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EL PROPERTY MANAGEMENT ANTE EL IMPACTO DEL COVID 
 

 

 

 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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PROPERTY MANAGEMENT. 

 
GESTIÓN DEL PATRIMONIO INMOBILIARIO. 

+ Formularios 

 

 MGVM, compañía referente europea en Property Management, ha 

publicado el informe correspondiente al cierre del mes de septiembre 
sobre la incidencia del COVID-19 en sus activos inmobiliarios.  

 

A septiembre, la deuda en Retail sigue creciendo, y al contrario a la estabilización 

que se percibió en junio (a una tasa menor vs mayo), se ha vuelto a incrementar 

en el último trimestre. En algunos casos, y debido a que las afluencias y las 
ventas no han mejorado considerablemente, algunos operadores han reactivado 

nuevas reclamaciones de bonificaciones, que les permitan adaptar la renta a la 

evolución del negocio. Hasta que no cierren acuerdos que les permitan hacer 

frente a las rentas, no se saldará o renegociará la deuda. El efecto es mayor en 

aquellos centros comerciales donde la restauración tiene mayor presencia o en 

los operadores de Ocio como gimnasios y cines. Algunos arrendatarios han 
cerrado sus negocios sin saldar la deuda. 

 

En cuanto al sector oficinas, el incremento de la deuda es menor pero se sigue 

produciendo, y se están cerrando acuerdos a largo plazo con los inquilinos para 

retrasar el pago o marcar planes de pago a largo plazo. En el sector hotelero, se 
está tratando de llegar a acuerdos para pagar las rentas a largo plazo incluso 

hasta 2023. Los acuerdos iniciales que se alcanzaron tras el fin del estado de 

alarma, han resultado insuficientes ante la falta de turistas y de viajes de 

negocios. La incertidumbre actual con la nueva ola del Covid-19 y la poca 

perspectiva de normalización en la movilidad en el corto plazo, no prevén una 
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mejora de la morosidad. Veremos como afectan las nuevas restricciones a la 

movilidad y el aforo, pero puede derivar en una caída del consumo y una menor 

afluencia a los espacios de ocio. Algunas sentencias han sido favorables a las 

peticiones de los operadores frente a sus propiedades, lo que podría animar a 
otros a reclamar lo mismo por la vía judicial. 

 

MGVM, compañía referente europea en Property Management, ha publicado el 

informe correspondiente al cierre del mes de septiembre sobre la incidencia del 

COVID-19 en sus activos inmobiliarios. Este informe señala, entre otros datos, 
que la afluencia a centros comerciales, en comparación con el mes de septiembre 

de 2019, ha supuesto un descenso del 40,05%. En concreto, la afluencia entre 

semana ha sido aceptable e incluso equiparable a las cifras de 2019, 

produciéndose sin embargo una caída significativa durante los fines de semana. 

Este último estudio indica que prácticamente la totalidad de las actividades y los 
operadores que conforman los centros comerciales han permanecido abiertos y 

operando con normalidad, cumpliendo las limitaciones de aforo impuestas por las 

diferentes Comunidades Autónomas. De hecho, sobre el total de Superficie Bruta 

Alquilable (SBA), solo el 10% de la superficie destinada a ocio y el 5% a 

restauración se mantuvieron cerradas, aunque se esperan aperturas antes de 
que finalice el año. 

 

A pesar de esto último, Elisa Navarro, directora general de MVGM en España, 

invita a la cautela: “La perspectiva de cara a final de año va a venir condicionada 

por la evolución del virus y las restricciones que sigan imponiendo las 

autoridades sanitarias”.  
 

También se ha observado un descenso de la afluencia en los centros comerciales, 

lo que no ha repercutido en el nivel de ventas, tal y como explica Elisa Navarro: 

“las ventas se han recuperado a mejor ritmo, ya que estas se realizan de manera 

mucho más certera. El cliente acude al centro a comprar de manera individual o 
en pareja, y no ya en familia como era habitual en los centros comerciales”. 

 

IT, SEGUROS Y CONSULTORÍA: ACTIVIDADES QUE MÁS HAN OPTADO POR 
EL TELETRABAJO 

 

El informe también dedica parte de su estudio a la actividad en las oficinas, 

destacando que durante el mes de septiembre la mayoría de los edificios han 
permanecido abiertos y el teletrabajo se ha mantenido como la opción elegida 

por un gran número de empresas. Las principales actividades que han optado por 

el trabajo a distancia han sido IT, seguros y consultoría.  

 

Durante el mes de septiembre, el porcentaje de empleados que ha teletrabajado 
en las principales ciudades de España, Madrid y Barcelona, se sitúa en un 70,8% 

y un 73,3%, respectivamente. Aun así, más del 89% de las oficinas que gestiona 

la compañía en Madrid y Barcelona han permanecido abiertas. 
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REACTIVACIÓN DEL SECTOR LOGÍSTICO, TENDENCIA HASTA FINAL DE AÑO 

 

El informe de MVGM destaca que el sector logístico se ha convertido en los 

últimos tiempos en uno de los sectores de mayor crecimiento e interés entre los 
inversores. Los principales factores que han propiciado el potenciamiento de este 

sector han sido el auge del comercio on-line y el aumento de la demanda 

durante el primer semestre del año.  

 

La alteración de las cadenas de suministro durante la crisis ha dificultado la 

entrega de productos a tiempo, lo que está impulsando la demanda de espacio 
logístico en los lugares más cercanos a los principales mercados de consumo. 

Estas ubicaciones, que podemos denominar de última milla, corresponden a 

nuevos espacios cerca de los principales núcleos urbanos y que se caracterizan 

por un número elevado de muelles y grandes zonas de aparcamiento. 

 
En el tercer trimestre se han empezado a reactivar las operaciones de inversión 

que se habían paralizado durante los meses de confinamiento, esperándose que 

continúe esta tendencia para el último trimestre del año. 
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Elisa Navarro
Managing Director
MVGM Spain

Estimado Cliente,

Tal y como venimos haciendo en estos últimos meses, queremos compartir con vosotros el análisis y conclusiones en relación a la evolución de la pandemia y
su impacto en el sector inmobiliario.

Desde el fin del estado de alarma, las Comunidades Autónomas son las responsables de definir las medidas de actuación en cada uno de los territorios, sin
embargo, debido al aumento de casos, a partir del 1 de octubre de 2020 se aplica la Declaración de Actuaciones Coordinadas en Salud Pública, donde se
establece que las comunidades autónomas deberán adoptar, al menos, las medidas en los municipios de más de 100.000 habitantes que formen parte de su
territorio cuando concurran ciertos criterios. Las medidas constituyen un mínimo a aplicar por las comunidades autónomas, sin perjuicio de otras medidas que
estas puedan aplicar en ejercicio de sus competencias.

No podemos descuidar la importancia de mantener las normas de prevención, siendo responsabilidad de todos avanzar hacia la normalidad de forma
paulatina y sin retrocesos que implique una recuperación rápida y continuada durante los próximos meses.

La recuperación depende de todos, y en todos los sectores, pero para ello debemos ser resilientes, aceptar los desafíos que se presenten, y aprovechar todas
las oportunidades que nos encontremos en el camino.

Esperamos que este informe os resulte de utilidad, y como siempre, estamos encantados de ayudaros y acompañaros en cada una de las decisiones y pasos a
seguir en los próximos meses.

¡Gracias por seguir confiando en nuestro equipo!



