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Taller de trabajo es una metodologia
de trabajo en la que se integran la
teoria y la practica.

Se caracteriza por la investigacion, 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
elaboracion de un producto tangible.
Un taller es también una sesion de
entrenamiento. Se enfatiza en Ia
solucion de problemas, capacitacion,
y requiere la participacion de los
asistentes.

23 de enero de 2020

Centros comerciales. Arrendamiento de locales.

Segun el informe de JLL, la inversion retail se modera y se sitla en torno a los
1.600 millones de euros en 2019, tras alcanzar cifras récord durante los ultimos
cinco anos.

La inversion retail se modera y se sitla en torno a los 1.600 millones de euros en
2019, tras alcanzar cifras récord durante los ultimos cinco afios. El segmento
high street concentra el mayor volumen de inversion (58% del total), seguido de
la inversion en centros comerciales (27% del total) -marcada por la escasez de
grandes operaciones en el ultimo afio- y parques de medianas (10%). El interés
inversor se ha centrado, fundamentalmente, en activos Core dentro del
segmento high Street; mientras que la inversidn en centros comerciales y
pargues de medianas se ha orientado mas hacia activos Core+


https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/CURSOS-LIBROS-CENTROS-COMERCIALES.html
https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/ARRENDAMIENTOS-OFICINAS-LOCALES.html
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Fundamentales Mercado Retail

Vision general

La economia espafiola ha finalizado 2019 con unos de afluencia ShopperTrak registré una subida
resultados econémicos ligeramente mas sélidos mensual del 18,8%, aunque baja un 3,5% en la
de lo esperado por la continua incertidumbre comparativa anual.

politica. El crecimiento del PIB para el total de 2019
se calculaenun 2%y las previsiones para 2020

son mas moderadas, con un avance previsto del
1,7% en el PIB, seglin datos adelantados de Oxford
Economics. El empleo aminora su avance, pero
crece en el cuarto trimestre a mayor ritmo que el
tercero, tras ralentizarse en verano; lo que arroja una
prevision de crecimiento del 2,3% para 2019 y del
1,6% para 2020.

La actividad comercial se mantiene intensa. La
ocupaciony las rentas siguen subiendo en centros
comerciales dominantes y en parques de medianas
(2,6% en la comparativa anual); mientras las rentas
prime de locales en calle se han mantenido estables
en el ltimo afio.

La inversion retail se modera y se sitla en torno a
los 1.600 millones de euros en 2019, tras alcanzar
cifras récord durante los ultimos cinco afios. El
segmento high street concentra el mayor volumen

del objetivo del BCE. Las previsiones apuntan de inversion (58% del total), seguido de la inversion
a una inflacion promedio de solo el 1,0% en en centros comerciales (27% del total) -marcada

2020 (superior al 0,7% en 2019), seglin Oxford por la escasez de grandes operaciones en el Ultimo

Economics. El indice de Confianza del Consumidor afio-y parques de medianas (10%). Elinterés
(ICC) del CIS del mes de diciembre se situ6 en inversor se ha centrado, fundamentalmente, en

777 puntos, 0,4 puntos por encima del dato del activos Core dentro del segmento high Street;

mes anterior. De esta forma. el ICC termina el afio mientras que la inversion en centros comerciales
en valores cercanos a los registrados a finales del y parques de medianas se ha orientado mas hacia

2013y primer trimestre de 2014. El indice nacional activos Coret.

La inflacion aumentd un 0,8% en diciembre, la
mas alta en siete meses, aunque aln por debajo

Crecimiento desacelerado de rentas
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La inversion se modera tras anos récord
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Retail Fundamentals

General outlook

The Spanish economy appears to have ended of 2014. The national ShopperTrak affluence index
2019 on aslightly stronger note despite continuing registered a monthly increase of 18.8%, although it
political uncertainty. GDP growth for the total of drops 3.5% in the annual comparison.

2019 is estimated at 2% and the forecasts for 2020
are more moderate, with an expected advance

of 1.7% in GDP, according to advanced data from
Oxford Economics. Although employment growth
is easing, Q4 was stronger than Q3 after the labour
market went through a soft patch in the summer;
indicating a growth forecast of 2.3% for 2019 and
1.6% for 2020.

Commercial activity remains intense. Occupation
and rents continue to rise in dominant shopping
centres and retail warehouse (2.6% in the annual
comparison); while high street prime rents have
remained stable in the last year.

Retail investment moderates and stands at around
1.6 billion euros in 2019, after reaching record figures
during the last five years. The high street segment

in seven months but still below the ECB target. accounts for the largest volume of investment (58%

Forecasts point to an average inflation of only 1.0% of the total), followed by invgstment in shopping
in 2020 (above 0.7% in 2019), according to Oxford centres (27% oft.he tqtal) driven by the short;ge
Economics. The CIS Consumer Confidence Index of large transactions in the last year- and retail

(CCl) for the month of December stood at 77.7 warehouse (10% ). Investment interest has focused
primarily on Core assets within the High Street

segment; while investment in shopping centres and
retail warehouse has been more oriented towards
Core + assets.

Inflation rose to 0.8% in December, the highest

points, 0.4 points above the previous month’s data.
In this way, the CCl ends the year at values close to
those registered at the end of 2013 and first quarter

Slower rental growth

Q4 2019
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CURSO/GUIA PRACTICA
CENTROS COMERCIALES

Y DE

>Para aprender, practicar. il
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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indice

¢QUE APRENDERA?

Introduccion

PARTE PRIMERA.

Limites administrativos en la creacion de centros comerciales.

Capitulo 1. Tipologia de los establecimientos comerciales. Criterios de

sistematizacion

1. éQué es un centro comercial?

2. Clases de centros comerciales

a. Tipologia por tamafio SBA (superficie bruta alquilable).

b. Tipologia por caracteristicas.

Centros con formato especializado

Parque Comercial

Centro de Fabricantes o Factory Outlet

Centro de Ocio

3. Clases de centros comerciales. Pequena y gran superficie.

4. Las grandes superficies comerciales. Legislaciéon aplicable al comercio minorista.

6. Sujetos del centro comercial.

a. Administraciones autondmicas (licencia) y ayuntamientos (urbanismo)

b. Promotor de centro comercial.

c. Gestor del centro comercial. Gerencia.

d. Arrendatarios. Comerciantes.

7. Fases de desarrollo de un centro comercial.

. Estudios preliminares.

. Anteproyecto

. Precomercializacién del centro comercial.

. Proyecto de Ejecucidn y solicitud de Licencia de Obras.

. Construccién y comercializacion.

Entrega de los Locales.

Q™ hT0O a0 oo

. Licencia de apertura, acto de inauguracion y apertura.

8. Legislacion estatal del comercio minorista.

Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista.

Disposicion final segunda de la Ley 3/2014, de 27 de marzo, por la que se modifica
el texto refundido de la Ley General para la Defensa de los Consumidores y

Usuarios

La reforma que acabé con la SEGUNDA LICENCIA de la Ley del Comercio Minorista

para centros comerciales y grandes superficies.

a. ¢Qué era la segunda licencia o licencia comercial.

b. Apertura, traslado o ampliacién de establecimientos comerciales.

TALLER DE TRABAJO

Modelo tipo de declaraciéon responsable. Modificacion de actividades de comercio
minorista y Determinados servicios en establecimientos (en el ambito del real

decreto-ley 19/2012, de 25 de mayo)

TALLER DE TRABAJO

6rganos consultivos que intervienen en el procedimiento de autorizacion.

