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EL PROPERTY MANAGEMENT ANTE EL IMPACTO DEL COVID

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.

14 de octubre de 2020

PROPERTY MANAGEMENT.

GESTION DEL PATRIMONIO INMOBILIARIO.
+ Formularios

> MGVM, compafiia 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 estabilizacion
gue se percibié en junio (a una tasa menor vs mayo), se ha vuelto a incrementar
en el Ultimo 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
evolucion del negocio. Hasta que no cierren acuerdos que les permitan hacer
frente a las rentas, no se saldara o renegociara la deuda. El efecto es mayor en
aquellos centros comerciales donde la restauracidn 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 estan 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
estd 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 normalizacién 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 caida 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 podria animar a
otros a reclamar lo mismo por la via judicial.

MGVM, compaiiia 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 sefiala, entre otros datos,
que la afluencia a centros comerciales, en comparacién 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 caida significativa durante los fines de semana.
Este ultimo estudio indica que practicamente 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 Auténomas. De hecho, sobre el total de Superficie Bruta
Alquilable (SBA), solo el 10% de la superficie destinada a ocio y el 5% a
restauracién se mantuvieron cerradas, aunque se esperan aperturas antes de
que finalice el ano.

A pesar de esto ultimo, Elisa Navarro, directora general de MVGM en Espafia,
invita a la cautela: “La perspectiva de cara a final de afio va a venir condicionada
por la evolucién 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 mas 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 CONSULTORIA: ACTIVIDADES QUE MAS 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 mayoria de los edificios han
permanecido abiertos y el teletrabajo se ha mantenido como la opcién elegida
por un gran numero de empresas. Las principales actividades que han optado por
el trabajo a distancia han sido IT, seguros y consultoria.

Durante el mes de septiembre, el porcentaje de empleados que ha teletrabajado
en las principales ciudades de Espafa, Madrid y Barcelona, se sitia en un 70,8%
y un 73,3%, respectivamente. Aun asi, mas del 89% de las oficinas que gestiona
la compafiia en Madrid y Barcelona han permanecido abiertas.
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REACTIVACION DEL SECTOR LOGISTICO, TENDENCIA HASTA FINAL DE ANO

El informe de MVGM destaca que el sector logistico se ha convertido en los
ultimos 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 afio.

La alteracion de las cadenas de suministro durante la crisis ha dificultado la
entrega de productos a tiempo, lo que esta impulsando la demanda de espacio
logistico en los lugares mas cercanos a los principales mercados de consumo.
Estas ubicaciones, que podemos denominar de ultima milla, corresponden a
nuevos espacios cerca de los principales nulcleos urbanos y que se caracterizan
por un numero elevado de muelles y grandes zonas de aparcamiento.

En el tercer trimestre se han empezado a reactivar las operaciones de inversion
gue se habian paralizado durante los meses de confinamiento, esperandose que
continle esta tendencia para el ultimo trimestre del afio.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacién inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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A MVGM

Estimado Cliente,

Tal y como venimos haciendo en estos Ultimos meses, queremos compartir con vosotros el analisis y conclusiones en relacion a la evolucién de la pandemiay
su impacto en el sector inmobiliario.

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

No podemos descuidar la importancia de mantener las normas de prevencién, siendo responsabilidad de todos avanzar hacia la normalidad de forma
paulatina y sin retrocesos que implique una recuperacion rapida y continuada durante los préximos meses.

La recuperacién depende de todos, y en todos los sectores, pero para ello debemos ser resilientes, aceptar los desafios 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 acompafiaros en cada una de las decisiones y pasos a
seguir en los proximos meses.

jGracias por seguir confiando en nuestro equipo!

Elisa Navarro

Managing Director
MVGM Spain
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COVID-19 Impacto en el Mundo

La expansién del coronavirus SARS-CoV-2 detectado por primera vez en diciembre de 2019 en la ciudad de Wuhan (China), no muestra sintomas de remisién. Los nuevos
casos semanales en Europa superan ya los registros del primer pico de la pandemia. En América el virus continda avanzando principalmente en Estados Unidos y Brasil
colocando a estos paises en el ranking mundial con el primer y tercer puesto respectivamente. En Asia el pais mas afectado es India ocupando el segundo puesto en el
ranking mundial, y en Africa la OMS ha alertado sobre la aceleracién de la pandemia. En cifras globales mas de 35,4 millones de personas han sido diagnosticadas de
coronavirus y mas de 1 milléon han fallecido.

Top 10 Paises Afectados

Sudéfrica
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Fuente: Johns Hopkins CSSE. Ultima actualizacién: 02/10/20




COVID-19 Impacto en Europa

En Europa, el Covid-19 ha contagiado a mas de 6,2 millones de
personas, dejando ya 240.652 muertes. Rusia continta siendo el pais
con mayor nimero de contagios, mas de 1,2 millones, y Reino Unido

es el pais con el nUmero mas alto de fallecidos con mas de 42.400.

Espafia continta siendo uno de los paises mas afectados del mundo

con mas de 789.000 casos y mas de 32.000 muertos.

Desde el comienzo de la “nueva normalidad” el Covid-19 ha vuelto a
ganar terreno, las comunidades auténomas 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 dias, que mas del 10% de las pruebas
PCR sean positivas y que la comunidad auténoma tenga ocupadas el

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

, 0 1000 20,000 50.000
Fuente: OMS. Ultima actualizacion: 05/10/20




COVID-19 Impacto en Espana

Desde el 1 de octubre de 2020, conforme la resolucion de 30 de septiembre de 2020,
de la Secretaria de Estado de Sanidad, es de aplicacion la Declaracién de Actuaciones
Coordinadas en Salud Publica.

Las comunidades auténomas deberan adoptar, al menos, las medidas en los municipios
de mas de 100.000 habitantes que formen parte de su territorio, cuando concurran las

tres circunstancias siguientes: >2000

a) Elmunicipio presente una incidencia de 500 casos o0 mas por 100.000 habitantes = >5000
en 14 dfas [l >10000

b) El municipio presente un porcentaje de positividad en los resultados de las pruebas Il >30000 (ﬁ;
dlagr_mstlcas Qe infeccién activa por COVID-19 realizadas en las dos semanas B >100000
previas superior al 10%.

c) Lacomunidad autdonoma a la que pertenezca el municipio presente una ocupacion
de camas por pacientes COVID-19 en unidades de cuidados intensivos superior al 2
35% de la dotacidon habitual) de camas de cuidados criticos en los centros ’
hospitalarios. ® 7

Las medidas constituyen un minimo a aplicar por las comunidades auténomas, sin

perjuicio de otras medidas que estas puedan aplicar en ejercicio de sus competencias.

Medidas de obligado cumplimiento respecto a:

a) Contacto social Fuente: Ministerio de Sanidad. Ultima actualizacién: 02/10/20

b) Aforo maximo, distancia y horario.




COVID-19 Impacto en Espana

Contacto social.

Se restringird 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
educacion infantil.
d) Retorno al lugar de residencia habitual.
e) Asistenciay 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 érganos publicos, judiciales o notariales.
h) Renovaciones de permisos y documentacién oficial, asi como otros tramites
administrativos inaplazables.
i) Realizacién de examenes o pruebas oficiales inaplazables.
j)  Por causa de fuerza mayor o situacion de necesidad.
k) Cualquier otra actividad de analoga naturaleza, debidamente acreditada.

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

La circulacion de personas residentes dentro de los municipios sera posible.

2.

