Según los expertos, los españoles se-
guirán apostando por la vivienda de segunda mano 
durante los próximos años ante la escasez de vi-
vienda nueva, que en los últimos años no ha llega-
do a superar las 100.000 unidades.

Más firmas de hipotecas. Los niveles de compraventa de viviendas llegan a superar los niveles previos al 2020. iStock

El número de hipotecas 
constituidas sobre vivienda ha 
crecido un 15% entre 2019  -202115%
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Breves

En activos

Hipoges y Anticipa-Aliseda son los servicers prese-
leccionados por el Consejo de Administración de 
Sareb para gestionar y comercializar activos de des-
tinados a la venta por un valor aproximado de 25.300 
millones. Se trata de la mayor cartera que hay en el 
mercado. Del volumen total pendiente de adjudica-
ción final, alrededor de 13.300 millones se corres-
ponden con préstamos al promotor impagados, en 
tanto que el resto, casi 12.000 millones, son inmue-

Sareb elige a Hipoges y a Anticipa-Aliseda para gestionar 25.300 millones
bles residenciales, suelos y activos terciarios a co-
mercializar en el mercado minorista (particulares y 
empresas). La elección de estos servicers permitirá 
a la compañía hacer más eficaz y eficiente su ope-
rativa de venta. En ese sentido, Sareb pretende que 
estos contratos mejoren el desempeño a través de 
una definición más detallada de los recursos que 
los operadores dedicarán a su porfolio. Se prevé que 
este nuevo modelo genere ahorros significativos.

15.000 unidades al año

El grupo industrial y tecnológico Alibérico se lanza 
a la construcción industrializada con la compra del 
50% de The Prototipo Company (TPC), filial de Ur-
bania. La compañía presidida por Clemente Gonzá-
lez Soler ha acordado entrar en el accionariado de 
TPC, con capacidad de fabricar alrededor de 4.000 
baños y cocinas industrializadas al año. El objetivo 
de Alibérico con esta operación es impulsar de for-
ma notable la actividad de TPC hasta alcanzar una 

Alibérico compra el 50% de TPC para crear un gigante en industrialización
producción de unos 15.000 baños y cocinas indus-
trializadas al año con el fin último de “crear el nue-
vo líder nacional en construcción industrializada”, 
explica González Soler, que destaca que el impor-
tante recorrido y experiencia de Alibérico en la pro-
ducción industrializada será un impulso para TPC. 
Desde TPC aseguran que la entrada de este nuevo 
socio industrial aportará importantes sinergias, por 
la complementariedad de ambas firmas.

El 60% en Madrid y Barcelona

Merlin Properties espera iniciar el proceso de ven-
ta de la cartera de oficinas del BBVA a lo largo del 
año. El portfolio está compuesto por 662 sucursa-
les con un valor en libros de aproximadamente 1.750 
millones de euros. “Todos nuestros esfuerzos es-
tán puestos en monetizar el valor que tenemos ahí. 
Esperamos entrar en situación de libre mercado a 
lo largo del año”, dice Ismael Clemente, CEO de la 
socimi. Previamente, existe un periodo de comuni-

Merlin sacará a la venta las 662 sucursales del BBVA a lo largo del año 
cación al BBVA (que se puede ejecutar en febrero, 
mayo, septiembre o noviembre) en el que la entidad 
puede ejercer su derecho de adquisición preferen-
te. El 86% de las oficinas están ubicadas en Madrid, 
Barcelona y capitales de provincia. Además, entre 
las dos grandes ciudades suman más del 60% de 
los inmuebles. Parte del dinero de la venta se des-
tinará a abonar un dividendo extraordinario de cer-
ca de 250 millones de euros. 

