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PROMOCIÓN DELEGADA Y CONTRATOS LLAVE EN MANO EN 
EL 22@ DE BARCELONA 
 

 

 

 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. 

 

11 de marzo de 2019 

 

Promoción delegada, forward purchase/funding y  operaciones llave en mano 
 

Según el informe BNP Paribas Real Estate, la zona de influencia del presente 
estudio, 22@, atrae gran parte de la demanda de oficinas de la ciudad condal, tal 
y como se ha ido comentado anteriormente. Como consecuencia, la oferta está 

respondiendo ante este incremento de la demanda, desarrollándose gran parte 
de la actividad promotora en el 22@. Tanto es así que después de años de 

sequía en el sector de la construcción (2008-2014), las cosas han cambiado de 
forma sustancial. En el año 2015, la actividad constructora comenzó sin asumir 
mucho riesgo, centrándose en desarrollos de proyectos “llave en mano”.  

Ver informe  
 

Después, a medida que la recuperación del mercado iba avanzando con pasos 
seguros hacia la consolidación, el sector de la construcción estaba dispuesto a 
asumir cada vez más riesgo. Especial confianza tienen los promotores y fondos 

en que la absorción seguirá siendo sólida en el distrito 22@, y como muestra de 
ello, para los próximos tres años se espera que salgan al mercado alrededor de 

273.500 m² de superficie de oficinas sin tener un inquilino apalabrado.  
 
La escasez de producto terminado en rentabilidad ha generado una gran 

actividad en operaciones de compras de suelo para nuevos desarrollos, y durante 
el 2018 se ha apreciado fuerte dinamismo en este tipo de compras en entorno 

comprendido debajo de la diagonal, dentro del distrito 22@. Destaca la compra 
de un solar por parte de la promotora La llave de Oro por unos 22 millones de 
euros a Metrovacesa, con la intención de desarrollarlo y de alquilarlo a un único 

inquilino. La Caixa, también se ha interesado este año por el suelo en esta zona 
y está negociando, a través de su filial inmobiliaria Inmo Criteria, la compra de 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/PROMOCION-DELEGADA-FORWARD-PURCHASE-FUNDING.html
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un suelo en el cruce de la Calle Ávila con Badajoz para ubicar un proyecto de 
27.000 m² de oficinas repartidos en dos edificios. En un principio la operación 

podría rondar los 1.250 €/m². 
 

CABE DESTACAR, QUE ESTA INTENSIFICACIÓN DE LA 
DEMANDA REPERCUTE DIRECTAMENTE EN EL PRECIO DEL 
SUELO.  
 
En ubicaciones más prime dentro del 22@, los inversores determinan el precio de 

compra de suelo con unas rentas futuras de mercado entre 20 y 22 €/ m²/mes. 
En cuanto a las diferentes zonas dentro del distrito, existe una heterogeneidad 
en los precios del suelo a los dos lados de la Diagonal. En las ubicaciones más 

prime, cerca del entorno de la plaza de Glories (baja diagonal), dónde el suelo 
disponible mengua como resultado de la insaciable demanda, se observan 

compras de suelo por un precio medio que se sitúa en la horquilla de 1.500-
1.600 €/m². Estos precios de suelo se han visto incrementados un 20% 

aproximadamente en los últimos seis meses. Por otro lado, a raíz de las nuevas 
exigencias del mercado, los inversores y promotores están ampliando su radio de 
interés.  

 
El distrito 22@ se posiciona como el mercado de oficinas más dinámico y 

demandado de la ciudad condal, según datos del reciente informe de BNP Paribas 
Real Estate España. 
 

Promotores y fondos de inversión mantienen su confianza en la solidez de la 
absorción del distrito de la innovación, que en 2018 entregó 33.200 m2 de nueva 

superficie. En este sentido se prevé que, en los próximos tres años, salgan al 
mercado otros 335.000m2, de los cuales alrededor de 77.800 m2 se entregarán 
durante 2019. 

 
La gran demanda de empresas que quieren instalarse en el distrito 22@ y la 

escasez de producto terminado se están traduciendo en importantes operaciones 
de compra de suelo y en un impacto en los precios. El precio medio se 
incrementó un 20% en la segunda mitad de 2018. Actualmente, los inversores 

determinan el precio de compra del suelo en ubicaciones prime con unas 
expectativas de rentas aproximada de entre 20 €/m2 y 22 €/m2 al mes. En estas 

localizaciones, el precio medio se sitúa entre los 1.500€ /m2 y los 1.600 €/m2 
 
Por otro lado, la consultora estima que los precios de los alquileres en el distrito 

de la innovación, que crecieron un 8% en 2018 hasta situarse en una media de 
16,7€/m2 al mes, continuarán al alza este año y alcanzarán máximos históricos. 

 
Respecto a la inversión, el distrito 22@ continúa en el punto de mira de 
inversores nacionales e internacionales. Con un mercado de ocupación dinámico 

y una tasa de disponibilidad en descenso, los riesgos de tener edificios vacíos 
disminuyen. El 36% de las operaciones de inversión en el mercado de oficinas de 
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Barcelona en 2018 se produjo en el distrito de la innovación, que captó 253 
millones de euros. 

 
En cuanto a las rentabilidades de la zona, la escasez de producto y la fuerte 

presión compradora están comprimiendo las Yield prime, que actualmente se 
sitúan en el 4,25%. 
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33.200 m²
Se han entregado en 2018
aproximadamente

8%
En rentas vs. 2017

1.500-1.600€/m²
Precio medio aproximado del suelo  
en 22@

36%
De la inversión total de 
Cataluña ha sido en 22@ 

31%
Superficle media  
vs. 2017 

46%
en 2018  
vs. 2017

CONFIANZA PROMOTORA  
EN 22@ 

22@ EN EL PUNTO DE MIRA 
DE INVERSORES

22@ ATRAE A LAS GRANDES 
DEMANDAS

         

22@ se posiciona hoy como el 
submercado de oficinas con mayor 
demanda por parte de empresas 
quebuscan ubicar su sede en la 
ciudad condal.