La participacion en agrupaciones de personas para el desarrollo de cualquier actividad o
evento de caracter familiar o social, tanto en la via publica como en espacios publicos y
privados, se reducird a un numero maximo 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 limites o medidas especificas.

B. Aforo maximo, distanciay horario.

3. Lugares de culto: El aforo maximo serad de un 1/3, garantizando en todo caso la distancia
minima interpersonal de 1,5 metros.

4. Velatorios: Aforo maximo de 15 personas en espacios al aire libre o 10 en espacios cerrados,
sean 0 no convivientes.

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

6. Establecimientos de hosteleria y restauracidn y de juegos vy apuestas: El aforo maximo sera del
50% en espacios interiores y del 60% en espacios exteriores. El consumo en barra no estard
permitido. Las mesas o agrupaciones de mesas deberan guardar una distancia de, al menos,
1,5 metros respecto a las sillas asignadas a las demds mesas o agrupaciones de mesas. La
ocupacion maxima sera de 6 personas por mesa o agrupacion de mesas. No podran admitirse
nuevos clientes a partir de las 22:00 horas y la hora de cierre no podrd superar las 23:00 horas,
a excepcion de servicios de entrega de comida a domicilio.

7. Academias, autoescuelas y centros privados de ensefianzas no regladas. El aforo maximo sera
del cincuenta por ciento.

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

Cada comunidad auténoma afectada y el Ministerio de Sanidad revisardan semanalmente de
manera conjunta la situacion epidemioldgica de los municipios a los que se aplique la Declaracion
de Actuaciones Coordinadas. En el marco de esta relacion bilateral se valorara la modificacion del
ambito de aplicacién de las medidas contenidas en la Declaracidn, siempre y cuando se observe
una reduccion suficiente de la incidencia acumulada en los términos establecidos en esta vy
teniendo en cuenta también los factores de correccién que pudieran afectarla.
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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 habitos
para hacer frente a una reconstruccién econémica y social.

Es tiempo de alianzas, de unién, de trasformacién y de cambio. Desde la ONU nos animan a
”construir economias y sociedades mas 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 mitigacion al cambio climatico toma gran importancia
como motor de cambio.

En una primera fase y como algo que llega para quedarse, las empresas prestan mayor atencion
a factores sociales como la seguridad y la salud y el trato con las personas, ademas 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 guia prdctica e implantdndola en sus centros de trabajo y activos para
los que presta servicios. Ademds, genera entornos de trabajo flexibles, con medidas como la
flexibilidad horaria. Y en esta linea de desarrollo, nos encontramos redactando la Politica de
seguridad y salud, asi como un plan de formacidn que refuerza las medidas Salud y de Prevencion
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 inclusion y la diversidad. El aprendizaje continuo y la busqueda de
oportunidades e iniciativas unido al talento, marcaran el impulso de esta nueva realidad. El
teletrabajo es otro de los grandes protagonistas de esta situacidn. Las ventajas son indudables:
conciliacion, flexibilidad o mayor creatividad son algunas de ellas.

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

El confinamiento vy las restricciones de movilidad, producen cambios en los hdabitos y se acelera
la movilidad sostenible. Hay mayor conciencia por la disminucién de la contaminacion vy el ruido.
Aparece una oportunidad nueva para el car sharing, asi como para la bicicleta y otros vehiculos
de dos ruedas. Existe mayor interés por la movilidad eléctrica.

El distanciamiento social impulsa la transformacién tecnoldgica responsable, el big data, la
digitalizacién y el uso de tecnologias 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 informacién en la trazabilidad
del pedido comienza a valorarse muy positivamente por el consumidor. Nuevas experiencias de
compra mas seguras gracias a la tecnologia. La omnicanalidad es protagonista. Experiencias
hibridas, en donde el medio fisico y digital se mezclan, por lo que la tecnologia 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, adaptdndonos, integrando en nuestro hacer procedimientos que
contribuyen a la reconstruccion 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 economico
sostenible, para lo que estamos implementando nuevas herramientas, como la Plataforma para la gestion de ventas, un sistema que mejora la gestion de la compafiia y que ya esta siendo demandado por
empresas del sector desarrollando nuevas Politicas y compromisos y entrando en nuevos mercados como el Residencial.
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Impacto en activos COVID-19 (Oficina)

Ocupacion por Region

Durante el mes de septiembre, la mayoria de los edificios se mantienen abiertos, y el teletrabajo continua siendo la opcion elegida por un gran nimero de empresas. Las
principales actividades que optan por el teletrabajo son IT, Seguros y Consultoria.

Ocupauon por |an|I|no Ocupacmn por superfICIe
)
2.3% 4.8% 4.1% 2.0%
100% 100%
. 5.3% 7.1%
- 8.5% 6.0% 90%
80% 80%
70% 70%
. % CIERRES DEFINITIVOS oo % CIERRES DEFINITIVOS
0
50% B % CERRADO 50% m % CERRADO
89.39
40% & 40%
B % ABIERTO
B % ABIERTO
30% % TELETRABAJO 30% °
20% 20%
10% 10%
0% 0%
BARCELONA MADRID BARCELONA MADRID
% de contratos no renovados en edificios abiertos y cerrados
0, . e . . .7
y % de teletrabajo Fuente: MVGM. Ultima actualizacion: 30/09/20
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Impacto en activos COVID-19 (Retail 1/3)

Ocupacion por Actividad

A la fecha de este informe practicamente la totalidad de las actividades y los operadores que conforman los centros comerciales, estan abiertos y operando con
normalidad, cumpliendo las limitaciones de aforo que las diferentes Comunidades Auténomas 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 restauracion sigue cerrada, aungue se espera una apertura antes de finalizar el afio.
Cabe destacar la baja incidencia que el COVID ha tenido en cierres definitivos, afectando solamente al 2% de la SBA total.

Ocupacién por superficie
0.99% 2.51%

0.00%

1.00% 0.13%;

10.35%

89.65%

COMERCIO oclo RESTAURACION ALIMENTACION

W % ABIERTO  m % CERRADO % CIERRES DEFINITIVOS

Fuente: MVGM. Ultima actualizacion: 30/09/20
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Ocupacion por operador

2.46%
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Impacto en afluencias COVID-19 (Retail 2/3)

En comparacion con el afio 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 situacidn en el ocio y la restauracion, 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

caida 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 afio va a venir condicionada por la

evolucidn del virus y las restricciones que sigan imponiendo las autoridades sanitarias.
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Impacto en afluencias COVID-19 (Retail 3/3)

Existe una divergencia entre la evolucién 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 mas 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 esta fuertemente impactado y especialmente el ocio infantil, el cual en muchos centros
continua cerrado.

Como factor positivo en la situacién actual conviene remarcar que algunas actividades como alimentacion, hogar, electro y equipamiento deportivo presentan buenos
comportamientos. Asimismo, el comportamiento de los Parques Comerciales estd siendo también éptimo.
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Impacto en activos COVID-19 (Oficina, Retail)

Evolucion de ahorro

Analizando las cuatro partidas de gastos en las que se ha producido un mayor ahorro desde marzo, ambos graficos reflejan que el mayor ahorro se produce en consumo
de energia. Asi mismo, se aprecia a partir de junio, un ahorro minimo en el resto de las partidas, debido a la vuelta a la actividad tanto de oficinas como de centros
comerciales.
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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 mas afectados en
numero de solicitudes, debido al cierre temporal, limitacién de aforos, y restricciones de movilidad. Destacamos también, el incremento en la predisposicion para llegar a acuerdos, y en la

flexibilizacion para poderlos alcanzar.