>Para aprender, practicar. 2
>Para ensefiar, dar soluciones.
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2. Examen de las distintas licencias.
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266

a. Licencia de edificacion o de obras.

b. La licencia de primera ocupacion.

c. La licencia de instalacion o apertura

3. Interrelacion entre las anteriores licencias.
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269
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1. Establecimiento comercial como equipamiento dotacional privado.

2. Justificacion para ocupar terrenos no urbanizables
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273
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Proyecto arquitecténico de un centro comercial.
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1. Caracteristicas de proyecto arquitecténico de un centro comercial.

2. Usos de un centro comercial.

Galeria comercial.

Locomotora del centro comercial.

Locales

Area de restauracion o Food Court

Aparcamientos. Parking.

Zonas de Servicio

3. “Gruen Transfer” (Efecto Gruen). Técnicas arquiectonicas de manipulacion
incitacion al consumo.

Circulaciones complejas en su recorrido

Gran escala en altura y desarrollo con aislamiento total del espacio interior.
4. Dimensionamiento de instalaciones pagra grandes afluencias de publico.

5. Arquitectura escénica.

6. Recorridos y sentido de continuidad.

Flujo de peatones entre las diferentes alturas mediante elevadores.
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Memoria edificatoria de un proyecto de centro comercial.

1. Descripcion general del proyecto

a. Emplazamiento

b. Descripcion del edificio y ubicacidon de las partes.

c. Normativa Urbanistica. Ordenanzas municipales de edificacion.

d. Programa de necesidades especiales (sismico, viento, etc.).

2. Solucion constructiva

Accesos

Elementos estructurales. Cimentacion. Forjados. Fachada.

Aislamientos e impermeabilizaciones

Aislamiento Acustico.

Solados

Falso techo

Carpinteria metalica y cerrajeria

Canalizaciones exteriores

Ascensores y escaleras mecanicas

Instalacion fontaneria

Instalacion de saneamiento. Redes de evacuacion de aguas pluviales y residuales.
Instalacién eléctrica

Alumbrado de emergencia

>Para aprender, practicar. 7

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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Instalacién de pararrayos 306
Proteccidn contra incendios 306
Alumbrado de emergencia y sefializacidn 308
Estudio de seguridad y salud en el trabajo 309
Calculo de instalaciones 309
PARTE TERCERA. 311
Viabilidad economico-financiera de un centro comercial. 311
Capitulo 4. Analisis de viabilidad: analisis cualitativos y cuantitativos previos
al desarrollo de centros comerciales. 311
1. Parametros basicos a tener en cuenta para la realizacion de un estudio de
viabilidad. 311
a. Entorno poblacional 311
b. Entorno socioeconémico. 312
c. Emplazamiento y accesos. Localizacion y area de influencia. 312
d. Competencia actual y futura 313
e. Estudio de la clientela y sus habitos de consumo. 314
f. Gasto comercializable y potencial de ventas. 314
g. Sectores de atraccion. 315
h. Dimensionamiento y tenant-mix 315
i. Calculo de rentas- rentas medias. 316
j. Analisis econdmico-financiero. Mayores y menores gastos 317
k. Analisis econdmico-financiero. 318
2. Errores mas frecuentes en la implantacion y funcionamiento de un centro
comercial 318
3. Factores clave que determinan el éxito y el fracaso de un centro comercial. 319
Factores de éxito de un Centro Comercial 319
4. Requisitos minimos socio-economicos para construir un centro comercial 321
5. Que estudios se deben realizar cuando el centro se encuentra en funcionamiento.321
Estudios de clientela 321
Estudios del area de atraccion o de no clientela 322
Estudios de afluencia 322
Estudios de observacion directa 322
Panel de Consumidores 323
Estudios de imagen 323
TALLER DE TRABAJO 326
Asset Management de centros comerciales. Inversion: compra y venta de centros
comerciales. 326
1. Fase previa a la promocion del centro comercial 326
Busqueda del suelo, inversor u oportunidad comercial. 326
Business Plan del centro comercial. 326
a. Costes de promocion 326
b. Rent roll del centro local por local. 327
c. Tenant Check 327
2. Fase de precomercializacion 327
3. Fase de promocion 327
Comercializacion 327
Gerencia del proyecto 328
Marketing del centro comercial. 328
Urbanismo del centro comercial. 328
Juridico-legal del centro comercial. 328
Econdmico-financiero del centro comercial 328
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Project Management del centro comercial 328
Arquitectura e Ingenieria del centro comercial 328
Coordinacion obras de los operadores 329
4. Fase de explotacion 329

Asset Management. Representacion de la propiedad ante los agentes que lleven la gestidon
patrimonial y gerencia del centro comercial. 329
Reforma y reposicionamiento del centro. 329
Venta del centro comercial. Elaboracién del dossier de venta. 330
TALLER DE TRABAJO 331
Fases del proceso de promocion de un centro comercial. 331
1. Busqueda y adquisiciéon de suelo 331
a. Estudio de su viabilidad 332
b. Analisis de localizacidn y accesibilidades. 332
c. Analisis demografico. 333
2. Diseino. Master Plan. 334
3. Financiacion. 335
4. Construccion y Project Management. 335
5. Comercializaciéon (y precomercializacion) 335
a.Antes y después de la adquisicion del suelo 335
b. Plazo y renta variable. 336
c. Aval bancario. Excepciones. 336
d. Licencia, construccion y precomercializacion 336

e. ¢En qué momento sabe el promotor de un centro comercial si es rentable y ha llegado el
momento de vender para rentabilizar la inversion? 337
e Riesgos de comercializacién asociados a la precomercializacion. 337

e Riesgos de desarrollo, promocion y licencias durante la construccién del centro comercial.

337

6. Contratos de arrendamiento. 338
a. Politica de arrendamiento del centro comercial (Lease structure) 338
b. Mecanismos de actualizacidn periddica de los alquileres. 338

7. Condiciones esenciales comunes a los contratos de venta de centros comerciales.339

8. Gestion patrimonial y gerencia del centro comercial. 339
a. Asset Management. 340

b. Property Management 340

9. El centro comercial como activo patrimonial 341
a. La apertura del centro comercial en términos contables. 341

b. Cash-flow del centro comercial. 342

c. ¢Qué son los arrendamientos netos (Net Leases)? 343
TALLER DE TRABAJO 344
Fases del proceso de promocién de un centro comercial. 344
TALLER DE TRABAJO 351
El Project Management en el diseiio de centros comerciales y medianas superficies.351

1. Requerimientos de disefio. 351

2. Ordenacién en superficie. 351

3. Divisiones interiores de locales y posibilidad de variar las superficies de locales a futuro.351

4. Necesidades energéticas. 351

5. Accesos vy logistica. 351
Acceso trafico exterior 351
Acceso peatonal 351
Acceso trafico pesado 351
Almacenes, movimiento de mercancias 351
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Muelles de carga 351

6. Seguridad 351
Vigilancia, CCTV 351
Seguridad 351
Proteccidn contraincendios 351
Evacuacion 351
TALLER DE TRABAJO 362
Esquemas de fases del disefio de centros comerciales. 362
1. Localizacion del centro comercial. 363
¢Como debe ser el terreno? 363
Accesos viarios. 363
Accesos peatonales. 363
Transporte publico. 363
Entorno poblacional. 363
Distancias y Tiempos. 363
Superficies del terreno. 363
Normativa urbanistica. 363
Factores de decision de adquisicion. 363

2. Area de influencia 363

Segmentacion econdmico-poblacional de las areas (dreas primaria, secundaria y terciaria).