El tamaño medio de las 
operaciones firmadas en 22@ se ha 
incrementado sustancialmente en 
los últimos años.

Existe una gran actividad de 
operaciones de suelo para nuevos 
desarrollos en la zona baja de la 
diagonal dentro del distrito 22@.

El 22@ atrae a inversores tanto 
nacionales como internacionales, 
incrementando el volumen de 
inversión en activos de oficinas.

Con un mercado de ocupación  
dinámico y la tasa de disponibilidad  
en descenso, disminuyen los riesgos  
de tener edificios vacíos en esta zona.

La dispersión de precios de los 
alquileres viene explicado por la 
poca homogeneidad de producto 
existente en el 22@

Para los próximos tres años se 
espera que incorporen al mercado 
multitud proyectos nuevos bajo la 
modalidad especulativa mejorando 
la calidad del parque de oficinas. 

DEMANDA DE SUELO  
Y PRECIOS AL ALZA

TENDENCIA DE RENTAS  
AL ALZA

INCREMENTO DEL  
TAKE-UP EN 22@

RESUMEN 
EJECUTIVO

4,25%
Yield prime 22@
T3 2018

COMPRESIÓN DE LA YLELD 
PRIME EN 22@
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LA DISTRIBUCIÓN 
DEL 22@ B

arcelona ha sido una de las ciudades pioneras 
en cuanto a su transformación hacia las ciu-
dades del conocimiento. Es por esa razón que 
hace diez años se llevase a cabo el proyecto 
del distrito 22@, creando un parque científico 

en donde se agrupan muchas de las empresas innova-
doras y creativas de la nueva economía.

Este distrito nace como una iniciativa para transfor-
mar el suelo industrial del barrio de Poblenou en una 
ciudad digital donde albergar oficinas enfocadas so-
bre todo a actividades intensivas y de conocimiento. 
A raíz de esto, se crea una nuevo modelo de ciudad 
compacta, donde empresas innovadoras coexisten 
con universidades, centros de investigación y forma-
ción tecnológica, edificios industriales y zonas verdes. 

Actualmente el distrito 22@ se posiciona como el mer-
cado de oficinas más dinámico y demandado de la ciu-
dad. Se han llevado a cabo una serie de transformacio-
nes urbanas para brindar tecnología a los usuarios que 
decidan instalarse en estos espacios, además de crear 
espacios que favorezcan la productividad y la innova-
ción de las nuevas empresas.

CUANTO A LA DISTRIBUCIÓN ESPACIAL 
DEL DISTRITO, CABE DESTACAR QUE LOS 
EJES PRINCIPALES DE LA ZONA SON LA 
CALLE TÁNGER CON SU CONTINUACIÓN 
A TRAVÉS DE LA CALLE MARRUECOS Y LA 
AVENIDA DIAGONAL. A MEDIDA QUE SE HA 
IDO CONSOLIDANDO LA ZONA, SE HAN IDO 
DISTINGUIENDO TRES ZONAS CLARAMENTE 
DIFERENCIADAS:

 

Se sombrean en naranja las zonas de 
expansión del 22@, donde está previsto que 
se incorporen al mercado 150.000 m² de 
nueva superficie en los próximos tres años. 

Zona comprendida a lo largo de la avenida 
Diagonal muy demandada por los  
usuarios. Esto se debe a la buena visibilidad 
que posee. Destaca la presencia de empresas 
como Cornestone, además de los hoteles 
Meliá  
Sky o Hilton.

La zona más consolidada del 22@. Se trata 
del entorno donde queda ubicada la torre 
Glories, muy próxima al centro comercial 
Glorias y la parada de metro. Compañías como 
Amazon, Cuatre Casas, WeWork, o CC Holding 
(Facebook) tienen sus sedes en este área. 

PRIME AREA 
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AREAS DE 
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PRIME  
AREA

PRIME AREA

El distrito 22@ 
actualmente se
posiciona como el 
mercado de oficinas más 
demandado por parte de 
empresas que buscan 
ubicar su sede en la 
ciudad condal.

Los ejes principales del distrito 22@ son la 
calle Tánger -con su continuación a través 
de la calle Marruecos-, la avenida Diagonal y 
la calle Llull. A medida que se ha ido conso-
lidando la zona, han ido distinguiendo tres 
zonas claramente diferenciadas.

Plaza Europa  
- Zona Franca 22@
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22@: PRIME ALTERNATIVO 
DE BARCELONA

El 22@ se consolida tanto por su 
demanda de oficinas, como por su 
transformación social, su cambio 

urbanístico y su actividad promotora. 

CONTRATACIÓN
VS 2017

CONTRATACIÓN 
DURANTE 2018

CONTRATACIÓN SOBRE EL 
TOTAL DE 2018

46%141.590 m² 40% 

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

MAPA DE CONCENTRACIÓN DE OPERACIONES 

E
l papel que desempeña la zona del 22@ en 
la contratación de espacios de oficinas de 
Barcelona es cada vez mayor. Actualmente se 
posiciona como el mercado de oficinas más 
demandado por parte de empresas que bus-

can ubicar su sede en la ciudad condal. Con más de 
27.638 m² de absorción en este último trimestre (T4 
2018), supone cerca de un 40% del take-up trimestral 
de Barcelona. En términos agregados desde el inicio del 
2018, se han contratado 141.590 m² aproximadamente 
recogidos en alrededor de 66 operaciones. Esto supone 
un 46% más que lo contratado en el 2017, año en el que 
se registró un récord en la contratación de los últimos 
diez años.

