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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 Y DE OCIO.  
 

+ Formularios 

 

 Informe Transparency in Retail Parks de Cushman & Wakefield.  

 Junto al sector logístico, impulsado por el auge del comercio electrónico, 
los Parques Comerciales mantienen su fortaleza ante las nuevas formas de 

consumir. Durante todo 2020 los Parques Comerciales están mostrando un 

claro potencial, al contar con espacios comunes abiertos y operadores de 

sectores con fuerte demanda como hogar, bricolaje o deportes; sectores 

capaces de adaptarse rápidamente a la dualidad online/offline de los 
nuevos hábitos consumo, que seguirán moldeando las formas de comprar. 

 

En España, los Parques Comerciales con superficies superiores a 10.000 m2 

acumulan casi 3 millones de metros cuadrados de SBA (superficie bruta 

alquilable). El 43% de la superficie corresponde a Parques de tamaño medio. La 

densidad a nivel nacional es de 63 m2 por cada 1.000 habitantes, situándose 
lejos de otros países como Reino Unido (159 m2 o Francia (114 m2).  

 

Esto significa que el mercado español tiene recorrido para incrementar la 

superficie de Parques. Respondiendo a este margen, la superficie de Parques 

Comerciales se incrementará un 8% hasta 2021 mediante 8 nuevas aperturas 
repartidas por todo el territorio español.  

 

Pese a la pandemia, todos los desarrollos han seguido adelante y se espera que 

abran en plazo. Con las nuevas aperturas, la SBA de Parques aumentará en 

aproximadamente 245.000 m2. La nueva densidad pasará a ser 68 m2/1.000 
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habitantes, todavía muy por debajo de Francia o Reino Unido. Se espera que 

varios de los proyectos que se encuentran en estos momentos en construcción se 

inauguren antes de finales de 2020, como Alcora Plaza (Madrid), Way Dos 

Hermanas (Sevilla) o Bahía Real (Cantabria). 
 

Las comunidades autónomas con mayor superficie de Parque comercial son las 

que más población tienen (Andalucía, Madrid y Valencia, con una densidad media 

de 93) a excepción de Cataluña que muestra una densidad de 28 m2/ 1.000 

habitantes. Eso supone una oportunidad para nuevos desarrollos en esta región. 
 

En cuanto a la oferta ya existente de Parques Comerciales, hay potencial para 

optimizar y mejorar. 

 

Dos terceras partes de la SBA tienen más de 10 años de antigüedad y el 32% 
supera los 15 años. 

 

LA SUPERFICIE DE PARQUES COMERCIALES AUMENTARÁ UN 8% HASTA 
2021 

  

La superficie de parques comerciales se incrementará en España un 8% hasta 

2021 mediante ocho nuevas aperturas repartidas por el territorio nacional, según 
el informe Transparency in Retail Parks presentado por la consultora inmobiliaria 

Cushman & Wakefield. Con estas nuevas aperturas, la SBA de parques 

aumentará 245.000 metros cuadrados y la nueva densidad pasará de ser de 63 

metros cuadrados cada 1.000 habitantes a 68 metros cuadrados, una cifra 

todavía muy por debajo de Reino Unido (159) o Francia (114). 
 

Durante todo 2020 los parques comerciales se están posicionando como activos 

de interés para los inversores debido a sus características diferenciales. “Están 

mostrando un claro potencial al contar con espacios comunes abiertos y 

operadores de sectores con fuerte demanda como hogar, bricolaje, o deportes; 

sectores capaces de adaptarse rápidamente a la dualidad online/offline de los 
nuevos hábitos de consumo, que seguirán moldeando las formas de comprar”, 

explica Carlos Alonso, socio de retail leasing - retail parks de Cushman & 

Wakefield en España. 

 

Los inversores siguen interesados en la adquisición de este tipo de activos. 
Incluso durante el período de confinamiento, el capital core mantuvo el interés 

por los parques comerciales. 

 

Como consecuencia del COVID-19, algunos retailers están acelerando el ajuste 

de sus porfolios pero la mayoría de los principales operadores ya han realizado 
los cambios necesarios como parte de la estrategia de omnicanalidad. 

 

Tanto en Madrid como en Barcelona, la renta prime de los parques comerciales 

se ha mantenido estable desde finales de 2019. Hasta el momento, no se 

observa un impacto en los niveles de rentas como consecuencia de la reciente 
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crisis sanitaria. La yield prime (inicial neta) de los mejores parques se sitúan por 

encima de los otros segmentos del retail (centros comerciales, locales a pie de 

calle) y activos clásicos como las oficinas o naves logísticas. La tendencia es que 

estas yields primes se mantengan en torno al 6% para finales de 2020. 
 

Según se desprende del informe, aunque existe una demanda creciente por parte 

de los inversores, los vendedores no están dispuestos a aceptar el ajuste en 

precios todavía. La dificultad para encontrar portfolios implica una ‘prima de 

valor’ para los productos de estas características. 
 