RESOLUCION DE SOLICITUD DE APLAZAMIENTO CONDONACION
SECTOR CONTRATO BONIFICACION PAGO 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%
LOGISTICA 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.
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Impacto COVID-19 y Tendencias: Retail (!

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

Son muchos los articulos que hemos leido donde planteaban la pregunta, si el consumo se
recuperaria, si las tiendas fisicas volverian a abrir, etc. y si, 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, estd en auge para conseguir que la rueda de la economia
“siga girando”.

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

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

* La omnicanalidad como via experiencial para el cliente

* Aceleracién de la digitalizacion

* Flexibilizacién

* 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 cdédigo “QR”, y que, sin duda,
serd el medio para compartir el menu 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 vy, ser capaces de extraer las lecciones aprendidas y seguir
implementandolas, dandole al consumidor las opciones mas deseadas para su comodidad vy
tranquilidad fusionando lo mejor de ambos mundos (el ON y OFF).

Dentro del Specialty Leasing nos encontramos en una etapa de creatividad, aparecen nuevas lineas
de negocios, como vending de EPIS, stand de venta de mascarillas y accesorios para las mismas. Por
otro lado, las marcas que habian parado sus acciones en centros comerciales retoman su actividad,
aprovechando la nueva normalidad. Si bien es cierto que notamos una tendencia aun mas 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 drea de Marketing entendemos que la experiencia de usuario puede seguir viéndose muy
limitada por la seguridad, por lo que continuamos buscando la diferenciacion creando nuevas
experiencias, y en este sentido encontramos una oportunidad en la digitalizacion de las
promociones; el uso de plataformas digitales permite subir los tickets de compra evitando el
contacto fisico 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 comunicacion mejorando los contenidos online desarrollando diferentes canales
como infantil, moda, deportes...

Adaptamos las acciones y actividades. La implementaciéon de medidas como la distancia social ha
provocado una reinvencion de las acciones planteadas, usando la creatividad para seguir
ofreciendo contenidos IUdicos a nuestros clientes con total seguridad, desde la creacion de un
autocine de verano en el parking de un centro comercial que ha permitido la visualizacién de
peliculas siguiendo todas las medidas de seguridad hasta castings online que permiten continuar
con una alta participacién de nuestros clientes evitando aglomeraciones.

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




Impacto COVID-19 y Tendencias: Retail (Il)

Desde el punto de vista de gestidon cabe comentar que existe una estabilizacién en
cuanto a medios de proteccion y garantias de uso para los clientes. Tras un primer
ejercicio de ajustes y ahorros al maximo, 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 mas o menos extenso, dependiendo de las
diferentes zonas, criterios de propiedades asi como de |a propia casuistica del centro,
de manera general todos los centros han convergido en cuanto a la conduccion,
inversion en medios materiales y medidas protocolarias focalizadas a la proteccion.

Hablamos de aumentos de tasas de ventilacién al maximo, primando la ventilacion a la
optimizacién energética. Hablamos igualmente de aplicaciones tecnoldgicas sensatas
y sencillas y sobre todo de modificaciones de los protocolos de actuacion de las
contratas para garantizar seguridad e higiene.

Eso si, ha llegado el momento de comunicarlo y certificar. Los centros comerciales ya
disponen de sellos de certificacién que garantizan al cliente tranquilidad en cuanto a
medidas y procedimientos.

Comentado el punto de inversiones y adaptaciones, merece la pena hacer mencién al
gasto. El NOI se ha visto afectado y en tal linea 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 drasticas para descenderlos a minimos
fueron efectivas, mds en compafilas 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 gestion a una “economia de guerra” sin
olvidar todos los prismas de la misma.

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

La confianza habia 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
qgue le puede proporcionar el centro comercial. Esto Ultimo es mas sencillo en los centros
abiertos y con zonas de ocio al aire libre. Aunque la imaginaciéon 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 arquitecténico, el disefio de las tiendas también experimentaran
cambios significativos, habrd que adaptar las tiendas existentes a las nuevas medidas de
seguridad y disefiar las nuevas aperturas para tener una buena exposicién 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 realizardn on-line lo que obligard 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 tecnologia, que se basa en una aplicacién para el
movil por la que la tienda sabe cuando un cliente se aproxima a la tienda fisica a recoger su

pedido y tenerlo preparado.



KIABI

la mode a petits prix

Mercedes Porro

Directora de Marca KIABI Espaia

éDurante estos meses habéis pensado replantear o destinar
una parte del edificio para otros fines? ¢Tenéis prevision 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 decidié 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 estdn 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 economia circular y para garantizar nuevas
formulas 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 funcidon de las necesidades
de los clientes de una ciudad va a ser nuestro motor
para innovar y llegar a descubrir nuevas férmulas de
retail que satisfagan las demandas de nuestros
clientes.

¢Qué cambios estais viviendo/impulsando?

Nuestra forma de trabajar, en Kiabi, siempre ha sido
singular. Trabajamos proyectos en transversal, vy
somos agiles. Nos hemos adaptado a lo que nos
pedian nuestros clientes de forma muy fluida.
Monitorizamos sus respuestas y necesidades...y ese
es nuestro objetivo, el centro de nuestras reflexiones.
Asi 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 dia siguiente”), somos muchos mas flexibles en los
plazos de devolucion, 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 mds cerca
posible de ellos y cubrir sus necesidades.

¢Como os esta 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 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 esta
al servicio del otro.

é¢COmo os plantedis la tienda fisica en el
futuro a corto, medio y largo plazo?

Como deciamos anteriormente, la tienda del futuro es
una tienda crosscanal, omnicanal incluso. La tienda
del futuro tendrd que adaptase al retail de mafana.
Tendremos que responder a la necesidades de
nuestros clientes. Fomentando la transparencia, la
economia circular, unos servicios novedosos y la
innovacion. En Kiabi estamos preparados. Son
proyectos prioritarios y pronto nuestros clientes lo
viviran en primera personay 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
situacién. Hacemos lo maximo para ofrecerle la mejor
experiencia de trabajo y de compra posible. Aun asi,
en Kiabi siempre iremos mas alld para garantizar el
bienestar de todos en nuestras tiendas. Los buenos
habitos que pusimos en marcha durante este periodo
(mamparas en caja, desinfeccion...etc) seguiran
formando parte de nuestra vida y de nuestra rutina a
medio y quizas a largo plazo. Haremos de nuestras
tiendas un sitio privilegiado para poder compartir

felicidad con nuestros clientes.



En los meses veraniegos, es normal que la actividad en el mercado de oficinas se ralentice, este afio se ha unido esta
tendencia con el estudio por parte de las empresas sobre como y cuando volver a la “nueva” normalidad.

Como comentamos en anteriores informes, tanto los Propietarios como los Arrendatarios ya habian implementado
medidas de prevencién y seguridad como son el controlar diariamente el porcentaje de ocupacién, 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 estdn 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 seguia la evolucidn de los datos en las principales ciudades

Los datos de Madrid y las medidas que se han tomado y se estan tomando en estos dias, 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 estdn 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 opcion preferente de las Compaiiias, vy
probablemente no veremos hasta final de afio (o primer semestre del 2021) cémo esta nueva medida queda final y
definitivamente incorporada a la rutina de las empresas. Esto llevara aparejado también replantearse los nuevos espacios
de las oficinas, y su futuro. Serd entonces cuando veamos los primeros resultados de la reflexién respecto a los cambios
en la forma de trabajar, y los ajustes estructurales realizados.

