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EL BID DE AZCA MADRID REVALORIZARÁ LA ZONA UN 15% 
 

 

 

 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 

 

10 de julio de 2019 
 

Centros comerciales abiertos. Business Improvement Districts (BIDs) 

 

Zara, El Corte Inglés, Mapfre, Mutua Madrileña, Corporación Financiera 
Alba, Merlin Properties y GMP, entre otros, han tomado la decisión de 

llevar adelante un proyecto con financiación privada para rehabilitar por 
fin el área del distrito financiero de la capital de España en Madrid,  

El BID es una figura jurídica, utilizada en Reino Unido, EE UU y 
Alemania, que no tiene un encaje equivalente en la regulación española. 

En Europa se ha utilizado en planeamientos como King Cross and Saint 
Pancras en Londres, o en Hafen City en Hamburgo. 

El BID es un instrumento que permitiría a AZCA (y a Madrid) luchar en 
igualdad de condiciones con otros distritos de negocios del mundo, para 
así atraer más empresas multinacionales, más inversión, más consumo 

y más bienestar. 
AZCA podría servir de ejemplo en España para la proliferación del BID 

como herramienta de progreso y colaboración público/privada en todo 
el territorio nacional. 

  
 

Un BID (Business Improvement District) o un Distrito de Mejora de Negocio es 
un sistema mediante el que se pueden financiar servicios públicos ampliados en 
zonas urbanas deprimidas o desatendidas que requieran de mayor cuidado en 

ámbitos relacionados con la seguridad, la limpieza y el mantenimiento. El BID 
también es una herramienta muy útil para coordinar estrategias conjuntas de 

marketing y comunicación, que sirvan para dar mayor visibilidad, atraer más 
público y, en resumidas cuentas, revitalizar áreas de la ciudad que, por 
diferentes razones, no están alcanzando todo su potencial. El potencial de AZCA 

es evidente; podría ser una referencia internacional como centro de negocios y 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/CENTRO-COMERCIAL-ABIERTO-BID.html
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comercio, y equipararse con el Canary Wharf de Londres, La Défense de París, o 
incluso el FiDi (Financial District of Lower Manhattan) de Nueva York. 

 
La articulación de un BID facilitaría enormemente la regeneración de AZCA, 

porque la esencia de un Distrito de Mejora de Negocio reside en la colaboración 
público/privada, entre propietarios de inmuebles, usuarios de edificios, 
comerciantes, residentes, y la autoridad correspondiente. La particularidad de los 

BID’s se encuentra en que la gestión de las zonas públicas pasa a ser privada, 
pero se financia con los fondos recaudados mediante un tributo municipal que 

solamente grava a las empresas que pertenecen al área de actuación. 
 
En un Distrito de Mejora de Negocio, todos salen ganando. El Ayuntamiento cede 

determinadas competencias de gestión a los propios usuarios y propietarios de la 
zona, sin tener que asignar partidas presupuestarias extraordinarias. Solamente 

los beneficiados directamente por el BID (empresas y negocios pertenecientes a 
la zona correspondiente) soportan su coste, a cambio de poder liderar y decidir 

sobre las mejoras que sean necesarias en materia de seguridad, limpieza, 
mantenimiento, regeneración e incluso nueva construcción. 
 

En última instancia, todos los ciudadanos del municipio se benefician del BID, 
porque pueden disfrutar (tanto de día como de noche) de una zona urbana 

regenerada y revitalizada, que atrae más talento a las empresas que operan en 
ella, que favorece una mayor afluencia de público a los negocios y tiendas, y que 
ofrece un espacio público susceptible de aprovechamiento para todo tipo de 

eventos públicos y privados. 
 

Sólo en Nueva York se estimaba en 2007 que operaban 57 BID’s, dando servicio 
a más de 70.000 negocios locales y empresas. 
 

Los BID’s de Nueva York son muy dispares: existen BID’s para calles comerciales 
muy acotadas y concretas, pero también hay ejemplos de BID’s para grandes 

distritos de negocios con alta densidad de oficinas (como AZCA). 
 
Estudiar cuantitativamente el efecto de un BID sobre la limpieza o la seguridad 

de un Distrito de Mejora de Negocio es un ejercicio complejo, pero calcular el 
impacto sobre los precios inmobiliarios, no lo es tanto; es relativamente fácil 

tomar los precios y las rentas de oficinas y viviendas antes de la instauración de 
un BID, así como los precios desde ese momento en adelante, y compararlos con 
los precios de los inmuebles que no forman parte del BID. 

 
Éste es el ejercicio que llevó a cabo Furman Center, comparando precios entre 

los años 2002 y 2007, para un total de 44 BID’s en toda la ciudad de Nueva 
York. 
 

La primera conclusión a la que llegaron fue que los BID’s grandes de oficinas 
tenían un impacto mayor en los precios inmobiliarios que los BID’s comerciales 

más pequeños. 
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En segundo lugar, estimaron que el impacto positivo promedio del BID sobre los 
precios inmobiliarios fue del 15%, pero que dicho impacto quedó restringido a los 

inmuebles terciarios, sin afectar a los precios residenciales. 
 