Índice

El presente informe es emitido por MVGM el día 8 de octubre de 2020, siendo de carácter general, por lo que MVGM no se hace 
responsable del contenido que vaya en contradicción con la nueva información o normativa que se  haga pública con posterioridad.
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COVID-19 Impacto en el Mundo

Fuente: Johns Hopkins CSSE. Última actualización: 02/10/20

La expansión del coronavirus SARS-CoV-2 detectado por primera vez en diciembre de 2019 en la ciudad de Wuhan (China), no muestra síntomas de remisión. Los nuevos
casos semanales en Europa superan ya los registros del primer pico de la pandemia. En América el virus continúa avanzando principalmente en Estados Unidos y Brasil
colocando a estos países en el ranking mundial con el primer y tercer puesto respectivamente. En Asia el país más afectado es India ocupando el segundo puesto en el
ranking mundial, y en África la OMS ha alertado sobre la aceleración de la pandemia. En cifras globales más de 35,4 millones de personas han sido diagnosticadas de
coronavirus y más de 1 millón han fallecido.
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COVID-19 Impacto en Europa

En Europa, el Covid-19 ha contagiado a más de 6,2 millones de

personas, dejando ya 240.652 muertes. Rusia continúa siendo el país

con mayor número de contagios, más de 1,2 millones, y Reino Unido

es el país con el número más alto de fallecidos con más de 42.400.

España continúa siendo uno de los países más afectados del mundo

con más de 789.000 casos y más de 32.000 muertos.

Desde el comienzo de la “nueva normalidad” el Covid-19 ha vuelto a

ganar terreno, las comunidades autónomas han tenido que confinar

algunos municipios y el Sistema Nacional de Salud ha aprobado que

todas las grandes ciudades apliquen restricciones cuando se superen

tres umbrales de riesgo: que su incidencia sea mayor de 500 casos

por 100.000 habitantes en 14 días, que más del 10% de las pruebas

PCR sean positivas y que la comunidad autónoma tenga ocupadas el

35% de sus plazas UCI por pacientes Covid-19.

Fuente: OMS. Última actualización: 05/10/20



COVID-19 Impacto en España

Desde el 1 de octubre de 2020, conforme la resolución de 30 de septiembre de 2020, 
de la Secretaría de Estado de Sanidad, es de aplicación la Declaración de Actuaciones 
Coordinadas en Salud Pública.

Las comunidades autónomas deberán adoptar, al menos, las medidas en los municipios 
de más de 100.000 habitantes que formen parte de su territorio, cuando concurran las 
tres circunstancias siguientes:

a) El municipio presente una incidencia de 500 casos o más por 100.000 habitantes 
en 14 días

b) El municipio presente un porcentaje de positividad en los resultados de las pruebas 
diagnósticas de infección activa por COVID-19 realizadas en las dos semanas 
previas superior al 10%.

c) La comunidad autónoma a la que pertenezca el municipio presente una ocupación 
de camas por pacientes COVID-19 en unidades de cuidados intensivos superior al 
35% de la dotación habitual) de camas de cuidados críticos en los centros 
hospitalarios.

Las medidas constituyen un mínimo a aplicar por las comunidades autónomas, sin 
perjuicio de otras medidas que estas puedan aplicar en ejercicio de sus competencias.

Medidas de obligado cumplimiento respecto a:

a) Contacto social

b) Aforo máximo, distancia y horario.

Fuente: Ministerio de Sanidad. Última actualización: 02/10/20



COVID-19 Impacto en España

B. Aforo máximo, distancia y horario.

3. Lugares de culto: El aforo máximo será de un 1/3, garantizando en todo caso la distancia 
mínima interpersonal de 1,5 metros.

4. Velatorios: Aforo máximo de 15 personas en espacios al aire libre o 10 en espacios cerrados, 
sean o no convivientes.

5. Establecimientos, locales comerciales y servicios abiertos al público: Aforo máximo del 50%, y 
la hora de cierre no podrá superar las 22:00 horas, salvo las excepciones que se prevean.

6. Establecimientos de hostelería y restauración y de juegos y apuestas: El aforo máximo será del 
50%  en espacios interiores y del 60% en espacios exteriores. El consumo en barra no estará 
permitido. Las mesas o agrupaciones de mesas deberán guardar una distancia de, al menos, 
1,5 metros respecto a las sillas asignadas a las demás mesas o agrupaciones de mesas. La 
ocupación máxima será de 6 personas por mesa o agrupación de mesas. No podrán admitirse 
nuevos clientes a partir de las 22:00 horas y la hora de cierre no podrá superar las 23:00 horas, 
a excepción de servicios de entrega de comida a domicilio.

7. Academias, autoescuelas y centros privados de enseñanzas no regladas. El aforo máximo será 
del cincuenta por ciento.

8. Instalaciones deportivas, tanto al aire libre como de interior. El aforo máximo será del 50% en 
espacios interiores y del sesenta por ciento en espacios exteriores. La práctica deportiva en 
grupos se reducirá a un máximo de 6 personas.

Cada comunidad autónoma afectada y el Ministerio de Sanidad revisarán semanalmente de
manera conjunta la situación epidemiológica de los municipios a los que se aplique la Declaración
de Actuaciones Coordinadas. En el marco de esta relación bilateral se valorará la modificación del
ámbito de aplicación de las medidas contenidas en la Declaración, siempre y cuando se observe
una reducción suficiente de la incidencia acumulada en los términos establecidos en esta y
teniendo en cuenta también los factores de corrección que pudieran afectarla.

A. Contacto social.

1. Se restringirá la entrada y salida de personas de los municipios, salvo para aquellos
desplazamientos, adecuadamente justificados, que se produzcan por alguno de los siguientes
motivos:

a) Asistencia a centros, servicios y establecimientos sanitarios.
b) Cumplimiento de obligaciones laborales, profesionales, empresariales o legales.
c) Asistencia a centros universitarios, docentes y educativos, incluidas las escuelas de

educación infantil.
d) Retorno al lugar de residencia habitual.
e) Asistencia y cuidado a mayores, menores, dependientes, personas con discapacidad o

personas especialmente vulnerables.
f) Desplazamiento a entidades financieras y de seguros que no puedan aplazarse.
g) Actuaciones requeridas o urgentes ante los órganos públicos, judiciales o notariales.
h) Renovaciones de permisos y documentación oficial, así como otros trámites

administrativos inaplazables.
i) Realización de exámenes o pruebas oficiales inaplazables.
j) Por causa de fuerza mayor o situación de necesidad.
k) Cualquier otra actividad de análoga naturaleza, debidamente acreditada.

Se permite la circulación por carreteras y viales que transcurran o atraviesen los municipios,
siempre y cuando tenga origen y destino fuera de los mismos.

La circulación de personas residentes dentro de los municipios será posible.

2. La participación en agrupaciones de personas para el desarrollo de cualquier actividad o
evento de carácter familiar o social, tanto en la vía pública como en espacios públicos y
privados, se reducirá a un número máximo de 6 personas, salvo que se trate de convivientes, y
excepto en el caso de actividades laborales e institucionales o en el de actividades en que se
establezcan límites o medidas específicas.



COVID-19 Sostenibilidad

La crisis del COVID, nos ha cambiado la forma en la que nos relacionamos, trabajamos,
compramos; nos ha creado desconfianza, inseguridad y miedo, y al mismo tiempo, ha
demostrado la resiliencia de las personas, nos ha hecho capaces de cambiar nuestros hábitos
para hacer frente a una reconstrucción económica y social.

