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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "Leasing Plan y Tenant Mix para 
Centros Comerciales: ERV, WALT, Vacancia Objetivo y Plan de Rotación de 

Operadores" en 12 puntos: 
 

 Definir un leasing plan coherente con el posicionamiento comercial de un 
centro comercial. 

 Diseñar un tenant mix equilibrado para maximizar atracción, permanencia 

y rentas. 
 Calcular y aplicar la ERV en la fijación de rentas, renovaciones y nuevas 

contrataciones. 
 Interpretar el WALT y su impacto en la estabilidad de ingresos y en el 

valor del activo. 

 Establecer una vacancia objetivo útil como herramienta de 
reposicionamiento y creación de valor. 

 Planificar la rotación de operadores para mejorar el mix sin deteriorar la 
percepción del centro. 

 Analizar el mercado, el área de influencia y la competencia para orientar la 

comercialización. 
 Segmentar operadores y priorizar marcas según su función estratégica 

dentro del activo. 
 Negociar contratos de arrendamiento comercial alineados con la estrategia 

patrimonial del centro. 

 Implantar cuadros de mando y sistemas de seguimiento para corregir 
desviaciones de renta, vacancia y vencimientos. 

 Coordinar leasing, asset management, property management, financiación 
e inversión en una visión integrada del activo. 

 Aplicar formularios, checklists y casos prácticos para ejecutar decisiones 

reales de comercialización, renovación y reposicionamiento. 
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Introducción.  
 

  
 
LEASING PLAN Y TENANT MIX EN CENTROS COMERCIALES: LA INTELIGENCIA 
COMERCIAL QUE TRANSFORMA UN ACTIVO EN VALOR 

 
En un mercado cada vez más competitivo, donde los centros comerciales ya no 

compiten solo por captar operadores, sino por construir experiencias, proteger 
sus rentas, defender su posicionamiento y sostener su valor ante propiedad, 
financiadores e inversores, dominar el leasing plan y el tenant mix ha dejado de 

ser una ventaja adicional para convertirse en una necesidad profesional. Hoy no 
basta con ocupar metros cuadrados ni con alcanzar una determinada ocupación 

aparente. La verdadera diferencia entre un activo que se limita a sobrevivir y 
otro que crea valor de forma continuada está en la calidad de su mezcla 
comercial, en la disciplina con la que se gestionan las rentas, en la lectura 

correcta del mercado y en la capacidad de anticipar la rotación, la vacancia y la 
evolución de los operadores. 

 
Esta guía práctica nace precisamente para responder a esa necesidad. Está 
concebida para profesionales que saben que la comercialización de un centro 

comercial no puede improvisarse y que entienden que el éxito de un activo 
depende de la coordinación entre estrategia, análisis de mercado, negociación, 

gestión contractual, reposicionamiento y control patrimonial. A lo largo de sus 
capítulos, la guía aborda de forma rigurosa y aplicada los fundamentos del 
leasing plan, el diseño del tenant mix, la metodología de cálculo de la ERV, la 

interpretación del WALT, la definición de la vacancia objetivo, la planificación de 
la rotación de operadores, la negociación contractual, el seguimiento mediante 

cuadros de mando, la integración con asset management, valoración, inversión y 
financiación, así como una amplia parte práctica con checklists, formularios, 
modelos de trabajo y casos prácticos. 

 
El profesional que estudie esta obra no solo encontrará conceptos bien 

explicados, sino herramientas concretas para mejorar su forma de analizar, 
decidir y ejecutar. Le ayudará a estructurar mejor la captación de operadores, a 
segmentar marcas y categorías con mayor criterio, a fijar objetivos realistas de 

renta, a identificar infra y sobrerentas, a ordenar calendarios de vencimientos, a 
proteger la estabilidad del ingreso y a utilizar la vacancia y la rotación como 
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instrumentos de creación de valor, y no como simples incidencias de gestión. 
También le permitirá comprender mejor cómo se relacionan el leasing plan y el 

tenant mix con la percepción del inversor, con la financiación del activo y con la 
sostenibilidad de la estrategia comercial en el medio y largo plazo. 

 
Los beneficios de adquirir estos conocimientos son evidentes. Desde un punto de 
vista tangible, una mejor gestión del leasing plan puede traducirse en mayor 

calidad de ingresos, mejor captura de renta, menor fragilidad del mix, menor 
dependencia de determinados operadores y una estructura temporal de contratos 

más equilibrada. Desde un punto de vista intangible, aporta una ventaja 
decisiva: criterio profesional. Y en un sector donde muchas decisiones tienen 
consecuencias patrimoniales relevantes, disponer de criterio técnico, visión 

estratégica y capacidad de anticipación es una de las mejores inversiones que 
puede hacer cualquier profesional vinculado a la promoción, la propiedad, la 

comercialización, la consultoría, la valoración o la gestión de centros comerciales. 
 

Por eso, esta guía no debe verse solo como un material de consulta, sino como 
una herramienta de trabajo y de mejora profesional. Quien quiera comprender 
de verdad cómo se construye un centro comercial competitivo, rentable y 

resiliente encontrará aquí una base sólida, práctica y orientada a resultados. 
Invertir en este conocimiento es invertir en una mejor capacidad de análisis, en 

una gestión más segura y en una toma de decisiones mucho más eficaz. 
 
El sector evoluciona, los operadores cambian, el consumidor transforma sus 

hábitos y los activos que no se adaptan pierden relevancia. Mantenerse 
actualizado ya no es una opción reservada a unos pocos especialistas: es una 

obligación para todo profesional que aspire a trabajar con solvencia y a 
diferenciarse por la calidad de su gestión. Esta guía práctica está pensada para 
acompañarle en ese camino. Dar el paso de estudiarla es, en realidad, dar el 

paso hacia una forma más avanzada, más rigurosa y más rentable de entender el 
leasing plan y el tenant mix en centros comerciales. 