IMPORTANTES INCORPORACIONES HAN TENIDO  
LUGAR EN EL 22@ en los últimos años, una diversidad 
de empresas de diferentes perfiles se han decantado 
por este innovador distrito. Aunque en una primera 
instancia la actividad empresarial de este nuevo área 
de negocios fuese pensada para empresas con perfiles 
más tecnológicos, este arquetipo se ha ido moldeando 
hasta tal punto que la zona del 22@ se ha ido consoli-
dando como uno de los mayores distritos financieros y 
con mayor proyección de la ciudad.

DURANTE EL AÑO 2017 SE CERRARON UN TOTAL DE 57 
OPERACIONES DE ALQUILER, SUMANDO 96.812 m² (32% 
del total de Barcelona). Grandes compañías se insta-
laron en el 22@ durante ese periodo, como Amazon 
(10.241 m²), Shibsted (10.200 m²) y Médicos Sin 
Fronteras (8.249 m²), entre otras. 

DURANTE EL PASADO CURSO 2018, VARIAS DE LAS 
OPERACIONES de mayor envergadura se han firmaron 
en esta zona. Entre ellas, destaca la firma de un pro-
yecto “llave en mano” de 25.000 m² en la Calle Badajoz 
5, por parte de la consultora Everis. Dicha operación, 
se posiciona como la firma más extensa registrada en 
el mercado de oficinas barcelonés, a excepción de los 
37.200 m² firmados por la Generalidad de Cataluña en 
2015. En el segundo trimestre del este año, la empre-
sa Competence Call Center (CCC Holding) alquiló 9.026 
m² en la emblemática Torre Glories, para abrir un nue-
vo centro de control de contenidos para la red social 
Facebook. Además, el pasado agosto, la multinacional 
especializada en marketing digital, Criteo, ha traslada-
do sus oficinas de la Torre Mapfre a un edificio de 8.500 
m² en el número 177-185 de la calle Almogavès, en 
plena milla de oro del distrito.  Cabe destacar el alqui-
ler de 5.097 m² por parte de la conocida empresa de 
reparto, Globo, como la operación con mayor enverga-
dura en el último trimestre del año.

0
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150000
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250000

300000

350000

400000

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018

m² 22@ Barcelona

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

EVOLUCIÓN DE LA CONTRATACIÓN EN 22@
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FIRMAS DE + 2.000 m² 
FUERON EN 22@

Una de  
cada tres

LA SUPERFICIE 
MÁS DEMANDADA

300 – 
1.000 m²

EL 22@ CAUTIVA A  
LAS GRANDES DEMANDAS

40%
DE LAS FIRMAS+2.000M²
HAN TENIDO LUGAR EN 22@

A
nte la dificultad para las empresas de ubi-
carse en el centro de la ciudad de Barcelona 
debido a la falta de espacio disponible en un 
mismo inmueble, y la imparable consolida-
ción de la zona de 22@, se observa una alta 

concentración de contratos de grandes superficies en 
la zona. Esto ha generado que el tamaño medio de las 
operaciones se incremente sustancialmente. La super-
ficie media de la zona 22@ se ha incrementado un 27% 
en el año 2018 con respecto a un año anterior, hasta 
alcanzar niveles superiores a los 2.000 m².

EN EL AÑO 2017, UNA DE CADA TRES OPERACIONES 
FIRMADAS EN BARCELONA POR ENCIMA DE LOS 2.000 
m² tuvieron lugar en 22@, mientras que un año antes, 
en 2016, estas representaron un 25% del total de las 
operaciones por encima de 2.000 m². En 2018, la cuota 
se ha incrementado para este tipo de operaciones con 
respecto a todo el año pasado, suponiendo alrededor 
de un 40% del total de las operaciones de la ciudad de 
Barcelona.

ASÍ MISMO, EL RANGO DE SUPERFICIE MAS DEMAN-
DADO EN EL 22@ DURANTE EL AÑO PASADO SON PARA 
SUPERFICIES QUE OSCILAN ENTRE LOS 300 Y 1.000 m², 
en línea con la superficie media del resto de la ciu-
dad de Barcelona. De las operaciones cerradas en esta 
zona, el 38% han sido firmas con una extensión com-
prendida en dicho rango, sumando 11.865 m² en 19 
operaciones.El siguiente rango de superficie que más 
operaciones abarca, está comprendido entre 1.001 m² 
y 3.000 m², en el que se han firmado 16 operaciones, 
suponiendo un 32% del total. No se observa una de-
manda relevante para espacios por debajo de los 300 
m², suponiendo únicamente el 10% del total de firmas 
de la zona. Las demandas para espacios de oficinas 
con menor extensión, quedan absorbidas por zonas 
más céntricas de la ciudad. Cabe destacar la tendencia 
de incremento para operaciones con superficies supe-
riores a los 3.000 m² en los dos últimos años en esta 
zona, habiéndose realizado 10 operaciones en 2018 
y reafirmando el interés de las empresas por la cali-
dad de los inmuebles y el entorno que ofrece la zona  
del 22@.