En España, los parques comerciales con superficies superiores a 10.000 metros 

cuadrados acumulan casi tres millones de metros cuadrados de SBA. El 43% de 

la superficie corresponde a parques de tamaño medio. Por comunidades, las que 

cuentan con mayor superficie comercial son las que también tienen una 
población mayor, como Andalucía, Madrid y Valencia, con una densidad media de 

93 metros cuadrados  por 1.000 habitantes, a diferencia de Cataluña que 

muestra una densidad de 28 metros cuadrados. 
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Parques Comerciales.
Resiliencia del Retail físico

ESPAÑA

La situación de pandemia está reordenando 
los diferentes segmentos del inmobiliario. 

Con un descenso estimado del Producto 
Interior Bruto en España alrededor del 10% 
para 2020 (Banco de España), varios 
sectores de actividades se están 
enfrentando a duras condiciones de 
operación.

Pero hay algunos segmentos del 
inmobiliario que se están mostrando más 
resilientes. 

Junto al sector logístico, impulsado por el 
auge del comercio electrónico, los Parques 
Comerciales mantienen su fortaleza ante las 
nuevas formas de consumir. Durante todo 
2020 los Parques Comerciales están 
mostrando un claro potencial, al contar con 
espacios comunes abiertos y operadores de 
sectores con fuerte demanda como hogar, 
bricolaje o deportes; sectores capaces de 
adaptarse rápidamente a la dualidad 
online/offline de los nuevos hábitos 
consumo, que seguirán moldeando las 
formas de comprar. 

En España, los Parques Comerciales con 
superficies superiores a 10.000 m² 
acumulan casi 3 millones de metros 
cuadrados de SBA (superficie bruta 
alquilable). 

El 43% de la superficie corresponde a 
Parques de tamaño medio.

La densidad a nivel nacional es de 63 m²
por cada 1.000 habitantes, situándose 
lejos de otros países como Reino Unido 
(159 m²) o Francia (114 m²). Esto significa 
que el mercado español tiene recorrido 
para incrementar la superficie de 
Parques.
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para los inversores debido a sus 
características diferenciales”
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En cuanto a la oferta ya existente de 
Parques Comerciales, hay potencial 
para optimizar y mejorar.
Dos terceras partes de la SBA tienen 
más de 10 años de antigüedad y el 
32% supera los 15 años.

Estos activos podrían mejorar su 
posicionamiento a través de 
reformas integrales o parciales, y 
también mediante la transformación 
del mix comercial, integrando 
nuevos operadores de restauración y 
modelos de ocio adaptados a las 
exigencias actuales.

in PARQUES
COMERCIALES

Respondiendo a este margen, la superficie 
de Parques Comerciales se incrementará un 
8% hasta 2021 mediante 8 nuevas aperturas 
repartidas por todo el territorio español. 
Pese a la pandemia, todos los desarrollos 
han seguido adelante y se espera que abran 
en plazo. Con las nuevas aperturas, la SBA 
de Parques aumentará en 
aproximadamente 245.000 m². La nueva 
densidad pasará a ser 68 m²/1.000 
habitantes, todavía muy por debajo de 
Francia o Reino Unido.

Se espera que varios de los proyectos que 
se encuentran en estos momentos en 
construcción se inauguren antes de finales 
de 2020, como Alcora Plaza (Madrid), Way
Dos Hermanas (Sevilla) o Bahía Real 
(Cantabria).

Las comunidades autónomas con mayor 
superficie de Parque comercial son las que 
más población tienen (Andalucía, Madrid y 
Valencia, con una densidad media de 93) a 
excepción de Cataluña que muestra una 
densidad de 28 m²/ 1.000 habitantes. Eso 
supone una oportunidad para nuevos 
desarrollos en esta región.

Desglose de SBA por antigüedad

34%

43%

12%

11%
Pequeño (5.000 a
15.000)

Medio (15.000 a 30.000)

Grande (30.000 a
50.000)

Muy grande ( > 50.000 )

Clasificación Parques Comerciales 
por tamaño (m²)
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Los Parques Comerciales cuentan con un 
formato que les permite adaptarse a los 
cambios que están impactando en todos los 
segmentos del retail:

• Ubicaciones estratégicas en las afueras de 
las grandes ciudades o núcleos de 
población donde se pueden consolidar 
como puntos de “click and collect” y “click
and delivery”.

• Competencia moderada entre proyectos en 
este segmento del retail, debido a la falta 
de oferta de superficie y la preferencia de 
los operadores de buscar ubicaciones 
comunes por zonas de influencia. 
Adicionalmente, hay recorrido para 
incrementar la oferta de Parques debido a 
la demanda activa de espacios por parte de 
los operadores.

• Las rentas que actualmente están pagando 
los inquilinos son estables y han 
permanecido en esa dinámica en los 
últimos años. 

• Además, hay un alto grado de 
transparencia por el lado de los operadores 
y en muchos casos incluso se puede tener 
acceso a sus datos de ventas, lo que 
demuestra la viabilidad de los mismos.

• Demanda de espacio robusta por parte de 
retailers ‘ganadores’ durante la pandemia 
(hogar, bricolaje, deportes, electrónica).