Isécronas. 363
Determinacion cuantitativa del mercado potencial por edades y capacidad econémica.__ 363
3. Afluencia. 363
Sistemas de calculo tedrico de la afluencia. 363
Calculo de afluencia de marcas. 363
Calculo de coeficientes relativos con la competencia. 363
Estimacion de la cuota de afluencia. 363
Estimacion de la actividad econdmica y consumidores. 363
Calculo de indices de saturacion. 363
4. Clasificacion del centro comercial. 363
Suprarregional, regional, local, de vecindario, 363

En funcion del uso (general, moda, mixtos, tematicos, outlet. tipologia: abierto, cerrado, mixto).

363

5. Arquitectura.

364

Tipologia, morfologia y dimensionamiento general.

364

Superficie bruta alquilable (SBA).

364

Relacion de Areas comunes con SBA.

364

Condicionantes y tamafo de los Locales.

364

Parking.

364

Accesos de vehiculos.

364

Accesibilidad peatonal y de minusvalidos.

364

Fachadas. Altura de techos.

364

Vias de circulacién (accesos, pasillos, corredores, plazas, escaleras mecanicas y ascensores,

anillos de circulacion y niveles).

364

Zonificacién de locales (anclas, semi-anclas, tiendas, kioscos y stands).
Ubicacion de zonas de ocio (espectaculos, cines, servicios, cultura, restauracion, ocio) y aseos.

364
Determinacion de areas calientes, neutras vy frias.

364

364

Calculo de densidad de afluencia por areas.

364

Areas de servicios generales, instalaciones,

6. Arquitectura interior.

comerciales
mantenimiento, servicio sanitario, seguridad, almacenaje, cuartos de basuras, etc.

administrativas,

364
364

Paisajismo exterior e interior.

364

Acabados y Decoracién.

364

Materiales y cromatica. Rotulacion de tiendas y condiciones de los escaparates.
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Iluminacion natural y ventilacion. 364
Iluminacion artificial. 364
Jardineria y fuentes. 364
Aire acondicionado. Climatizacion 364
Acustica, megafonia y musica de ambiente. 365
Carteles e identificadores. 365
Instalaciones. 365
Sistemas de seguridad. 365
Sistemas contra incendio y sismicos. 365
Sistemas de evacuacion. 365
7. Planificacion de ubicacion del mix comercial de locales. 365
Calculo de diversificacion de las actividades por segmentos de consumo. 365
Clasificacion general del mix comercial de locales. 365
Calculo de los negocios requeridos (superficies y nimero de locales por actividad). Zonificacién de
los negocios por nivel estratégico, actividades y marcas. Direccionamiento del transito.__ 365
TALLER DE TRABAJO 366
Esquemas de gestion operativa de centros comerciales. 366
1. Control de la obra del centro comercial. 367
Project Management del centro comercial. 367
Contratos de obra llave en mano. 367
Control del presupuesto de obra. 367
Garantias de la edificacion. 367
Plazos de ejecucion. 367
Penalizaciones. 367
Responsabilidades. 367
Direccion facultativa. 367
Control de calidad. 367
2. Control del mix comercial del centro comercial. 367
Ordenaciéon del mix comercial del centro comercial. 367
Ubicacidn de los negocios segun la zonificacidon prevista (estratégicos, actividades y marcas).367
Calculo de rentas del alquiler de locales del centro comercial. 367
Coeficientes de determinacion de rentas (anclas, semi-anclas, tiendas). Sistemas fijos y variables.
Sistemas de participacién en renta. 367
3. Marketing interno del centro comercial. 367
Plan de Marketing del centro comercial. 367
Andlisis de clientes potenciales. 367
Accion con clientes estratégicos. 367
Gestidn de anclas, semi-anclas y marcas. 367
Comercializacion directa e intermediacion. 367
Capacitacion a comerciales. Sistemas de incentivos. 367
Medios publicitarios. 367
Gestion comercial de rotacion de espacios. 367
Accién publicitaria. 368
Eventos, Espectaculos y Campafias. 368
Seguimiento y control de la actividad econémica y de los negocios. 368
Conteos de Afluencia. 368
Calculo de consumidores y de ticket promedio. 368
Encuestas de satisfaccion (consumidores y comerciantes). 368
Acciones de revitalizacion. 368
Seguimiento y acciones frente a la competencia. 368
Analisis de tendencias y de nuevas marcas. 368
Mantenimiento y reformas. 368
Restructuraciones. 368
Anticipacién de las variaciones de entorno (nueva competencia, alteraciéon de accesos y de areas
de influencia, ciclos econédmicos, etc.) 368
4. Gestion financiera. 368
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Planificacion de la Inversion.

368

Prevision de gastos e ingresos.

368

Flujo de caja.

368

Variables financieras (VAN, TIR, beneficio contable, tiempo de recuperacién de la inversién).368

5. Gestion juridica.

368

Estatutos y Normas de obligado cumplimiento.

368

Horarios de apertura y de cierre.

368

Contratos de arrendamiento (control de plazos, rentas, revisiones, penalizaciones

incumplimientos).

368

6. Gestion de direccion y administracion del centro comercial.

369

Seguimiento contable, financiero y presupuestario.

369

Seguimiento operativo.

369

Proyecciones de afluencia y de actividad econémica.

369

Proyecciones de ingresos por rentas.

369

Indices de ocupacion.

369

Ratios y alertas.

369

TALLER DE TRABAJO

370

Glosario de terminologia técnica de los centros comerciales y de ocio.
CHECK-LIST

370
387

@

Desarrollar un estudio de viabilidad destacando el estudio de clientela, afluencia, no clientela, etc

387

Analizar la problematica urbanistica y general de viabilidad para un centro que requiere un buen
emplazamiento urbano o periférico con accesos junto a principales vias de comunicacién. 387

Capitulo 5. Financiaciéon de un centro comercial.

388

. Introduccion.

388

. Financiacion basada en el cash-flow generado por el proyecto.

388

_390

. Interrelacion entre tecnologias de implantacion y tecnologias de financiacion.___ 391

1
2
2. Financiacion de adquisiciones de centros comerciales por fondos de inversion.
3
4

. Analisis de las especialidades y evaluacion de riesgos en la financiacion

de

centros de ocio. Cuales son las particularidades de la financiacion de los factory. 392

TALLER DE TRABAJO

395

Financiacion de un centro comercial.

395

1. Un centro comercial tiene "mucho riesgo” y el “know how” es el 99%.
a. El posicionamiento estratégico en términos de cadena de valor.

395
395

Perfil de especializacion del promotor de centros comerciales.

395

b.
c. Capitalizacién del networking de marcas a lo largo de toda la cadena de valor.
d. Definicidn del perfil de actuacion. Propiedad vs gestion.

396
396

1. Control de la operacién en contraposicién a la propiedad exclusiva del activo.
2. El control del centro comercial

396

397

3. El cash-flow generado en la secuencia de la desinversion.

397

4. El aumento de la dimensidn del portfolio de centros comerciales y las ventajas asociadas con

proveedores y arrendatarios.

397

5. Sinergias asociadas a la dimensidn del portfolio de centros comerciales. Know-how vy

eficiencia de la gestion.

397

6. Inconvenientes que aparecen ante la transferencia del control (y gestién) de un centro

comercial.

398

2. Segun la “estructura”, asi la fiscalidad del centro comercial

399

3. Gestion del riesgo del centro comercial (cash-flows).

400

4. La tasa de esfuerzo de los inquilinos. Prima de riesgos de centros comerciales (el

problema de la renta variable - ciclico).