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

CONTRATACIÓN POR RANGO DE SUPERFICIE EN 22@Contratación por super�cie en 22@

10%
Menos de 300 m²

38%
301-1.000 m²

32%
1.001-2.000 m²

20%
Más de 2.000m²

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

NÚMERO DE OPERACIONES >2.000 m²
Operaciones por encima de 2.000m²

60%
Resto de

Barcelona

40%
22@

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

CONTRATACIÓN POR SUPERFICIE EN 22@
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DE LA CONTRATACIÓN 
POR ESTE TIPO DE 
OPERACIONES HA 
TENIDO LUGAR EN 22@

EL TAMAÑO MEDIO
DE ESTE TIPO DE
OPERACIONES EN 
22@ EN 2018

DEL TOTAL DE FIRMAS
DE BARCELONA BAJO LA 
MODALIDAD DE OFICINAS 
FLEXIBLES HAN TENIDO 
LUGAR EN 22@

33% 2.400m²60%

OFICINAS FLEXIBLES: 
COWORKING

Las oficinas flexibles se interesan principalmente por el 22@ y anteponen 
ubicaciones más céntricas por edificios de gran calidad y diseño. 

E
l afán de Barcelona por ser cada día un poco 
más inteligente hace que lidere España en ma-
teria de creatividad e innovación, y no podía fal-
tar en la Smart city del país un alto desarrollo 
de oficinas flexibles: en sus diferentes formas, 

desde espacios compartidos hasta coworkings. En los 
tres últimos años, estos espacios han proliferado so-
bre todo en el distrito tecnológico del 22@, como no 
podría ser de otra manera, tanto de la mano de gran-
des firmas internacionales como de nuevos operadores. 
 
EN 2018, MÁS DE LA MITAD DE LAS OPERACIONES DE 
ALQUILER BAJO la modalidad de oficinas compartidas 
se han concentrado en el distrito de la innovación, lle-
gando a sumar 16.604 m². Esto supone un incremento 
del 33% de la superficie contratada por este tipo de ope-
radores desde 2017. Además, las operaciones firmadas 
en 22@,  suponen prácticamente la mitad de la contra-
tación registrada en 2018 en la ciudad de Barcelona. 
 
EL PERFIL DE ESTE TIPO DE EMPRESA INTEGRADA EN-
CAJA CON LA FILOSOFÍA INICIAL DE ESTE PARTICULAR 
DISTRITO. Se aprecia un alto interés por parte de los 
operadores en edificios sostenibles, amplios, con esti-
los modernos, eficientes y con un alto predominio digi-
tal. Como consecuencia de la aglomeración de espacios 
flexibles en la zona, se está observando cómo en los 
últimos meses algunos operadores empiezan a decan-
tarse por zonas más céntricas de la ciudad, como Plaza 
Cataluña o la Rambla, atraídos por sus fantásticas ubi-
caciones y unas rentas más competitivas. No obstante 
hay que tener en cuenta que pocos edificios del centro 
pueden competir con las nuevas edificaciones del 22@, 
debido a que los activos del centro, en ocasiones, no 
llegan a cumplir con los estándares demandados por 
este tipo de operadores, al tratarse de edificios obso-
letos de dimensiones a veces no tan eficientes. En es-
tos casos se demanda más metraje para optimizar el 
espacio.

EN EL ÁMBITO DE LOS ESPACIOS FLEXIBLES, EL TAMA-
ÑO DE LA DEMANDA PUEDE SER UN RETO para aquellas 
empresas con necesidades de espacio superiores a los 
3.000 m². El 22@, absorbe la necesidad de las grandes 
demandas de este tipo de empresas, por lo que se ha 
incrementado el tamaño medio de estas operaciones, 
tanto en la ciudad de Barcelona como en dicha zona. 
El tamaño medio de las operaciones realizadas por 
partede estos operadores en 2018 alcanza los 2.600 m²  
en Barcelona y 2.400 m²  en 22@. Destaca la firma de 
3.277 m² por parte WeWork a Emesa en el edificio The 
Corner, ubicado en el número 444 de la Diagonal. Este 
tipo de oferta está atomizada y la situación está im-
pulsando, como bien se mencionará a lo largo del pre-
sente informe, los desarrollos de nuevos espacios. Un 
ejemplo de ello, es el proyecto promovido por el grupo 
Praedium, en el que invertirá 40 millones de euros para 
el desarrollo de un edificio de 30.000 m² diseñado para 
albergar un centro de coworking en este distrito.

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

CONTRATACIÓN DE ESPACIOS FLEXIBLES EN 22@

Año Trimestre Inquilino Superficie (m²)

2018 2 Monday by Urbania 2.750

2018 2 COSPACE - ATICCO 2.750

2018 3 UTOPIC US 2.093

2018 3 Monday by Urbania 2.542

2018 4 REGUS 2.380

2018 4 REGUS 812

2018 4 WeWork 3.277

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

TAKE-UP DE ESPACIOS COWORKING

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

NO. OPERACIONES DE COWORKINGS BARCELONA
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16,7 €/m²/mes 16,1 €/m²/mes

El dinamismo de la demanda está absorbiendo  
las nuevas entregas haciendo que la tasa 
de disponibilidad no aumente y como consecuencia  
no amortigüe la presión al alza sobre los precios.

TENDENCIA ALCISTA 
EN LAS RENTAS

RENTA MEDIA 
2018 VS 2017

RENTAS MEDIAS
DEL 22@ EN 2018

RENTA MEDIA
DE BARCELONA EN 2018

8% 

L
a tendencia de las rentas en el distrito 22@ si-
gue al alza, siendo ésta la dinámica general del 
mercado de oficinas en la ciudad de Barcelona 
y su área de influencia. En un análisis más por-
menorizado de los cierres de contratos en 22@, 

se observa mayor dispersión en precios que en otros 
mercados de la ciudad condal. Este comportamiento de 
las rentas viene explicado por la poca homogeneidad 
de producto existente en el distrito de la innovación. 
En esta zona conviven edificios de distintas calidades, 
que abarcan desde oficinas de calidad media o baja, 
hasta edificios Prime con certificaciones Leed o Breeam. 
Entre los edificios con certificaciones más altas destaca 
el edificio de HP en calle Tánger 66 con un certificado 
Leed Platinum. Existe una gran concentración de edifi-
cios sostenibles de gran calidad en esta zona con certi-
ficados Leed Gold como es el caso del edificio del bufete 
de abogados Cuatrecasas, el complejo de edificios Luxa 
donde están ubicados Amazon y Wework o la represen-
tativa Torre Glories, icono de dicho distrito. 