Una última conclusión interesante fue que los BID’s no producían ningún efecto 
contagio sobre los precios de los inmuebles colindantes, quedando muy 
restringido el impacto a los edificios pertenecientes a la zona de actuación. 

 
AZCA podría considerarse un “BID grande de oficinas”, conforme a la clasificación 

que hace el Furman Center, por lo que sería fácil asumir que el impacto de un 
BID para esta manzana de Madrid sería también de un 15% al alza en la 
valoración de los inmuebles.   

 
Los factores que afectan a los precios inmobiliarios son muy variados y diversos, 

por lo que es difícil aislar una única causa para el alza de los precios. Además de 
los ciclos inmobiliarios y otras variables coyunturales, hay que tener en cuenta 

muchos otros factores. 
 
Existen muchos beneficios inherentes a la constitución de un BID y que no son 

medibles cuantitativamente, o que no son de fácil medición, tales como el 
incremento de la seguridad, la mejora en la calidad de vida de los residentes y 

visitantes de la zona, el mayor nivel de limpieza o la mayor afluencia en tiendas 
y negocios. Tampoco es nada despreciable la ventaja que supone para las 
empresas usuarias de oficinas en un BID estar situadas en un entorno que 

favorece la atracción y retención de talento. 
  

SÍNTESIS DEL PLAN DIRECTOR, DELIMITACION Y 
DIAGNÓSTICO. 
 
8.- SINTESIS DE AZCA. 

8.1.- SINTESIS DE ACTUACIONES PREVIAS SOBRE AZCA. 
En síntesis, desde la creación del Centro Comercial, ha habido las siguientes 

actuaciones: 
Aprobación definitiva por la comisión de Planeamiento y Coordinación del Área 
Metropolitana de Madrid con fecha de Julio de 1966. (El texto del acuerdo se 

encuentra en la Aprobación Definitiva del Proyecto de Urbanización de 29 
Noviembre de 1967, Punto 3). 

El Proyecto de Urbanización de la Manzana fue sometido a los siguientes trámites 
y aprobaciones: 

o Informe favorable del Pleno del Excmo. Ayuntamiento de Madrid con fecha 27 
de Octubre de 1967, imponiendo determinadas condiciones que fueron 
íntegramente aceptadas. 

o Aprobación definitiva por la comisión de Planeamiento y coordinación del Área 
Metropolitana de Madrid con fecha 29 de Noviembre de 1967. 

Estudio de Detalle de 1993 El Corte Inglés parcelas B-10 y B-12B 
(711/93/25515) ED del “APD 6/5” A.Z.C.A., (mencionado en el A.P.I. 06.03 
posterior). 



 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 

Plan Parcial de Ordenación del Centro Comercial en la Avenida del Generalísimo. 
(Asociación mixta de Compensación de la Manzana “A” de a Zona comercial de la 

Avenida del Generalísimo de Madrid. A.Z.C.A.) Ministerio de la Vivienda. 
Comisión del Área Metropolitana de Madrid. 

Estatutos de la “Asociación de Conservación de la Manzana “A” de la Zona 
Comercial de la Avenida del Generalísimo de Madrid”. (CON-AZCA). Aprobados 
por la Comisión del Área Metropolitana de Madrid el 20 de diciembre de 1976. 

Inscritos en el Registro General de Entidades urbanísticas Colaboradoras el 20 de 
Junio de 1977. 

 
DATOS COMPLETOS EN EL INFORME ADJUNTO 
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TERCERA PARTE: SÍNTESIS DEL PLAN DIRECTOR, DELIMITACION  Y 
DIAGNÓSTICO. 

8.- SINTESIS DE AZCA. 

8.1.- SINTESIS DE ACTUACIONES PREVIAS SOBRE AZCA. 

En síntesis, desde la creación del Centro Comercial, ha habido las siguientes actuaciones: 

Aprobación definitiva por la comisión de Planeamiento y Coordinación del Área
Metropolitana de Madrid con fecha de Julio de 1966. (El texto del acuerdo se
encuentra en la Aprobación Definitiva del Proyecto de Urbanización de 29 Noviembre
de 1967, Punto 3).

El Proyecto de Urbanización de la Manzana fue sometido a los siguientes trámites y
aprobaciones:

o Informe favorable del Pleno del Excmo. Ayuntamiento de Madrid con fecha 27
de Octubre de 1967, imponiendo determinadas condiciones que fueron
íntegramente aceptadas.

o Aprobación definitiva por la comisión de Planeamiento y coordinación del
Área Metropolitana de Madrid con fecha 29 de Noviembre de 1967.

Estudio de Detalle de 1993 El Corte Inglés parcelas B-10 y B-12B (711/93/25515) ED
del “APD 6/5” A.Z.C.A., (mencionado en el A.P.I. 06.03 posterior).