401
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TALLER DE TRABAJO 404
Caso real de valoracién de centro comercial. 404
1. Para la valoracion del centro comercial se utiliza la metodologia del Descuento

de Flujos de Caja: 404
Tasa de descuento y rentabilidad de salida (“exit yield”) aplicada para la estimacién del valor
residual. 404
Costes de adquisicion, y costes de venta del valor bruto conjunto del centro comercial . _ 404
Management fee. 404
Rentas medias estimadas para los inquilinos. 404
2. Contraste de valor del activo (GAV ajustado) 405
(i) la aplicacion del método de Descuento de Flujos de Caja para el centro comercial 405
(ii) la aplicacion del método Residual Estatico para los suelos. 405
3. Tasa de descuento y rentabilidad de salida (Vexit yield”) 405
4. Calculo del NAV (ajustes por deuda financiera y otros) del Centro comercial. 405
5. Detalles especificos del informe de valoracion del centro comercial. 405
Urbanismo 405
Condicion del inmueble 405
Terreno y contaminacion. 405
Inspeccion 405
Principios generales 405
Valoracién 405

Capitulo 6. Viabilidad comercial de centros comerciales. Ventas - rentas. __ 422
1. Marketing de centros comerciales. Ventas - rentas. 422
2. Visitas-ventas- rentas 422

a. Analisis: Zona de influencia por proximidad y zona de influencia por afinidad. 422

b. Segmentacién y posicionamiento. 423
3. Gestion. 423
Gestidn de patrimonial/comercial 423
Gestién de marketing 423
Gestidn inmobiliaria 423

4. Recomendaciones 424

TALLER DE TRABAJO 426
“Merchandising” de un centro comercial. Plano comercial y reglas normativas

basicas de funcionamiento del conjunto comercial. 426

TALLER DE TRABAJO 429

Ejemplo de venta de centro comercial. Condiciones esenciales del contrato y
garantia de rentas. 429

CHECK-LIST 431
1. La importancia de los arrendatarios locomotora en los centros comerciales. 431
2. Gestion estratégica de centros comerciales 432
3. Nuevas estrategias en centros comerciales. 433
4. Proceso de promocion de un centro comercial. Estudios de viabilidad de centros

comerciales. 434

PARTE CUARTA. 437
La configuracion del centro comercial. 437

Capitulo 7. Los centros comerciales y su compleja configuracion. 437
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1. Las grandes superficies comerciales como conjuntos inmobiliarios de finalidad
comercial. 437

2. La gran superficie como sociedad o copropiedad estructurada en forma societariad39

3. Comunidad societaria por prestacion accesoria aceptar la adjudicacion de una o
varias fincas o locales pertenecientes a la sociedad en el Centro Comercial o Gran

Superficie en construccion. 441
TALLER DE TRABAJO 444
Los factores de éxito de un centro comercial. 444
TALLER DE TRABAJO 446
Establecimientos comerciales de un centro comercial en funcion del mix comercial. 446
1. Establecimientos ancla o locomotora. 446
a. Cine, ocio diferencial y restauracion. 446
b. Marcas de referencia. 446
c. Hipermercados. 447
2. Establecimientos genéricos. 447
TALLER DE TRABAJO 448
Estrategias de atracciéon al centro comercial. 448
TALLER DE TRABAJO 449
La tasa de disponibilidad y el mix comercial, las claves de la rentabilidad de un
centro comercial. 449
1. Tasa de disponibilidad. Ocupacion de un centro comercial. 449
2. Redistribucion de rentas del centro comercial por zonas frias o calientes. 449
3. El mix comercial requiere una discriminacion de rentas. 450
TALLER DE TRABAJO 451
Rentas y gastos en los centros comerciales. 451
1. Renta minima garantizada. 451
2. Renta variable. 451
3. Gastos comunes. 451
4. Gastos de marketing y publicidad. 452
TALLER DE TRABAJO 453
Discriminacion positiva para los establecimientos ancla o grandes marcas de
atraccion. 453
1. Mejor localizacion en el centro comercial. 453
2. Mejores accesos a zonas logisticas. 453
3. Ponderacion en la cuota de distribucion de los gastos comunes del centro
comercial. 454
4. Exclusividad garantizada o restricciones en el tipo de actividad de
establecimientos genéricos. 454
5. Limitacion sobre uso de las zonas comunes. 454
6. Porcentaje ponderando sobre la renta variable. 454

7. Privilegios en la participacién en los gastos de marketing del centro comercial. _ 455
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8.
9.

Privilegios en la renta en funcion de los m2 alquilados. 455

Descuentos por actividades lidicas promocionales de los arrendatarios del centro
comercial. 455

10. Precios en funcion de la actividad del arrendatario. Promocion de la

complementariedad. 456

11. Supuesto especial de propietario del centro con establecimiento ancla en el

mismo. 456

12. Descuentos especiales para garantizar ocupacion critica del centro comercial. _ 456

TALLER DE TRABAJO 458
éCOomo seran los futuros centros comerciales? Caminamos hacia el ocio. 458
TALLER DE TRABAJO 462
Tendencias en los modelos y tipologia de centros comerciales. 462
TALLER DE TRABAJO 471
Tendencia del Factory Outlet como formato defensivo para el inversor. Nuevas
marcas en proceso de consolidacion que demandan tiendas factory. 471
TALLER DE TRABAJO 474
La estrategia de rehabilitacion de los centros comerciales. 474
1. Rehabilitaciéon para reinauguracion comercial, o adaptacion a nuevas tendencias
comerciales. 474
2. Clases de rehabilitacion de un centro comercial. 475
Reestructuracion de la superficie alquilable. 475
Readaptacion de la imagen comercial del centro 475
Reestructuracion de la distribucion interior del centro 475
3. Reforma dotacional o cambio de uso de un centro comercial. 475
a. Rehabilitacidon de tipo dotacional o de uso. 475
b. Reestructuracién urbana por mejora de accesibilidad al entorno urbano. 476
Transporte eficiente 476
Densidad del area urbana del centro comercial. 476
Seguridad y accesibilidad peatonal. 476
c. Clases de reforma dotacional. 477
d. Reestructuracion del edificio del centro comercial para otros usos. 477
e. Modificacion del volumen edificatorio del centro comercial para complementarlo con nuevos
usos comerciales. 478
La sustitucion parcial o completa de los edificios o alas del centro comercial. 478
Ejecucion de un nuevo plan parcial urbano para la parcela del centro. 478
Insercidn de zonas publicas en el centro comercial. 478
TALLER DE TRABAJO 479
Estudio comparativo de competitividad entre centros comerciales cercanos. Caso
real. 479
1. Conocer el posicionamiento de un centro comercial. 479
2. Factores de competencia del centro comercial. 480
Conocer la utilizacién de los centros comerciales por parte de los clientes potenciales del centro
comercial. 481
Conocer la escala de preferencias sobre los centros comerciales de los consumidores. _ 481
Frecuencia de visita a los centros comerciales. 481
Tipo de compra por establecimiento. 481
Centros comerciales visitados principalmente por los clientes no habituales del centro
comercial. 481
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Valoracién del centro comercial (clientes habituales). 481
Accesibilidad. El desplazamiento a ese centro comercial si resulta facil y cdmodo. 481
Si ese centro comercial le permite realizar una gran variedad de compras. 481
Ancla: determinar si el principal atractivo de ese centro comercial es la existencia de un
hipermercado. 481
Variedad. Ese centro comercial tiene una gran variedad de tiendas y establecimientos. 481
Ocio. Ese centro comercial tiene una oferta atractiva de ocio y restauracion. 481
Saturacién. En ese centro comercial se puede comprar y realizar actividades de ocio sin

grandes aglomeraciones de gente. 481
Ambiente. Le gusta el tipo de publico que acude a ese centro comercial. 481
Seguridad. Ese centro comercial le permite sentirse seguro durante su visita. 481
Parking. El aparcamiento en ese centro comercial le resulta facil y comodo. 481

Precios. Ese centro comercial tiene buenos precios en la mayoria de sus establecimientos.481
Marcas de locales. Ese centro comercial tiene una oferta atractiva de tiendas vy

establecimientos con nombres muy conocidos.