Es tiempo de alianzas, de unión, de trasformación y de cambio. Desde la ONU nos animan a
”construir economías y sociedades más inclusivas, a fin de establecer un nuevo rumbo hacia un
mundo socialmente justo, con bajas emisiones de carbono y resistente al clima”.

Ahora, viendo la incidencia que tiene el Covid-19 sobre la salud de las personas el cuidado del
medioambiente y la biodiversidad, la mitigación al cambio climático toma gran importancia
como motor de cambio.

En una primera fase y como algo que llega para quedarse, las empresas prestan mayor atención
a factores sociales como la seguridad y la salud y el trato con las personas, además del respeto
por los derechos humanos como parte esencial de su modelo de negocio.

MVGM se compromete a velar por la seguridad y salud de sus empleados, clientes y sociedad en
general, elaborando una guía práctica e implantándola en sus centros de trabajo y activos para
los que presta servicios. Además, genera entornos de trabajo flexibles, con medidas como la
flexibilidad horaria. Y en esta línea de desarrollo, nos encontramos redactando la Política de
seguridad y salud, así como un plan de formación que refuerza las medidas Salud y de Prevención
de Riesgos.

Con los empleados se establece un compromiso para el fomento de la empleabilidad con el
empleo decente y de calidad; del mismo modo que en la lucha contra las desigualdades,
promoviendo la inclusión y la diversidad. El aprendizaje continuo y la búsqueda de
oportunidades e iniciativas unido al talento, marcaran el impulso de esta nueva realidad. El
teletrabajo es otro de los grandes protagonistas de esta situación. Las ventajas son indudables:
conciliación, flexibilidad o mayor creatividad son algunas de ellas.

En MVGM estamos liderando el teletrabajo con medidas más personalizadas dentro de nuestra
política de conciliación, con el fin de asegurar la tranquilidad del empleado a la hora de acometer
sus obligaciones laborales.

El confinamiento y las restricciones de movilidad, producen cambios en los hábitos y se acelera
la movilidad sostenible. Hay mayor conciencia por la disminución de la contaminación y el ruido.
Aparece una oportunidad nueva para el car sharing, así como para la bicicleta y otros vehículos
de dos ruedas. Existe mayor interés por la movilidad eléctrica.

El distanciamiento social impulsa la transformación tecnológica responsable, el big data, la
digitalización y el uso de tecnologías inteligentes, la ciberseguridad y privacidad de los datos, son
abordados como prioridad. El e-commerce tiene un gran futuro en el desarrollo de
herramientas. Se acelera el crecimiento de las compras online, la información en la trazabilidad
del pedido comienza a valorarse muy positivamente por el consumidor. Nuevas experiencias de
compra más seguras gracias a la tecnología. La omnicanalidad es protagonista. Experiencias
híbridas, en donde el medio físico y digital se mezclan, por lo que la tecnología es un medio que
nos ayuda a integrar ambos entornos.

Desde MVGM hemos aprendido a enfrentarnos a esta nueva realidad con conciencia social, liderando el cambio con responsabilidad, adaptándonos, integrando en nuestro hacer procedimientos que
contribuyen a la reconstrucción de la confianza, poniendo el foco en mejorar la calidad de servicio, de vida de las personas y en el equilibrio de los ecosistemas, apostando por el crecimiento económico
sostenible, para lo que estamos implementando nuevas herramientas, como la Plataforma para la gestión de ventas, un sistema que mejora la gestión de la compañía y que ya esta siendo demandado por
empresas del sector desarrollando nuevas Políticas y compromisos y entrando en nuevos mercados como el Residencial.
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Impacto en activos COVID-19 (Oficina)
Ocupación por Región

% de contratos no renovados en edificios abiertos y cerrados
y % de teletrabajo Fuente: MVGM. Última actualización: 30/09/20 
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Durante el mes de septiembre, la mayoría de los edificios se mantienen abiertos, y el teletrabajo continua siendo la opción elegida por un gran número de empresas. Las
principales actividades que optan por el teletrabajo son IT, Seguros y Consultoría.
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Impacto en activos COVID-19 (Retail 1/3)
Ocupación por Actividad

A la fecha de este informe prácticamente la totalidad de las actividades y los operadores que conforman los centros comerciales, están abiertos y operando con 
normalidad, cumpliendo las limitaciones de aforo que las diferentes Comunidades Autónomas van marcando.
Para favorecer la apertura escalada de los operadores durante estos meses de post confinamiento, algunos centros comerciales han aplicado medidas flexibles en los 
horarios.
Sobre el total de SBA, solo el 10% de la superficie destinada a ocio y el 5% a restauración sigue cerrada, aunque se espera una apertura antes de finalizar el año.
Cabe destacar la baja incidencia que el COVID ha tenido en cierres definitivos, afectando solamente al 2% de la SBA total.

Fuente: MVGM. Última actualización: 30/09/20 
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Semana 32
05/08/2019-11/08/2019
03/08/2020-09/08/2020

Semana 33
12/08/2019-18/08/2019
10/08/2020-16/08/2020

Semana 34
19/08/2019-25/08/2019
17/08/2020-23/08/2020

Semana 35
26/08/2019-01/09/2019
24/08/2020-30/08/2020

Semana 36
02/09/2019-08/09/2019
31/08/2020-06/09/2020

Semana 37
09/09/2019-15/09/2019
07/09/2020-13/09/2020

Semana 38
16/09/2019-22/09/2019
14/09/2020-20/09/2020

Semana 39
23/09/2019-29/09/2019
21/09/2020-27/09/2020

COMPORTAMIENTO AFLUENCIAS 2019-2020

Impacto en afluencias COVID-19 (Retail 2/3)

Fuente: MVGM. Última actualización: 30/09/20 
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En comparación con el año 2019, el impacto de las afluencias supone un descenso del 40,05%, cifra entendible si tenemos en cuenta el brutal descenso del turismo extranjero e 
incluso nacional al quedar canceladas las fiestas locales, y el impacto que ha tenido la nueva situación en el ocio y la restauración, con una variable crucial como es que los 
estrenos en cines siguen bloqueados por las distribuidoras. Si bien el comportamiento durante la semana es aceptable incluso se equipara a las cifras del 2019, se produce una 
caída significativa los fines de semana.
En este periodo se ha notado también diferencias en las afluencias dependiendo de las Comunidades. La perspectiva de cara a final de año va a venir condicionada por la 
evolución del virus y las restricciones que sigan imponiendo las autoridades sanitarias.
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Impacto en afluencias COVID-19 (Retail 3/3)

Fuente: MVGM. Última actualización: 30/08/20 

Existe una divergencia entre la evolución de las afluencias y las ventas tanto en el tiempo como en cuanto a las actividades. Es decir, existe mayor descenso de afluencias que 
de ventas y es debido a que las compras se realizan de manera mucho más certera. El cliente acude al centro a comprar de manera individual o en pareja y no ya en familia 
como era habitual en los centros comerciales. El motivo fundamental es que el ocio está fuertemente impactado y especialmente el ocio infantil, el cual en muchos centros 
continúa cerrado.
Como factor positivo en la situación actual conviene remarcar que algunas actividades como alimentación, hogar, electro y equipamiento deportivo presentan buenos 
comportamientos. Asimismo, el comportamiento de los Parques Comerciales está siendo también óptimo.