Plan Parcial de Ordenación del Centro Comercial en la Avenida del Generalísimo.
(Asociación mixta de Compensación de la Manzana “A” de a Zona comercial de la
Avenida del Generalísimo de Madrid. A.Z.C.A.) Ministerio de la Vivienda. Comisión
del Área Metropolitana de Madrid.

Estatutos de la “Asociación de Conservación de la Manzana “A” de la Zona Comercial
de la Avenida del Generalísimo de Madrid”. (CON-AZCA). Aprobados por la Comisión
del Área Metropolitana de Madrid el 20 de diciembre de 1976. Inscritos en el Registro
General de Entidades urbanísticas Colaboradoras el 20 de Junio de 1977.

Oficina Municipal del Plan de 1985. Áreas de Planeamiento diferenciado. APD 6/5.

Plan General de Ordenación urbana de Madrid 1997. Áreas de Planeamiento
incorporado. API 06.03.

Estatutos de la Asociación de Conservación de la Manzana “A”, Zona Comercial del
Paseo de la Castellana de Madrid. Segunda época (CON-AZCA 2).

Convenio de colaboración entre el Ayuntamiento de Madrid y la Asociación
Urbanística de colaboración para la conservación de la zona comercial del Paseo de
la Castellana llamada AZCA, en abreviatura CON-AZCA 2, cuyo texto ha sido
aprobado por acuerdo plenario de fecha 24 de Mayo de 1999.
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Asociación urbanística de colaboración para la conservación de la zona comercial del
Paseo de la Castellana llamada AZCA/ CON-AZCA 2/ Cuentas Anuales/ ejercicio
2004/2005.

Ideas para la renovación integral del Centro Comercial AZCA. Mayo de 2004.

Trabajos de análisis y diagnóstico del ámbito. Año 2008.

8.2.- SINTESIS DE LA PROBLEMÁTICA ACTUAL DE AZCA. 

El complejo AZCA fue pionero en el urbanismo en el momento de su creación. Sin embargo, 
hoy, problemas de accesibilidad conforme a los requisitos actuales y obsolescencia material 
de los elementos de construcción e instalaciones, acentuados por la presencia de algunos 
conflictos generados por la concentración de usos inadecuados, y la percepción de calidad 
del paisaje urbano, han puesto de manifiesto la necesidad de acometer actuaciones en la 
manzana, para conseguir la revitalización de este espacio urbano. 

Las causas determinantes de estos problemas, desde un punto de vista urbanístico y social 
pueden ser: 

o Ámbito urbano con accesibilidad interior poco adecuada, con áreas
deterioradas, oscuras y tortuosas, “cerrado al resto de la ciudad”, que
favorece la percepción de un paisaje urbano sin atractivo.

o Espacios urbanos poco transitados por peatones (sobre todo en determinadas
franjas horarias) y asociados a horarios discontinuos de uso, por una
concurrencia de motivos, desde la falta de atracción, hasta la inadecuada
percepción.

o Concurrencia y posible concentración de algunos usos que generan su
utilización de forma discontinua, produciéndose franjas horarias en las que el
espacio se vacía de actividad fuera de la jornada laboral.

Revitalizando AZCA, se pretende favorecer la integración física y funcional de la manzana en 
su entorno más inmediato y por lo tanto en la ciudad. 

Conforme a este análisis y diagnóstico de la situación actual de AZCA, y tal y como se ha 
señalado en los diversos apartados del mismo, se han detectado actuaciones que, sin 
perjuicio de las acciones que se prevén en el PD,  precisarán de la aplicación de medidas 
para el restablecimiento de la legalidad que el ordenamiento jurídico establece, con la 
diligencia que resulte necesaria. Estas medidas se tomarán en el momento que proceda. 

9.- DELIMITACION DEL PLAN DIRECTOR. 

La delimitación del ámbito es la definida en el PGOUM como Área de Planeamiento 
incorporado. API 06.03. “AZCA”. 
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10.- DIAGNÓSTICO. 

Tras la finalización de los estudios y trabajos de información estructurada, se procede a 
realizar un diagnóstico articulándo la problemática urbanística actual en torno a los siguientes 
aspectos: 

• Problemas de accesibilidad y seguridad.

• Profusión de espacios de acceso público indiferenciados con titularidad
pública y privada, desarrollados en distintas plataformas.

• Construcciones y actividades en espacios públicos y privados
disconformes al planeamiento urbanístico.

• Carencia de dotaciones.

• Dificultades de convivencia entre usos residenciales y terciarios de ocio.

• Deficiencias en la urbanización y mantenimiento de espacios públicos y
privados.

• Separación funcional de tráficos rodados en anillos de circulación
subterráneos y peatonales.