481

Atencion al cliente. Ese centro comercial ofrece una buena atencién al cliente en la mayoria de

sus establecimientos. 481
Atencion infantil. Ese centro comercial ofrece facilidades y atractivos para llevar nifios. 481
Distribucion y orientacidon. Resulta facil orientarse en ese centro comercial. 481

Actividades. Ese centro comercial ofrece exhibiciones y actividades especiales de interés.481
Comodidad. La decoracion y el ambiente (musica de fondo, temperatura, luz...) de ese centro

comercial le resulta agradable. 481
Limpieza. La limpieza de ese centro comercial le parece correcta. 481
TALLER DE TRABAJO 492
Modelo de ficha técnica de un centro comercial. 492
Modelo a 492
Modelo b 499
PARTE QUINTA 522
Los centros comerciales y el régimen de propiedad horizontal. 522
Capitulo 8. Los centros comerciales y el régimen de propiedad horizontal. _ 522
1. La Ley de Propiedad horizontal y los centros comerciales. 522
2. Estatutos de un centro comercial. Subcomunidades. 523
3. Reglamento interno en un complejo de tipo comercial. 525
4. Elementos comunes y privativos 526
5. Division y agrupacion de locales en un centro comercial 528
6. Gastos de un complejo comercial 531
7. Obras de modernizacion de un centro comercial 538
8. Actividades no permitidas y prohibidas 538
9. Comunidad de servicios. 552
10. La direccion y administracion de un centro comercial. 555
TALLER DE TRABAJO. 558

Caso practico de constituciéon de un centro comercial mediante una supracomunidad

TALLER DE TRABAJO.
La validez de clausulas estatutarias limitativas del destino comercial de los locales 564
TALLER DE TRABAJO.

Las clausulas prohibitivas del destino de locales a otras actividades ya existentes a

la misma galeria comercial.
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CHECK-LIST 570
Desarrollar el régimen de propiedad horizontal mas adecuado para un centro
comercial. 570
Especial importancia en materia de estatutos y clausulas de exclusividad. 570
éPor qué son problematicas las subcomunidades en los centros comerciales?__ 570
PARTE SEXTA. 571
El arrendamiento de locales en los centros comerciales. 571

Capitulo 9. Los centros comerciales en la legislacion de arrendamientos

urbanos. 571
1. Introduccién a la LAU en materia de locales. 571
a. Arrendamientos para otros usos distintos del de vivienda. 572
b. Régimen legal 573
2. Contratos de arrendamiento celebrados con anterioridad al 1 de enero de 1995
integrados en un centro comercial. 574
3. Contratos actuales de arrendamiento de locales en centros comerciales 584
4. Arrendamientos en galerias de alimentacion. 588
5. Arrendamientos de locales anteriores a la apertura del centro comercial. 589
TALLER DE TRABAJO 591
Problematica que debe estar prevista en un contrato de arrendamiento de centro
comercial. 591
1. Renegociacion de la renta del arrendamiento del local. 591
2. Prevision de rescision del contrato en caso de bajas ventas. 591
3. Contingencia de los anticipos de renta y garantias a prestar por el arrendatario. 591
4. Expectativas no cumplidas de afluencias de publico al centro comercial. 592
5. Reformas puntuales en el centro comercial que afectan al acceso o visibilidad de
un local. 592
6. Variacion del mix comercial del centro comercial. 592
7. Elementos arquitectonicos del centro comercial que no cumplen la normativa
legal de las licencias. 592
8. Gastos inesperados por cambios de normativas de los ayuntamientos o
comunidades auténomas. 592
9. Aumento del importe de las cuantias de los gastos comunes sin justificacion. __ 592
10 Incumplimiento del contrato. Ej.: clausula de exclusividad. 593
11. Problemas de seguridad en el centro comercial. 593
12. Bonificaciones por pérdida de rentabilidad. 593
13. Cambios de accesos al centro comerciales de forma unilateral por parte del
centro comercial. 593
14. Penalizaciones por incumplimiento de contrato. 593
TALLER DE TRABAJO 594
Técnicas de negociacion para alquilar un localenuncentrocomercial. _ 594
1. Determinacion de la actividad comercial que se desea desarrollar (moda, hogar, servicios,
alimentacion, etc.) 595

2. Eleccién de la formula comercial que se considera idonea para entrar en el centro comercial
|

>Para aprender, practicar. 17
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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(independiente, franquicia, etc. ) 595
3. Andlisis de las posibles operaciones comerciales que existen en el mercado y eleccién de la
mas adecuada. 595
4. Inicio de los contactos preliminares con la promotora o propietaria del centro comercial, en
proyecto o construido. 595
5. Primera visita de las oficinas de la promotora y solicitud de datos del proyecto o del centro
comercial: 595
a) Caracteristicas del proyecto: superficie, n° de plantas, tipo de aparcamiento, etc. __ 595
b) Situacion en que se encuentra la operacion. 595
c) Situacion de las licencias (comercial y obra). 595
d) Financiacion obtenida. 595
e) Nombre de las locomotoras firmadas o, en su defecto, previstas. 595
f) Nombre de las medianas superficies firmadas o, en su defecto, previstas. 595
g) Explicacion de la maqueta y/o infografias. Vista de los documentos audios y videos
elaborados. 595
h) Dossier comercial y planos. 595
i) Opciones de posibles locales y tarifas. 595

j) Fecha de apertura prevista (dependiendo de la actividad una fecha puede ser mejor que
otra). Las anteriores cuestiones se plantearian encaso de que fuera un centro comercial en

proyecto. 595
En el supuesto de que fuera un centro comercial ya construido, el principal dato a recabar es el
punto 5 i). 595
6. Estudio de Mercado del Comerciante. 595
a) Accesibilidad, peatonal y viaria. 595
b) Transporte publico. 595
c) Zona de atraccion. 595
d) Caracteristicas socioeconémicas. 595
e) Competencia. 595
f) Estimacion de la cifra de negocio. 595
7. Elaboraciéon de plan de negocio para obtencién de la financiacion. 595
8. Eleccion de un local determinado, entre las posibles opciones barajadas, en base a: 595
a) Situacion en el centro comercial. 595

b) Proximidad a las locomotoras, medianas superficies o escaleras y rampas mecanicas. 595
c) Zona relacionada con la actividad que se va a desarrollar. Es importante que los locales
vecinos sean marcas de reconocido prestigio. 595
d) Localizacion alejada de entradas peatonales (salvo ciertas actividades), fondos de saco,
dobles pasillos, y, en general, zonas frias en las que no va a existir demasiada frecuentacion

interior. 595
e) Facilidad para el abastecimiento de la tienda: muelle de carga y descarga, pasillo de entrega
de mercancias, etc. 595
9. Blsqueda preliminar de la financiacion y gestién de posibles avales 595
10. Segunda visita a las oficinas de la promotora. 596
a) Eleccién del local definitivo. 596
b) Definicion de la actividad contractual. 596
c) Superficie en m2 SBA. 596
d) Alquiler fijo mensual y anual. 596
e) Determinacion del % sobre la cifra de ventas para establecer el alquiler variable. __ 596
f) Niumero de afios de contrato y afios de obligado cumplimiento. 596
g) Gastos Comunes previstos por m2 SBA. Definir qué partidas incorporan estos gastos: sobre
todo IBI, seguros, plan plurianual y marketing y publicidad. 596

h) Pagos que hay que realizar a la firma del contrato. Normalmente son cuatro mensualidades:
Dos mensualidades para fianza, una mensualidad para el ECOP (coordinacion de obras
privativas) y una mensualidad para la campana de apertura (si el centro comercial no esta

abierto) 596
i) Posible aval que garantice el cumplimiento del contrato de arrendamiento. 596
j) Recepcion de la documentacion juridica para analisis del abogado del comerciante: contrato
de arrendamiento, reglamento de régimen interior y pliego de condiciones técnicas. __ 596
11. Firma del contrato de arrendamiento. 596
12. Realizacion de los pagos: Fianza (2 meses), ECOP (1 mes) y Campafia de Apertura, en
caso de ser un centro no abierto (1 mes) 596