• Interés de los inversores por los Parques 
Comerciales incentivado por los alquileres 
a largo plazo y la solvencia de grandes 
operadores nacionales e internacionales.

• Reducida rotación de los inquilinos y 
menores costes de servicio para los 
operadores, ya que los retailers de los 
Parques son autónomos en la atracción de 
clientes mediante acciones propias de 
marketing.

• Menor exposición al e-commerce, gracias al 
tipo de producto (muebles, bricolaje, 
electrodomésticos, etc) que se ofrece en 
los Parques Comerciales.

• Aunque la actual situación es diferente, 
tanto en el origen que causó los 
desequilibrios de la anterior crisis, como en 
el alcance de los mismos, puede servir 
como marco de referencia para evaluar las 
repercusiones en los diferentes sectores 
económicos. La crisis económica de 2008 
no tuvo un impacto significativo en los 
niveles de renta en los Parques.

• El incremento del comercio electrónico 
tampoco ha impactado de manera 
significativamente negativa en los planes 
de expansión de los Parques Comerciales, 
aunque se han revisado los tamaños de las 
tiendas que los conforman.

• Algunos de los operadores han optimizado 
sus tiendas y la mayor parte han 
incorporado la ominicanalidad mediante la 
figura del click and collect. De esta forma 
se fusionan los modelos de tienda online y 
tradicional y se apalancan las ventas de las 
tiendas físicas debido a la exposición al 
producto (comportamiento tipo: lo vi, me 
gustó, lo compré).

• Ya desde antes de la pandemia, existía una 
búsqueda intensa de parcelas exentas 
cerca de los Parques Comerciales para 
medianas de gran formato.

• Los operadores de menor tamaño, también 
intentan encontrar espacios en los Parques 
o muy cerca de ellos, para  beneficiarse del 
flujo de clientes que acuden a estos 
centros, y al mismo tiempo están 
generando un mix comercial más variado y 
atractivo.

• Los planes de incrementar la cuota de ocio 
y F&B (restauración) dentro de los Parques 
Comerciales es una visión estratégica para 
el corto y medio plazo, entendiendo que 
en el muy corto plazo las actividades de 
ocio cuentan con limitaciones. El nuevo 
mix comercial ejercerá como una palanca 
para incrementar la estancia de los 
consumidores dentro de los Parques 
Comerciales.

Características estructurales Pre-Covid y pos-Covid

TRANSPARENCY
In RETAIL PARKS

“Se está extendiendo cada vez más la opinión entre los inversores 
de que los Parques Comerciales son un activo resiliente del retail en 

el actual entorno de mercado.”
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Los inversores siguen interesados en la 
adquisición de este tipo de activos, 
aunque por el lado de la financiación las 
condiciones se han vuelto más restrictivas. 

Incluso durante el periodo de 
confinamiento, el capital core mantuvo el 
interés por los Parques Comerciales. 

DISCLAIMER
Este informe contiene información disponible al público y ha sido preparado por 
Cushman & Wakefield sobre la base de que es exacto y completo. Cushman & Wakefield 
no acepta ninguna responsabilidad si esto no fuera el caso. Ninguna garantía o 
representación, expresa o implícita, se hace a la exactitud o la integridad de la 
información contenida aquí, y se somete a errores, omisiones, cambio de precio, alquiler 
u otras condiciones, retiro sin previo aviso, y a cualquier listado de condiciones 
especiales impuestas por nuestros directores.

Para ampliar información sobre este informe, contacte con:

Daniel Caprarin
Senior Research Analyst
daniel.caprarin@cushwake.com

cushmanwakefield.es              @CushWakeSPAIN
©2020 Cushman & Wakefield LLP. Todos los derechos reservados

María Jesús Álvarez Coello
Research Analyst
mariajesus.alvarezcoello@cushwake.com
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La compra de On Plaza (Torrejón) en Julio es un 
ejemplo de ello.

Como consecuencia del Covid19, algunos retailers 
están acelerando el ajuste de sus portfolios pero 
la mayoría de los principales operadores ya han 
hecho los cambios necesarios como parte de la 
estrategia de omnicanalidad.

La renta Prime de los Parques Comerciales 
se ha mantenido estable desde finales de 
2019 tanto en Madrid como en Barcelona, 
y en las principales capitales de 
provincias. Hasta el momento, no se ha 
observado un impacto en los niveles de 
rentas como consecuencia de la reciente 
crisis sanitaria.

La yields Prime (inicial neta) de los 
mejores Parques se sitúan por encima de 
los otros segmentos del retail (centros 
comerciales, locales en calle) y activos 
clásicos como las oficinas o naves 
logísticas. La tendencia es que estas yields
Prime se mantengan en torno al 6,0% para 
finales de 2020.

Aunque existe una demanda creciente por 
parte de los inversores, sobre todo para 
producto value add en este sector, los 
vendedores no están dispuestos a aceptar 
la falta de capital institucional y el ajuste 
en precios todavía.

La dificultad para encontrar portfolios 
implica una “prima de valor” para los 
productos de esas características.

In RETAIL PARKS
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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. 



 

 

 

 

 
>Para aprender, practicar.            

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

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? 
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