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 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. 
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Centros comerciales. Arrendamiento de locales.  

 

Según el informe de JLL, la inversión retail se modera y se sitúa en torno a los 

1.600 millones de euros en 2019, tras alcanzar cifras récord durante los últimos 

cinco años.  

 

La inversión retail se modera y se sitúa en torno a los 1.600 millones de euros en 

2019, tras alcanzar cifras récord durante los últimos cinco años. El segmento 

high street concentra el mayor volumen de inversión (58% del total), seguido de 

la inversión en centros comerciales (27% del total) –marcada por la escasez de 

grandes operaciones en el último año- y parques de medianas (10%). El interés 

inversor se ha centrado, fundamentalmente, en activos Core dentro del 

segmento high Street; mientras que la inversión en centros comerciales y 

parques de medianas se ha orientado más hacia activos Core+  
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La inversión se modera tras años récord

Fundamentales Mercado Retail

Visión general

Crecimiento desacelerado de rentas 
4T 2019
Rentas prime en €/m²/mes

Locales en calle 
294 €

Centros comerciales 
100 €

Parques de medianas
20 €

Crecimiento rentas 4T 2019 | 4T 2018

Rentabilidades Prime 
4T 2019

0
3,15%

Locales en calle

+15
5,40%

Parques de medianas

+25
4,90%

Centros comerciales

Variación puntos básicos 
4T 2019 - 3T 2019

Crecimiento anual de rentas de locales en calle % 2019-2023 

Crecimiento anual de rentas en centros comerciales % 2019-2023

Previsiones de rentas

4T 2019

0% +2,6% +2,6%

Volumen de inversión (millones de €)
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La economía española ha finalizado 2019 con unos 
resultados económicos ligeramente más sólidos 
de lo esperado por la continua incertidumbre 
política. El crecimiento del PIB para el total de 2019 
se calcula en un 2% y las previsiones para 2020 
son más moderadas, con un avance previsto del 
1,7% en el PIB, según 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 
previsión de crecimiento del 2,3% para 2019 y del 
1,6% para 2020.

La inflación aumentó un 0,8% en diciembre, la 
más alta en siete meses, aunque aún por debajo 
del objetivo del BCE. Las previsiones apuntan 
a una inflación promedio de solo el 1,0% en 
2020 (superior al 0,7% en 2019), según Oxford 
Economics. El Índice de Confianza del Consumidor 
(ICC) del CIS del mes de diciembre se situó en 
77,7 puntos, 0,4 puntos por encima del dato del 
mes anterior. De esta forma, el ICC termina el año 
en valores cercanos a los registrados a finales del 
2013 y primer trimestre de 2014. El índice nacional 

de afluencia ShopperTrak registró una subida 
mensual del 18,8%, aunque baja un 3,5% en la 
comparativa anual. 

La actividad comercial se mantiene intensa. La 
ocupación y 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 último año. 

La inversión retail se modera y se sitúa en torno a 
los 1.600 millones de euros en 2019, tras alcanzar 
cifras récord durante los últimos cinco años. El 
segmento high street concentra el mayor volumen 
de inversión (58% del total), seguido de la inversión 
en centros comerciales (27% del total) -marcada 
por la escasez de grandes operaciones en el último 
año- y parques de medianas (10%). El interés 
inversor se ha centrado, fundamentalmente, en 
activos Core dentro del segmento high Street; 
mientras que la inversión en centros comerciales 
y parques de medianas se ha orientado más hacia 
activos Core+.
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Investment moderates after record years

Retail Fundamentals

General outlook

Slower rental growth
Q4 2019
Prime rents in €/sqm/month

High street  
€ 294

Shopping centres 
€ 100

Retail warehouse
 € 20

Rental growth  Q4 2019 | Q4 2018

Prime Yields Q4 2019

0
3.15%

High street

+15
5.40%

Retail warehouse

+25
4.90%

Shopping centres

Change basis points  
Q4 2019 - Q3 2019

High street rents growth % p.a. 2019-2023

Shopping centres rents growth % p.a. 2019-2023

Rents forecast

Q4 2019

0% +2.6% +2.6%
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The Spanish economy appears to have ended 
2019 on a slightly stronger note despite continuing 
political uncertainty. GDP growth for the total of 
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.