EL INTERÉS DE LOS PROPIETARIOS EN CONSEGUIR 
CERTIFICACIONES MEDIOAMBIENTALES para sus edifi-
cios se ve respaldado por parte de los clientes, que en 
sus demandas incluyen especificaciones de calidad y 
sostenibilidad para los inmuebles. Estas dos vertientes 
harán que se incrementen las certificaciones de calidad 
y como consecuencia continuará habiendo dispersión 
en los precios de alquiler, (en horquillas superiores a 
otras zonas de la ciudad) debido a la diferencia de ca-
lidades que existe entre los edificios de reciente cons-
trucción y el resto.

LA RENTA MEDIA SE HA SITUADO EN EL 2018 EN 16,7 
€/m²/MES lo que supone un incremento del 8% con 
respecto al año anterior. El buen nivel de contratación 
desde principios de año en el 22@ hace que las rentas 
de la zona descentralizada superen en muchos casos 
a las del CBD. Si se analiza el comportamiento de las 

rentas más elevadas en 22@, se puede observar como 
a cierre de año alcanza el mismo nivel que la renta 
prime, ambas situándose en 26 €/m²/mes lo que no es 
de extrañar si se tiene en cuenta que el distrito 22@ es 
la alternativa natural al CBD barcelonés y además la 
calidad de algunos de los edificios lo justifica.

A PESAR DE LAS NUEVAS ENTREGAS PROGRAMADAS 
PARA LOS PRÓXIMOS 24 MESES, NO SE ESPERA QUE 
TENGAN REPERCUSIÓN EN LOS PRECIOS A LA BAJA. El 
dinamismo de la demanda está absorbiendo cómoda-
mente los nuevos metros cuadrados haciendo que la 
tasa de disponibilidad no aumente. Como consecuencia, 
la presión sobre los precios al alza no se verá atenuada.

La superficie disponible en 22@ es de alrededor de 
35.900 m² a cierre de 2018. Esto se traduce en una tasa 
de disponibilidad del 4,3%, reduciéndose desde 13% a 
cierre del 2017.

1. Zona donde se ubica el 22@ acorde a la zonificación delimitada por BNPPRE.
2. Central business district.

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

EVOLUCIÓN DE LA RENTA MEDIA
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EVOLUCIÓN DE LA RENTA MÁXIMA EN 22@
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LAS RENTAS MÁXIMAS EN EL 22@ SE SITÚAN EN NIVELES DE LA RENTA PRIME, LO QUE NO ES DE EXTRAÑAR 
TENIENDO EN CUENTA QUE EL DISTRITO 22@ ES LA ALTERNATIVA AL CBD BARCELONÉS

Renta Prime 
Y renta máxima
del 22@ 

26 €/m²/mes



16 17 INFORME 22@ |  T3 2018 BNP Paribas Real Estate

CONSTRUCCIÓN 
EN PLENA EBULLICIÓN

273.500m²
EN NUEVAS ENTREGAS 
EN LOS PRÓXIMOS 3 AÑOS
SIN INQUILINO APALABRADO

77.800m²
SE ENTREGARÁN 
APROXIMADAMENTE
EN EL AÑO 2019

33.200m²
APROXIMADAMENTE
ENTREGADOS A CIERRE 
DE 2018 

L
a zona de influencia del presente estudio, 22@, 
atrae gran parte de la demanda de oficinas de 
la ciudad condal, tal y como se ha ido comenta-
do anteriormente. Como consecuencia, la oferta 
está respondiendo ante este incremento de la 

demanda, desarrollándose gran parte de la actividad 
promotora en el 22@. Tanto es así que después de años 
de sequía en el sector de la construcción (2008-2014), 
las cosas han cambiado de forma sustancial. En el año 
2015, la actividad constructora comenzó sin asumir 
mucho riesgo, centrándose en desarrollos de proyectos 

“llave en mano”. Después, a medida que la recuperación 
del mercado iba avanzando con pasos seguros hacia 
la consolidación, el sector de la construcción estaba 
dispuesto a asumir cada vez más riesgo. Especial con-
fianza tienen los promotores y fondos en que la absor-
ción seguirá siendo sólida en el distrito 22@, y como 
muestra de ello, para los próximos tres años se espera 
que salgan al mercado alrededor de 273.500 m² de su-
perficie de oficinas sin tener un inquilino apalabrado. 

EN LO QUE LLEVAMOS DE AÑO SE HAN ENTREGADO 
CERCA DE 33.200 M² DE OFICINAS EN 22@. Durante 
el segundo trimestre se entregó el edificio Luxa Silver 
(17.047 m²), donde Amazon ha instalado su sede para 
los próximos 15 años. La compra de este edificio por 
parte de Catalana Occidente el año pasado, supuso la 
mayor operación de la última década firmada en la 
ciudad de Barcelona. Además, se entregaron en esta 
misma calle (Calle Tánger, 66) 8.438 m² ocupados por 
la tecnológica estadounidense HP. En este último tri-
mestre, se acaban de entregar 4.200 m² (del complejo 
Luxa) ya ocupados por el coworking Wework y 3.500 m² 
firmados por la agencia de publicidad McCann.