La contencion del Covid-19 en los proximos meses, y el riesgo de nuevos brotes, como estamos viendo estos uUltimos dias,
qgue impliquen, ya no nuevos confinamientos sino diferentes medidas en una misma ciudad en funcién de tu area de
influencia, incidiran en los efectos en la economia global, las cuentas de explotacion de las compafiias, y la necesidad de
ajustar sus lineas de costes mas estructurales, de personal, y por extensidn, en sus costes inmobiliarios.




Impacto COVID-19 y Tendencias: -
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Impacto COVID-19 y Tendencias:
Residencial

La sensibilidad del mercado residencial se mantiene prudente en relacién a la percepcién de la demanda, a la
expectativa de la evolucién de la economia. 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 afio 2020
dependiendo de la tipologia de vivienda, ubicacién; ayudas locales; etc... y su estabilizacion en los proximos dos
afos.

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 restricciéon de desplazamientos,
recesion econdmica; paro; incertidumbre de la poblacién de generar ingresos estables y cambios en los tipos de
alquiler (turistico a residencial) hacen estimar que los precios se seguiran ajustando tanto en compraventa como en
alquiler. En alquiler no se valoran bajadas sustanciales sino ajustes progresivos con pequefias oscilaciones.

Siguen existiendo varios puntos de vista en lo relacionado a la forma en que tendrd lugar la recuperacion del mercado
residencial inicialmente basada en la recuperacién econdmica y reactivacion del mercado laboral.

Sin embargo, se baraja el arrendamiento como fuente de rentabilidad a largo plazo de recuperacion de forma
progresiva y se potencian otras tendencias que adquieren mayor protagonismo: Teletrabajo que proporciona nuevas
prioridades para compra o alquiler y que estd 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
solucién para los mds jovenes, personas con rentas mads bajas cuya adquisicién de vivienda se ve limitada a la
recuperacion de la renta de las familias; y se presta como alternativa de negocio para grandes inversores.




Impacto COVID-19 y Tendencias:
Hoteles (1)

Mundo Hotelero: “la necesidad de reinventarse”

El 21 de junio, Espafia reabrio las fronteras del pais para todos los paises de la Unién Europea y de Schengen
(excepto para Portugal, con el que se abrieron las fronteras en julio) a pesar de la recomendacion 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 Espafia, sino a nivel internacional, algunos
paises estan extremando las precauciones en relacién 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
situacion 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 Espafia, tiene
como objetivo aliviar los posibles recelos de los turistas. Garantiza los protocolos de higiene y un bajo riesgo de
infeccion.

La seguridad y la higiene se han vuelto criticas, y los hoteles han de considerar este costo operacional adicional
como una inversion en su negocio, que les ayudard a adquirir mas clientes y a avanzar mas rapido en el camino
de la recuperacion.

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




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 serd un objetivo importante para las empresas.
La era post covid-19 se desarrollara principalmente segin el modelo "éQuién es mas seguro y mas higiénico?" en lugar de "éQuién es mas agresivo para ofrecer grandes descuentos?".
La reanudacion de la competencia sera feroz, pero las empresas deben asegurarse de que se adhieren a las directrices y los procedimientos operativos estandar 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 dia 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 mas amplio que antes incluyendo al sector de clientes de Tele Trabajo".

La capacidad de ver estas tendencias a medida que surgen, siendo lo suficientemente agiles y audaces como para moverse rapidamente para desarrollar una tendencia a medida que comienza, no sélo
proporcionara a los hoteles un camino hacia la supervivencia, sino que les permitird emerger mas fuertes de lo que eran antes de la pandemia.

Un ejemplo de innovacion (asumiendo extra-costes para generar mas confianza en el cliente):

La cadena espafiola 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 usard una aplicacién para rastrear los
sintomas de los huéspedes durante su estancia. Los huéspedes de larga estancia y el personal del hotel seran examinados cada tres o cinco dias.

Hotel tourism short-term trends - August 2020

Overnight stays. Value =
Value Variation " o =
; Overnight stays 16,802,742 41, -64.29 4, R
Hotel Tourism Short-Term Trends. CTH. August 2020 Average stay (number of days) 28511, -21.064l, B
Overnight stays in hotel establishments decrease by 64.3% in August compared to the same month in 2019 Occupancy rate by bedplaces (percentage) 442041, -42.4941, i
Average occupied room rate (euros) 96.774l, -11.45,4l,
Note about the effects of the COVID-19 R 4
Hotel price (index) 111.334ls -9.65.4l, BRI
In the month of August the number of establishments opened with respect to July increased from 12,068 to 13,008. But they are still 23.2% less S S S &S

than in August 2019. The total number of places on offer is 1,196,259, 61.4% of the total Variation: percentage compared 1o the previous year

Fuente: INE
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HOTELES

Luis Arsuaga

Global Development NH Hoteles

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

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

éTenéis prevision de ampliar, disminuir
o transformar superficie?

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

¢éEstdis viviendo/impulsando cambios
en la transformacion digital como
pueden ser la automatizacion de
servicios?

Desde hace muchos afios NH Hotel Group tiene una
estrategia de transformacién digital proactiva. A
través de la deteccion de oportunidades de
actuacion en todas las areas de la compafiia hemos
ido ejecutando planes especificos de actuacion que
mejoran la eficiencia en el uso de nuestros recursos
y la satisfacciéon 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 vy
CheckOut express) o una aplicacion para gestionar
con mayor eficiencia el trabajo de limpieza de pisos,
son algunos de los proyectos ya ejecutados. Muy
recientemente, hemos lanzado una aplicacion que
se activa al conectarte a la red wifi de nuestros
hoteles, que contiene toda la informacion 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 bafio. Se llama Guest Mobile
Service. Hemos implementado en nuestros hoteles
una solucion de concierge digital, STAY APP, donde

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), lavanderia, etc .

Muchos otros proyectos estan en desarrollo,
aunqgue su avance esta ajustado a la situacién actual
del negocio

éHay 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 mas 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 desinfeccion de
instalaciones, touchless experience, asi como en
digitalizacion.

éCudl es vuestra estrategia para el
2021?

Seguir avanzando en la medida de lo posible en |a
digitalizacion de nuestra empresa y de nuestros
hoteles y en ganar la confianza de nuestros clientes,
gueremos que perciban nuestros hoteles como
hoteles seguros en los que se han tomado todas las

medidas necesarias.



HCI

Hotel Collection International

Sebastian Lodder

CEO de Hotel Collection International

éDurante 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 teniamos para los hoteles y dependiendo de su
ubicacion o categoria se han tomado medidas varias para el
replanteamiento de los edificios. Uno de nuestros hoteles se ha puesto
a la disposicidn de la Cruz Roja para acoger personas en riesgo de
exclusién con sintomas leves de COVID’19 durante varios meses este
afo. Por otro lado hemos adaptado unas 10 habitaciones en varios
hoteles para convertirlos en pequefias oficinas o empresas que
necesiten espacios para su personal que este teletrabajando.

éTenéis prevision de ampliar, disminuir
o transformar superficie?

Esta opcién 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.

¢éEstdis viviendo/impulsando cambios
en la transformacion digital como
pueden ser la automatizacion de
servicios?

Dado que todos nuestros hoteles estan siendo
operados bajo contratos de franquicia de Marcas
Internacionales, estos cambios ya se han estado

llevando acabo en los ultimos afios y por tanto a
nosotros no nos ha afectado en este proceso.