Inflation rose to 0.8% in December, the highest 
in seven months but still below the ECB target. 
Forecasts point to an average inflation of only 1.0% 
in 2020 (above 0.7% in 2019), according to Oxford 
Economics. The CIS Consumer Confidence Index 
(CCI) for the month of December stood at 77.7 
points, 0.4 points above the previous month’s data. 
In this way, the CCI ends the year at values close to 
those registered at the end of 2013 and first quarter 

of 2014. The national ShopperTrak affluence index 
registered a monthly increase of 18.8%, although it 
drops 3.5% in the annual comparison.

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 
accounts for the largest volume of investment (58% 
of the total), followed by investment in shopping 
centres (27% of the total) -driven by the shortage 
of large transactions in the last year- and retail 
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.
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Clases de centros comerciales. Tipología por tamaño SBA 
(superficie bruta alquilable).  

 
 Ley 7/1996, de 15 de enero, de Ordenación del Comercio Minorista 

y legislación autonómica del comercio minorista.  

 
 Urbanismo. Ordenación de los planes generales en relación a 

centros comerciales y grandes superficies.  
 

 Convenio urbanístico y plan especial de un centro comercial.  

 
 Las licencias de edificación, instalación o apertura, primera 

ocupación y especifica comercial.  
 

 Viabilidad económico-financiera de un centro comercial.  

 
 Fases del proceso de promoción de un centro comercial.  

 
 El Project Management en el diseño de centros comerciales y 

medianas superficies.  

 
 Financiación 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 legislación de arrendamientos 

urbanos. El contrato de arrendamiento de centros comerciales.  
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Introducción 
 

  
 

Los centros comerciales son el corazón y el alma de las comunidades, la base de 
las economías minoristas y un santuario social para adolescentes en todas 

partes.  
 
El concepto de centro comercial, que tiene sus orígenes en los Estados Unidos, se 

convirtió durante el siglo XX en una tendencia minorista moderna que goza de 
muy buena salud en la era del comercio electrónico, el siglo XXI. 

 
Estas tendencias están obligando a los operadores de centros comerciales a 
repensar cómo conciben y operan sus propiedades. Esta crisis de identidad es 

más intensa en los Estados Unidos, el país que fue pionero en los centros 
comerciales y tiene la mayor cantidad de centros comerciales por habitante. 

Gracias a la revolución digital la industria de los centros comerciales se está 
reconvirtiendo y resurgiendo.   
 

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

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

 
Los centros comerciales innovadores están 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 gastronomía y los eventos también está 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 

están repensando estratégicamente los tipos de tiendas a las que los 
consumidores responderán positivamente.  
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Las anclas o locomotoras que generan tráfico siguen siendo clave, pero también 
vemos un nuevo énfasis en una combinación de tiendas más pequeñas que 

agregan un sentido de novedad a la oferta del centro comercial.  
 
Además, algunos centros comerciales están 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 exhibición y los quioscos 

brindan a los clientes una sensación de lo inesperado y les dan una razón para 
buscar tesoros. 
 

Finalmente, los centros comerciales están superando el problema de la 
mercantilización al enfocarse en segmentos de consumidores específicos y crear 

zonas específicas dentro del centro comercial que les permitan a los 
consumidores encontrar un área 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 transformación 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 más innovadores de hoy no se parecen en nada a sus 

predecesores. Aunque la ubicación sigue siendo la consideración clave para los 
centros comerciales, un diseño y estructura diferenciada es cada vez más 
importante.  

 
Los centros comerciales al aire libre contribuyen en gran medida a otorgar una 

atmósfera de centro urbano, especialmente cuando incorporan propiedades de 
uso mixto. Muchos de los centros comerciales que se están construyendo en 
áreas urbanas están abiertos y totalmente integrados con el paisaje.  

 
Es fundamental que los centros comerciales sean mucho más que tiendas. 

Vemos la combinación de arrendatario / espacio público que pasa del 70/30 
actual al 60/40, o incluso al 50/50. Cuando esto suceda, estos espacios públicos 
ampliados deberán planificarse y programarse durante el año como una 

exposición. Se gestionarán más 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 tráfico adicional para los centros comerciales al tiempo que maximizan 

los rendimientos del capital invertido.   
 

En el conjunto de guías prácticas inmoley.com de centros comerciales se analizan 
todas las vertientes desde una perspectiva práctica de gestión. 
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PARTE PRIMERA. 

Límites administrativos en la creación de centros comerciales. 

 

Capítulo 1. Tipología de los establecimientos comerciales. 
Criterios de sistematización 

 

  
 

1. ¿Qué es un centro comercial? 

 