A DIFERENCIA DEL CBD, EL DISTRITO 22@ CUENTA CON 
SUFICIENTE SUELO PARA SEGUIR INCREMENTANDO el 
stock de oficinas en esta zona. Además de las parcelas 
finalistas o en gestión, todavía queda potencial de sue-
lo para oficinas donde ahora hay naves industriales o 
edificios en desuso.

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

NUEVA OFERTA DE 2018 EN 22@

Dirección Suferficie Estado
Pre 
alquilado Inquilino Trimestre

Renta de alquiler 
(€/m²/mes)

Calle Tanger-Badajoz 17.047 Entregado 100% Amazon 2 19-20

Calle Tanger, 66 8.438 Entregado 100% HP 2 18

Calle Ciutat de Granada, 121 4.200 Entregado 100% Wework 4 19

Calle Ciutat de Granada, 123 3.500 Entregado 100% McCann 4 16.5

DE NUEVAS ENTREGAS
EN 2018

33.200 m²

En 2018 el 22@ lidera en la actividad promotora gracias a la oferta de suelo finalista 
disponible y a la gran demanda de empresas que quieren instalarse en Barcelona.

AL REDEDOR DE

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain
NO SE CONTABILIZAN PROYECTOS

OFERTA FUTURA EN 22@

Especulativo Pre alquilado

196.057 m²

77.798 m²
61.145 m²

2019 2020 2021
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20-22 €/m²/mes
EXPECTATIVAS DE RENTAS PARA 
LOS NUEVOS PROYECTOS

1.500-1.600 €/m²
PRECIO MEDIO DE SUELO
EN UBICACIONES PRIME
EN 22@

EN LOS PRECIOS  
DEL SUELO EN LOS  
ÚLTIMOS 6 MESES

20% 

TASA DE DISPONIBILIDAD 
A T4 2018

4,3%

MAPA OFERTA FUTURA

Estado del inmueble:

En construcción  

Para desarrollar*  

Proyecto**  

* Puede solicitar licencia
** No está listo para 
solicitar     

Los fondos de inversión y promotoras inmobiliarias apuestan por áreas de nuevo desarrollo dentro 
del 22@, donde compran suelo para levantar edificios de oficinas

FUERTE CONFIANZA 
DE PROMOTORES Y FONDOS L

a escasez de producto terminado en rentabilidad  
ha generado una gran actividad en operaciones 
de compras de suelo para nuevos desarrollos, 
y durante el 2018 se ha apreciado fuerte di-
namismo en este tipo de compras en entorno 

comprendido debajo de la diagonal, dentro del distri-
to 22@. Destaca la compra de un solar por parte de 
la promotora La llave de Oro por unos 22 millones de 
euros a Metrovacesa, con la intención de desarrollarlo 
y de alquilarlo a un único inquilino. La Caixa, también 
se ha interesado este año por el suelo en esta zona y 
está negociando, a través de su filial inmobiliaria Inmo 
Criteria, la compra de un suelo en el cruce de la Calle 
Ávila con Badajoz para ubicar un proyecto de 27.000 m² 
de oficinas repartidos en dos edificios. En un principio 
la operación podría rondar los 1.250 €/m². 

CABE DESTACAR, QUE ESTA INTENSIFICACIÓN DE LA 
DEMANDA REPERCUTE DIRECTAMENTE EN EL PRECIO 
DEL SUELO. En ubicaciones más prime dentro del 22@, 
los inversores determinan el precio de compra de suelo 
con unas rentas futuras de mercado entre 20 y 22 €/
m²/mes. En cuanto a las diferentes zonas dentro del 
distrito, existe una heterogeneidad en los precios del 
suelo a los dos lados de la Diagonal. En las ubicacio-
nes más prime, cerca del entorno de la plaza de Glo-
ries (baja diagonal), dónde el suelo disponible mengua 
como resultado de la insaciable demanda, se observan 
compras de suelo por un precio medio que se sitúa en 
la horquilla de 1.500-1.600 €/m². Estos precios de suelo 
se han visto incrementados un 20% aproximadamente 
en los últimos seis meses. Por otro lado, a raíz de las 
nuevas exigencias del  mercado, los inversores y pro-
motores están ampliando su radio de interés. Buscan 

oportunidades en zonas secundarias al otro lado de la 
diagonal (diagonal alta), dónde se observan ventas de 
suelo con precios en torno a un 30%-40% más mode-
rados, por tratarse de un entorno con un carácter más 
residencial. 

SI ANALIZAMOS LOS PRINCIPALES ACTORES QUE ES-
TÁN DETRÁS DE LAS COMPRAS DE SUELO EN EL DISTRI-
TO 22@, EXISTE UNA GRAN DIVERSIDAD DE PERFILES. 
Se pueden observar compras cuyos protagonistas son 
inversores con un perfil “Value Add”, como pueden ser 
fondos tanto nacionales como internacionales. Tam-
bién se han observado operaciones por parte de inver-
sores con un perfil más tipo “Core”, como pueden ser 
las compañías aseguradoras.