>Para aprender, practicar. 18
>Para ensefiar, dar soluciones.
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13. Seguimiento de la construccién del edificio y verificacion del cumplimiento de las
condiciones estipuladas en el contrato de arrendamiento (en caso de ser un centro comercial

proyectado). 596
14. Recepcién, o no, del local en un periodo de 3 a 1 mes antes de la apertura, si el centro no
esta inaugurado. En caso de defectos, subsanacion de los mismos. 596
15. Firma del Acta de Recepcion del local. 596
16. Obtencidn de las licencias necesarias para la realizacion de las obras y el ejercicio posterior
de su actividad comercial. 596
a) Licencia de Obras. 596
b) Licencia de Actividad y/o Apertura. 596
17. Realizacién del proyecto de decoracién interior y presentacion al ECOP (Equipo de
Coordinaciéon de Obras privativas). 596
a) Proyecto Basico. 596
b) Proyecto de Ejecucion. 596
c) Proyecto de Instalaciones. 596
18. Contratacion de los seguros y realizacion de las obras, segun criterios del ECOP. 19.
Inauguracion del centro comercial, en caso de ser nuevo, o de la tienda. 596
20. Apertura del centro comercial o de la tienda, al publico. 596
TALLER DE TRABAJO 597
Fases del contrato de arrendamiento de centros comerciales. 597
1. El contrato de arrendamiento de centros comerciales. 597
2. Caracteristicas del equipamiento del local de un centro comercial. 598
3. El local de centros comerciales en construccion. 599
4. Cantidades anticipadas a la firma del contrato de arrendamiento. 600
5. Duracion del contrato de arrendamiento. 600
6. Cesion, subrogacion o subarriendo en el contrato de arrendamiento. 602
7. El derecho de adquisicion preferente. 602
8. Renuncias del arrendatario en los contratos de arrendamiento en centros
comerciales. 603
9. Acto de entrega y recepcion del local. 604
10. La renta fija y variable en los centros comerciales. 605
11. Los gastos comunes. 606
12. Transformacion o modificacion del local por parte del arrendador. 607
13. Obligacion del comerciante en la reparacion, conservacion y mantenimiento del
local. 607
14. Obras de mejora por parte del arrendador. 608
Modificacion del local por parte del arrendatario. 608
La restitucion del local. 609
15. Causas de resolucion del contrato de arrendamiento. 609
TALLER DE TRABAJO 611
El pliego de condiciones técnicas. Caracteristicas constructivas de los locales de un
centro comercial. 611
1. Caracteristicas generales de las zonas comunes de un centro comercial. 611
a. Urbanizacion exterior y accesos 611
b. Aparcamiento 611
c. Paseos comerciales (Mall) 612
d. Locales y servicios comunes 612
2. Condiciones de entrega del local de un centro comercial. 612

>Para aprender, practicar. 19
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Solo cuentan los resultados



inmolgx.com

Capitulo 10. Las exclusivas en los centros comerciales. 614
TALLER DE TRABAJO. 615
Caso practico. Analisis practico de modelos para estatutos y en el arrendamiento._ 615
Modelo de exclusiva en los Estatutos 615

Modelo de exclusiva en Contrato de Arrendamiento 616
TALLER DE TRABAJO. 620
Ejercicio de negocio en exclusiva en centro comercial. 620
TALLER DE TRABAJO. 622

Caso practico. Aspectos juridicos clave a tener en cuenta en el arrendamiento de
centros comerciales. éQué clausulas del contrato de arrendamiento son

negociables? 622
1. Promesa de arrendamiento o contrato de cosa futura sometido a condicion
suspensiva. 622
2. ¢Qué problemas se plantean en los supuestos especiales? 623
a. Cines. 623
b. Factory Outlets 623
c. Ocio. 623
d. Family Entertainment Centres 623
e. Kioscos moviles. 624
f. Contribucidn a los gastos comunes del centro. 624
g. Seguros. 624
h. Fianzas y garantias 624
i. Auditoria y renta variable. 624
PARTE SEPTIMA 626
Formularios. 626
1. Constitucion de la propiedad horizontal sobre un complejo en general y un centro
comercial en particular. 626
a. Declaracion de obra nueva 626
b. Divisién de la finca en régimen de propiedad horizontal. 628
c. Subcomunidades de primer grado. 629
d. Subcomunidad de garajes. 638
e. Subcomunidad de almacenes. 639
f. Subcomunidades de segundo grado. 639
2. Reglamento de régimen interior basico. 643
Articulo 1. Objeto. 643
Articulo 2. Acceso de la clientela. 643
Articulo 3. Horario. 643
Articulo 4. Cierre temporal. 643
Articulo 5. Rotulos. 644
Articulo 6. Seguridad y vigilancia. 645
Articulo 7. Uso de las partes comunes del centro comercial. 645
Articulo 8. Actividades no permitidas. 645
Articulo 9. Actividad exclusiva. 646
Articulo 10. Vias de acceso y de uso y circulacién comun. 646
Articulo 11. Aprovisionamiento y entregas. 646
Articulo 12. Basuras y desperdicios. 647
Articulo 13. Obras de reparaciones. 647
Articulo 14. Animales. 648
Articulo 16. Mantenimiento de los locales y elementos de uso comun. 648
Articulo 17. Limites de carga en almacenaje. 649
Articulo 18. Explotacion de maquinas recreativas y de azar. 649
Articulo 19. Escaparates. 649
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Articulo 20. Entrada del personal. 649
Articulo 21. Ruidos. 650
Articulo 22. Seguridad contra incendios. 650
Articulo 23. Penalizacion. 650
Articulo 24. Respeto de las obligaciones contractuales. 650
3. Modelo de estatutos de centro comercial en el que el Administrador de las