Impacto en activos COVID-19 (Oficina, Retail)
Evolución de ahorro

Analizando las cuatro partidas de gastos en las que se ha producido un mayor ahorro desde marzo, ambos gráficos reflejan que el mayor ahorro se produce en consumo 
de energía. Así mismo, se aprecia a partir de junio, un ahorro mínimo en el resto de las partidas, debido a la vuelta a la actividad tanto de oficinas como de centros 
comerciales.

Fuente: MVGM. Última actualización: 30/09/20 
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Evolución del mercado y Tendencias.
Impacto Covid-19 por sectores

3



Negociaciones con Arrendatarios (efecto COVID-19)
Constatamos un alto porcentaje de acuerdos alcanzados entre propietarios e inquilinos en todos los sectores, destacando el sector hotelero y retail, como los más afectados en
número de solicitudes, debido al cierre temporal, limitación de aforos, y restricciones de movilidad. Destacamos también, el incremento en la predisposición para llegar a acuerdos, y en la 
flexibilización para poderlos alcanzar.

% total de solicitudes por tipología de activo
Fuente: MVGM. Última actualización: 30/09/20 
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SECTOR
RESOLUCION DE 

CONTRATO
SOLICITUD DE 
BONIFICACIÓN

APLAZAMIENTO 
PAGO

CONDONACIÓN 
RENTA

SIN NEGOCIACION

OFICINAS 3,67% 13,20% 7,58% 14,18% 71,39%

HOTELES 0,00% 11,54% 0,00% 92,31% 3,85%

RETAIL 3,23% 69,89% 4,30% 40,86% 5,02%

LOGÍSTICA 0,00% 0,00% 5,00% 5,00% 90,00%

Estudio realizado sobre el total de arrendatarios, teniendo en cuenta que el tipo de solicitud no es excluyente sobre el resto de peticiones.



En el área de retail nos encontramos en una fase en la que hemos tenido que adaptarnos a marchas
forzadas” a una nueva realidad, que nos pilló sin lugar a dudas desprevenidos. Una realidad que nos
ha proporcionado un desafío de aprendizaje y adaptabilidad para gestionar de la mejor manera la
incertidumbre.

Son muchos los artículos que hemos leído donde planteaban la pregunta, si el consumo se
recuperaría, si las tiendas físicas volverían a abrir, etc. y sí, lo han hecho.

Las marcas se han adaptado con esfuerzo y confianza, demostrando que pueden hacerlo, dando paso
a la creatividad y demostrando que ésta, está en auge para conseguir que la rueda de la economía
“siga girando”.

Hay actividades que se han visto reforzadas a pesar de la pandemia como son: la alimentación, el
hogar, el electro y el equipamiento deportivo.

Así como “canales” que han venido para quedarse como:

• La omnicanalidad como vía experiencial para el cliente
• Aceleración de la digitalización
• Flexibilización
• Nuevas alternativas en las cadenas de suministro como el Click&Collect
• Aumento de la conciencia sostenible
• Competir desde el factor humano

Sin olvidarnos de aplicaciones que pasaban desapercibidos como el código “QR”, y que, sin duda,
será el medio para compartir el menú de una carta en un restaurante con pandemia o sin ella.

Siendo conscientes de la dificultad del momento, debemos coger perspectiva y hacer balance de
todo el camino conseguido y, ser capaces de extraer las lecciones aprendidas y seguir
implementándolas, dándole al consumidor las opciones más deseadas para su comodidad y
tranquilidad fusionando lo mejor de ambos mundos (el ON y OFF).

Impacto COVID-19 y Tendencias: Retail (I)
Dentro del Specialty Leasing nos encontramos en una etapa de creatividad, aparecen nuevas líneas
de negocios, como vending de EPIS, stand de venta de mascarillas y accesorios para las mismas. Por
otro lado, las marcas que habían parado sus acciones en centros comerciales retoman su actividad,
aprovechando la nueva normalidad. Si bien es cierto que notamos una tendencia aún más flexible,
dentro de la ya existente en cesiones de mall. Las marcas se han adaptado y adecuado sus stands,
para que los clientes perciban las medidas adoptadas sobre seguridad e higiene.
Los operadores tienen ganas de impulsar su marca, y hacer aperturas temporales, probando activos
para quedarse en los que obtienen buenos resultados.

Desde el área de Marketing entendemos que la experiencia de usuario puede seguir viéndose muy
limitada por la seguridad, por lo que continuamos buscando la diferenciación creando nuevas
experiencias, y en este sentido encontramos una oportunidad en la digitalización de las
promociones; el uso de plataformas digitales permite subir los tickets de compra evitando el
contacto físico y las aglomeraciones, a la vez que continuamos premiando a nuestros clientes por
sus compras. En este sentido, fidelizamos a nuestros clientes con premios en formato Tarjeta
Regalo como elemento de retorno en el consumo en el propio centro.

Fomentamos la comunicación mejorando los contenidos online desarrollando diferentes canales
como infantil, moda, deportes...

Adaptamos las acciones y actividades. La implementación de medidas como la distancia social ha
provocado una reinvención de las acciones planteadas, usando la creatividad para seguir
ofreciendo contenidos lúdicos a nuestros clientes con total seguridad, desde la creación de un
autocine de verano en el parking de un centro comercial que ha permitido la visualización de
películas siguiendo todas las medidas de seguridad hasta castings online que permiten continuar
con una alta participación de nuestros clientes evitando aglomeraciones.

El Recorrido del cliente también se ha adaptado para garantizar la seguridad del cliente. Hemos
diseñado recorridos seguros en donde se minimizan los contactos y se garantizan los aforos. Se han
implementado sistemas novedosos como la gestión de colas virtual que permite garantizar el
acceso fluido a los establecimientos, así como una experiencia de compra mejorada para nuestros
clientes.



Desde el punto de vista de gestión cabe comentar que existe una estabilización en
cuanto a medios de protección y garantías de uso para los clientes. Tras un primer
ejercicio de ajustes y ahorros al máximo, se definieron las necesidades para afrontar la
“Nueva normalidad”. Es decir, en esta nueva etapa de funcionamiento de los activos,
las medidas ya han quedado definidas e implantadas para el uso del centro comercial.
Si bien, el alcance de las medidas es más o menos extenso, dependiendo de las
diferentes zonas, criterios de propiedades así como de la propia casuística del centro,
de manera general todos los centros han convergido en cuanto a la conducción,
inversión en medios materiales y medidas protocolarias focalizadas a la protección.

Hablamos de aumentos de tasas de ventilación al máximo, primando la ventilación a la
optimización energética. Hablamos igualmente de aplicaciones tecnológicas sensatas
y sencillas y sobre todo de modificaciones de los protocolos de actuación de las
contratas para garantizar seguridad e higiene.
Eso sí, ha llegado el momento de comunicarlo y certificar. Los centros comerciales ya
disponen de sellos de certificación que garantizan al cliente tranquilidad en cuanto a
medidas y procedimientos.

Comentado el punto de inversiones y adaptaciones, merece la pena hacer mención al
gasto. El NOI se ha visto afectado y en tal línea el trabajo de propiedades y gestoras,
obviamente se ha focalizado en que el impacto sea el menor posible. Si las revisiones
de los presupuestos de gasto y las medidas drásticas para descenderlos a mínimos
fueron efectivas, más en compañías como MVGM que pudieron reorganizar
departamentos e incluso dar a los clientes servicios usualmente llevados a cabo
por externos empleando departamentos internos, como por ejemplo el desarrollo de
comunicaciones en web y redes sociales in-house desde el departamento
de marketing , para ajustar la respuesta de la gestión a una “economía de guerra” sin
olvidar todos los prismas de la misma.