Todo ello se ha dispuesto según un orden similar a la información reunida, conforme a los 
siguientes puntos: 

A) Ordenación Urbanística

B) Usos y Actividades

C) Accesibilidad

D) Seguridad y Emergencias

E) Movilidad

F) Gestión y Ejecución

G) Imagen e Identidad

10.1.- ORDENACIÓN URBANÍSTICA 

Tal y como se recoge en el Documento de “Propuestas de Instrumentos de Fomento de la 
actividad económica” del Avance de la Revisión del Plan General de Madrid, históricamente 
la acumulación ha permitido economías de escala, y su expresión espacial se ha ajustado a 
la capacidad productiva desplegada. Este acoplamiento entre espacio y producción también 
es necesario ahora, sin embargo las necesidades espaciales han cambiado. En un proceso 
claramente terciarizado no es tan necesaria la cantidad de espacio como la calidad, 
entendida como complementariedad con actividades no productivas. Y no hay mejor espacio 
para esta simbiosis que la ciudad densa y central, donde las distancias y la acumulación 
demográfica, cultural, y de servicios es algo heredado, algo sobre lo que apoyarse pero que 
no hay que generar de primera mano. 

El concepto a combinar con la capacidad de acumulación de energía económica es el de 
complejidad. Podría decirse que a la acumulación de procesos de intercambio económico le 
va bien la variedad articulada. 
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Basándose en estos conceptos, en el caso particular de AZCA, se ha realizado una 
traslación de las determinaciones del APD 6/5 del Plan General 1985 a las nuevas bases 
cartográficas para comprobación y conformidad de la realidad física con el Planeamiento u 
Ordenamiento Urbanístico, en cuanto a calificaciones, usos, cuadro de características y 
normativa. De la misma se desprende lo siguiente: 

I.- Espacio público calificado como zona verde y de propiedad pública: 

a) Instalaciones y locales públicos.

En las dos plantas de viario subterráneo se sitúan en suelo público los cuartos 
de ventilación del sistema de ventilación de la red viaria de AZCA. 

Asimismo, existen en suelo público, tanto en ambas plantas de viario 
subterráneo como en la planta baja y primera del zócalo, ciertos locales 
utilizados como almacenes y los locales pertenecientes a la Asociación CON-
AZCA (hoy centro de control del Ayuntamiento de Madrid) y la comisaría de 
Policía Nacional. 

Entre todos ellos suponen unos 16.500 m2. 

b) Ocupación del espacio público con uso privado:

Tras la traslación de los espacios libres y zonas verdes calificadas por el APD 
6/5 al plano de la realidad existente, se ha manifestado una serie de 
edificaciones y construcciones de uso fundamentalmente privativo que se 
sitúan sobre zona verde calificada como tal, que según unas primeras 
estimaciones suponen un total de unos 8.400 m2. 

Las reparcelaciones aprobadas preveían un total de 3.912,31 m2 edificables 
que se situaban en diferentes posiciones de la zona verde. Esta edificabilidad 
está muy lejos de los 8.400 m2 citados. 

Asimismo, el APD preveía la ubicación de otros espacios lucrativos en ciertas 
localizaciones de la zona verde (según plano de ordenación del APD), además 
de las establecidas en las reparcelaciones, pero no acompañadas de su 
correspondiente edificabilidad, por lo que no estarían legitimadas por el 
planeamiento. 

Dentro de esos 8.400 m2 se contabilizan, además de los 3.912,31 m2 de los 
locales de las reparcelaciones aprobadas, una serie de locales o mayores 
ocupaciones. 

De aquí se desprende que, como consecuencia de esas nuevas ocupaciones, 
existe un exceso de la edificabilidad ocupada sobre la permitida en el ámbito, 
que es necesario incorporar a norma conforme a la legislación vigente. 

c) Ocupación de espacio público para aparcamiento privado y carga-descarga:

En la plataforma a nivel 690 junto a los edificios Master y Moda Shopping, se 
ha ocupado un espacio de propiedad pública para uso privativo de 
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aparcamiento y carga y descarga, aunque no se haya cerrado físicamente con 
muros pero sí con vallas. Supone una superficie aproximada de 3.450 m2. 

II.- Espacio de uso público y propiedad privada: 

a) Ocupación de espacios públicos o porches (mediante cerramientos e
incorporación a zona privativa) en parcela privada: 

Se ha comprobado que en algunas parcelas del ámbito se ha realizado (en 
algunos casos ha sido en parte permitido o consentido, generalmente por 
CONAZCA) el cerramiento de ciertos porches, pasos o espacios de uso 
público que se establecían en el PP y, posteriormente, en cada una de las 
licencias concedidas para las edificaciones de la manzana. De esta forma, se 
han transformado en uso privativo en muchos casos (por lo que supondría un 
aumento de la edificabilidad total del ámbito y de la parcela en concreto) o con 
horario restringido al público en otros. Realizando una estimación de la 
superficie que supone este cambio de uso público a privado de datos 
conocidos, se desprende una cantidad de unos 17.000 m2 . 

Es necesario incorporar a norma, conforme a la legislación vigente, los casos 
de ocupación comprobados en las tres plataformas que conforman el zócalo 
de uso público. Ocupaciones realizadas mediante locales independientes o 
secciones, con destino a uso comercial. 

III.- Edificabilidad: 

Es necesario disponer de la información actualizada de la edificabilidad real 
total materializada de cada una de las parcelas edificadas, con el objeto de 
facilitar la gestión. 