subcomunidades debera coincidir con el de la COMUNIDAD, con la finalidad de

garantizar una adecuada gestion del Centro Comercial como conjunto. 652
I. Descripcion del centro comercial 652
ARTICULO 1°. ELEMENTOS COMUNES Y PRIVATIVOS 652
ARTICULO 2°. NORMATIVA GENERAL DE USO DE LOS ELEMENTOS COMUNES Y PRIVATIVOS654
2.1. Normativa 654
2.2. Servidumbres 654
II. CONDICIONES DE USO DEL CENTRO COMERCIAL 654
ARTICULO 310. ELEMENTOS PRIVATIVOS 654
3.1. DIVISION DE LAS FINCAS PRIVATIVAS 654
3.2. REGLAS PARTICULARES DE USO Y DESTINO DE LOS ELEMENTOS PRIVATIVOS 655
3.2.1. Uso de los Elementos Privativos. 655
3.2.2. Obras en los elementos privativos. 655
3.2.3. Régimen de usos. 655
ARTICULO 4°, REGLAS PARTICULARES DE USO Y DESTINO DE LOS ELEMENTOS COMUNES656
4.1. Uso de los elementos comunes. 656
4.2. Reservas de uso exclusivo de los elementos comunes. 656
4.3. Explotacién de los elementos comunes. 656
4.4, Acceso a los elementos comunes. 656
4.5. Seguros del Centro Comercial. 657
ARTICULO 5. GASTOS COMUNES DE LA COMUNIDAD 657
5.1. Definicion de cuotas de copropiedad y participacion en gastos. 657
5.2. Delimitacidn de las cuotas de participacidn en gastos de las Fincas Privativas. 657
5.3. Delimitacion de los gastos comunes. 658
ARTICULO 6°. PRESUPUESTO DE GASTOS 659
6.1. Aprobacién del Presupuesto. 659
6.2. Aprobacién de las Cuentas Anuales. 659
III. GOBIERNO DE LA COMUNIDAD 659
ARTICULO 7°. JUNTA GENERAL DE PROPIETARIOS 659
7.1. Definicion y competencias. 659
7.2. Composicion de la Junta. 660
7.3. Funcionamiento de la Junta. 660
7.4. Quoérum. 660
7.5. Convocatorias. 660
7.6. Representacion. 661
7.7. Adopciéon de acuerdos. 661
7.8. Actas de la Junta. 661
ARTICULO 89°. EL PRESIDENTE 661
8.1 Nombramiento. 661
8.2 Funciones 662
8.3 Duracion 662
ARTICULO 99, EL ADMINISTRADOR 662
9.1. Nombramiento. 662
9.2. Retribucion. 662
9.3. Funciones. 662
9.4. Dimision. 663
IV. I,NFRACCIONE,S Y SANCIONES 663
ARTICULO 10°. REGIMEN SANCIONADOR 663
4. Estatutos de una asociacion de comerciantes. 664
Titulo 1. Denominacion, domicilio, ambito, duracién y fines 664
Articulo 1. Denominacion. 664
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Articulo 2. Domicilio.

Articulo 3. Ambito territorial y personal.
Titulo 2. Miembros, admision y cese, derechos y obligaciones

Articulo 6. Miembros.
Articulo 7. Ceses.

Articulo 8. Derechos y obligaciones.
Titulo 3. Organos de representacion, gobierno y administracion.
Articulo 9. Organos rectores.
Articulo 10.
Articulo 11.
Articulo 12.
Articulo 13.
Articulo 14.
Articulo 15.
Articulo 16.
Articulo 17.
Articulo 18.
. Adopcion de acuerdos.
Articulo 20.
Articulo 21.
Articulo 22.
Articulo 23.
Articulo 24.
Articulo 25.
Articulo 26.
Articulo 27.
Articulo 28.
Articulo 29.
Articulo 30.
Articulo 31.
Titulo 4. Régimen econdémico
Articulo 32.
Articulo 33.
Articulo 34.
Articulo 35.
Articulo 36.
Titulo 5. Disolucién y aplicacion del patrimonio social
Articulo 37.
Articulo 38.
Articulo 39.

Articulo 19

. Modelo de promesa de arrendamiento para centro comercial en construccion.
Estado de entrega.

Recepcidn.

Obras a cargo del arrendatario.

Asambleas generales.

Clases de asambleas generales.

Representacion.

Convocatoria.

Quorum.

Asistencia y derecho a voto.

Constitucion de la mesa.

Actas.

Competencia.

Junta directiva.

Duracion.

Cese.

Convocatoria, quérum, adopcion de acuerdos.

Presidente.

Vicepresidente.

Secretario.

Tesorero.

Vocales.

Administrador.

Comisiones de trabajo.

Facultades de la junta directiva.

Recursos econdmicos.

Pago de las cuotas.

Ejercicio econémico.

Resultados.

Comision de control presupuestario.

Disolucion.

Forma y normas de liquidacion.

Responsabilidad.

Del uso del local.
Actividades autorizadas.

Autorizaciones y licencias administrativas.
Explotacion comercial.
Direccion y logotipo.
Mantenimiento y reparaciones.
Responsabilidad y reclamaciones.
Normas de la comunidad de propietarios.
Aparcamiento.

No concurrencia.

Accesibilidad al local.
Restitucion del local.

Renta variable.

Definicion de la cifra de ventas.

Obligaciones del arrendatario.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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a) Entrega de documentos.

b) Cajas registradoras.

c) Contabilidad.

d) Control contable.

Sanciones.

Revision de la renta minima garantizada.

Indices.

Momentos de la revision.

Caracter esencial de la revision.

Pago de la renta.

Comienzo y modalidades generales.

Periodo precedente a la apertura.

Ejercicio del afio de apertura.

Ejercicios siguientes.

Reembolso de las cargas comunes.

Definicion de las partes comunes.

Definicion de los gastos comunes.

Reembolso o pago.
Coeficiente.

Promocion del centro comercial.

Asociacion de comerciantes.

Aportaciones a la promocion del centro.

Cuantias y fechas de pago.

Presupuesto de promocion.

Gestiodn del presupuesto.

Incompatibilidad de aportaciones.

Seguros.

Cesidn, subarriendo y traspaso.

Cesidn y subarriendo.

Traspaso.

Modificaciones contractuales.

Indivisibilidad y solidaridad.

Incumplimiento.

Clausula general.

Condiciones resolutorias.

Sanciones generales.

Retraso en la apertura del local.

Incumplimiento de las condiciones establecidas en el anexo «Técnico».

Incumplimiento de las normas de la comunidad.

Intereses de demora.

Renuncia de derechos.

Preaviso de resolucion.

Gastos, derechos e impuestos del contrato.

Domicilios.

Documentos anexos.

Jurisdiccion.

. Contrato de arrendamiento en centro comercial con renta fija.

Primera. Objeto del arrendamiento.

Segunda. Destino del local.

Tercera. Duracion del contrato.

Cuarta. Calificacion urbanistica del inmueble

Quinta. Objeto del arrendamiento.

Sexta. Estado actual de las acometidas generales y ramales o lineas de tension existentes

Séptima. Precio del arrendamiento.
Octava. Revision de renta.

Novena. Obras reparar.

Décima. Impuestos.

Undécima. IVA.

Duodécima. Estado finca.

>Para aprender, practicar.
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Decimotercera. Repercusion impuestos. 709
Decimocuarta. Seguro. 709
Decimoquinta. Permiso de obras. 709
Decimosexta. Servicio porteria. 709
Decimoséptima. Obras de mejora. 710
Decimoctava. Tanteo y retracto. 710
Decimonovena. Subarriendo y cesion. 710
Vigésima. Subrogacion por muerte. 711
Vigésimo primera. Reparaciones necesarias. 711
Vigésimo segunda. Servicios y suministros. 711
Vigésimo tercera. Publicidad. 711
Vigésimo cuarta. Fianza. 712
Vigésimo quinta. Obras de acondicionamiento. 713
Vigésimo sexta. Obras de innovacion y reforma. 713
Vigésimo séptima. Obligaciones del arrendatario. 713
Vigésimo octava. Ruina. 714
Vigésimo novena. Expropiacion. 715
Trigésima. Seguros. 715
Trigésimo primera. Penalizaciones y demora. 715
Trigésimo segunda. Derechos de entrada reservados por el arrendador. 716
Trigésimo tercera. Indemnizacion al arrendatario. 716
Trigésimo cuarta. Rescision unilateral contrato. 716
Trigésimo quinta. Iluminacion del local. 716
Trigésimo sexta. Restitucion del local. 716
Trigésimo séptima. Maquinas recreativas. 717
Trigésimo octava. Notificaciones. 717
7. Contrato de arrendamiento en centro comercial con renta variable. Modelo