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

En nuestra opinion 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
desinfeccion, ya que es algo que no solamente es

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

éCudl es vuestra estrategia para el
2021?

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




Impacto COVID-19 Deuda

A septiembre, la deuda en Retail sigue creciendo, y al contrario a la estabilizacion que se percibié en
junio (a una tasa menor vs mayo), se ha vuelto a incrementar en el Ultimo 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 evolucion del negocio. Hasta que no cierren acuerdos que les permitan hacer frente a las
rentas, no se saldard o renegociard la deuda. El efecto es mayor en aquellos centros comerciales donde
la restauracién 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 estan
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 estd 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 vy la poca perspectiva de normalizacién 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 caida 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
gue podria animar a otros a reclamar lo mismo por la via judicial.




A MveM

€.navarro@mvgm.com
Managing Director
MVGM Spain

v.de.baere@mvgm.com
Managing Director
MVGM Belgium

p.stiller@mvgm.com
Managing Director
MVGM Czech Republic

t.schwarzenbacher@mvgm.com

Managing Director

MVGM Germany Property Management

d.toenges@mvgm.com
Ccoo
MVGM Germany

s.thauk@mvgm.com
Managing Director
MVGM Luxemburg

a.nowak@mvgm.com
Managing Director
MVGM Poland

|.mazurczak@mvgm.com

Managing Director
MVGM Poland

Gracias

m.kreiseler@mvgm.com
Managing Director
MVGM Portugal

m.stamate@mvgm.com
Managing Director
MVGM Romania

f.polomsky@mvgm.com
Managing Director
MVGM Slovakia

me.vermeulen@mvgm.nl
Managing Director
MVGM The Netherlands

mh.de.haas@mvgm.nl

Chief Commercial Officer
MVGM

md.vander.horst@mvgm.nl

Managing Director
Member of the Board

Aviso legal: Todos los derechos reservados. No se permite la reproduccion total ni parcial de las imagenes o textos de esta documento sin la autorizacién previa de MVMG Property Management Spain SLU.


mailto:s.thauk@mvgm.com
mailto:l.mazurczak@mvgm.com
mailto:m.kreiseler@mvgm.com
mailto:m.stamate@mvgm.com
mailto:f.polomsky@mvgm.com
mailto:p.stiller@mvgm.com
mailto:md.vander.horst@mvgm.nl
mailto:v.de.baere@mvgm.com
mailto:me.vermeulen@mvgm.nl
mailto:d.toenges@mvgm.com
mailto:t.schwarzenbacher@mvgm.com
mailto:e.Navarro@mvgm.com
mailto:a.nowak@mvgm.com
mailto:mh.de.haas@mvgm.nl

inmolgx.com

[ SISTEMA EDUCATIVO inmolev.com DE FORMACION CONTINUA PARA PROFESIONALES INMOBILIARIOS. © ]

CURSO/GUIA PRACTICA
PROPERTY
MANAGEMENT

GESTION DEL PATRIMONIO
INMOBILIARIO

1 LEEL



inmolgx.com

Indice
¢QUE APRENDERA? 16
Introduccion 17
PARTE PRIMERA. 19
Property Management. Gestion del Patrimonio Inmobiliario. 19
Capitulo 1. éQué es la Gestion del Patrimonio Inmobiliario? Property
Management. 19
1. éQué es el Property Management o gestion de patrimonios inmobiliarios? 19
El Property Management es la gestién de patrimonios inmobiliarios para maximizar sus
beneficios netos y aumentar su valor. 19

2. Caracteristicas del Property Management o gestion de patrimonios inmobiliarios. 20
a. Aumentar el valor de los activos inmobiliarios mediante soluciones para su administracion.20

Las claves son la eficiencia operativa, reduccion de costes y excelencia de servicios. 20

b. Es una herramienta estratégica del valor patrimonial. 20

3. ¢Por qué gestionar el patrimonio? ¢En qué consiste? 20

Planificacion 20

Jerarquizar imprevistos y necesidades de los inmuebles. 20

Equilibrar el patrimonio inmobiliario y en su caso diversificar. 21

Dar liquidez a los activos inmobiliarios. 21

Gestion agil y adaptable a los cambios inmobiliarios. 22
Capitulo 2. Funciones del Property Management o gestion de patrimonios

inmobiliarios. 23

1. El director de patrimonio inmobiliario. 23

2. Funciones de direccion y administracion del patrimonio inmobiliario. 23

Gestidn Financiera. Analisis de inversiones. Sistemas de informacion. Reduccion de costes24
Gestion de Recursos Humanos. Relaciones humanas. Reglamentacion laboral. Evaluacion de

lugares de trabajo y rendimientos. Motivacién. Formacion 24
Gestion de la Calidad. Calidad de los servicios y de los proveedores. Gestion de las
reclamaciones. Medida de la satisfaccion de los clientes 24
Gestion de Compras. Compras, contrataciones, suministros. Ciclo de preparacion y Realizacidon
de la compra. Indicadores de eficiencia 24
Outsourcing. Evaluacién. Riesgos. Actividades a externalizar 24
Informacion de gestion. Estructura de costes. Parametros basicos de medicién y evaluacion de
la gestién 24

3. Gestion econémica y financiera del patrimonio inmobiliario. 24
Analisis de las inversiones 24
Gestidn eficaz y ahorro de costes 24
Riesgos 24
Politicas de actuacion 24
Ultimas tendencias 24

4. Analisis Financiero de Inversiones. 24

¢Qué potencial financiero tiene una inversién?, {qué efecto tienen las condiciones de los
contratos de arrendamiento sobre el valor de un inmueble?, écudl es la rentabilidad real de una
inversién a lo largo del tiempo?, équé tiempo debe transcurrir para recuperar una determinada
inversion? 24

Entre varias inversiones écudl es la mds ventajosa?, équé tipo de financiacién es la mas
adecuada para las inversiones?, ¢{qué acciones financieras puedo abordar para mejorar los
retornos de mis inversiones? 24

hS)

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

5. Planificaciéon y control econémico financiero para la gestion inmobiliaria. 24
Cuenta de resultados 25
Rentabilidad 25
Cuenta de explotacién 25
Analisis de inversiones: calculo del VAN y el TIR 25
Costes y control de costes de los procesos gestionados por el Facility Management. 25
Cuenta de explotacion del activo 25
Presupuesto anual y control presupuestario: desviaciones del presupuesto 25
Herramientas financieras: como elaborar el Balanced Scorecard: indicadores de costes,
rendimiento de proceso 25
Reporting financiero 25

6. Gestion de organizacion de espacios. 25
Gestidn del espacio 25
Control del uso del espacio 25
Space Planning 25

7. Gestion de servicios de mantenimiento. 26

8. Gestion del inventario patrimonial. 26

a. Gestidon, administracion, representacion y defensa extrajudicial y control del patrimonio
inmobiliario. 26
Régimen juridico de los inmuebles. 27
Gestion y gestiones administrativas y registrales. 27
Negociacion de arrendamientos de bienes inmuebles. 27
Representacion y defensa extrajudicial y control del patrimonio 27
Control y régimen patrimonial de los edificios. 27
Optimizacién de la utilizacidon de los inmuebles. 27

