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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "Cláusulas críticas del arrendamiento 
en centros comerciales: co-tenancy, kick-out, exclusividades y usos" en 12 

puntos: 
 

 Comprender la función económica y contractual del co-tenancy, el kick-
out, las exclusividades y los usos en centros comerciales. 

 Distinguir las diferencias entre el arrendamiento en centro comercial y 

otros arrendamientos comerciales. 
 Identificar los riesgos que estas cláusulas generan para arrendadores, 

arrendatarios, promotores, inversores y gestores patrimoniales. 
 Redactar cláusulas de opening co-tenancy y ongoing co-tenancy con 

activadores, métricas y remedios bien definidos. 

 Diseñar cláusulas de kick-out por ventas insuficientes con umbrales 
realistas, sistemas de auditoría y procedimientos de salida ordenada. 

 Delimitar correctamente exclusividades, no competencia, radios de 
protección y categorías protegidas. 

 Regular el uso permitido, los usos accesorios, los usos prohibidos y los 

cambios de uso del local. 
 Negociar estas cláusulas con criterios profesionales, equilibrando 

estabilidad del activo, protección competitiva y flexibilidad comercial. 
 Gestionar durante la vida del contrato incidencias relacionadas con cierres 

de anclas, pérdida de ocupación, ventas bajas, conflictos de uso y 

reubicaciones. 
 Acreditar incumplimientos y construir pruebas eficaces mediante 

certificaciones, auditorías, planos, comunicaciones y evidencias 
documentales. 

 Utilizar checklists, formularios, matrices de control y cláusulas modelo 

listas para adaptar a operaciones reales. 
 Resolver conflictos y reequilibrar contratos mediante negociación, 

mediación, peritaje, arbitraje o solución transaccional. 
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Introducción.  
 

  
 
DOMINAR LAS CLÁUSULAS CRÍTICAS QUE DEFINEN LA RENTABILIDAD EN LOS 
CENTROS COMERCIALES 

 
En el arrendamiento de centros comerciales, las verdaderas diferencias entre una 

operación sólida y una operación problemática no suelen estar en la superficie 
del contrato, sino en aquellas cláusulas que condicionan de forma directa la 
estabilidad de ingresos, la protección competitiva, la explotación del local y la 

capacidad de reacción ante cambios del mercado. El co-tenancy, el kick-out, las 
exclusividades y los usos no son meros apartados técnicos: son instrumentos 

que pueden proteger o comprometer la rentabilidad de un activo, la viabilidad de 
un operador, la estrategia de un promotor y la posición de un inversor. En un 
entorno donde el retail evoluciona con rapidez, los centros comerciales se 

reposicionan y la competencia interna se vuelve cada vez más compleja, dominar 
estas cláusulas ya no es una ventaja adicional, sino una necesidad profesional. 

 
Esta guía práctica ha sido concebida precisamente para dar respuesta a esa 
necesidad. Ofrece un enfoque riguroso, claro y aplicado sobre las cláusulas 

críticas del arrendamiento en centros comerciales, analizando su arquitectura 
contractual, su negociación, su gestión durante la vida del contrato y su 

tratamiento en situaciones de conflicto. A lo largo de sus capítulos se estudian en 
profundidad el co-tenancy de apertura y de funcionamiento, el kick-out por 
ventas insuficientes, las exclusividades comerciales, la no competencia, los usos 

permitidos y prohibidos, los cambios de uso, la prueba de incumplimientos, los 
remedios contractuales, los formularios técnicos, los checklists de revisión y una 

amplia batería de casos prácticos diseñados para trasladar la teoría a la realidad 
operativa del sector. 
 

Para el profesional, esta guía no solo aporta conocimiento jurídico o técnico, sino 
también criterio estratégico. Le permitirá negociar con mayor seguridad, detectar 

riesgos antes de que se conviertan en un problema, documentar mejor sus 
decisiones, reforzar sus procesos de comercialización y mejorar la gestión 
contractual de sus operaciones. Un promotor podrá proteger mejor el valor de su 

activo. Un gestor patrimonial podrá anticipar conflictos y ordenar prioridades. Un 
abogado o asesor especializado dispondrá de herramientas más precisas para 
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redactar, revisar y defender contratos. Un operador, un responsable de 
expansión o un consultor podrán valorar con mayor exactitud si una implantación 

es equilibrada o si determinadas cláusulas esconden riesgos que conviene 
corregir desde el inicio. El beneficio tangible será una mejor toma de decisiones; 

el beneficio intangible, pero decisivo, será disponer de una visión más completa, 
más madura y más profesional del arrendamiento en centros comerciales. 
 

Adquirir esta guía práctica supone invertir en conocimiento útil, aplicable y 
directamente conectado con los problemas reales del sector. No se trata solo de 

conocer conceptos, sino de entender cómo operan en la negociación, cómo 
afectan a la financiación, cómo condicionan la comercialización del centro y cómo 
deben gestionarse cuando surgen incidencias, reformas, cierres de anclas, 

conflictos de exclusividad o ejercicios controvertidos del kick-out. En un mercado 
cada vez más exigente, la calidad de la gestión contractual marca diferencias 

decisivas, y esa calidad solo se alcanza cuando se trabaja con método, 
experiencia comparada y herramientas bien estructuradas. 

 
Mantenerse actualizado y bien informado es una obligación para cualquier 
profesional que aspire a la excelencia en la gestión, en la negociación y en la 

explotación de activos comerciales. Las decisiones más costosas suelen derivarse 
de cláusulas mal definidas, mal negociadas o mal administradas. Por eso, 

profundizar en esta materia es una forma directa de reducir incertidumbre, 
mejorar resultados y reforzar la posición profesional en un entorno altamente 
competitivo. Esta guía práctica le ofrece ese paso adelante: una base sólida, útil 

y especializada para trabajar con mayor seguridad, mayor precisión y mayor 
visión estratégica en el ámbito de los centros comerciales. 


