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LA NECESARIA PROFESIONALIZACION DE LA CARTERA DE
VIVIENDA DE ALQUILER

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

23 de junio de 2020

“"BUILD TO RENT” CONSTRUIR PARA ALQUILAR. Forward Funding vs Forward
Purchase

Knight Frank presenta su informe inmobiliario postcovid en el webinar “Las
lecciones aprendidas: encaminados hacia un futuro mejor”.

Adquiere un papel mas determinante el “Build to Rent”, con el objetivo de
producir toda esa cartera de vivienda en alquiler que hace falta para que Espafia
se sitle a un nivel comparable al de otros paises europeos. Y es que mientras en
los paises de nuestro entorno, la media de hogares en régimen de alquiler se
encuentra en el 30% en Espafia se sitla en el 17,5%. “Nos queda un desarrollo
importantisimo en este sector”, y la oportunidad de atender a los segmentos mas
jovenes de la poblacion, teniendo en cuenta, por ejemplo, que segun el Instituto
Nacional de Estadistica (INE), el porcentaje de personas entre 18 y 29 que viven
en alquiler ha pasado del 40% (en 2007) al 74 % (en la actualidad). De las
tendencias claras en el area residencial que se ya se adelantaba desde al afo
pasado y que, igualmente, se ha acelerado en estos ultimos meses de
confinamiento, radica en la necesaria profesionalizacién de esta cartera de
vivienda de alquiler, una profesionalizacién que actualmente tan solo representa
un 5% del total en Espafia. La gestion afectard a la comercializacién o al
mantenimiento del inmueble y que deberd suponer “una manera mucho mas
regulada de funcionamiento del parque de vivienda de alquiler” ademas de “un
cambio bastante potente en cuanto a los servicios que puede recibir el propio
inquilino”. La vivienda en alquiler va a ser la ganadora después de la crisis.
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> Los usuarios de todos los sectores usaran el parque inmobiliario de forma
mas inteligente: mas flexibilidad, espacio y productividad

> Los centros comerciales tendran que reinventarse mientas que el mercado
logistico se potenciara a causa del fortalecimiento del eCommerce

> El workplace se flexibilizara para favorecer el teletrabajo, contar con mas
metros cuadrados por persona en oficina y disefar espacios que
favorezcan la cultura empresarial

> El alquiler de vivienda se incrementara ligera y sustancialmente, segun el
77% de los profesionales del sector inmobiliario que asistieron al webinar
“Las lecciones aprendidas: encaminados hacia un futuro mejor”,
organizado por Knight Frank.

Con la crisis sanitaria, social y econdmica provocada por el COVID como teldn de
fondo, Knight Frank convocé a los profesionales del sector inmobiliario a
participar en el webinar “Las lecciones aprendidas: encaminados hacia un futuro
mejor”, donde se analizaron las oportunidades que se abren para este sector, y
gue supondran, fundamentalmente, acelerar unos procesos que ya se habian
iniciado antes de esta pandemia. Oportunidades tanto en el drea residencial o de
oficinas, como logistica o retail, y que, en palabras de Humphrey White, Socio y
Director General de la consultora inmobiliaria, permitirdn “vivir, trabajar y
consumir de forma mas eficaz y amena”.

MERCADO RESIDENCIAL: DE COMPRADOR A ARRENDATARIO

Segun los expertos de Knight Frank, el mercado residencial de alquiler sera el
beneficiado de esta crisis frente a mercado de compra-venta. Y es que, pese a
que desde hace ya un tiempo las entidades financieras ya ofrecen unos intereses
histéricamente minimos, algunos factores contrarrestan el presumible impulso
gue este hecho podria traer consigo a la hora de favorecer las transacciones. Por
ejemplo, el cambio sociocultural que supone contar con una nueva generacion de
trabajadores que demanda mayor flexibilidad y movilidad laboral. A este hecho,
se le suman, ademas, las consecuencias, precisamente, de la crisis sanitaria que
estamos viviendo, y que va a impedir a potenciales clientes poder hacer frente a
una entrada que supone normalmente entre el 20 y el 30 % del precio de venta
total.

Ademas, tras la pandemia, el mercado constata un cambio en la demanda
residencial, como asi sefiala, por ejemplo, una encuesta global realizada por
Knight Frank, segun la cual el 83% de los potenciales compradores consideran el
confort y los espacios exteriores como aspectos prioritarios a la hora de decidirse
por una nueva residencia, y, sin duda, como indica Carlos Zamora, Socio y
Director del Area Residencial de Knight Frank, “el alquiler ofrece una posibilidad
mayor de acceder a una vivienda superior frente a la compra”. Todos esos
factores apuntan a “un claro movimiento de comprador a arrendatario”, en
palabras de Zamora. Y asi también lo creen el 77%* de los profesionales del
sector inmobiliario que asistieron al webcast, que consideran que “la nueva
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normalidad” traera consigo un incremento ligero o sustancial del mercado de
alquiler.

“LAS LECCIONES APRENDIDAS: ENCAMINADOS HACIA UN FUTURO
MEJOR”.

Por otra parte, en los ultimos meses, el sector inmobiliario ha constatado “una
importante afluencia de capital de interés tanto nacional como extranjero en
busca de oportunidades de inversién en nuestro pais para carteras de vivienda
en alquiler”, como constata el Director del Area Residencial de Knight Frank. Un
hecho que provocard que, sin duda, adquiera un papel mas determinante el
“Build to Rent”, con el objetivo, prosigue Zamora, de “producir toda esa cartera
de vivienda en alquiler que hace falta para que Espafia se situe a un nivel
comparable al de otros paises europeos”. Y es que mientras en los paises de
nuestro entorno, la media de hogares en régimen de alquiler se encuentra en el
30% en Espafia se sitla en el 17,5%. “Nos queda un desarrollo importantisimo
en este sector”, afirma este directivo de Knight Frank, quien sefiala, igualmente,
la oportunidad de atender a los segmentos mas jovenes de la poblacién,
teniendo en cuenta, por ejemplo, que segun el Instituto Nacional de Estadistica
(INE), el porcentaje de personas entre 18 y 29 que viven en alquiler ha pasado
del 40% (en 2007) al 74 % (en la actualidad).

Los calculos de Knight Frank apuntan, por tanto, a que para poder satisfacer la
demanda futura serd necesario contar con cerca de 2 millones de hogares en
alquiler, aunque, teniendo en cuenta que el afo pasado tan solo se produjeron
3.300 viviendas en el esquema “Build to Rent,” que saldran al mercado dentro de
uno o dos afios, como recuerda Jorge Sena, Socio y Director del Area Comercial
de la consultora (area que engloba logistico, oficinas y retail) , “la oferta es aun
muy insuficiente para la demanda que tenemos”.

Otra de las tendencias claras en el area residencial que se ya se adelantaba
desde al afio pasado y que, igualmente, se ha acelerado en estos ultimos meses
de confinamiento, radica en la necesaria profesionalizacion de esta cartera de
vivienda de alquiler, una profesionalizacién que actualmente tan solo representa
un 5% del total en Espafa. La gestidn afectard a la comercializacién o al
mantenimiento del inmueble y que deberd suponer “una manera mucho mas
regulada de funcionamiento del parque de vivienda de alquiler” ademas de “un
cambio bastante potente en cuanto a los servicios que puede recibir el propio
inquilino”, como indica Sena.