Coordinacion, planificacion y ejecucion de las inversiones para construccion y reforma de
edificios. 27
La direccion y administracion de los edificios de servicios multiples. 27
b. Inventario inmobiliario. 28
c. Subcontratacion o “outsourcing” 28
Contratacién de bienes y servicios 28
Gestidn de contratos/Outsourcing/SLA 28
Gestion de los servicios técnicos y de mantenimiento. 29
Gestion de la seguridad 29
PARTE SEGUNDA 31
Normas y estandares ISO del Property Management. 31
Capitulo 3. Normas EUROPEAS Property Management. 31

1. La Normalizacion Europea. 31

2. Las normas UNE-EN son la version oficial en espaiiol de las hormas europeas. ____ 32

3. Comité de Normalizacion CTN/TC 348 ‘Facility Management'. 33

4. Normas UNE-EN 15221. “Gestion de Inmuebles y Servicios de Soporte”. 33

UNE-EN 15221-1 Gestidn de Inmuebles y Servicios de Soporte. 34

Parte 1: Términos y definiciones. 34
e Introduccion: 34
e Objeto y Campo de Aplicacion 34
e Términos y Definiciones 34
e Campo de Aplicacidon de la Gestion de Inmuebles 34
e Anexo A (Informativo) 34
Modelo de Gestidén de Inmuebles: 34
Aspectos generales o Organizacion o Demanda y suministro o Niveles de interaccidén
(estratégicos, tacticos, operativos) 34
Conclusién 34
e Anexo B (Informativo) 34

>Para aprender, practicar. 3
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Campo de Aplicacion de la Gestion de Inmuebles: 34
Generalidades o Espacio e Infraestructura 34
Personas y Organizacion 34
UNE-EN 15221-2 Gestién de Inmuebles y Servicios de Soporte. 38
Parte 2: Directrices para la elaboracion de acuerdos. 38
1 Objeto y campo de aplicacion 39
2 Normas para consulta 39
3 Términos y definiciones 39
4 Actividades principales 39
5 Distintos tipos de acuerdos de gestion de inmuebles 39
5.1. Introduccién 39
5.2. Necesidades organizativas 39
5.3. Estrategia de inversiones y titularidad de la propiedad 39
5.4. Mecanismos de precios y tarifas 39
5.5. Pagos basados en el rendimiento 39
6 Principales caracteristicas de los acuerdos de gestion de inmuebles 39
6.1. Tiempo de preparacion y recursos 39
6.2. Interdependencia y beneficios 39
6.3. Objetivos estratégicos 39
6.4. Componentes necesarios del acuerdo de gestion de inmuebles 39
6.5. Consideraciones para preparar el acuerdo de gestion de inmuebles 39
7 Preparacion y realizacion de acuerdos de gestion de inmuebles 39
7.1. Preparacion de acuerdos de gestion de inmuebles 39
7.2. Puesta en practica de acuerdos de gestion de inmuebles 39
8 Estructura del acuerdo de gestidon de inmuebles 39
8.1. Estructura y contenido de las clausulas generales 39
8.2 Estructuras y contenido del acuerdo de nivel de servicio 39
Anexo A (Informativo) Legislacidon sobre adquisiciones publicas 39
UNE-EN 15221-3 Gestion de Inmuebles y Servicios de Soporte. 43
Parte 3: Guia sobre la calidad en la gestion de inmuebles y servicios de soporte. 43
e UNE-EN 15221-4 Gestion de Inmuebles y Servicios de Soporte. 48
Parte 4: Taxonomia de la gestion de inmuebles - Clasificacion y estructuras. 48
e UNE-EN 15221-5:2012 Gestion de Inmuebles y Servicios de Soporte. 53
Parte 5: Guia sobre el desarrollo y mejora de los procesos. 53
e UNE-EN 15221-6:2012 Gestion de Inmuebles y Servicios de Soporte. 57
Parte 6: Medicién del area y del espacio. 57
e UNE-EN 15221-7:2013 Gestion de Inmuebles y Servicios de Soporte. 61

Parte 7: Directrices para los estudios comparativos (benchmarking) sobre el rendimiento._ 61

Capitulo 4. Normas de alcance mundial. International Organization for

Standarization “ISO". 66
1. ISO 41001 para Facility Management. 66
a. ISO 41001 - Gestidn de inmuebles y servicios de soporte. Sistemas de gestion. Requisitos con
orientacién para el uso, o ISO 41001 - Facility Management. 66
b. Beneficios 67
c. Alcance de la Norma ISO 41001 68
d. Requisitos y enfoque de procesos 69
2. ISO 41011 dedicada al vocabulario. 69
3. IS0 41012 dedicada al desarrollo de acuerdos 69
4. ISO/TR 41013:2017, dedicada al alcance, los conceptos clave y los beneficios del
Facilty Management FM. 69
5. ISO 55000, 55001 y 55002 - Asset Management. 69
a. Directrices, requerimientos y elementos clave para la implementacién de un sistema de gestién
de activos. 69
b. Ventajas y beneficios 70
c. Norma ISO 55002. Norma ISO 55000. 70
d. Clausulas que conforman la Estructura de Alto Nivel. 71

>Para aprender, practicar. 4
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Clausula 1 Alcance 71

Clausula 2 Referencias normativas 71

Clausula 3 Términos y definiciones 71

Clausula 4 Contexto de la organizacién 71

Clausula 5 Liderazgo 71

Clausula 6 Planificacion 71

Clausula 7 Apoyo 71

Clausula 8 Operacion 71

Clausula 9 Evaluacion del desempefiio 71

Clausula 10 Mejora 71

e. Requisitos para la Gestion de Activos. 71

f. Conceptos mas relevantes sobre gestion de activos 72

Activo 72

Vida del activo 72

Ciclo de vida 72

Portafolio de activos 72

Sistema de activos 72

Tipo de activo 73

Activo critico 73

Gestion de activos 73

Plan estratégico de gestion de activos 73

Plan de gestion de activos 73

Accién preventiva 73

Accidn predictiva 74

Nivel de servicio 74

Accion correctiva 74

Sistema de gestion 74

Sistema de gestion de activos 74

g. Adecuada implementacion 74

h. Uso de software para sistemas de gestion. 75

TALLER DE TRABAJO 76

La ISO 55000 en la gestion de activos inmobiliarios (facility management). 76

PARTE TERCERA 89
Internal Property Management. Gestion integral INTERNA de patrimonios

inmobiliarios. 89

Capitulo 5. El director de patrimonio o Project Manager. 89

El Property manager lleva la gestion diaria del inmueble, la relacién con arrendatarios, el cobro
de rentas, la reclamacién de las mismas a los morosos, la resolucidon de las reclamaciones, etc.