Impacto COVID-19 y Tendencias: Retail (II)

Ahora toca el siguiente y posiblemente más complicado examen que pasa por una nueva
revisión de gastos para, manteniendo el servicio en los centros, intentar que el desajuste
entre afluencias, ingresos y SCH sea el mínimo posible. Es decir, con menores afluencias e
ingresos, buscar la manera de seguir ajustando gastos para reducir lo más posible el gap del
NOI.

La confianza había vuelto poco a poco a los clientes tras el fin del confinamiento, con una
mejora lenta de las afluencias pero un incremento considerable del ticket medio: el cliente va
a un centro comercial a comprar lo que necesita, pero debe también recuperar la confianza y
percibir la seguridad para quedarse en el recinto para disfrutar de los servicios y experiencias
que le puede proporcionar el centro comercial. Esto último es más sencillo en los centros
abiertos y con zonas de ocio al aire libre. Aunque la imaginación nunca cesa en Retail, algunos
restaurantes ofrecen comida para llevar y los Centros Comerciales han habilitado espacios al
aire libre para disfrutar de una comida tipo picnic.

Desde el punto de vista arquitectónico, el diseño de las tiendas también experimentaran
cambios significativos, habrá que adaptar las tiendas existentes a las nuevas medidas de
seguridad y diseñar las nuevas aperturas para tener una buena exposición de los productos
tratando de mantener al cliente mas tiempo en la tienda para concretar la venta, pero con
todas las medidas de seguridad.

Muchas compras se realizarán on-line lo que obligará a las tiendas a destinar una zona
especifica solo para la recogida de productos comprados por este canal, ya que el cliente on-
line no quiere pasar mas tiempo del estrictamente necesario en la tienda, y no quiere esperar
en el mostrador off-line. Para solucionar las aglomeraciones para la recogida de productos
comprados a través de internet, ha surgido tecnología, que se basa en una aplicación para el
móvil por la que la tienda sabe cuando un cliente se aproxima a la tienda física a recoger su
pedido y tenerlo preparado.



Mercedes Porro

Directora de Marca KIABI España

¿Durante estos meses habéis pensado replantear o destinar
una parte del edificio para otros fines? ¿Tenéis previsión de
ampliar, disminuir o transformar superficie?

La época que estamos viviendo nos reta a revisar todas nuestras
prioridades. Tanto en tienda como en la web, durante el confinamiento,
hemos decidió darle prioridad a los productos de primera necesidad para
los bebes, y las futuras mamas. Ahora mismo, en tienda y online, estamos
proponiendo a nuestras clientas y nuestros clientes toda la gama de
nuestros productos habituales. Nuestras tiendas están al 100%, con todos
los equipos preparados y seguros y todas las medidas de seguridad para
cuidar de los clientes y de nosotros. Las tiendas son un sitio privilegiado
para compartir con nuestros clientes y también queremos ofrecerles lo
mejor. Por eso trabajamos para poder ofrecer a nuestros clientes todos
aquellos servicios que nos lo permitan….por ejemplo, en un futuro no
muy lejano, testaremos corners en tienda de producto de segunda mano,
como parte de nuestro plan de economía circular y para garantizar nuevas
fórmulas en las que nuestros clientes puedan cubrir sus necesidades en
Kiabi.

La flexibilidad en los formatos también es un eje de
trabajo, ampliar o reducir superficie, adaptar los
servicios y productos en función de las necesidades
de los clientes de una ciudad va a ser nuestro motor
para innovar y llegar a descubrir nuevas fórmulas de
retail que satisfagan las demandas de nuestros
clientes.

¿Qué cambios estáis viviendo/impulsando?

Nuestra forma de trabajar, en Kiabi, siempre ha sido
singular. Trabajamos proyectos en transversal, y
somos agiles. Nos hemos adaptado a lo que nos
pedían nuestros clientes de forma muy fluida.
Monitorizamos sus respuestas y necesidades…y ese
es nuestro objetivo, el centro de nuestras reflexiones.
Así nacen por ejemplo los nuevos servicios como el
Click and Drive, para dar mayor seguridad a las
familias que se desplazan a la tienda a comprar,
mejoramos la disponibilidad de los productos en
tienda solicitados a través del canal digital (“entrega
al día siguiente”), somos muchos más flexibles en los
plazos de devolución, y cualquier otro servicio que
garantice y fomente la crosscanalidad, elemento clave
en nuestro negocio.

Al final todo gira alrededor de nuestro cliente;
creando sinergias y produciendo oportunidades en
del mercado que nos permitan estar lo más cerca
posible de ellos y cubrir sus necesidades.

¿Cómo os está afectando el e-commerce?

Desde el confinamiento, nuestras clientas y nuestros
clientes han adaptado su forma de consumir y de
comprar en tienda. La cross-canalidad es primordial.
Que el cliente, pueda encontrar en cualquier sitio una
forma de hacerse con el producto que desea. Desde
la web, en tienda, con la reserva web que se entrega y
paga en tienda. Obviamente Kiabi.es es el sitio
perfecto

¿Cómo os planteáis la tienda física en el
futuro a corto, medio y largo plazo?

Como decíamos anteriormente, la tienda del futuro es
una tienda crosscanal, omnicanal incluso. La tienda
del futuro tendrá que adaptase al retail de mañana.
Tendremos que responder a la necesidades de
nuestros clientes. Fomentando la transparencia, la
economía circular, unos servicios novedosos y la
innovación. En Kiabi estamos preparados. Son
proyectos prioritarios y pronto nuestros clientes lo
vivirán en primera persona y al 100%.

¿Hay medidas que se hayan implementado
debido al Covid-19 y que se plantean
mantener una vez superada la pandemia?

Por el momento, estamos velando por la seguridad y
el confort de nuestros kiabers y de nuestros clientes
siguiendo las medidas sanitarias que nos dicta la
situación. Hacemos lo máximo para ofrecerle la mejor
experiencia de trabajo y de compra posible. Aun así,
en Kiabi siempre iremos más allá para garantizar el
bienestar de todos en nuestras tiendas. Los buenos
hábitos que pusimos en marcha durante este periodo
(mamparas en caja, desinfección…etc) seguirán
formando parte de nuestra vida y de nuestra rutina a
medio y quizás a largo plazo. Haremos de nuestras
tiendas un sitio privilegiado para poder compartir
felicidad con nuestros clientes.

perfecto para comprar con tranquilidad y eso se ve
reflejado en los resultados. Pero lo fundamental es la
complementariedad que hemos construido entre el
canal online y el canal de tienda : el canal digital está
al servicio del otro.



En los meses veraniegos, es normal que la actividad en el mercado de oficinas se ralentice, este año se ha unido esta

tendencia con el estudio por parte de las empresas sobre cómo y cuándo volver a la “nueva” normalidad.