MERCADO RESIDENCIAL: CONSOLIDACION DE OBRA NUEVA

Aunque es cierto que “la vivienda en alquiler va a ser la ganadora después de la
crisis”, como incide Carlos Zamora, no se prevé que se produzca a corto plazo
una caida significativa en las ventas. El experto del Area Residencial de Knight
Frank advierte, eso si, de un ajuste en precios en el mercado de segunda mano,
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cifrado en torno a un 7 y un 10% y entre un 3 y un 5 % en residencial mas
prime, apuntando también a una adaptacion en las segundas residencias
situadas en la costa.

En cambio, en obra nueva se detecta un mayor optimismo, evitando, hasta el
momento, una bajada de precios; aunque la tendencia si sefala una revision de
los plazos de fin de obra y un replanteamiento de proyectos, fundamentalmente
en lo referente a la fase de disefio y con el fin de “dar satisfaccion al cambio en
la demanda de los compradores”, apunta Zamora. “En Espafia no tenemos un
stock de vivienda que tengamos que colocar. La situacién es diferente a la de
2008, y no nos encontramos en un problema de liquidez ni de financiacién. Los
nimeros macro son bastantes sanos. Ademas, estamos produciendo por debajo
de 100.000 viviendas al afio, una cifra bastante asumible en el mercado actual”,
prosigue. La atencién de los promotores, por tanto, debera fijarse en la
importancia que han adquirido para los potenciales compradores tanto los
espacios exteriores como la necesidad de contar con estancias mas amplias,
zonas verdes, o infraestructuras necesarias para favorecer el teletrabajo. Y
deberdn también interpretar la tendencia que apunta a la importancia cada vez
mayor de vivir la periferia... o incluso la sierra, en el caso de Madrid.

WORKPLACES: HACIA UN MODELO HIBRIDO

“Va a haber un cambio en la forma de trabajar”. Asi lo constata Humphrey
White, Director General de Knight Frank. Y los responsables de la consultora
inmobiliaria ven en la tecnologia no solo la clave para entender dicha
transformacién sino también el aliado perfecto para poder acometer los retos de
esta nueva era en la que habra, sin duda, “un mayor hibrido entre el trabajo
fisico de oficina y el trabajo en casa”. Asi también lo creen el 44 %* de los
profesionales del sector que participaron en la encuesta promovida durante el
webinar y que consideran que en sus empresas el teletrabajo se incrementara en
torno al 10 y 25 %.

La tecnologia permitira, por ejemplo, una mayor flexibilidad, que permitira
redisefar “la estructura de trabajo actual, con horarios fijos, todo el mundo
llegando y saliendo de la oficina al mismo tiempo, atascos para ir al trabajo o
colas en el ascensor..”, como sefala Jorge Sena. Ademas, gracias a las
oportunidades de la transformacion digital que ya implementan las empresas,
resulta mas sencillo, por ejemplo “saber cudl es la productividad de cada
empleado”. Llegd el momento, por tanto, de “plantearnos para qué ocupamos la
oficina. Un trabajo mas administrativo se puede hacer perfectamente
teletrabajando, Ademas, hay formas mas eficientes y amenas para que nuestros
empleados tengan mayor rendimiento”, asegura White.

El workplace pasara a convertirse en “el punto de encuentro, del que surgira la
cultura corporativa; el lugar donde recibir a nuestros clientes y con quienes
trabajar de una manera conjunta”, como adelanta el director del Area Comercial
de Knight Frank, sefialando, igualmente, la probabilidad de que se produzca un
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vuelco a la periferia en el mercado de oficinas con el fin de poder contar con mas
espacio por metro cuadrado para cada trabajador. “Estamos ocupando 7 metros
por persona que era bastante incdmodo. La periferia cercana puede ofrecer,
ademas, mas ratio de parking para empleados y rentas mas asequibles”: precisa
White.

Es la ocasién perfecta para que el mercado se fije en “zonas nuevas con una alta
densidad de poblacién que atiendan a la necesidad de la gente de no desplazarse
tantos kildmetros”, como apunta Jorge Sena. Y es que, como matiza este
directivo, el mapa de oficinas de Madrid mira hacia el norte, con zonas ya
consolidadas, como Julian Camarillo, Manoteras, Las Tablas.... Pero es prioritario,
en su opinidn, contar en un futuro también con hub de oficinas en las zonas del
sur de la capital, como Vicalvaro o Mdstoles, con el fin de “compaginar la vida
laboral con la personal y evitar tanto traslado”.

RETAIL: LA REINVENCION DE LOS CENTROS COMERCIALES

Sin duda, el eCommerce ha salido fortalecido después de estos ultimos meses de
confinamiento, con el consiguiente aumento de la actividad en la logistica de
Gltima milla o last mile, afectando no solo a las naves logisticas sino también a
los centros de distribucion. Una tendencia que, tras verificar su éxito, va a
permanecer, asistiendo a “una manera diferente de consumir que afectarda no
solamente a la compra online sino también a la necesidad de entrega inmediata”,
en palabras de Jorge Sena. Esta consolidacién no ha hecho mas que acelerar el
proceso de obligada reinvencion que desde hace afos estd acometiendo el retail
fisico, provocada por “la sana competencia sana y la facilidad y la comparativa de
precios que se puede encontrar online”, en opinion de Humphrey White. Sin
embargo, eso no provocara la desaparicién de las tiendas convencionales. Una
apreciacidon en la que también coinciden los profesionales asistentes al webinar
“Las lecciones aprendidas: encaminados hacia un futuro mejor”, quienes
seflalaron claramente que “la compra fisica vivird en armonia con la comprar
online” *,

Se consolida, por tanto, un modelo “hibrido entre tienda fisica y la compra
online”, obligdndose ambos a ser “compatibles mas que competencia”, como
apunta White, aludiendo, por ejemplo, al ratio de conversidon que la tienda fisica
supone para la propia web, y que se calcula en un incremento cercano al 15%,
cuando, por ejemplo, una marca abre flagship en calle. Si se advierte, en
cambio, que el tamafio de los llamados “buques insignia” de las marcas tendera
a reducir su extension hasta la mitad o, incluso, la cuarta parte, pasando a un
formato “mas boutique con el objetivo de convertirse en espacios de exposicidon y
fomentar la compra online”, prosigue el Director General de Knight Frank. En
este proceso en el que los diferentes canales se retroalimentan, expertos como
Humphrey White sefialan, igualmente, “un incremento en el Click & Collect”. Un
modelo que se va a ver afectado por el hecho de que “el retorno gratuito de
articulos no es sostenible a largo plazo”.
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Este nuevo paradigma obliga, ademdas, a la adaptacion de los centros
comerciales. La tendencia apunta a que algunos de los 548 existentes en Espafia
desapareceran, porque “se han quedado en tierra de nadie. Nunca se
consolidaron porque quizas no llegaron a ser ni tienda de proximidad, ni tienda
dominante”, como aclara Humphrey White. Otros, en cambio, tendran que
reinventarse buscando un uso alternativo. “No tiene mucho sentido contar en
algunos de ellos, por ejemplo, con tantos metros de retail. En Espafa, los
centros comerciales suelen estar ubicados en zonas muy pobladas, y en muchas
de esas areas hay escasez de vivienda, por lo que se deberia plantear un cambio
de uso de algunos de estos centros comerciales para transformarlos en vivienda
de alquiler. En ese sentido, echamos en falta una mayor proactividad por parte
de la administracion de distintas comunidades auténomas”.