10.2.-  USOS Y ACTIVIDADES. 

Como señala el Documento de “Propuestas de Instrumentos de Fomento de la actividad 
económica” del Avance de la Revisión del Plan General de Madrid (2014), y continuando con 
el concepto de la necesidad de combinar la capacidad de acumulación de energía 
económica y la complejidad, se señala que el espacio destinado a las actividades avanzadas 
tiene dos expresiones: 

o Los parques científicos, donde conocimiento e innovación van de la mano con
simbiosis entre las universidades y sus departamentos de investigación y las 
secciones de I+D+i de las empresas tecnológicas. La complejidad en estos parques 
tiene que ver con la diversificación de servicios y facilities que se encuentran junto a 
la producción. 

o De un modo en las ciudades más centrales del sistema productivo se
implantan de manera, predominantemente, espontánea las empresas de new media 
ligadas a internet, en una multiplicidad de contenedores industriales en zonas 
obsoletas de la ciudad pero con buena posición respecto a la centralidad general de 
la misma, y con presencia de barrios baratos de vivienda, es el caso de Hoxton en 
Boston o Silicon Alley en Nueva York. Son los denominados barrios digitales. 

En la última década el proceso se ha venido haciendo más complejo. En los nuevos barrios 
digitales (22@, Digital Hub Dublín, Candem Town), a la mezcla de usos urbanos, se le suma 
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la cultura y el ocio. Estas nuevas piezas tienen la peculiaridad de convertirse en espacios 
especializados, generadores de negocios avanzados, pero también en espacios centrales, 
en hubs no sólo de flujos económicos sino de procesos urbanos. Esto pone de manifiesto las 
posibilidades que tienen estos barrios digitales de ser motor de las dinámicas de 
transformación urbana. 

El fenómeno de convivencia entre la capacidad de acumulación de actividades terciarizadas 
y la generación de centralidad urbana compleja asoma en la evolución de algunos parques 
científicos punteros, como es el caso de Kista en Estocolmo que se ha convertido en el 
nuevo centro urbano de un proceso de desarrollo residencial de gran calado. Se han 
incorporado tejidos residenciales formales dentro del recinto, espacios comerciales 
cotidianos, y recintos culturales y de ocio que se constituyen parte de la oferta metropolitana. 

Todo esto apunta que, en realidad, se esta pasando de la fase de acumulación cuantitativa a 
la cualitativa. En una producción terciarizada, en la que han desaparecido las actividades 
molestas, el ocio, la cultura y la residencia cercana son factores de mejora del proceso 
productivo. La complejidad, es la seña de identidad de este espacio urbano que se está 
generando en el que no existen fronteras claras entre las actividades productivas y la vida 
cotidiana. 

El proceso de acumulación mencionado ha de estar articulado territorialmente a diferentes 
escalas de concentración de actividades y de prestación de servicios. Desde el punto de 
vista de las actividades esta articulación permite que las economías locales se beneficien de 
la existencia de espacios de atracción con un radio mayor de tal modo que las sinergias se 
canalizan del centro a la periferia. 

En cuanto a las nuevas formas de gestión del espacio comercial, se señala lo que se 
denomina Distrito de mejora de negocio o Business Improvement District (BID) como 
mecanismo de canalización de centralidad. 

La delimitación de un espacio comercial como BID permite aunar estrategias comerciales, 
ganar peso específico, mantener el espacio urbano, generar una imagen conjunta y 
aumentar la competitividad. Desde el punto de vista urbano posibilita consolidar una zona de 
la ciudad como un espacio especializado y con una alta capacidad de centralidad. Para ello 
será preciso articular la regulación pública del planeamiento con las normas internas del BID. 
Esta articulación se muestra como imprescindible. 

El enfoque comercial y corporativo que se le quiera dar a la zona declarada BID ha de ser 
compatible e incorporado de forma operativa dentro de las estrategias de ordenación para el 
conjunto de la ciudad. 

La flexibilización de la implantación de un determinado tipo de usos en el plan ha de ser 
compatible con los objetivos comerciales del BID y ha de conocer unos umbrales de 
transformación del tejido, así como evaluar las afecciones sobre tejidos colindantes. 

La implantación de actividades económicas si bien tiene sus propias lógicas debidas a la 
centralidad geográfica respecto a flujos globales o las características del tejido productivo 
local, pueden estar condicionadas por la falta de articulación entre la disponibilidad de 
espacios adecuados generados por la regulación urbanística. Sin embargo, el planeamiento 
es un mecanismo para incentivar la implantación de actividades, pero sólo en la medida en 
que facilita la territorialización de la misma. 
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En ese sentido las experiencias analizadas parten de la acumulación de actividades 
económicas debida a la posición de la ciudad en la jerarquía de flujos globales de capital e 
información. Esta posición se debe a las políticas económicas para generar sinergias entre 
actividades, para conformar una serie de clústeres que son a los que después, a través de la 
planificación se les busca un espacio en la ciudad. Bien es verdad, que a veces las políticas 
espaciales son capaces de proponer un tablero de juego que se aprovecha para dar impulso 
a procesos ya en marcha. El espacio es una condición necesaria pero no suficiente. 