89
1. Tasa de ocupacion o desocupacion. 90
2. Relacioén rentabilidad riesgo. 90
3. Seguridad del arrendatario/renta. 90
a. Contrato de alquiler 91
b. Rentas por Alquiler 91
c. Control de gastos. 91
d. Seguimiento Cobro de Rentas. 92
e. Reclamaciones. 92
4. Estrategia de mercado: comprar, vender o mantener. 92
5. Valoracion actualizada del inmueble. 92

Capitulo 6. La gestion de patrimonios desde la perspectiva de una gran
empresa. 94

|
>Para aprender, practicar. 5
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados




inmolgx.com

1. Introduccion. 94
2. La primera regla: elegir donde debe localizarse la empresa. 95
a. Cada empresa un destino. 95

b. Dimensionar las necesidades. 98

c. ¢Comprar o alquilar? 100

d. Check-list. Preguntas que debemos responder para estar seguros de la inversion. 101

3. Comprar un inmueble sin que nos den “gato por liebre”. 103
a. El mercado de oficinas. 103

b. Centros y locales comerciales. 105

c. Naves industriales. 105
4. ¢{Como sacar todo el partido al espacio? 107
5. El uso de los inmuebles. Mantenimiento. 113
6. Los seguros 114
7. Los gastos de mantenimiento del inmueble. 117
Reparacion y conservacion. 117
Limpieza y mantenimiento. 117
Servicios de vigilancia. 117
Cuota de alquiler (en el caso de arrendamiento). 117
Cuota de comunidad de propietarios. 117
Suministros: agua, electricidad, calefaccion, aire acondicionado. 117
Tributos: Impuesto sobre Bienes Inmuebles, tasas municipales. 117
Seguros. 117
Gastos financieros. 117
Amortizaciones. 117

8. La gestion energética. 118
TALLER DE TRABAJO 120
éComo sacar todo el partido a un inmueble? 120
1. Las tendencias actuales de gestion de empresas y los inmuebles 120
2. Remodelacidén de los espacios 125
3. La decision de reubicacion 126
TALLER DE TRABAJO 128
Los espacios de co-working. Espacio flexible de oficinas. 128
1. Despegue del espacio flexible en Europa 128
2. Clases de usuarios de espacios flexibles. 129
3. El espacio flexible en Espaia: Madrid y Barcelona en tendencia ascendente 130
TALLER DE TRABAJO 146
La gestion técnica del patrimonio en una inmobiliaria patrimonialista. 146
Director de patrimonio. 147
Departamento Técnico. 147
Gerente de Inmuebles. 147
Gestor Técnico Externo (Facilities Management FM). 147
Empresa de Servicios de Mantenimiento 147
Gestor instalaciones. 147
Manual de Calidad. 147
Gestidn energética y medioambiental. 147
Gestor mantenimiento. 147
Gestor seguridad. 147
Gestor obra civil-arquitectura. 147

=
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Responsable administrativo. 147
Responsable técnico del inmueble. 147
Inspeccion técnica. 147
Libro del edificio. 147
Estrategia de contratacion del mantenimiento preventivo. 147
Mantenimiento Preventivo. 147
Calendario de Operaciones de Mantenimiento. 147
Registro de Incidencias. 147
Registro de Operaciones. 147
Manual del usuario (servicios y mantenimiento, descripcion del edificio, conserjeria y limpieza).
147
Plan de Mantenimiento. 147
Plan de emergencia. 147
Gestion de la seguridad en los inmuebles. 147
Auditoria técnica estado actual del inmueble. 148
Validacién del plan de mantenimiento preventivo. 148
TALLER DE TRABAJO 166
Ejemplo. Patrimonio inmobiliario de Mutua Inmobiliaria, filial de Mutua Madrileiia. 166
TALLER DE TRABAJO 170
Ejemplo de Programa informatico para la gestion integral de inmuebles. (Nota hay
muchos en el mercado) 170
1. Ventajas de la gestion informatica: 171
Gestion: Entidades Financieras, Inmobiliarias, Compafiias de Seguros, etc. 171
Alquiler, compra y venta de los inmuebles, como la administracién y actualizacion de los
contratos, asi como la facturacidén y control de los gastos derivado de estos procesos. 171
Crea una ficha por cada inmueble, donde se podra recoger el equipamiento del mismo, ademas
de todo tipo de documentacién grafica asociada. 171
Gestiona el inventario, las ubicaciones (centros de gestion, almacenes y 171
Ubicaciones) asi como los movimientos 171
Visualizacidon automatica sobre el plano del inmueble. 171
Gestidon econdmica. Actividad contable y financiera de las inversiones. 171
Aplicaciéon automatica a los inmuebles de los planes de amortizacion y depreciacion
correspondientes al inmovilizado. 171
2. Desglose informatico de la gestion integral de inmuebles. 171
a. Estructura de los inmuebles (tipos de inmueble y organizacion del patrimonio). 171
b. Inmovilizado (gestidon contable y financiera de las inversiones, control de activos, elementos,
numeros de serie, ubicaciones). 171

c. Gestion de espacios (gestién de inmuebles o espacios gestionables, obras y proyectos por
inmueble (construccidén, reforma), imputacion de partes de trabajo y otros gastos, alquiler y
venta de inmuebles, contratos, facturacion, herramienta grafica para el inventario de espacios,

mantenimiento correctivo y preventivo). 171
d. Gestion documental (asociacion de documentos a patrimonio y relaciones entre documentos,
propiedades, busquedas). 171

e. Contabilidad. El sistema contempla la gestion de elementos del inmovilizado y su
contabilizacion por grupos de inmovilizado, partiendo de la libre definicion de los elementos

amortizables y su agrupacion en activos. 171
f. Desglose analitico de coste de los elementos (y su reflejo contable en la amortizacion). 171
g. Enlace automatico con compras. 171

i. Estadisticas y Consultas ( Consulta de valoracion del inmovilizado, Amortizaciéon acumulada
entre fechas, Valoracion del patrimonio, Valoracién del patrimonio a fecha y Variaciones en

patrimonio). 171
j. Control de obras y definicion de presupuestos por diferentes unidades (horas, trabajos,
(materiales, mano de obra, gastos, dietas, etc...) 172
3. Gestion documental. 172
a. Asociacidon de documentos a entidades generales y del patrimonio 172
b. Relaciones entre documentos, propiedades, busquedas. 172

>Para aprender, practicar. 7
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TALLER DE TRABAJO

Ejemplo de Programa informatico para la gestion de activos inmobiliarios.

ACTIVOS INMOBILIARIOS

Inventario y Control Suelo

Incidencias y Repasos

Mejoras y Ampliaciones
GESTION COMERCIAL

CRM

Ventas

Arrendamientos

Parking

Comisiones Ofertas Comerciales

Red Comercial y Ventas
CONSTRUCCION

Presupuestos y Mediciones

Ofertas y Contrataciones

Ejecucion

Produccion y Consumos

Mano de obra y Maquinaria

Almacenes y Articulos Certificaciones a Clientes
GERENCIAL

Estudios de Viabilidad

Seguimiento Presupuestario

Cuadros de Mando

SOFTWARE DE GESTION INMOBILIARIA

ALCANCE FUNCIONAL

ECONOMICO FINANCIERA

Cuentas a Cobrar Pedidos y Almacenes

Cuentas a Pagar Contabilidad

Fuentes de Financiacion Tesoreria

Juntas de Compensacion

Gastos Corrientes

Factura Electronica

HERRAMIENTAS COMUNES

Configuracion

Soporte Documental

Flujos de Trabajo

Planificacion de Proyectos

Enlace Sistemas Externos Multi-Idioma

Mensajes SMS Dispositivos Méviles

Publicacion de Productos Planificador de Procesos

NORMATIVA BdE

Fondos Inmobiliarios Informes CNMV Ficha BAE Gestion SAREB Cobertura EPA

PARTE CUARTA

External Property Management. Gestoras de patrimonios inmobilarios.

193

193
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
194
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195
195

215
215

Capitulo 7. El management inmobiliario integral externo por consultorias.

Contract Management Inmobiliario.

215

1. Consultores inmobiliarios especializados en la gestion inmobiliaria integral de

2.

proyectos inmobiliarios.