>Para aprender, practicar. ©)
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacién inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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COVID-19

En Europay en el resto del mundo, la actividad se
esta viendo afectada en todos los sectores debido
a la pandemia por coronavirus (COVID-19). A fecha
de este informe, consideramos que debemos dar
menos peso a la evidencia previa para mostrar
nuestra opinion de mercado actual. Dado el futuro
incierto que el impacto del COVID-19 podria tener
en el mercado inmobiliario y los escasos compa-
rables recientes, este informe pretende proporcio-
nar informacion del mercado tal como los vemos
en este momento, pero es importante resaltar que
por la actual situacion se pueden producir rapidos

cambios en el mismo.

Edicion y contenidos:
Knight Frank Research
research@es.knightfrank.com

INFORME COVID-19

INFORME
CoVvVIiID-19

Tras meses de confinamiento prdcticamente en todo el territorio
mundial, en Esparia estamos comenzando a vislumbrar el
camino de regreso a la actividad, siempre procediendo con

cautelay bajo las medidas de seguridad dictadas para tener un

retorno a la normalidad lo antes posible.

E n este informe analizamos el impacto de la
crisis sanitaria sobre la economia, de forma
generalizada y hasta el momento, y también con-
cretamente, su efecto sobre los principales merca-
dos inmobiliarios en los que actuamos. Ponemos de
manifiesto algunas de nuestras expectativas actua-
les y también las preguntas principales que se vie-
nen planteando. Hay que sefialar que la evoluciéon
del COVID-19 puede afectar dia a dia de diferentes
formas sobre el Real Estate aunque cada uno de
esos dias que pasan, su impacto se va atenuando.

En nuestro estudio hemos reflejado un escenario
real basandonos en los datos y experiencias vividas
durante los ultimos meses. Este escenario se mues-
tra bastante diferente al que plantedbamos a final
del afio pasado si bien consideramos que, a pesar de
lo vivido, con seguridad sabremos aprovechar las
fortalezas y oportunidades de mejora que siempre

nacen después de épocas adversas.

Como dato curioso, hay que destacar que la pande-
mia ha agilizado ciertas mecdnicas de compras y
modelos de trabajo que en nuestro pais avanzaban
despacio, a diferencia de lo que ocurria en otras
potencias mundiales. Nos ha ensefiado a teletra-
bajar a marchas forzadas y de forma eficiente, a
realizar mas y mejor compras online, a organizar-
nos y evitar aglomeraciones en tiendas de conve-
niencia, a saber visitar de manera adecuada una
vivienda u oficina desde una pantalla... métodos
que con probabilidad permanecerdn y nos ayu-
dardn a gestionar de forma mds eficiente nuestro
tiempo con mejores resultados. Y curiosamente,
también hemos aprendido a valorar dos factores
bastante diferentes y necesarios en nuestro dia a
dia, pero complementarios, la importancia de co-
nocer y estar preparados con una buena tecnolo-
gia y la imperiosa necesidad de contacto social de

forma presencial.
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CONTEXTO

MACROECONOMICO

Elimpacto que ha tenido la pandemia en la economia
global y nacional es mds que evidente. Segtin los expertos
se preven posibles escenarios para volver a la normalidad
lo antes posible, las medidas para paliar la ralentizacion

economica son claves en este aspecto.

{Qué sabemos?

Como era de esperar, los indicadores
economicos han sido desfavorables.

L as situaciones de confinamiento que se

han dado en todo el mundo supondrian
en cualquier caso una enorme repercusion a
corto plazo en los indicadores. Buen ejemplo
de ello son las estadisticas oficiales proceden-
tes de China, uno de los primeros paises en
adoptar medidas estrictas de confinamiento,
que muestran una contraccion del PIB proxima
al 7% durante el primer trimestre. En muchos
otros paises los datos ya han quedado obsole-
tos, por lo que no resultan significativos. En
Espafia, solo en el primer trimestre del afio, se
habia registrado ya un retroceso histdrico del
PIB del 5,2%. Actualmente existen muchas du-
das sobre la calidad de algunos datos economi-
cos, en especial los que se basan en encuestas
o cuestionarios. En consecuencia, también se
estan analizando los principales indicadores
econdémicos a més largo plazo para tener una
mejor idea del avance econdémico a futuro de

los diferentes paises.

Tipos de interés: mas bajos durante mas
tiempo.

Tras un periodo de volatilidad, los rendi-
mientos de la deuda publica han tocado suelo
en muchas economias mundiales, aunque solo
de forma temporal. Las decisiones de todos

los bancos centrales han implicado este afio
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En Espainia, el Gobierno
va a movilizar un total
de 200.000 millones de
euros para atenuar el
impacto del coronavirus
enlaciudadaniayenla
economia espaiola

*e

recortes de tipos o, al menos, su mantenimien-
to en minimos histéricos. En la mayoria de
las economias mds importantes, existe escaso
margen para prolongar el uso de medidas con-
vencionales, aunque China logrd reducir los
tipos de interés de referencia durante el mes
de abril.

Muchas autoridades monetarias han re-
currido ahora a medidas no convencionales,
como la compra de deuda publica o privada, o
la reduccion de los niveles de las reservas an-
ticiclicas. En una coyuntura econémica mds
normal, todas estas medidas se considerarian

extremadamente expansionistas.

Los Gobiernos proponen medidas de
estimulo fiscal.

En el mes de marzo comenz6 la primera

oleada de compromisos de inversién destina-
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dos a reactivar las economias estancadas de
todo el mundo, aunque siguen anuncidndose
programas adicionales. Por ejemplo, en Esta-
dos Unidos, el Senado ha aprobado un paquete
de estimulos de 484.000 millones de ddlares,
destindndose 300.000 millones a reabastecer
el Paycheck Protection Programme (Programa
de Proteccion del Pago del Salario), conocido
coloquialmente como el fondo para pequefias
empresas. En Espafia, el Gobierno va a movili-
zar un total de 200.000 millones de euros para
atenuar el impacto del coronavirus en la ciuda-
dania y en la economia espafiola. La medida
que reunira mas recursos es la del aumento de
la liquidez para las empresas, que se llevara a
cabo a través de una linea de avales publicos
por importe de unos 100.000 millones de euros
garantizando la liquidez y cubriendo las nece-
sidades de autonomos, pymes y empresas, con
el fin de mantener la actividad productiva y el
empleo. Dicho importe supondria alrededor
del 20% de lo que produce el conjunto de la eco-
nomia espafiola en un afio. Mientras, Alemania
ha aprobado otros 10.000 millones de euros de
gasto para financiar el pago de prestaciones
por desempleo y ha recortado el impuesto so-
bre ventas de restaurantes y cafeterias.