En el caso de AZCA, no existe un régimen de usos compatibles por parcela en cuanto a su 
ubicación en plantas o en edificio exclusivo o porcentajes del total. 

Tan sólo se hace referencia en la Memoria del PP a la “zonificación del Centro Comercial” la 
cual, según se refiere en el mismo, corresponde tanto a la situación de los edificios como a 
las distintas plantas de los mismos, que de forma general: las plantas de sótanos se destinan 
al aparcamiento público y privado; las plantas bajas, los edificios de dos, tres y cuatro 
plantas, se destinan al uso propiamente comercial, cultural, salas de reunión, restaurantes, 
cafeterías y espectáculos; en el resto de los edificios y en sus distintas plantas, se ubicarán, 
los usos de oficinas, bancos, seguros, hoteles, así como el restringido de viviendas y 
apartamentos; y en los espacios libres a nivel del suelo, tanto cubiertos como descubiertos, 
así como las terrazas a niveles de segunda, tercera y cuarta planta, quedan de uso público, 
al exclusivo uso del peatón. 

En cuanto a los usos dotacionales, llama la atención que en el planeamiento, prácticamente, 
no hay una admisión directa del uso dotacional en ninguna de sus clases, tan sólo el cultural 
y la administración pública (si se engloba éste dentro del uso de oficinas, así recogido en el 
Plan General de 1985), y tampoco se especifica en la normativa la posibilidad del uso 
dotacional como uso compatible. Aunque en el listado de usos del APD no figuran los usos 
dotacionales, sí se califican como tal, en el plano de “Ordenación, Zonificación y Gestión” del 
APD, las zonas verdes y espacios libres. 

Asimismo, se admite el uso dotacional para el transporte de forma indirecta para la parcela 
de la Subfase Sudeste, ya que, aunque no esté calificado como tal, se fija en la reparcelación 
como destino de los terrenos el de servicios de terminales de líneas aéreas y enlaces 
ferroviarios, los cuales se pueden equiparar al uso dotacional para el transporte ferroviario y 
aéreo incluidos en el PG. 

Tal y como se desprende del “Estudio sobre las dotaciones existentes en el entorno de 
AZCA”, y en función de los datos del número de habitantes (63.238 según el Padrón 
Municipal de Habitantes de 1 de abril de 2008) de los barrios en que se ubica AZCA (Cuatro 
Caminos y Ríos Rosas) dentro del distrito de Tetuán, existe un déficit de dotaciones en el 
entorno de AZCA con las siguientes necesidades: 

- Deportivo. Actualmente inexistente. Se necesitarían 2 deportivos de 
barrio. 

- Equipamiento Educativo: Se necesitarían 2 escuelas Infantiles, 2 colegios 
de Enseñanza Primaria (EP) y 1 Instituto de Enseñanza Secundaria 
(ESO). 

- Equipamiento de Bienestar Social: se necesitarían 2 Centros de Día para 
Mayores, 2 Centros de Mayores y 1 Residencia para Mayores. 

- Equipamiento Sanitario: se necesitaría 1 Centro de Salud. 

- Equipamiento Cultural: Se necesitaría 1 Biblioteca y 1 Centro Cultural.   
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Usos inadecuados o incompatibles. 

En principio, debido a que los usos admitidos por el planeamiento incluyen todos los 
servicios terciarios, no se puede hablar de usos inadecuados o incompatibles con el 
ordenamiento urbanístico dentro de los locales existentes. 

Sí se puede hablar de locales no reglados o sin licencia o no conformes a ella. Por este 
motivo es por lo que en algún caso han sido clausurados o se ha denegado la licencia por la 
autoridad correspondiente. 

Asimismo, se considera que algunos usos o concentración de usos, en concreto el uso 
terciario recreativo de salas de reunión (discotecas, salas de fiesta, bares nocturnos, etc.), 
actualmente perjudican o crean percepción de inseguridad o producen conflicto con otros 
usos implantados en el área, fundamentalmente el uso residencial. Por lo que se puede 
hablar de concentración de usos conflictivos con otros usos, e incompatibilidad entre ellos. 

Por otro lado, existen una serie de locales ubicados tanto en suelo público como privado, que 
tendrían la consideración de uso provisional o temporal, el cual no se contempla en el 
planeamiento del ámbito (almacenes, comercial, aparcamiento, etc.). 

También, dentro de la manzana, se ubican en diferentes momentos del año, algunos usos 
temporales (pista de hielo, esculturas de hielo, belén, feria de artesanía, etc.), tanto en suelo 
público como privado. 

10.3.-  ACCESIBILIDAD. 