OFERTA FUTURA DE INMUEBLES CON FECHA DE ENTREGA CONFIRMADA
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MERCADO DE INVERSIÓN
En cuanto al comportamiento de las rentabilidades de la zona, se 
observa cómo debido a la escasez de producto y la fuerte presión 
compradora hace que se estén comprimiendo las yields de la zona

253 m €
VOLUMEN DE 
INVERSIÓN
TOTAL EN  22@

4,25%
YIELDS EN 22@
A CIERRE DE 2018

DE LA INVERSIÓN DE 
OFICINAS EN BARCELONA 
HA TENIDO LUGAR  
EN 22@

36% 

L
a zona del 22@ está en el punto de mira de los 
inversores. Con un mercado de ocupación diná-
mico y una tasa de disponibilidad en descenso, 
disminuyen los riesgos de tener edificios va-
cíos en esta zona. Esto atrae a inversores tan-

to nacionales como internacionales, incrementando el 
volumen de inversión en activos de oficinas. La inver-
sión en el mercado de oficinas de Barcelona en el año 
2018 alcanzó un volumen de 695 millones de euros de 
los cuales el 36% de la operaciones han tenido lugar  
en el 22@.
 
LA SEGUNDA OPERACIÓN MÁS IMPORTANTE DEL 2018 
SE HA FIRMADO EN ESTA ZONA. En el segundo trimes-
tre del año, el fondo estadounidense Hines compró por 
más de 90 millones de euros el emblemático edificio 
Imagina, donde se ubica la sede de Mediapro, situa-
do en el número 177 de la Avenida Diagonal. Catalana 
Occidente, además de la compra (por 20 millones de 
euros) del edificio WIP, donde tiene instalada su sede el 
coworking Wework, ha comprado el 50% del edificio que 
está construyendo la promotora familiar Barcelonesa 
de Inmuebles por 24,5 millones de euros. 

ADEMÁS DE OPERACIONES DE SUELO Y NUEVOS PRO-
YECTOS DE OFICINAS, SE SIGUEN VIENDO COMPRAS DE 
ANTIGUOS EDIFICIOS INDUSTRIALES EN DESUSO. Una 
de las últimas operaciones que se han cerrado este año 
ha sido la compra de un edificio industrial protagoniza-
da por un fondo luxemburgués. El edificio situado en la 
calle Agricultura, ocupa 2.700 m² y el nuevo propietario 
cuenta con rehabilitarlo. 

DE LAS OPERACIONES DE ESTE ÚLTIMO TRIMESTRE, 
TRES DE LAS SIETE OPERACIONES SE HAN LLEVADO 
A CABO EN EL 22@. El pasado diciembre, el fondo de 
inversión Metrópolis invirtió 50 millones de euros en 
un edificio de oficinas en construcción que será promo-
vido por la inmobiliaria familiar Brilten. Un mes antes, 
la Universitat Oberta de Catalunya  (UOC) compró un 
complejo de oficinas de Can Jaumndreu a la Universitat 
Oberta de Catalunya (UOC) por un total de 30,6 millo-
nes de euros. El complejo Can Jaumandreu tiene una 
superficie de 12.284 m² y está edificado alrededor de 
una antigua nave industrial.

EN CUANTO AL COMPORTAMIENTO DE LAS RENTABI-
LIDADES DE LA ZONA, se observa cómo debido a la es-
casez de producto y la fuerte presión compradora hace 
que se estén comprimiendo las yields de la zona, si-
tuando la yield prime del 22@ en 4,25%, reduciéndose 
50 puntos básicos en los últimos 12 meses.

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

CUOTA DEL VOLUMEN DE INVERSIÓN EN 22@

253 m €
Distrito 22@

36%

64%
442.2 m €

Resto Barcelona

DE LAS OPERACIONES FIRMADAS  
EEN T4 2018 HAN TENIDO LUGAR  
EN EL 22@

40% 

DESDE BNP PARIBAS REAL 
ESTATE se prevé que a la vista 
de la elevada actividad en el 
sector de oficinas de Barcelona y 
en particular en el 22@, se irán 
absorbiendo los metros cuadrados 
a medida que se vayan entregando 
al mercado.  
 
LA CAPACIDAD DE LA DEMANDA 
de ocupar la nueva oferta de 
inmuebles en el 22@, hará que 

la tasa de disponibilidad no se 
vea incrementada. Con una tasa 
de disponibilidad en descenso, 
los precios de los alquileres 
mantendrán su tendencia al alza, 
alcanzando máximos históricos. 
 
A PESAR DE QUE GRAN PARTE 
de la demanda de usuarios e 
inversores centran sus búsquedas 
en el 22@, el dinamismo del 
mercado de oficinas de Barcelona 

hace que se mantenga el 
buen tono de la contratación 
de espacios de oficinas en el 
resto de la ciudad y su corona 
metropolitana.  
 
HAY OTRAS ZONAS QUE SE ESTÁN 
posicionando como una alternativa 
al 22@, como es la consolidación 
de zona de plaza Europa y paseo 
de la Zona Franca. 

PERSPECTIVAS
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ENTORNO ECONÓMICO ESPAÑA INDICADORES INMOBILIARIOS BARCELONA: 22@

2,4% 1,0% 

2.228 M€ 695 M€ 253 M€

2,10% -0,129% 
PIB VAR.
T4 2018

ESPAÑA

20% DE LA INVERSIÓN
DIRECTA TOTAL EN ESPAÑA

31% DEL TOTAL INVERTIDO
EN OFICINAS EN ESPAÑA

36% DEL TOTAL INVERTIDO
EN OFICINAS EN BARCELONA

BARCELONA DISTRITO 22@

MERCADO DE ALQUILER

INDICADORES INMOBILIARIOS BARCELONA:22@

EVOLUCIÓN DE LA YIELD PRIME DE BARCELONA CONTRATACIÓN POR SUPERFICIE EN 22@

CONTRATACIÓN TRIMESTRAL 
T4 2018

CONTRATACIÓN ANUAL 
2018

RENTA MÁXIMA 
2018

NÚMERO DE OPERACIONES 
2018

DISPONIBILIDAD 
T4 2018

RENTA MEDIA POR ZONAS
T4 2018

NUEVA OFERTA

RENTA MEDIA 
2018

IPC VAR.
T4 2018

TASA DE PARO
T4 2018

EURIBOR
DIC 2018

Fuente: INE Fuente: INE Fuente: INE Fuente: Banco de España

Barcelona 
 
22@

Take-up (m²)