Superficie de 7.215 m2

Blue Coast Capital ha vendido Áncora 40, un edifi-
cio de oficinas en las inmediaciones de Méndez Ál-
varo, a un fondo inmobiliario gestionado por Deka 
Immobilien. El inmueble está alquilado desde febre-
ro de 2021 a Just Eat, que tiene su sede en dicho 
edificio, en una operación asesorada por JLL. En es-
ta operación de venta Blue Coast Capital y BWRE 
han sido asesorados por JLL y Uría Menéndez. Cush-
man & Wakefield, Cuatrecasas y Drees & Sommer 

Blue Coast Capital vende un edificio de oficinas a Deka Immobilien 
asesoraron al comprador. Blue Coast Capital desa-
rrolló en Áncora 40 un proyecto inspirado en la ar-
quitectura vanguardista londinense, reinventando 
el espacio de trabajo. Promovido por BWRE, el edi-
ficio de nueva construcción, con una superficie de 
7.215 m2, tiene una certificación de sostenibilidad 
Leed Gold, capacidad para más de 600 personas y 
combina espacio de trabajo con tecnología, eficien-
cia, seguridad y respeto al medio ambiente.
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En Exclusivo

GestilART Gallery es el nuevo 
espacio para jóvenes artistas

Gestilar quiere con esta acción de responsabilidad social corporativa (RSC) apoyar el arte y la cultura.

A rte e inmobiliario se unen de la mano de Ges-
tilar, promotora inmobiliaria con una dilata-
da trayectoria en el sector con más de 5.600 

viviendas entregadas. En esta ocasión la promoto-
ra lanza GestilART Gallery, un espacio que cederá 
como taller de creación y exposición de arte para 
apoyar altruistamente el arte y la cultura mediante 
colaboraciones con artistas para los que ejercerá 
de mecenas.  

Con esta acción de Responsabilidad Social Corpo-
rativa, Gestilar ayudará a promocionar la obra de di-
ferentes artistas difundiéndola a travésde todos sus 
medios (newsletters, web y redes sociales, entre 
otros) para darla a conocer y acercarla al público. 
“Creemos que la promoción del arte y la cultura son 
esenciales para el desarrollo de nuestra sociedad y 
que necesitan de apoyo, no solo público, sino tam-
bién privado” afirma Raúl Guerrero, CEO de Gestilar 
quien asegura que “el arte comparte muchas simi-
litudes con nuestro concepto de vivienda. Ambos 
coinciden en su carácter único y exclusivo, así co-
mo la atención especial al cuidado de la estética y 

el detalle”. Estos aspectos están grabados a fuego 
en el sello de calidad de Gestilar y muy presentes a 
lo largo de todas las fases de su proceso de produc-
tivo. Las semejanzas con el arte son, junto con el 
especial interés de la promotora en el progreso y 
desarrollo de las áreas geográficas donde se ubi-
can sus proyectos, las razones que han llevado a 
Gestilar a embarcarse en esta iniciativa que espera 
conectar tanto con sus clientes como con el públi-
co en general.  

Gestilar ha habilitado un espacio denominado Ges-
tilART Gallery, que se cede como taller de produc-
ción y exposición artística para que los artistas pue-
dan desarrollar su obra y exhibirla al público. La 
GestilART Gallery será el centro de operaciones en 
el que se basa esta acción de mecenazgo. Por ella, 
irán pasando varios artistas con exposiciones tem-
porales. El local de 120 metros de superficie está 
ubicado en la promoción Isla de Pedrosa, el sépti-
mo y mayor proyecto de Gestilar en Valdebebas 
que está en fase de entrega de viviendas a sus pro-
pietarios.  

La promotora cederá como taller de creación y exposición  
de arte un espacio ubicado en la promoción Isla Pedrosa,  
en Valdebebas. Yolanda Casado Sena será la primera artista.
El Economista. Fotos: Gestilar
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En Exclusivo

Raúl Guerrero, CEO de Gestilar. 

La primera artista residente en la GestilART Gallery 
es Yolanda Casado Sena, más conocida como Yo-
yosena. Bajo el mantra “fluir es contemplar lo sucio 
como textura, el desorden como expresión, el caos 
como universo” esta madrileña de 34 años lleva 10 
años creando piezas artísticas únicas que expresan 
esta misma premisa. Un modo de vida que le ha 
ayudado a crear una corriente artística y filosófica 
propia que la define y distingue: el fluismo. 

“El fluismo reclama la fluidez existencial y se basa 
en la resistencia de la sociedad occidental a admi-
tir, aceptar y vivir el desarrollo natural y la dinámica 
de la vida y sus entes”, afirma Yoyosena. 