Existe cierto conflicto entre desplazamiento peatonal y circulación rodada fundamentalmente 
en la calle de Raimundo Fernández Villaverde en el acceso y salida del nivel -1, en la 
prolongación de la calle Agustín Betancourt, en determinadas horas del día, a causa del gran 
flujo de personas que se desplazan por ese tramo de calle. 

Por otro lado, la señalización existente en la manzana, tanto para la circulación rodada 
(accesos, salidas y niveles) como para el desplazamiento (perimetral e interior) es precaria y 
obsoleta. Actualmente se están mejorando las instalaciones referentes a la circulación 
subterránea. 

10.4.- SEGURIDAD Y EMERGENCIAS. 

Tal y como se recoge en el Proyecto Madrid Centro, la ciudad de Madrid es, en términos 
globales, una ciudad con una seguridad comparable a las grandes capitales europeas. 

Esta seguridad se define respecto a los riesgos de accidente catastrófico (riesgo natural y 
riesgo tecnológico) de accidente en el medio urbano (inundaciones, incendios y colapso en 
las edificaciones) y de seguridad ciudadana. La planificación sectorial y los organismos 
relativos a los dos primeros aspectos tienen una incidencia clara en la construcción material 
de la ciudad, pero escasa trascendencia en la percepción de seguridad por la ciudadanía. 
Por el contrario, esta percepción general por los ciudadanos está especialmente 
condicionada por el tercer factor, el de la seguridad ciudadana. 

La importante concentración de funciones en el Área Central, su intensidad de uso, su 
población, la existencia de problemas de convivencia entre usos, y su posición focal en el 
sistema de transportes la convierten en un área especialmente sensible. 
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El Área Central concentra una parte muy significativa de las actuaciones policiales y de las 
zonas de atención prioritaria, con una diversidad importante entre distritos. La sensación de 
inseguridad en el entorno urbano es objeto de estudios que relacionan este sentimiento con 
parámetros sociales y morfológicos. Los factores que provocan esta sensación son aquellos 
vinculados a delitos y los que derivan de comportamientos antisociales, aunque no 
propiamente delictivos, o bien tienen que ver con diferencias de costumbres entre grupos de 
población o culturales. Las estrategias que tratan estas problemáticas abordan tanto la 
represión del delito, a través de la actuación policial, como las medidas de prevención, en las 
que la acción de la policía se complementa con medidas de carácter social, educativo e 
informativo. 

Las líneas de actuación preferentes pueden orientarse desde varios puntos de vista, y en el 
caso de AZCA, parece prioritario incluir en las determinaciones urbanísticas relativas a la 
edificación, el espacio público y las infraestructuras, criterios de diseño que contribuyan de 
manera objetiva y subjetiva (en cuanto a la percepción del espacio público) a la seguridad 
ciudadana real y percibida. 

Por ello, se deberá hacer un análisis detallado de la seguridad objetiva y subjetiva del 
ámbito, y de las necesidades de mejora de ambas, principalmente respecto a espacios 
degradados, accesibilidad de servicios de urgencia, etc. 

Conforme a lo establecido en el Real Decreto 393/2007, de 23 de marzo, Norma Básica de 
Autoprotección de centros, establecimientos, espacios, instalaciones y dependencias 
dedicados a actividades que puedan dar origen a situaciones de emergencia, se debería 
redactar un Plan de Autoprotección en la manzana debido a que en su interior se realizan o 
existen las siguientes actividades: 

- Túneles. 

- Espectáculos públicos y recreativos 

- Intercambiadores de transporte  

- Otras actividades desarrolladas en centros, espacios con edificios que alberguen 
actividades comerciales, administrativas, de prestación de servicios o cualquier otra siempre 
que el edificio tenga una altura de evacuación igual o superior a 28 metros, o dispongan de 
una ocupación igual o superior a 2.000 personas. 

Asimismo, el desarrollo normativo en esta materia, basada en el citado Decreto, contempla la 
necesidad de realizar un plan conjunto para grandes conjuntos edificatorios o manzanas 
específicas. 

10.5.- MOVILIDAD. 

Se deben resolver los conflictos de interferencia del tráfico peatonal y el rodado en el 
perímetro. 

Mejora de los recorridos peatonales interiores del recinto, potenciándolos, y eliminado 
elementos que dificultan su visualización. 

Mejora de la señalización y semaforización. 

La carga y descarga en superficie y bajo rasante se encuentra sin regularización. 
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10.6.- GESTIÓN Y EJECUCIÓN. 
 
El equilibrio entre acumulación y complejidad en la ciudad es paralelo al que se establece 
entre los elementos fijos de referencia de la estructura urbana y los que pueden ser 
configurados en un proceso en el que la oportunidad sea la variable dominante. 
 
En el caso de AZCA, debido a que en estos más de 40 años transcurridos desde la 
urbanización de la manzana no se ha mejorado sustancialmente ninguna de las instalaciones 
e infraestructuras de la misma, sería necesario remodelar, reformar, renovar o ajustar a la 
legislación vigente sus componentes y soluciones: anillos de circulación, galería de servicios, 
alcantarillado y saneamiento, ventilación, agua potable, agua de riego, alumbrado, 
semaforización, hidrantes, arbolado y zonas verdes. Asimismo, habría que comprobar la 
adecuación funcional y formal de las diferentes plataformas. 