Por su parte, el Tesoro britanico planea ob-
tener 180.000 millones de libras, una cifra que
cuadruplica con creces sus planes previos de
contrataciéon de préstamos por un importe
préximo a los 30.000 millones de libras. En de-
finitiva, los estimulos publicos todavia no han
alcanzado sus limites. Por otra parte, se han
desvinculado los ERTE del Estado de Alarma
y se han prorrogado, por el momento, hasta el
30 dejunio. En Reino Unido, también los pagos
realizados durante la crisis a empleados brita-
nicos en situacion similar a nuestros ERTE se
van a ir retirando gradualmente en lugar de
interrumpirse por completo tras la fecha limite

inicial del 30 de junio.



¢Qué esperamos?

Medidas de desconfinamiento:
un proceso muy gradual.

Algunas partes de Asia estan recuperando ya
cierto nivel de normalidad, ya que los emplea-
dos han vuelto al trabajo (sujetos a estrictas me-
didas de seguridad y realizacion de tests), inclu-
so se han celebrado elecciones en Corea del Sur.
También algunos paises de Europa estan rela-
jando sus medidas, aunque de forma muy pau-
latina. A medida que se aproxime una oleada de
estimaciones sobre un crecimiento econémico
débil en el primer trimestre, aumentara la pre-
sién sobre los Gobiernos de todo el mundo para
que pisen el acelerador y vayan més alld. Seda a
entender que debe alcanzarse un equilibrio en-
tre la salud publica y la econémica. Por eso pre-
vemos que, aunque cada vez son mds los paises
que empiezan a levantar ciertas restricciones,

el regreso ala “normalidad" se alcanzara dentro

de meses y trimestres, y no en semanas.
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En Espaiia el impacto
enel PIBseradel -8%
en 2020, debido, en
gran parte, al sector
del turismo que afecta
de manera directaen
nuestro pais, aunque
para 2021 se prevé
unarecuperacion

economicadel 4,3%
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Un intenso debate sobre como sera
larecuperacion.

La ultima ronda de datos econdmicos va a
obligar a que las partes involucradas se centren
en analizar como recuperar la senda del creci-
miento economico. En la actualidad, existen di-
ferentes opiniones sobre la recuperacion aunque
en realidad, casi todos los analistas predicen un
descenso del crecimiento mundial para 2020
superior a la contraccion del 0,5% registrada en
2008 durante la crisis financiera. En sentido més
positivo, el consenso de cara a 2021 es que el PIB
crecera un 4,3%, aunque el desempleo aumen-
tara hasta el 5,3%, con respecto al 3,8% de ini-
cios de 2020. En la mayoria de las economias, el
rango de previsiones ahora es extremadamente
amplio, segin el FMI se prevé que el PIB para la
zona euro sera de un -7,5% en 2020, creciendo un
4,7% en 2021 mientras que en Espafia el impacto
en el PIB serd del -8% en 2020, debido, en gran

parte, al sector del turismo que afecta de manera
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directa en nuestro pais, aunque para 2021 se pre-
vé una recuperacion econdémica del 4,3%.

En la mayoria de indicadores econémicos, a
dia de hoy, el rango de las previsiones es muy
amplio, lo cual refleja una serie de elementos
que basicamente siguen siendo inciertos: la ve-
locidad a la que se reducira el confinamiento, el
momento en que podran realizarse tests masi-
vos o el impacto que tendria un segundo repun-
te de los casos.

En nuestra opinidn, el crecimiento de Espafia
serd mas lento de lo que indican los prondsticos
mas optimistas de recuperaciones en forma de
"V*, estimando una recuperacion mas gradual y

suavizada en el tiempo.

¢Qué nos preguntamos?

<Cuanto tiempo durara este proceso
de normalizacion?

Los problemas de esta envergadura plantean
inevitablemente dudas sobre el regreso a la nor-
malidad: ;Se reactivard de manera generalizada
el transporte aéreo internacional?, ;El cambio a
los pagos con tarjeta ha acelerado el declive del
efectivo?, ;Regresaran los empleados a sus luga-
res de trabajo fisicos?, ;Aumentara todavia mds
nuestra dependencia de las compras por inter-
net? A corto plazo, podemos sefialar que algunas
zonas de Asia ya estdn recuperando en cierta
medida una "nueva" normalidad. Las oficinas
y las instalaciones de ocio estdn comenzando a
reabrir en China y Corea del Sur, aunque respe-
tando, l6gicamente, las medidas de precaucion.
También el Reino Unido podria seguir en gene-
ral esta via, pero los muchos matices respecto a
las diferentes caracteristicas de distintos paises,
como sus sistemas politicos o sanitarios, pue-
den confabular para imposibilitar tales gene-
ralizaciones. En Espafia estamos viendo cémo
empiezan a instaurarse las distintas fases de
desescalada en cada una de las regiones. Cuan-
do menos, los plazos de recuperacién seran di-
ferentes al no tratarse de una crisis econdmica
normal, por lo que tampoco lo serd su resultado.
Las crisis convencionales y sus repercusiones en
el sector inmobiliario suelen ser el resultado de
una combinacion de I) infracapitalizacion de la
banca; II) apalancamiento excesivo; III) sobreo-
ferta; y IV) confianza. Sin embargo, esta crisis

economica no es una crisis al uso.
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FASE 0. Los negocios no considerados
como actividades esenciales, que perma-
necian cerrados abren bajo condiciones
de salud y seguridad. El servicio al clien-
te se realiza con cita previa, siempre que
los activos sean de hasta 400 m2. Dentro
del establecimiento se mantienen medi-
das como el distanciamiento, y se presta
atencién a un cliente por trabajador, con
turnos prioritarios para personas mayores
y dependientes durante sus salidas. Abren
restaurantes y cafeterias con servicio para
llevar, sin poder consumirlo en el local. En
la obra nueva se abren pisos piloto y ofici-
nas de ventas.

FASE 1-INICIAL. Abren pequefios co-
mercios bajo condiciones de seguridad,
excluyendo centros comerciales salvo los
locales que tenga entrada independiente
desde el exterior. Las terrazas se abren al
50%, aunque cabe la posibilidad de au-
mentar si el Ayuntamiento permite mds
espacio. Algunos hoteles abren sin usar
areas comunes. Se reactivan bibliotecas,
actos culturales/espectiaculos con una
capacidad de menos de 30 personas, si es-
téan en locales, y 200, si estan al aire libre;
también los museos con un tercio de su

capacidad. Los gimnasios operan con cita
previa, siempre deporte individual y con
seguridad. Las visitas a los inmuebles se
harén en esta fase.

FASE 2. Los centros comerciales se abrirdn
al publico, el aforo es del 30% para zonas
comunes y 40% para establecimientos res-
petando una distancia de dos metros o que
haya un unico cliente dentro. Tendrdn ho-
rarios preferenciales para mayores de 65
afos. Se permitird el consumo en interio-
res con servicio de mesa, con una limita-
cién de un tercio de la capacidad y siempre
sentado. En los hoteles, las dreas comunes
se abrirdn a un tercio de su capacidad. Los
cines y teatros volverdn a abrir con un ter-
cio de su capacidad y también comenza-
réan las visitas culturales.