Como comentamos en anteriores informes, tanto los Propietarios como los Arrendatarios ya habían implementado

medidas de prevención y seguridad como son el controlar diariamente el porcentaje de ocupación, obligando a los

usuarios a mantener la distancia de seguridad y reforzando las medidas de higiene y limpieza en todas las zonas comunes

y/o privativas a través de nuevos servicios, e instalaciones Los edificios de oficinas tanto en su zonas e instalaciones

comunes, como en los espacios privativos están ya preparados para esta “nueva” normalidad, en muchos casos con

Certificaciones que han aparecido en el Mercado.

Los inquilinos nos comentaban sus planes de vuelta paulatina y ordenada a las oficinas, siempre manteniendo la

prudencia a la espera de como seguía la evolución de los datos en las principales ciudades

Los datos de Madrid y las medidas que se han tomado y se están tomando en estos días, han hecho que estos planes se

vuelvan a ralentizar, y las empresas han vuelto a replantearse su hoja de ruta. En algunos casos, hemos detectado

grandes usuarios que han decidido paralizar sus planes e incluso postergarlos, pero igualmente otros, han decido seguir

con ellos. En todos los casos se están adaptando a las particularidades de sus negocios, y sobre todo en como preservar la

salud de sus trabajadores.

Como comentamos en el pasado informe, el teletrabajo sigue siendo la opción preferente de las Compañías, y

probablemente no veremos hasta final de año (o primer semestre del 2021) cómo esta nueva medida queda final y

definitivamente incorporada a la rutina de las empresas. Esto llevará aparejado también replantearse los nuevos espacios

de las oficinas, y su futuro. Será entonces cuando veamos los primeros resultados de la reflexión respecto a los cambios

en la forma de trabajar, y los ajustes estructurales realizados.

La contención del Covid-19 en los próximos meses, y el riesgo de nuevos brotes, como estamos viendo estos últimos días,

que impliquen, ya no nuevos confinamientos sino diferentes medidas en una misma ciudad en función de tu área de

influencia, incidirán en los efectos en la economía global, las cuentas de explotación de las compañías, y la necesidad de

ajustar sus líneas de costes más estructurales, de personal, y por extensión, en sus costes inmobiliarios.

Impacto COVID-19 y Tendencias: Oficinas



Impacto COVID-19 y Tendencias:
Logística e Industrial

El sector logístico se ha convertido en los últimos tiempos en uno de los sectores de mayor crecimiento e interés entre
los inversores. Los principales factores que han propiciado el potenciamiento de este sector han sido el auge del
comercio on-line y el aumento de la demanda durante el primer semestre del año.

La alteración de las cadenas de suministro durante la crisis ha dificultado la entrega de productos a tiempo, lo que está
impulsando la demanda de espacio logístico en lugares más cercanos a los principales mercados de consumo. Estas
ubicaciones, que podemos denominar de última milla, corresponden a nuevos espacios cerca de las principales núcleos
urbanos, que se caracterizan por un número elevado de muelles y grandes zonas de aparcamiento.

Las zonas logísticas más alejadas de los grandes núcleos urbanos están experimentando una mayor oferta derivada de la
aparición de nuevos fondos y desarrolladores logísticos tanto nacionales como internacionales.

En lo que se refiere a las rentas en el sector logístico, éstas se encuentran estabilizadas con respecto al periodo precrisis,
no esperándose caídas en el corto plazo.

En el segundo trimestre del año las propiedades estuvieron muy centradas en resolver la problemática generada a corto
plazo con la paralización de la actividad económica. En algunos casos se llegaron a acuerdos con algunos usuarios para
bonificar, ofrecer incentivos o aplazamiento de pagos a cambio de algún tipo de contraprestación. Una vez finalizado el
tercer trimestre, la solicitud de incentivos por parte de los usuarios se ha reducido.

Asimismo, en el tercer trimestre se han empezado a reactivar las operaciones de inversión que se habían paralizado

durante los meses de confinamiento, esperándose que continúe esta tendencia para el último trimestre del año.



Impacto COVID-19 y Tendencias:
Residencial

La sensibilidad del mercado residencial se mantiene prudente en relación a la percepción de la demanda, a la
expectativa de la evolución de la economía. Fuentes de mercado barajan bajadas en las compraventas entre un 10% y
un 20% dependiendo de las zonas y distintas opiniones estiman variaciones en el alquiler de viviendas para el año 2020
dependiendo de la tipología de vivienda, ubicación; ayudas locales; etc… y su estabilización en los próximos dos
años.

Existen factores externos al propio mercado que afectan en gran medida a la actividad residencial reduciendo la
rentabilidad del alquiler y moderando el precio de la vivienda. Los factores de restricción de desplazamientos,
recesión económica; paro; incertidumbre de la población de generar ingresos estables y cambios en los tipos de
alquiler (turístico a residencial) hacen estimar que los precios se seguirán ajustando tanto en compraventa como en
alquiler. En alquiler no se valoran bajadas sustanciales sino ajustes progresivos con pequeñas oscilaciones.

Siguen existiendo varios puntos de vista en lo relacionado a la forma en que tendrá lugar la recuperación del mercado
residencial inicialmente basada en la recuperación económica y reactivación del mercado laboral.

Sin embargo, se baraja el arrendamiento como fuente de rentabilidad a largo plazo de recuperación de forma
progresiva y se potencian otras tendencias que adquieren mayor protagonismo: Teletrabajo que proporciona nuevas
prioridades para compra o alquiler y que está directamente relacionada con los cambios en los gustos de los
compradores y arrendatarios y cambios en los modelos de alquiler y Built to rent que estimula el alquiler como
solución para los más jóvenes, personas con rentas más bajas cuya adquisición de vivienda se ve limitada a la
recuperación de la renta de las familias; y se presta como alternativa de negocio para grandes inversores.



Impacto COVID-19 y Tendencias:
Hoteles (I)

Mundo Hotelero: “la necesidad de reinventarse”

El 21 de junio, España reabrió las fronteras del país para todos los países de la Unión Europea y de Schengen
(excepto para Portugal, con el que se abrieron las fronteras en julio) a pesar de la recomendación de la UE de
levantar las restricciones en las fronteras internas antes del 15 de junio.

Pero, debido al reciente aumento de casos de COVID-19 no solo en España, sino a nivel internacional, algunos
países están extremando las precauciones en relación a los viajes al extranjero.

La buena noticia es que, si bien las restricciones de viaje y las cautelas de seguridad se hacen necesarias en la
situación actual, el deseo de los consumidores de alejarse y buscar nuevas experiencias ha permanecido
.
El sello de calidad "Turismo seguro", recientemente emitido por el Ministerio de Turismo de España, tiene
como objetivo aliviar los posibles recelos de los turistas. Garantiza los protocolos de higiene y un bajo riesgo de
infección.

La seguridad y la higiene se han vuelto críticas, y los hoteles han de considerar este costo operacional adicional
como una inversión en su negocio, que les ayudará a adquirir más clientes y a avanzar más rápido en el camino
de la recuperación.

El distanciamiento social ha jugado un papel importante en la industria de la hospitalidad. La pandemia del
Covid-19 no sólo ha afectado a la temporada alta, sino que ha puesto fin a todo el negocio de las bodas,
banquetes y convenciones . Por lo tanto, los hoteles ahora buscan maximizar los ingresos de F&B con la
innovación.



Impacto COVID-19 y Tendencias: Hoteles (II)

Reinventar el negocio es el camino a seguir:

Controlar los costos y los gastos generales sin afectar la experiencia de los huéspedes será un objetivo importante para las empresas.
La era post covid-19 se desarrollará principalmente según el modelo "¿Quién es más seguro y más higiénico?" en lugar de "¿Quién es más agresivo para ofrecer grandes descuentos?".
La reanudación de la competencia será feroz, pero las empresas deben asegurarse de que se adhieren a las directrices y los procedimientos operativos estándar para una reapertura exitosa,.