 
Obviamente, se ha de tener en cuenta esta misma recomendación de renovación y mejora a 
la zona perimetral de la manzana, es decir, a las aceras y tramos viarios de las calles 
adyacentes, dentro de un enfoque de revitalización del ámbito. 

 
Se podría explorar las posibilidades de colaboración público-privado, en las actividades de 
mantenimiento y conservación de la urbanización, teniendo en cuenta el precedente de 
CONAZCA, acorde con los intereses de población residente, empresas y negocios allí 
radicados. 
 
10.7.- IMAGEN E IDENTIDAD. 
 
Se considera necesario superar la apariencia de mala imagen y el mantenimiento de tópicos 
sobre las dinámicas sociales en el interior de la manzana. El valor de una adecuada 
identidad y una imagen positiva es de todos conocida, población residente, propietarios y 
negocios allí localizados, por este motivo y como parte de las intervenciones de 
revitalización, se debe fomentar una imagen propia y característica de AZCA para poner en 
valor la gran acumulación de riqueza inmobiliaria que representa, basada en sus rasgos de 
identidad y en la incorporación de conceptos de modernidad e innovación actuales. 
 
Accesibilidad fácil a nuevas tecnologías de comunicación, diseño inclusivo, sensibilidad 
ambiental, innovación en la incorporación de elementos vegetales al paisaje urbano, e 
incorporación de arte urbano a los espacios públicos, parecen oportunidades aplicables en 
este caso concreto. 
 
Podrían adoptarse iniciativas de sensibilización y publicidad para la recuperación de la 
imagen positiva, bajo mensajes de oportunidad como, por ejemplo, “RENAZCA”. 
 
Potenciar la imagen del ámbito, mediante iniciativas que introduzcan elementos artísticos, o 
la inclusión de “escenas encendidas”. 
 
Nueva Normativa específica en la zona verde. Podrá plantearse la implantación de un área 
deportiva, o usos que permitan su actividad y ocupación por usuarios en periodos de 24 
horas, siete días a la semana. 
 
Creación de la “quinta fachada verde” mediante la inclusión de terrazas, tejados y azoteas 
verdes en todo el ámbito. 
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Introducción de nuevas tecnologías de comunicación, con la posibilidad de acceso wi-fi en 
todo el ámbito de AZCA o información, en tiempo real, de actividades o de información 
relevante, incluida los campos de negocio del ámbito. 
 
Explorar las posibilidades de concreción de un triángulo de sinergias entre el Estadio 
Santiago Bernabéu (con su nuevo proyecto de ampliación), el auditorio del Palacio de 
Congresos de Madrid, y el complejo AZCA. 
 
La importancia de la imagen del espacio se aborda con la propuesta de declaración del 
ámbito como urbanización singular, de forma que el espacio exterior colabore en 
proporcionar una imagen unitaria al conjunto y diferenciada de la del resto de la ciudad, en 
cuanto a elementos de urbanización. 
 
Explorar las posibilidades de ampliación de su área de influencia, servicio y oportunidad, 
teniendo en cuenta no solo la escala de barrio con las posibilidades de dotación local, sino 
también dos ámbitos de influencia superiores. La escala de ciudad, fortaleciendo y haciendo 
visible su carácter como centro financiero, comercial y hotelero. La escala metropolitana, 
aprovechando su perfecta y rápida conexión con el aeropuerto Adolfo Suarez, y con las 
zonas universitarias de Canto Blanco y Alcalá de Henares, pudiendo ofrecer comodidades y 
servicios a los usuarios del aeropuerto como si de una T5 de servicios hoteleros y terciarios 
en general, se tratara, o cubriendo ausencias de servicios al mundo universitario que utiliza 
habitualmente el gran intercambiador de transportes que es Nuevos Ministerios.CUARTA 
PARTE: DIRECTRICES PARA LA ACTUACION. 
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Precauciones en el desarrollo de centros comerciales abiertos 
BIDs. 

 
 Concepto de Business Improvement Districts (BIDs). Diferencia 

entre el BID y los Centros Comerciales Abiertos (CCAs). 

 
 Modelos de gestión de centros urbanos. 

 
 Business Improvement Districts. BIDs (“Downtown 

ImprovementDistricts.”). Town Centre Management ( TCM). Centro 

Comercial Abierto (CCA). 
 

 Proyecto de un Centro Comercial abierto de Área Urbana. 
 

 Legislación de los centros comerciales abiertos. 

 
 Financiación. Préstamos con cargo al Fondo de Ayuda al Comercio 

Interior (FACI). 
 

 Gerencia de los centros comerciales abiertos. 
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PARTE PRIMERA. 

Revitalización de los centros urbanos comerciales.  

Capítulo 1. Revitalización de los centros urbanos comerciales.  
 

  
 

1. El comercio es la esencia de la ciudad.  

 