basico. 718
1 - OBJETO DEL ARRENDAMIENTO 719

2 - DURACION 719

3 - LA RENTA Y SU REVISION 719
3.1 - LARENTA 719

3.2 - REVISION DE LA RENTA MiNIMA GARANTIZADA 722

4 - CANTIDADES ASIMILADAS A RENTA 724
4.1 - CARGAS DE COMUNIDAD 724

4.2 - FALTA DE PAGO 724

5 - OTROS CONCEPTOS 724

6 - FIANZA 724

7 - ENTREGA Y APERTURA DEL LOCAL 725
7.1 - ENTREGA DEL LOCAL 725

7.2 - APERTURA DEL LOCAL 725

8 - CONDICIONES PARTICULARES 725
8.1 - DESTINO 726

8.2 - ROTULO DE ESTABLECIMIENTO 726

9 - ESTADO DE ENTREGA DEL LOCAL 726
9.1 - ESTADO DE ENTREGA Y RECEPCION 726

9.2 - OBRAS A CARGO DEL ARRENDATARIO 727

10 - USO DEL LOCAL 727
10. 1 - ACTIVIDADES AUTORIZADAS 727

10.2 - AUTORIZACIONES Y LICENCIAS ADMINISTRATIVAS 728

10.3 - EXPLOTACION COMERCIAL 728

10.4 MANTENIMIENTO Y REPARACIONES 729

10.5 - RESPONSABILIDAD Y RECLAMACIONES 730
10.6 - NORMAS DE FUNCIONAMIENTO 730
10.6.1 - NORMAS GENERALES 730
10.6.2 - APARCAMIENTO 731

10.7 - ACCESIBILIDAD DEL LOCAL 731
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10.8 - RESTITUCION DEL LOCAL 731
11 - PAGO DE LA RENTA 731
12 - CARGAS O GASTOS COMUNES 733

12.1 - DEFINICION DE LAS PARTES COMUNES 733

12.2 - DEFINICION DE LOS GASTOS COMUNES 733
17.2 - CONDICIONES RESOLUTORIAS 735
18. 1. - RETRASO EN LA APERTURA DEL LOCAL 735
18.2 - INCUMPLIMIENTO DE LAS CONDICIONES ESTABLECIDAS EN EL ANEXO TECNICO736
18.3 - INCUMPLIMIENTO DE LAS NORMAS DE LA COMUNIDAD 736
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¢ QUE APRENDERA?

> Clases de centros comerciales. Tipologia por tamaio SBA
(superficie bruta alquilable).

> Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenacion del Comercio Minorista
y legislacion autonémica del comercio minorista.

> Urbanismo. Ordenacion de los planes generales en relacion a
centros comerciales y grandes superficies.

> Convenio urbanistico y plan especial de un centro comercial.

> Las licencias de edificacion, instalacion o apertura, primera
ocupacion y especifica comercial.

> Viabilidad econémico-financiera de un centro comercial.
> Fases del proceso de promocion de un centro comercial.

> El Project Management en el disefio de centros comerciales y
medianas superficies.

> Financiacion de un centro comercial.
> Los factores de éxito de un centro comercial.

> Los centros comerciales y el régimen de propiedad horizontal.
Estatutos de un centro comercial. Subcomunidades. Reglamento
interno en un complejo de tipo comercial.

> Los centros comerciales en la legislacion de arrendamientos
urbanos. El contrato de arrendamiento de centros comerciales.
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Introduccion

Los centros comerciales son el corazén y el alma de las comunidades, la base de
las economias minoristas y un santuario social para adolescentes en todas
partes.

El concepto de centro comercial, que tiene sus origenes en los Estados Unidos, se
convirtido durante el siglo XX en una tendencia minorista moderna que goza de
muy buena salud en la era del comercio electrdénico, el siglo XXI.

Estas tendencias estan obligando a los operadores de centros comerciales a
repensar cdmo conciben y operan sus propiedades. Esta crisis de identidad es
mas intensa en los Estados Unidos, el pais que fue pionero en los centros
comerciales y tiene la mayor cantidad de centros comerciales por habitante.
Gracias a la revolucion digital la industria de los centros comerciales se esta
reconvirtiendo y resurgiendo.

Ante estos desafios, los centros comerciales buscan impulsar el crecimiento y
aumentar la eficiencia.

Se esta diferenciando la oferta del consumidor con un nuevo enfoque en la
experiencia y la conveniencia.

Los centros comerciales innovadores estan incorporando elementos de valor
agregado que intentan remodelar el centro comercial como el nuevo centro de la
ciudad, incluidos conciertos, centros de arte, spas, gimnasios y. Estos servicios
proporcionan un nivel de ocio y entretenimiento que nunca se puede satisfacer
en internet.

El énfasis en la gastronomia y los eventos también estd ayudando a que los
centros comerciales sean el centro de la comunidad local, un lugar para
compartir tiempo de calidad con amigos y familiares.

En el frente de la mezcla de arrendatarios, los centros comerciales innovadores
estdn repensando estratégicamente los tipos de tiendas a las que los
consumidores responderan positivamente.
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Las anclas o locomotoras que generan trafico siguen siendo clave, pero también
vemos un nuevo énfasis en una combinacién de tiendas mas pequefias que
agregan un sentido de novedad a la oferta del centro comercial.

Ademas, algunos centros comerciales estan haciendo un mayor uso de espacios
temporales y flexibles que pueden acomodar diferentes tiendas a lo largo del
tiempo. Las tiendas emergentes, los espacios de exhibicién y los quioscos
brindan a los clientes una sensacion de lo inesperado y les dan una razén para
buscar tesoros.

Finalmente, los centros comerciales estdan superando el problema de la
mercantilizacién al enfocarse en segmentos de consumidores especificos y crear
zonas especificas dentro del centro comercial que les permitan a los
consumidores encontrar un area que los atienda.

Este enfoque también representa una forma para que los centros comerciales se
aseguren de que los clientes no se pierdan dentro de un centros comerciales
cada vez mayores.

La transformacion digital del comercio minorista no es una mala noticia para los
centros comerciales. Por el contrario, presenta nuevas oportunidades para que
los centros comerciales involucren a los consumidores.

Los centros comerciales mas innovadores de hoy no se parecen en nada a sus
predecesores. Aunque la ubicacion sigue siendo la consideracidon clave para los
centros comerciales, un disefio y estructura diferenciada es cada vez mas
importante.

Los centros comerciales al aire libre contribuyen en gran medida a otorgar una
atmésfera de centro urbano, especialmente cuando incorporan propiedades de
uso mixto. Muchos de los centros comerciales que se estan construyendo en
areas urbanas estan abiertos y totalmente integrados con el paisaje.

Es fundamental que los centros comerciales sean mucho mas que tiendas.
Vemos la combinacién de arrendatario / espacio publico que pasa del 70/30
actual al 60/40, o incluso al 50/50. Cuando esto suceda, estos espacios publicos
ampliados deberan planificarse y programarse durante el afio como una
exposicion. Se gestionaran mas como contenido y medios.

Los desarrollos de uso mixto ofrecen a los consumidores una comunidad
atractiva e integrada en la que vivir, trabajar y comprar. También sirven para
generar trafico adicional para los centros comerciales al tiempo que maximizan
los rendimientos del capital invertido.

En el conjunto de guias practicas inmoley.com de centros comerciales se analizan
todas las vertientes desde una perspectiva practica de gestién.
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PARTE PRIMERA.

Limites administrativos en la creacion de centros comerciales.

Capitulo 1. Tipologia de los establecimientos comerciales.
Criterios de sistematizacion

1. ;Qué es un centro comercial?
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