Este movimiento surge tras la necesidad de expre-
sar y plasmar en un soporte permanente un gesto 
no controlado. Con una estética de expresionismo 
abstracto, el fluismo no solo quieren quedarse en el 
gesto y la expresión de lo interno, de la raíz de una 
persona en particular. “En la pintura se quiere repre-
sentar la necesidad de la sociedad actual de hacer 
uso y admirar la naturalidad, la esencia, aceptando 
otra perspectiva de ver el mundo” puntualiza la ar-

tista. Su obra se expresa en su forma más matéri-
ca en la pintura sobre lienzo y papel bajo una esté-
tica visual idílica, expresiva, potente y muy colorida 
que capta, no solo la esencia más pura y bella del 
proceso de la fluidez sino la propia personalidad de 
la artista. 

Raúl Guerrero afirma que “el problema que tienen 
muchos de estos jóvenes artistas no es solo el des-
conocimiento o la dificultad para dar a conocer su 
obra al gran público, sino también el espacio. A mu-
chos artistas, sobre todo a aquellos que residen en 
grandes ciudades como Madrid, donde las vivien-
das son pequeñas y los precios altos, les resulta 
complicado encontrar un espacio adecuado donde 
poder crear y almacenar sus obras mientras están 
en proceso de producción. Nosotros, por nuestra 
actividad promotora, contamos con esos espacios 
y así fue como vimos la oportunidad de darle una 
nueva vuelta de tuerca a la idea de GestilART, yen-
do más allá de ser una plataforma online de difusión 
del arte, que se materializó con GestilART Gallery, 
un espacio de creación y exhibición artística que ce-
demos como residencia temporal”.

Yolanda Casado Sena, primera artista que expone su obra en GestilART. 

Su obra se centra en pintura sobre lienzo y papel muy colorida. 
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E n los últimos tiempos en Cataluña nos estamos encontrando que cada 
vez que se aprueba una Ley por el Parlamento o un Decreto por el Gobier-
no acaba en el Tribunal Constitucional.  

El 23 de febrero se ha aprobado por el Parlamento la Ley de ampliación de me-
didas urgentes para hacer frente a la emergencia habitacional y el día anterior, 
el 22, el Tribunal Constitucional anuncia que en el Pleno de ese día han declara-
do la inconstitucionalidad del Decreto-ley 37/2020 de 3 de noviembre de refuer-
zo de la protección del derecho a la vivienda y que establecía que antes de ini-
ciar un procedimiento judicial de desahucio o en reclamación de deuda hipote-
caria se debía hacer una propuesta de alquiler social y la interrupción de aque-
llos procedimientos en los que no constase este ofrecimiento. En unos días 
tendremos acceso a la sentencia, pero ya podemos intuir que el motivo será el 
de sobrepasar sus competencias y no sabemos si entrarán en el fondo sobre la 
legitimidad o no de la medida, pero en la nueva ley se ha vuelto a regular y esta-
blecer la misma medida. 

Anteriormente el Tribunal Constitucional con la sentencia nº 16/2021 de 28 de 
enero declaró la inconstitucionalidad de casi todo el contenido del Decreto-ley 
17/2019 de 23 de diciembre. El Alto Tribunal acordó la nulidad de la mayoría de 
los preceptos que contenía por considerar que, al afectar al derecho de la propie-
dad, no podían estar regulados por Decreto Ley sino que, de conformidad con lo 
dispuesto en los artículos 86 de la Constitución y 64 del Estatuto de Autonomía 
de Cataluña, debían ser aprobados por Ley en el Parlamento.  

Pues bien, nos encontramos que ahora nuevamente se encuentran en vigor los 
mismos preceptos porque se han aprobado por el Parlamento de Cataluña y, evi-
dentemente, ya hay anuncios sobre su impugnación. Aun no tenemos su texto 
definitivo porque no se ha publicado en el DOGC, pero de la información publica-
da vemos que su contenido es casi idéntico al del Decreto-ley 17/2019 de 23 de 
diciembre y al Decreto-ley 37/2020 y sobre todo a la ley que el Gobierno Central 
quiere aprobar y que tantas suspicacias ha levantado por invadir competencias 
autonómicas y sobre todo por cómo afecta al derecho a la propiedad.  