FASE 3. Mayor flexibilidad de movilidad.
Los centros comerciales podran abrir al
50% las zonas comunes y recreativas y
respetando la distancia de seguridad.
Se establecen protocolos de incorpora-
cioén presencial a empresas. Para bares y
restaurantes el aforo serd de la mitad. Se
autorizan espectaculos y actividades de-

portivas en interior con control de aforo.
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SITUACION COMERCIAL

:Qué sabemos?

Aumento de la inversion durante el primer
trimestre de 2020.

A nalizando la situacion espafiola, el impac-

to de la pandemia del COVID-19 también
se estd dejando notar en la economia del pais y
en la actividad comercial, ya que en la actuali-
dad ésta se encuentra en su mayoria parada de-
bido a las medidas impuestas por el Gobierno.

Durante los tres primeros meses del afio se
observa como la inversién comercial ha sido de
alrededor de un 15% mas en comparacion con el
afio anterior. Aunque muchas operaciones han
experimentado una paralizacion o aplazamien-
to debido a esta situacion, el aflo comenzd con
muy buen ritmo.

Segmentando estos datos segtin los sectores
tenidos en cuenta, se observa como el sector del
retail ha registrado un volumen de inversion su-
perior al del mismo trimestre del afio anterior,
mientras que oficinas y logistica se han mante-
nido en valores méds moderados.

Destaca el comportamiento de la inversion en

el sector logistico durante el mes de marzo, ha-

v
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EN ESPANA

biendo registrado un gran crecimiento debido,
entre otros factores, a la alta demanda de naves
industriales para poder hacer frente al almace-
namiento y distribucion necesarios, ya que las
compras online han crecido significativamente
como consecuencia del estado de alarma, sobre

todo en productos de alimentacion.

:Qué esperamos?

Laimportancia de las ubicaciones de
los activos inmobiliarios.

Los edificios de calidad situados en excelen-
tes ubicaciones seguirdn siendo el Dorado para
los inversores, con posibilidad de mover el in-
terés a zonas periféricas con buenas comunica-
ciones, esperando que tengan mayor demanda
de ocupacién en el caso de las oficinas. También
en el retail la ubicacion tendra especial impor-
tancia, ya que los activos mds liquidos serdn los
parques comerciales, centros comerciales de
barrio y los localizados en zonas prime, donde
en posiciones estratégicas podrian plantearse
cambios de uso. Para el logistico los inversores
también pondrdn interés en las ubicaciones de
edificios modernos y de gran calidad, arrenda-

dos a inquilinos institucionales.
Tendencias post-confinamiento.

Las empresas han tenido que adaptarse a la
situacién a una velocidad sin precedentes, por
lo que serd habitual el modelo hibrido entre el
teletrabajo, la sede y las oficinas flexibles. En
cuanto alogistica, la digitalizacion e innovacion
también jugara un papel importante con la in-
dustria 4.0, empleando elementos como el big
data o el Internet de las cosas (IoT) para poder
dar mayor eficiencia y respuestas lo mds rapi-
das posible en sus servicios. La sostenibilidad
continuard cada vez mas a la vanguardia en las
ideas de inversores e inquilinos con el objetivo
de desarrollar naves que obtengan certificados
de eficiencia energética como BREEAM/LEED.
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Las empresas han
tenido que adaptarse ala
situacion a una velocidad

sin precedentes, por
lo que sera habitual el
modelo hibrido entre el
teletrabajo, la sede y las
oficinas flexibles
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{Qué nos preguntamos?
Inversor y oportunidades.

En periodos de incertidumbre, las inversio-
nes se ralentizan o paralizan hasta que el curso
siga su marcha. No se prevé una situacion espe-
cial para oportunistas o inversores distressed.
Lo que si existe es mucha liquidez en el merca-
do que probablemente se transformard en un
incremento del volumen de inversion. Los ajus-
tes de precios vendran dados por la menor ex-
pectativa de crecimiento de rentas y andlisis de
costes. El inversor se encuentra en un momento
en el que los acuerdos de sus actuales activos
requieren su atencion para no verse afectados.
Los arrendatarios le plantean nuevas nego-
ciaciones para poder hacer frente a sus costes
durante este periodo como renegociaciones de
rentas, moratorias o carencias. Hay que resefiar
que debido a la situacién aparecerdn oportu-
nidades ante un inversor expectante, una vez
se normalice la situacién, y presumiblemente
vuelva a retomar su interés por los activos in-
mobiliarios refugio, que les ofrece una mayor
seguridad. Estas nuevas oportunidades abrirdn
la puerta a nuevos proyectos, con el auge de la

construccion y la financiacion.
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:Qué sabemos?
Las transacciones se han ralentizado.

c omo era de esperar, muchas de las opera-

ciones se han ralentizado en las ultimas
semanas. Aun asi, se han continuado cerrando
algunas transacciones de arrendamiento bien
porque ya estaban en marcha o porque son con-
sideradas como oportunidades en un mercado
con escasa oferta. En cuanto a cifras, el primer
trimestre del afio ha cerrado con una contrata-
cion cercana a los 95.000 m? en Madrid, mar-
cado casi a su término por la crisis sanitaria del
COVID-19. Aunque se trata de un valor similar
al del mismo periodo de 2016 y 2017, supone el
registro mds bajo de los ultimos cinco afios, si
bien hay que mencionar que en enero y febrero
la absorcion fue algo inferior a otros afios, debi-
do sobre todo a la escasez de producto atractivo
y a la aproximacion de las rentas a maximos. El
pasado mes de marzo, la pandemia provocé que
varias operaciones pendientes se pospusieran
a proximos meses. Durante los meses de abril

y mayo las operaciones sufrieron un descenso

v
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DE OFICINAS

significativo como era de esperar, al igual que
ocurri6 en las principales capitales europeas, si
bien si se ha observado que la demanda conti-
nua activa aunque expectante.

La disponibilidad en la capital se ha situado
en un 99%. De los 1,5 M de m2 disponibles al-
rededor del 3% pertenece a edificios de grado
A ubicados en el CBD, lo que supone cerca de
un 0,30% del parque de oficinas de Madrid. Y
respecto a las entregas previstas de edificios
en construccioén o rehabilitacion, pueden sufrir
retrasos debido a las dos semanas de “stand by”
y por lademora en la entrega de materiales, aun-
que ya han vuelto a la normalidad con las medi-

das de seguridad marcadas.
{Qué esperamos?

Reactivacion en el medio plazo con nuevos
modelos de trabajo.