73.362
 

28.638

Var. Interanual

6%

43%

Barcelona 
 
22@

Take-up (m²)

378.337

141.590

Var. Anual

24%

46%

Barcelona 
 
22@ 

Renta Prime 

Renta Máxima 
(€/m²/mes)

29,0

26,0

26,0

Var. Anual

12%

19%

11%

Barcelona 
 
22@

Num. Operaciones

357

66

Var. Anual

6%

15%

Barcelona 
 
22@

Tasa de disponibilidad

8,9%

4,3%

Rentas medias  
(€/m²/mes) 

Var. Interanual

CBO

21,9

18%

Centro

17,1

14%

Descentr.

19,5

19%

Periferia

10,6

4%

Barcelona 
 
22@

2018

64.500

33.200

2019

130.000

77.800

2020

295.500

61.100

2021

235.057

196.057

Barcelona 
 
22@

Renta (€/m²/mes)

16,1

16,7

Var. Anual

12%

8%

MERCADO DE INVERSIÓN DE OFICINAS

 
EnregadaSuperficie  A entregar

13%

40%30%

18%

Menos de 300 m²

301-1.000 m²

1.001-2.000 m²

Más de 2.000m²

Fuente: BNP Paribas Real Estate Spain

(€/m²/mes)

2%
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4%
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6%

7%
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¿QUÉ APRENDERÁ? 

Capítulo 1. La promoción delegada. 
 

 

  
 
 

 Diferencias entre la promoción delegada, forward 
purchase/funding y operaciones llave en mano. 

 
 Precauciones contractuales de estas figuras y casos prácticos. 
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Introducción a la promoción delegada, forward purchase 
agreement y forward funding agreement 
 

 

  
 

Tradicionalmente el propietario del suelo que quería edificar contrataba la 
ejecución de obra llave en mano y asumía los riesgos de ser promotor. 

 
Pero hay más opciones, una de ellas es que se encargue la promoción 
inmobiliaria manteniendo la propiedad, es la promoción delegada. Es una 

solución ideal para los bancos propietarios de inmuebles que no quieren asumir 
riesgos de promoción.  

 
¿Por qué? 
 

Porque toda la responsabilidad técnica recae en el promotor vendedor. En esta 
modalidad, desaparece la clásica relación entre promotor, contratista y 

arquitecto. Y además, no es un “Project & Construction Management” sino un 
servicio llave en mano completo. 
 

A veces, incluso el promotor delegado asume las funciones la de agente 
comercializador, asumiendo la parte del riesgo del proyecto que deriva de su 

comercialización (bono o prima- “success fee”).  
 
En otras ocasiones forman un “joint venture”, sociedad vehículo (SPV) en la que 

fondo y promoción son socios.  
 

Así, es frecuente encontrar en el mercado actual estructuras de inversión a 
través de la figura de la promoción delegada en que fondo y promotor se 
convierten en copropietarios de un activo para promoverlo y comercializarlo 

conjuntamente mediante la creación de una sociedad vehículo (SPV) en la que 
ambos participan.  

 
Otra opción es para promotores que tienen suelo pero no tienen financiación 

para promover, así que contactan con un inversor que les compra el suelo y al 
mismo tiempo suscriben un contrato de promoción delegada de modo que el 
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mismo vendedor-promotor se obliga a construir el inmueble sobre la parcela que 

él mismo ha vendido al comprador (forward funding agreement y que podría 
englobarse en el artículo 17.4 de la Ley de Ordenación de la Edificación). 

 
A veces se produce la compra del suelo por el promotor asegurándose el precio 
de venta del inmueble construido. 

 
En otras ocasiones el inversor compra el suelo al promotor definiendo de inicio el 

precio final a pagar por el inmueble terminado, generalmente capitalizando las 
rentas que finalmente se obtengan a la rentabilidad mínima exigida por el 
inversor a la operación (Precio=Renta anual/Yield exigida).  

 
El “Forward purchase” es un contrato de compraventa de futuro edificio. 

 
El forward purchase agreement implica pagar un mayor precio y por lo tanto 
mayores ingresos para el vendedor, pero a cambio supone falta de financiación, 

ya que el precio se recibirá una vez finalizado el inmueble.  
 

En el forward purchase el comprador-inversor no asume inicialmente ningún 
riesgo, pero en ocasiones se acepta un pago inicial a la firma del contrato, de 
normalmente un 5%. 

 
Por el contrario, el forward funding agreement conlleva un menor ingreso para el 

vendedor pero a cambio obtiene financiación, derivada de la venta previa de la 
parcela, lo que supone una buena opción para dar salida a todas aquellas 

parcelas cuyos propietarios no tienen suficientes recursos para construir. 
 
La fórmula del forward funding ofrece algunas ventajas al promotor-vendedor, 

como son las de tener financiación para el proyecto en cuestión, las de asumir 
menores riesgos iniciales al transmitir la propiedad del terreno y la existencia de 

un comprador. 
 
Tiene la particularidad de que el comprador-inversor financia la construcción, 

cubriendo todos los costes de construcción a medida que ésta se está llevando a 
cabo, incluyendo tanto los costes directos del vendedor, como aquéllos indirectos 

que las partes hayan pactado (facturas, honorarios de los arquitectos, etc.). 
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PARTE PRIMERA 

La promoción delegada.  

 

Capítulo 1. La promoción delegada. 
 

 

  
 

1. La promoción delegada. 

 