Antes del COVID-19 estaba emergiendo con muchas fuerza la tendencia del trabajo desde casa, que se ha implementado en el mundo profesional extensamente durante la pandemia, por ello, muchos hoteles
han sido testigos de una oleada de reservas de 'trabajo desde el hotel. En esta tendencia, hoy en día realidad, existe una oportunidad para que los hoteles aprovechen su competencia principal - proporcionar
experiencias memorables en espacios que se adhieren a las normas de seguridad y limpieza - en un mercado más amplio que antes incluyendo al sector de clientes de Tele Trabajo".

La capacidad de ver estas tendencias a medida que surgen, siendo lo suficientemente ágiles y audaces como para moverse rápidamente para desarrollar una tendencia a medida que comienza, no sólo
proporcionará a los hoteles un camino hacia la supervivencia, sino que les permitirá emerger más fuertes de lo que eran antes de la pandemia.

Un ejemplo de innovación (asumiendo extra-costes para generar más confianza en el cliente):
La cadena española Room Mate de hoteles boutique se ha convertido en la primera cadena hotelera en ofrecer a sus huéspedes pruebas gratuitas de Covid-19. El hotel usará una aplicación para rastrear los
síntomas de los huéspedes durante su estancia. Los huéspedes de larga estancia y el personal del hotel serán examinados cada tres o cinco días.

Fuente: INE



Luis Arsuaga

Global Development NH Hoteles

¿Estáis viviendo/impulsando cambios
en la transformación digital como
pueden ser la automatización de
servicios?

Desde hace muchos años NH Hotel Group tiene una
estrategia de transformación digital proactiva. A
través de la detección de oportunidades de
actuación en todas las áreas de la compañía hemos
ido ejecutando planes específicos de actuación que
mejoran la eficiencia en el uso de nuestros recursos
y la satisfacción de clientes, empleados y todos los
stakeholders de NH. Un TMS unificado para todos
nuestros hoteles, FastPass (la suite digital que
proporciona Check in online, choose your room y
CheckOut express) o una aplicación para gestionar
con mayor eficiencia el trabajo de limpieza de pisos,
son algunos de los proyectos ya ejecutados. Muy
recientemente, hemos lanzado una aplicación que
se activa al conectarte a la red wifi de nuestros
hoteles, que contiene toda la información necesaria
para que un cliente se desenvuelva mientras
permanece en el hotel, incluida la posibilidad de
pedir el room-service o solicitar que le suban
amenities para el baño. Se llama Guest Mobile
Service. Hemos implementado en nuestros hoteles
una solución de concierge digital, STAY APP, donde

¿Durante estos meses habéis pensado replantear o
destinar una parte del edificio para otros fines?

Durante los meses más complicados de la pandemia hemos mantenido
abiertos 6 hoteles en España y un hotel en Portugal para dar servicio a
colectivos esenciales (personal sanitario, transportistas, tripulaciones,
etc). También hemos puesto hoteles a disposición de la autoridad
sanitaria para acoger pacientes leves de Covid-19 (ej. NH Parla o NH
Iruña Park, o el recién medicalizado NH Leganés) y otros hoteles han
servido para dar alojamiento a personal sanitario (NH Bálago en
Valladolid).

¿Tenéis previsión de ampliar, disminuir
o transformar superficie?

De momento no hemos planteado ningún
supuesto concreto en este sentido.

¿Hay medidas que se hayan
implementado debido al Covid-19 y
que se plantean mantener una vez
superada la pandemia?

En cierto modo nuestra promesa operacional ha
sufrido más de 600 variaciones en el customer
journey del cliente, y muchas de ellas
efectivamente vienen para quedarse,
especialmente todo lo relacionado con mejora en
los procesos de limpieza y desinfección de
instalaciones, touchless experience, así como en
digitalización.

¿Cuál es vuestra estrategia para el
2021?

Seguir avanzando en la medida de lo posible en la 
digitalización de nuestra empresa y de nuestros 
hoteles y en ganar la confianza de nuestros clientes, 
queremos que perciban nuestros hoteles como 
hoteles seguros en los que se han tomado todas las 
medidas necesarias.

el cliente puede realizar sus pedidos de Room
Service, reservas en outlets (por ejemplo en
desayunos para permitirnos mantener los slots
horarios dentro del aforo autorizado en cada
momento), lavandería, etc .

Muchos otros proyectos están en desarrollo,
aunque su avance está ajustado a la situación actual
del negocio



Sebastian Lodder

CEO de Hotel Collection International

¿Estáis viviendo/impulsando cambios
en la transformación digital como
pueden ser la automatización de
servicios?

Dado que todos nuestros hoteles están siendo
operados bajo contratos de franquicia de Marcas
Internacionales, estos cambios ya se han estado
llevando acabo en los últimos años y por tanto a
nosotros no nos ha afectado en este proceso.

¿Durante estos meses habéis pensado replantear o
destinar una parte del edificio para otros fines?

Durante estos meses hemos estado estudiando mucho las distintas
opciones que teníamos para los hoteles y dependiendo de su
ubicación o categoría se han tomado medidas varias para el
replanteamiento de los edificios. Uno de nuestros hoteles se ha puesto
a la disposición de la Cruz Roja para acoger personas en riesgo de
exclusión con síntomas leves de COVID’19 durante varios meses este
año. Por otro lado hemos adaptado unas 10 habitaciones en varios
hoteles para convertirlos en pequeñas oficinas o empresas que
necesiten espacios para su personal que este teletrabajando.

¿Tenéis previsión de ampliar, disminuir
o transformar superficie?

Esta opción no se ha planteado, si que hemos
aprovechado en varios de nuestros hoteles hacer
reformas integrales durante este periodo de
tiempo para dejarlos preparados a los nuevos
requerimientos del mercado, haciendo gran
énfasis en las zonas comunes.

¿Hay medidas que se hayan
implementado debido al Covid-19 y
que se plantean mantener una vez
superada la pandemia?

En nuestra opinión muchas de las medidas
aplicadas debido al COVID-19 se quedaran en el
futuro y es algo que ya se esta hablando con las
distintas Marcas Internacionales. En especial
cuando hablamos de recursos de limpieza y
desinfección, ya que es algo que no solamente es

¿Cuál es vuestra estrategia para el
2021?

Creo que no sería conveniente hablar de una
estrategia 2021 ya que el mercado y la situación
cambia a diario, lo mas importante es poder ser
flexible e ir adaptando las distintas estrategias lo
más rápidamente posible para hacer frente a un
futuro completamente incierto. La coordinación
con los directores de los hoteles, los empleados de
cada establecimiento se ha convertido en una
necesidad básica ya que son ellos los que están en
contacto directo con los clientes. Lo más
importante en estas situaciones es sin duda el
prepararnos para lo peor y esperar lo mejor,
aunque claramente debemos asumir que veremos
una leve recuperación en el 2021 pero no
deberíamos esperar una recuperación total hasta el
2023 como pronto.

imprescindible para frenar la transmisión del
COVID’19 sino que se ha convertido en un punto
critico a la hora de hacer las reservas para nuestros
huéspedes.