Los efectos del COVID-19 se seguirdn notando
durante los préximos meses, ya que existirdn
empresas que decidan posponer la apertura de

sus nuevas sedes, el traslado o ampliacion de sus
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Existen atractivos
proyectos en desarrollo
que, una vez reactivados,
traeran nuevay
demandada superficie
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oficinas para momentos de menor incertidum-
bre, o se contintien renegociando los acuerdos
que permitiran flexibilizar los contratos. En el
medio plazo este sector seguird su buena marcha
en gran parte debido a la falta de oferta de edi-
ficios de calidad en zonas consolidadas, ya muy
demandados antes del estado de alarma. Algu-
nas zonas del centro secundario y periferia pue-
den verse reforzadas por un aumento de la de-
manda, con busqueda de espacios amplios por el
distanciamiento social y a los costes mds compe-
titivos de las zonas, como el drea de Manoteras
o Julidn Camarillo, que ademads disponen de ex-
celentes comunicaciones y se pueden convertir
en los nuevos hubs de oficinas. A largo plazo se
espera una buena evolucién ya que el mercado
posee atractivos, aunque escasos proyectos en
desarrollo y rehabilitaciones que, una vez reac-
tivados completamente, traerdn nueva y deman-
dada superficie. Algunas grandes corporaciones
podrian plantearse el subarriendo de espacios,
ofreciendo un nuevo producto terminado y
amueblado a nuevos inquilinos. En cuanto al te-
letrabajo, que ha venido para quedarse, hay que
tener en cuenta que lo que hemos vivido hasta
ahora se podria denominar “telesupervivencia”,
ya que las condiciones han sido extremas en
muchos casos, por lo que el ritmo en el futuro
debera ser mds razonable y estar bien preparado
tecnoldégicamente. Esta tendencia deberd formar
un buen complemento con el modo presencial,

traduciéndose en un entorno muy productivo.
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De esta forma se crearan espacios atractivos
en la oficina que permitan la socializacién. Un
lugar que se mostrard ante el trabajador como un
privilegio donde potenciar la colaboracién y la
creatividad alternando con el trabajo desde casa.
En lo que respecta a la vuelta fisica a la oficina,
por un lado, podemos prever un retorno paulati-
no de los empleados al menos en el corto plazo,
lo que aumentarad el espacio por trabajador faci-
litando las medidas de distanciamiento laboral.
Por otro lado la oficina deberd entenderse como

un flagship que ofrezca experiencia para el em-

pleado, atrayéndolo y generando una sensacion

de pertenencia al grupo.
¢Qué nos preguntamos?

COVID-19 ha llegado a Espafia en un momen-
to en el que el sector de las oficinas vivia una
evolucion muy favorable y, a pesar de que con-
fiamos en el retorno de esta tendencia, sabemos

que habrd que adaptarse a un nuevo entorno.

¢Hasta cuando habra negociaciones entre
inquilinos y propietarios?

A corto plazo, es improbable que los alquile-
res en activo estén sujetos a grandes descuentos
dada la ajustada oferta actual. Por lo tanto, un
enfoque mds acertado seria hablar de flexibili-
dad en los nuevos contratos que puedan aportar

soluciones ventajosas para ambas partes.

{Qué sectores tendran mayor potencial
tras la crisis?

Los sectores que tienen mayores perspectivas
de crecimiento son farmacia, ciencias de salud
y tecnologia, que ya estaban teniendo un gran
peso en la demanda antes.

Es probable que las compafifas de este tipo
tengan una mayor necesidad de espacio en el

medio / largo plazo.

¢Seremos digitalmente mas agiles? ;Me-
jorara esto nuestro negocio?

Una aspiraciéon que el sector lleva mucho
tiempo persiguiendo y que quiza, la situacién
actual haya provocado que se le preste la aten-
cion debida. La tecnologia se ha visto impulsada
como la base principal de continuidad del nego-
cio y las compafiias se han dado cuenta realmen-
te de la necesidad de invertir para dotar a las ofi-
cinas de mejores infraestructuras, pasando a ser

una prioridad que perdurard en el tiempo.



{Qué sabemos?
Un sector con gran demanda.

s i algin segmento destaca especialmente

en estos momentos es el logistico, enlace
imprescindible entre los hogares y los produc-
tos de primera necesidad. El mercado logistico
vive en continua actividad desde el inicio del
confinamiento en Espafia. Los operadores es-
tan contratando mds superficie en una carrera
por responder rdpidamente a las necesidades
de almacenamiento y distribucion, habiéndo-
se registrado durante el primer trimestre del
aflo en Madrid una absorcion de superficie cer-
cana a los 120.000 m2.

Actividades mas demandadas y amplia-
cion de capacidades.

La actividad de las compaiiias de ali-
mentacién y material sanitario, ademas de
compensar el descenso del movimiento en
otros sectores, estan tomando medidas para
garantizar el abastecimiento a la poblacion,
como marca el Gobierno.

También ellas reclaman
su apoyo para po-
der afrontar
los retos P

a los 7,
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que se enfrentan, como garantizar la seguridad
de sus trabajadores y solventar los problemas
derivados de roturas de stock y la saturacion
de los pedidos, que conllevaretrasos en las
entregas. Por su parte, grandes marcas han
maximizado los servicios de su red logistica
poniéndolos a disposicion de la sociedad ya
sea ampliando sus capacidades para dar ma-
yor respuesta en las entregas o contribuyendo
en la produccion y/o distribucién de materia-

les sanitarios.
¢Qué esperamos?

Aumento de demanda por nuevos habitos

de consumo.

Gracias a los nuevos hdbitos de consumo
que ha traido consigo la situacién del CO-
VID-19 junto con la evolucién del comer-
cio, hardn que la demanda siga
siendo resistente  sobre
todo para operadores
online y 3PL, com-
pitiendo por las

insta-

-
-

“NEER
“an
‘an
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Lalogistica urbana
ha desempenado un
papel fundamental en
el abastecimiento de
bienes esenciales ala
poblacion

¢

laciones logisticas en respuesta al aumento del
consumo. También debido a la obsolescencia
del stock se prevé que contintie el movimiento
de almacenes mas antiguos a activos nuevos.
Se espera la negociacién para la extension de
los contratos y las rentas se mantendran esta-
bles (el incremento de rentas esperado en 2020
se aplazara al 2021).Seguirdn creciendo los pa-

quetes de incentivos.
Reindustrializacion del pais.

Otra consecuencia de esta crisis serd el in-
cremento de stock y tamafios mayores de na-
ves logisticas para cubrir los picos de demanda
del sector durante la pandemia y la busqueda
por parte de los inquilinos de una mayor flexi-

bilidad dentro de los parques logisticos.
¢Qué nos preguntamos?

:¢Sabremos apreciar el esfuerzo? ;Se
quedaran los nuevos habitos de consumo?
¢Habra mejoras?

La logistica urbana ha desempefiado un
papel fundamental ya que gracias a su desa-
rrollo, la poblacion ha tenido abastecimiento
suficiente de los bienes esenciales, de hecho,
muchos de los productos han tenido una aco-
gida desmesurada en algunos momentos lle-
gando a romper el stock y sometiendo al sector
logistico a tener que dar una solucion exprés.
El cierre de las oficinas y tiendas también han
desencadenado en un aumento de la actividad
logistica con el reparto masivo de productos y
con la importancia de la ultima milla latente
en todo momento.

La pregunta es si estos nuevos habitos
se quedaran después de esta situacion,
si sabremos apreciar la importancia
y el esfuerzo de todo el proceso lo-
gistico que conlleva el consumo
de productos y como mejoraran
estas cadenas de distribucion
habiendo aprendido debido a

esta pandemia mundial.