Los vaivenes de la vivienda en Cataluña 



Arantxa Goenaga 
Abogada especializada en derecho inmobiliario y socia del despacho 

Círculo Legal Barcelona

Opinión
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Opinión

Al igual que la proposición del Gobierno Estatal, el contenido de la ley genera una 
situación de inseguridad para los propietarios en Cataluña porque ven que sus 
derechos se encuentran limitados ya que no van a poder disponer libremente de 
sus propiedades. Nos hace plantearnos que derecho prima más si el de tener 
una vivienda o el de la propiedad y sobre todo si el derecho a tener una vivienda 
es una obligación que deben soportar los ciudadanos o bien tendría que ser ga-
rantizado por los poderes públicos. 

No vamos a poner en duda y lo suscribimos totalmente que todos los ciudada-
nos tenemos derecho a tener una vivienda y digna, pero diferimos totalmente en 
cómo se debe garantizar y la implicación de los organismos públicos y los me-
dios que deben destinar.  

No se puede proteger la ocupación y establecer medidas que favorezcan la mis-
ma y eso es lo que parece que están haciendo. Se prevé la suspensión de los pro-
cedimientos judiciales en los que los propietarios tratan de recuperar su propie-
dad y la obligatoriedad de tener que ofrecerles un alquiler social. La función so-
cial de la propiedad no debe ser un coste para los particulares y sociedades que 
tengan propiedades y lleva a que el mercado inmobiliario se resienta.  

En la ley se define a los grandes tenedores y para adecuarlo a la 
normativa estatal establece que serán aquellas personas jurídicas 
que tengan más de 10 propiedades y se sigue manteniendo que los 
particulares deben tener mas de 15 inmuebles o ser copropietarios 
que tengan más de 1.500 metros cuadrados de suelo destinado a 
vivienda. Y es a estos grandes tenedores a los que impone una se-
rie de obligaciones como inscribirse en un Registro o bien ofrecer 
alquileres sociales o mantenerlos cuando los arrendatarios cum-
plan una serie de condiciones. También se establecen sanciones 
para aquellos que tengan viviendas desocupadas durante más de 
dos años, pero precisando que debe ser de manera injustificada. 
Esta precisión de que sea injustificada es muy importante porque 
se había barajado la posibilidad de que fuese por cualquier motivo 
y por tanto los que tuviesen una propiedad ocupada y el proceso 
se alargase más de dos años podrían ser sancionados. 

En resumen, parece que el legislador catalán quiere imponer más 
obligaciones a las personas jurídicas que a las físicas que tengan 

esta consideración de gran tenedor, pero nuevamente se incurre en el error de 
no tener en cuenta la realidad del mercado inmobiliario. España y también Cata-
luña tienen un parque inmobiliario de pequeños propietarios que han ido adqui-
riendo inmuebles y pese a poder tener esa consideración de grandes tenedores 
no son especuladores, sino que viven de ese pequeño patrimonio y que por cir-
cunstancias lo han incorporado a una sociedad y no lo ostentan de forma parti-
cular, son los grandes olvidados y los más perjudicados. 

Ahora el turno le toca al Tribunal Constitucional que deberá determinar la legali-
dad o no de esta ley y entrar en esta ocasión a valorar si se están vulnerando los 
principio de igualdad por convertir el derecho de propiedad más débil en Catalu-
ña al imponer una serie de obligaciones a los propietarios que no tienen en otras 
Comunidades o bien si se están vulnerando los principios de autonomía de la vo-
luntad, tutela judicial efectiva y seguridad jurídica por cuanto se considera que 
la obligación de ofrecer un alquiler social, previo a la interposición de la deman-
da de desahucio o por una deuda hipotecaria, es totalmente “irrazonable y des-
proporcionado” como consideró el Consejo de Garantías Estatutarias en su Dic-
tamen 2/2020 respecto al Decreto-ley. 

En definitiva, el sentir de los operadores jurídicos es que estamos ante una épo-
ca de inseguridad jurídica porque parece primar el populismo a aprobar leyes que 
no deban pasar por el Tribunal Constitucional.

■ 

El legislador catalán quiere 
imponer más obligaciones  
a las personas jurídicas que  
a las físicas que tengan esta 
consideración de gran tenedor  

■
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