Impacto COVID-19 Deuda

A septiembre, la deuda en Retail sigue creciendo, y al contrario a la estabilización que se percibió en

junio (a una tasa menor vs mayo), se ha vuelto a incrementar en el último trimestre.

En algunos casos, y debido a que las afluencias y las ventas no han mejorado considerablemente,

algunos operadores han reactivado nuevas reclamaciones de bonificaciones, que les permitan adaptar

la renta a la evolución del negocio. Hasta que no cierren acuerdos que les permitan hacer frente a las

rentas, no se saldará o renegociará la deuda. El efecto es mayor en aquellos centros comerciales donde

la restauración tiene mayor presencia o en los operadores de Ocio como gimnasios y cines. Algunos

arrendatarios han cerrado sus negocios sin saldar la deuda.

En cuanto al sector oficinas, el incremento de la deuda es menor pero se sigue produciendo, y se están

cerrando acuerdos a largo plazo con los inquilinos para retrasar el pago o marcar planes de pago a largo

plazo.

En el sector hotelero, se está tratando de llegar a acuerdos para pagar las rentas a largo plazo incluso

hasta 2023. Los acuerdos iniciales que se alcanzaron tras el fin del estado de alarma, han resultado

insuficientes ante la falta de turistas y de viajes de negocios.

La incertidumbre actual con la nueva ola del Covid-19 y la poca perspectiva de normalización en la

movilidad en el corto plazo, no prevén una mejora de la morosidad. Veremos como afectan las nuevas

restricciones a la movilidad y el aforo, pero puede derivar en una caída del consumo y una menor

afluencia a los espacios de ocio.

Algunas sentencias han sido favorables a las peticiones de los operadores frente a sus propiedades, lo

que podría animar a otros a reclamar lo mismo por la vía judicial.
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Property Management. Gestión del Patrimonio Inmobiliario. 

 
 Gestión económica y financiera del patrimonio inmobiliario.  

 

 Gestión de organización de espacios.  
 

 Gestión de servicios de mantenimiento.  
 

 Gestión del inventario patrimonial.  

 
 La gestión integral de patrimonios 

 
 Dirección de Gestión de Patrimonios Inmobiliarios. El client 

management.  

 
 El management inmobiliario integral. Contract Management 

Inmobiliario.   
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Introducción 
 

  
 
El Property Management es la gestión de patrimonios inmobiliarios para 

maximizar sus beneficios netos y aumentar su valor.  
 
Es diferente al Facility Management, que se centra en el mantenimiento de los 

inmuebles y que tratamos en una guía práctica específica.  
 

El Property Management es una técnica de gestión que ayuda a maximizar el 
retorno de la inversión inmobiliaria, por eso es tan rentable dar con un buen 
Property Manager (gestor de activos inmobiliarios), porque dispara los beneficios 

del inversor inmobiliario. 
 

En muchas ocasiones el Property Management (gestión de activos inmobiliarios) 
incluye el Facility Management (mantenimiento de inmuebles), pero no siempre. 
Son funciones diferentes y las competencias profesionales de estas dos técnicas 

inmobiliarias de gestión no son las mismas, por ese motivo, para evitar 
confusiones, los tratamos en dos guías diferentes. 

 
El Property Management implica una comprensión de los gastos operativos y los 
presupuestos inmobiliarios. Es decir, las expectativas de ingresos por la 

explotación inmobiliaria y los gastos de mantenimiento. A partir de esta 
información, se establecen las rentas de alquiler apropiadas y equilibradas por el 

mercado actual. Se requiere un conocimiento firme de la zona y la competencia 
en inmuebles similares en régimen de alquiler.  
 

El Property Manager (gestor de activos inmobiliarios) puede recomendar técnicas 
de marketing, promociones especiales y otras estrategias publicitarias al 

propietario para maximizar las tasas de ocupación y el nivel de rentas por 
alquiler.  
 

Los inmuebles no suelen tener liquidez inmediata, a diferencia de las acciones 
que cotizan en bolsa, por eso es tan importante para el inversor inmobiliario que 

el Property Manager tenga el inmueble en perfecto estado de venta (buen 
mantenimiento y con un alto nivel de ocupación y rentabilidad por 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/FACILITY-MANAGEMENT.html
https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/FACILITY-MANAGEMENT.html
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arrendamientos), por si surge una oportunidad y hay que venderlo rápido para 

volver a invertir en otro inmueble. 
 

El Property Management implica la administración financiera y gestión de riesgos 
de los inmuebles. 
 

El Property Manager (gestor de activos inmobiliarios) tendrá que facilitar 
información financiera continua a los propietarios de los inmuebles. Es como el 

médico que toma la temperatura al paciente. En este caso, el médico es el 
Property Manager y el paciente el inmueble. 
 

El Property Manager (gestor de activos inmobiliarios) tiene que comprender los 
estados financieros, las pérdidas y ganancias, los impuestos y, por supuesto, el 

presupuesto. Tiene que tener en la cabeza una regla que no falla: ¿qué hago 
para rentabilizar este inmueble?, ¿me lo quiero quedar o lo hago un “lavado de 
cara” para venderlo en cuanto pueda? 

 
El Property Management se relaciona con la parte financiera, ya que algunas 

mejoras requerirán gastos de capital y presupuestos importantes para llevarlas a 
cabo, pero también se relaciona con la gestión de los arrendamientos y el nivel 
de ocupación, esto se debe a que si se quiere retener a los arrendatarios hay que 

tener los inmuebles bien conservados. 
 

Por estas razones es frecuente que el Property Management (gestión de activos 
inmobiliarios) incluya el Facility Management (mantenimiento de inmuebles) ya 

que muchas de las reclamaciones de los arrendatarios van a estar relacionadas 
con la gestión de instalaciones (reparaciones y el mantenimiento de inmuebles). 
Pero insistimos en que esta coincidencia no nos debe llevar a confundir estas dos 

técnicas de gestión inmobiliaria. 
 

Comprender las necesidades de los arrendatarios es importante para esta función 
de Property Management. El Property Manager (gestor de activos inmobiliarios) 
debe responder a las solicitudes de los arrendatarios, monitorear sus actividades 

con respecto a los requisitos del arrendamiento, comprobar los pagos de las 
rentas arrendaticias de manera oportuna y evaluar continuamente la satisfacción 

de los arrendatarios con respecto a los servicios de la propiedad en comparación 
con los de la competencia inmobiliaria en el área.  
 

La tarea no deseada de desalojo por incumplimiento del contrato o falta de pago 
es también parte de esta función. El inmueble vale tanto como la reputación que 

tengan sus arrendatarios. Un inmueble alquilado a una multinacional es el sueño 
de todo fondo inmobiliario que sale de compras. 
 

Como vamos a ver, el Property Management es una técnica de gestión 
inmobiliaria muy amplia y compleja, pero que al final se resume en una regla de 

oro: que el inmueble alcance en todo momento su máximo valor, rentabilidad y 
liquidez. En permanente estado de venta, por si acaso. 
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PARTE PRIMERA. 

Property Management. Gestión del Patrimonio Inmobiliario.  

 

Capítulo 1. ¿Qué es la Gestión del Patrimonio Inmobiliario? 
Property Management. 
  

  
 

1. ¿Qué es el Property Management o gestión de patrimonios 
inmobiliarios? 

 

El Property Management es la gestión de patrimonios inmobiliarios para 
maximizar sus beneficios netos y aumentar su valor.  

 