INFORME COVID-19

v

Algunas actuaciones red logistica en Espaina de grandes compaiias

Inicio pandemia en Espafa. Marzo 2020

amazon 1.500
nuevos puestos de trabajo se
incorporan a su equipo logistico
en Espafia

INDITEX

300.000

mascarillas son donadas y
distribuidas gracias a capacidad

logistica

MANGO

2 Millones

de mascarillas son puestas a
disposicién de los hospitales del pais
a través de su propia red logistica

€2Covie fngta

Entregas
prioritarias

en compras de supermercado para el
sector sanitario, con envios gratuitos

a su domicilio

#M
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Produccion
y reparto
de equipos de proteccién para

hospitales a través de su cadena de
suministro mundial



:Qué sabemos?
Elretail uno de los sectores mas afectados.

mediados de marzo, las tiendas de Espa-
A fla no imprescindibles echaban el cierre
demandando soluciones al Gobierno para
que ese pardn provisional no tuviera mayores
consecuencias. En ese momento resurgio con
fuerza una oportunidad para quien ya tuviera
su negocio online consolidado o para quien
se estaba iniciando en el e-commerce. Con
el comienzo de la desescalada, los pequefios
comercios vuelven a la actividad de forma
parcial y gradualmente con el cumplimiento

de todas las medidas de seguridad sanitarias.

v
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Productos de primera necesidad los mas
visitados online.

Los servicios online a dia de hoy mas visi-
tados, como parafarmacia, medios de comu-
nicacion y sobre todo alimentacion, pueden
dar lo mejor de ellos en estos momentos.
Otros, como moda o banca, estan actuando
para ofrecer descuentos, envios gratis, apla-
zamiento en cuotas y devoluciones, créditos
rapidos, servicios adicionales, etc.

En cuanto a los centros comerciales han
mantenido abiertos sus locales de alimenta-
cién y de primera necesidad con las medidas

de seguridad marcadas, y han aplicado politi-

Impacto coronavirus en trafico online por industria

Inicio pandemia en Espafia. Marzo 2020

Medios de comunicacion
Supermercado
Parafarmaciay salud
Telecomunicaciones
Banca / Seguros

Market place / Tech retail
Cosmética

Bricolaje para el hogar
Equipamiento deportivo

Ocio / Eventos

Moda

Lujo -19%
Turismo -22%
Joyasy relojes -25%

Fuente: ContentSquare
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cas comerciales con los arrendatarios desde
el inicio del estado de alarma. No es hasta la
fase 2 cuando han podido abrir sus puertas
siempre y cuando cumplan con las medidas
impuestas por el Gobierno y sin poder abrir
las areas recreativas y comunes en principio
hasta la fase 3.

¢Qué esperamos?
El retail se reinventara rapidamente.

Mads que nunca es el momento de reinven-
tarse. Los centros comerciales podrian refor-
zar sus actividades esenciales, como las tien-
das de animales o las farmacias por posibles
contingencias como la ocurrida en esta pan-
demia. El retail espafiol ya estaba experimen-
tando una transformacién digital y esta crisis
hard que este cambio sea todavia mds inme-
diato y donde la omnicanalidad podria ser la
clave. El cliente se va a relacionar como quiere
de forma simultdnea por varios canales, pue-
de interactuar de cualquier forma a partir de
ahora. Se podria decir que la omnicanalidad
pasaria a ser el unico canal. Las tiendas ten-
dran que adaptarse a la nueva normalidad

desarrollando nuevas opciones para salva-

*o

El certificado
“Covid-free” en
centros comerciales,
garantizarala
seguridad y aumentara
la confianza entre los
clientes

LA 4

guardar la seguridad sanitaria, para ello ya

se habla de la creacién de un certificado para

centros comerciales llamado “Covid-free”.
Rentas y disponibilidad.

Las rentas podrian bajar sustancialmente
esperando su recuperacion a corto-medio

plazo. En cuanto a la disponibilidad en ge-
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neral, estimamos que crecerd entre un 10 y
un 15%. Los propietarios tendrdn que buscar
opciones para reducir costes y adaptarse
mds que nunca a las necesidades de los in-

quilinos.
¢Qué nos preguntamos?

¢Cuales seran los cambios en las tiendas?
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El retail tendrd que volver mds cambiado que
nunca, entre las posibilidades se encuentra la
del pago sin contacto mediante dispositivos
electrénicos, los probadores virtuales serdan
mucho mds comunes mientras que los ha-
bituales tendrdn que contar con una mayor
limpieza y desinfeccidn, o la posibilidad de la

creacion de pasillos guiados.



:Qué sabemos?

En el segmento residencial, el factor
emocional y la interaccion humana son
fundamentales.

s e espera que una vez podamos recuperar
cierta normalidad, con las medidas de
precauciéon que sean necesarias, empezare-
mos a ver reactivarse el sector. El residencial
estd innovando en el mundo digital ofrecien-
do visitas online o reservas con firma electro-
nica, entre otras iniciativas. En el alquiler, se
estd trabajando en medidas como moratoria

de rentas y facil acceso a crédito.
¢Qué esperamos?

Los promotores de obra nueva todavia no
se han planteado hacer ajustes de precios.

Ahora mismo estdn centrados en utili-
zar todas las herramientas disponibles para
atender a los clientes de manera online parar
generar reservas y ventas y segun se avanza
en la desescalada, van comenzando a operar
de manera presencial. En segunda mano ha
habido una mayor paralizacion de la activi-
dad debido, entre otros factores, al no haber
podido realizar visitas hasta mediados de
mayo, si bien ahora se pueden realizar siem-
pre cumpliendo ciertas medidas de seguridad
como llevar proteccién, no tocar nada, no usar
el ascensor por varias personas y mantener
distancia de seguridad entre personas. Por su
parte el residencial prime se vera menos afec-
tado por esta crisis. Una vez regresemos a la
normalidad, es probable que se dé un ajuste
de los precios. Habra un flujo de capital por
parte de inversores que se acerque al merca-
do residencial como valor refugio, algo que ha

ocurrido en otros momentos histéricos des-
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MERCADO

N\

l\

pués de grandes crisis. El mercado de alquiler
profesional (PRS y Built to rent) se incremen-
taran debido a la cautela de los bancos en la
financiacion tanto para la venta de viviendas
como la promocién de las mismas unido al au-
mento de la flexibilidad en la mentalidad de

los consumidores. Prevemos en este sentido el
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incremento de interés en zonas periféricas de
la capital con buenas comunicaciones, como
por ejemplo Rivas Vaciamadrid. También em-
pieza a destacar el interés con formas alterna-
tivas de "living", como puede ser el coliving,
que ofrece méxima flexibilidad y costes més

reducidos. Los expertos auguran una reacti-

L & 4

El interés en el
mercado de alquiler
destacara
en formas alternativas
deliving

L & 4

vacion rapida del mercado, después de las
primeras semanas de cuarentena las visitas

virtuales y llamadas recuperaron su ritmo.
¢Qué nos preguntamos?

El consenso general es que esta crisisvaa
tener un impacto importante, tanto en el

PIB como en la tasa de empleo.

Pero también es cierto que los fundamen-
tales de esta crisis son completamente di-
ferentes a los que tuvimos en la crisis ante-
rior de 2008. La situaciéon pre COVID-19 era
mucho més sana en la economia en general.
Habia mucha mads liquidez en los mercados.
Y, sobre todo, contdbamos con unos niveles
de endeudamiento mucho mads saludables
que los que tenfamos en aquel momento. En
un inicio esto nos llevé al convencimiento
de que la recuperaciéon podria ser también
mads rapida. una recuperacion en forma de V.
Aunque a medida que van pasando los dias,
y que el confinamiento se va extendiendo,
este optimismo va decayendo. Y ahora nos
planteamos un escenario de recuperacion en
forma de U. Lo que si tenemos claro es que el
impacto tanto en la economia general como
en el mercado residencial, sera directamente
proporcional al tiempo que nos lleve adap-
tarnos completamente a la nueva situacion y
al que se tarde en que se normalice la activi-

dad en todos los sectores.

INFORME COVID-19

PISOS DE ALQUILER TURISTICO

El frenazo de la actividad turistica pro-

vocado por el COVID-19 estd forzando a
propietarios e inversores con pisos que
destinaban hasta ahora al mercado del al-
quiler vacacional de corta estancia a redi-
rigirlos hacia el mercado de vivienda para

alquiler tradicional o de larga estancia.

HOTELES

El impacto sobre los hoteles depende-
ra basicamente del tiempo que se alargue
esta situacion y de la recuperacion de la
confianza de la poblacién para comenzar
a hacer vida normal fuera de sus vivien-
das y como segundo paso, fuera de su
ciudad y pais. En el turismo se prevé una
vuelta lenta y paulatina a la normalidad,
siendo una fortaleza natural de Espafia
que retomard positivamente sobre los
hoteles, aunque no ocurrira hasta dentro
de varios meses. Los hoteles van a po-
der abrir sus puertas desde la fase 1 de la
desescalada sin usar dreas comunes. Sin
embargo, mucho de ellos hasta que no se
permita movilidad geografica no tienen

pensado abrir. El Gobierno ha anunciado
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que serd el 21 de junio cuando los turistas
extranjeros podran visitar de nuevo Es-
pafia mientras otros paises, como Italia o
Portugal, al igual que el resto de la Union
Europea, tienen previsto abrir en junio
sus fronteras.

El retorno del turismo impulsard de
nuevo la actividad hotelera y de los pisos
turisticos, donde ya se estd comenzando a
ver movimiento con la entrada en la fase 1
y 2 de las Comunidades. Si bien este retor-
no serd paulatino y adaptado a cada una
de las fases, en todas ellas deberd primar
la percepcion de seguridad en el cliente
para que éste se sienta confiado y comodo.
Las garantias de higiene jugardn un papel
fundamental en este tipo de alojamientos.
Se espera que el turismo nacional tenga
una recuperacion mds o menos rapida
mientras el internacional regrese de forma
paulatina, y aumentard conforme regrese
la sensaciéon de normalidad. Probable-
mente los paises que més han sufrido la
pandemia sean los que antes comiencen a
viajar entre fronteras mientras los que han
estado mds aislados, sean mas reticentes a

moverse por el momento.
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CONSTRUIR PARA ALQUILAR

(Forward Funding vs Forward

Purchase)
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¢ QUE APRENDERA?

» Construir para alquilar. Build to rent. Precauciones vy
rentabilidades.
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Introduccion

Build to Rent. Un nuevo nicho en el mercado de alquiler

El Build to Rent es la respuesta a las necesidades de alquiler para profesionales
en zonas de amplio desarrollo de negocio que atraen empleo cualificado,
habitualmente en grandes ciudades y cerca del trabajo.

En general las superficies Uutiles de las viviendas que se van a disefiar no son
muy altas; entre 38 y 54 m2, pero debe haber zonas comunes especificas de
cierta importancia: gimnasios, zonas de trabajo, zonas de estar, etc.

Es un sector en auge pero en zonas donde haya atraccién sobre todo relacionada
con el trabajo.

Los expertos coinciden en que el Build to Rent es un producto que ofrece
ventajas para ambos lados del tdndem formado por promotores/constructores y
fondos de inversion.

Desde el punto de vista del promotor, el Build to Rent les permite entrar en un
mercado con potencial como es el del alquiler. Ademas de minimizar el riesgo
comercial al tener la venta de antemano concertada (son proyectos que se
entregan llave en mano al fondo que financia la operacién), aumenta la rotacién
de activos, mejora el rendimiento del capital y el retorno a los accionistas.

Este nicho de negocio es interesante para las grandes empresas o los fondos por
varias razones. Una de ellas es que el mercado en alquiler es menos sensible a
las crisis que el de venta, con lo que sirve de contrapeso anticiclico a la parte del
negocio dedicado a la promociéon en venta. Y otra es que hay una demanda
creciente de este tipo de soluciones.

Build to Rent es un negocio en el que intervienen el promotor, el constructor y el
fondo de inversion con la intencion de generar edificios para alquilar que
atiendan a nuevas necesidades muy especificas.
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Este es un modelo de negocio que fija una relacién muy directa entre el disefio y
la construccion que atienda a los requerimientos de rentabilidad del inversor
principal, que suele ser un fondo de inversion.

El promotor constructor, o el gestor que quiera iniciar el negocio, contactara con
un fondo de inversion qué participara en la definicién del edificio y su disefio,
pero solo financiara la operacién desde el momento de la obtencion de la licencia
urbanistica hasta la terminacién del edificio.

La clave es el arranque de la promocién con fondos propios aportados por el
promotor inmobiliario hasta que obtenga la licencia urbanistica y que luego
recuperara al traspasar el activo al fondo de inversion.

Contamos con que las aportaciones de los fondos de inversién en el periodo
previo a la consecucion de la licencia son escasas y las pocas que haya,
probablemente deban ser avaladas por el promotor constructor. Es muy
importante para el promotor inmobiliario conseguir la licencia urbanistica porque
una vez conseguida el fondo puede financiar.

Una vez construido el edificio, el fondo seguira con su puesta en explotacion y lo
mantendrd, probablemente, durante los tres o cuatro primeros afios de
explotacion

Este fondo querrd una rentabilidad media del entorno del 5-6% durante ese
periodo, y pasado ese periodo de consolidacién del negocio, venderd su
participacion a otro fondo de proyeccién a medio plazo, mas estable, tipo
aseguradoras y fondos de pensiones, que gestionaran el edificio a los préximos
15 o 20 afos, y esperando rentas menores, del orden del 3-4%.

De todas estas cuestiones tratamos desde una perspectiva practica y profesional
en la guia practica del Build to rent, construir para alquilar.
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PARTE PRIMERA

Construir para alquilar. Build to rent.

Capitulo 1. Los fondos se interesan por el mercado de vivienda
en alquiler pero no quieren “riesgo promotor”.

1. El mercado inmobiliario espafiol esta dominado por los fondos
de inversion, tanto en el segmento patrimonial como en el de la
promocién residencial.
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