Fases del Contract Management Inmobiliario.
1) Analisis de necesidades de operador o inversor.
2) Blusqueda del suelo acorde a las necesidades del inversor.
3) Estudio de viabilidad econdmico-financiero de la operacion.
4) Analisis de la tipologia de operacion inmobiliaria con aportacion de soluciones juridicas mas
adecuadas (Presale & LeaseBack, Forward Purchase, etc).
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5) Optimizacion del proyecto de implantacion. 216
6) Busqueda de inversor u operador. 216
7) Blusqueda de financiacion y definicion de estructura 6ptima de pasivo. 216
8) Consultoria financiera, inmobiliaria y urbanistico preparatoria. 216
9) Project Management Inmobiliario integral (disefio, edificabilidad, ajuste al uso, exigencias del
usuario final tipo tecnoldgico, parametros operativos, eficiencia energética, etc.. 216
10) Post Project management con Construction Management y seguimiento del planning

(informes mensuales). Construccion y gestiéon de licencias. Controlling, seguimiento vy

optimizacion de costes. 216
Capitulo 8. La gestion integral EXTERNA de patrimonios inmobiliarios. 217
1. La gestion integral de patrimonios 217
a. Fase de inversion inmobiliaria (identificacion de inmuebles y momento de compra). 217
b. Gestion de la propiedad (administracién, arrendamientos, seguros) 217
c. Ejemplo de Programa informatico para la gestién integral de inmuebles. 218
Gestion integral de inmuebles 218
1. Estructura de los inmuebles 218
2. Inmovilizado 218
3. Gestion de espacios 218
4. Gestion documental 219
d. Venta del inmueble (blsqueda de compradores y momento de venta) 219
2. Ejemplos de adjudicacion publica de contrato de gestion integral de un conjunto
de edificios publicos. 219
Capitulo 9. Las gestoras de patrimonios inmobiliarios como modelo de
negocio complementario y multifuncional. 221
1. éQué servicios presta una gestora de patrimonios inmobiliarios? 221

2. ¢Qué estructura organizativa tiene una gestora de patrimonios inmobiliarios? ___ 222

3. ¢Qué servicios de valor affiadido puede aportar al pequefio promotor? 222

a. Urbanismo y rehabilitacion edificatoria. 222

b. Gestion Técnica (edificacién y urbanismo). 223

4. Gestion patrimonialista para inversores (diagnéstico inmobiliario y rentabilidad).224

a. Departamento de Gestién de Patrimonios Inmobiliarios. 224

b. Diagndstico de carteras inmobiliarias. 224

c. Plan Estratégico inmobiliario. 224

TALLER DE TRABAJO. 225

Direccion de Gestion de Patrimonios Inmobiliarios. El client management. 225
1. Las 4 patas del client management inmobiliario: areas técnica, comercial, de

explotacion econdémica y de atencion al cliente. 225

2. Una pagina web para cada edificio gestionado. 226
3. Diferencias entre la gestion Gnica (gestor de referencia) y la gestion funcional

(expertos). 226

PARTE QUINTA 229

Los gestores de grandes patrimonios inmobiliarios. 229

Capitulo 10. Las gestoras independientes de capital privado inmobiliario (private
equity real estate). 229

1. Las gestoras independientes de capital privado inmobiliario (private equity real
estate) registradas en la CNMV como SGEIC (Sociedad Gestora de Entidades de

Inversion Colectiva de tipo cerrado). 229
a. Puesta en valor de inmuebles y adecuacién a la demanda actual. 229
b. Gestion de activos inmobiliarios de los vehiculos de inversion. 229
c. Proceso para generar mayor rentabilidad inmobiliaria al menor riesgo. 229

>Para aprender, practicar. 9
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2. Capital privado inmobiliario (private equity real estate) 230
3. Niveles en la gestion del capital privado inmobiliario. 230
Gestion de Capital o Gestion de Fondos/ Inversiones 230
Gestion de Activos inmobiliarios. 231
Gestion Inmobiliaria / facility management. 231

4. Estrategias de inversion inmobiliaria de los fondos de capital privado
inmobiliario. 231

Core y Core Plus (poco riesgo: ingresos recurrentes de alquileres y baja plusvalia equiparable a la

inflacién. 231
Valor Ainadido o Value Added (riesgo medio: rehabilitar para poner en valor). 232
Oportunista (riesgo alto: desarrollar nichos de mercado inmobiliario potencial). 232
TALLER DE TRABAJO 233
Fases de la gestion de activos inmobiliarios 233
1. Due Diligence del inmueble. 233
2. Gestion de activos inmobiliarios y plan de mitigacién de riesgos. 233
3. Publicacion de activos inmobiliarios disponibles. 233
4. Comercializacion de inmuebles, plan de marketing y estrategias. 234
a. Elaboracion del Plan Comercial y Plan de Marketing inmobiliario. 234
Plan comercial 234
Distribucion de carteras y objetivos 234
Plan de acciones de Marketing inmobiliario. 234
b. Comercializacion de los activos inmobiliarios. 234
Fijacion de precios de los activos inmobiliarios. 234
Gestion y seguimiento de activos inmobiliarios. 234
TALLER DE TRABAJO 235

Folletos de presentacion de gestoras independientes de capital privado inmobiliario
(private equity real estate). 235
TALLER DE TRABAJO 285
Los Fondos Inmobiliarios. Reglas generales. 285
TALLER DE TRABAJO. 292
Fondos de inversion inmobiliaria. Fondos de Inversion Inmobiliaria. 292
Valor liquidativo y régimen de suscripciones y reembolsos. 292
Comisiones y gastos. 292
Sociedades de Inversién Inmobiliaria. 292
TALLER DE TRABAJO. 355

Fondos de inversion inmobiliaria. El valor del patrimonio en un fondo de inversion.
Valor liquidativo aplicable. 355
CHECK-LIST 358
1. Rotacioén y gestion de activos inmobiliarios. 358
2. Venta de activos inmobiliarios no estratégicos. 358
Ventajas 358

3. La rotacion de activos no estratégicos orientada a la reinversion de los ingresos
en inmuebles estratégicos y con mayor capacidad de creacion de valor. 358
Creacion de valor mediante la adquisicion de activos inmobiliarios para su transformacién y
adaptacion a las necesidades del mercado, y su posterior venta a terceros, todo ello con una
elevada rotacién. 358
Equilibrio adecuado entre la rotacién inmobiliaria y la rentabilidad de cada operacién. ___ 358

>Para aprender, practicar. 10
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4. El Plan Estratégico inmobiliario debe contemplar la desinversion de activos

cumpliendo con el objetivo marcado de rotacion de activos maduros. 359
PARTE SEXTA 360
El asset management inmobiliario. 360
Capitulo 11. El asset management inmobiliario. éCoOmo generar valor en la
gestion de inmuebles? 360
1. éQué es el asset management inmobiliario? 360
El asset management inmobiliario o una gestidon proactiva de un inmueble puede incrementar
notablemente los beneficios de cualquier propietario. 360
2. Diferencias entre el Asset Management inmobiliario y el Property Management._ 360
Asset Management inmobiliario 360
Property Management 361
3. Fases del asset management inmobiliario. 362
4. Funciones del asset management inmobiliario. 362
a. Servicios de Gestion de Activos. Identificacion y ejecucion de oportunidades de creacion de
valor a través de iniciativas de expansion, renovacion y reposicionamiento. 362
b. Vigilancia de la seguridad, la salud y el medio ambiente 362
c. Due diligence inmobiliaria. Investment Strategy and Advisory. Sustainability (due diligence,
benchmarking, strategy for the asset, GRESB participation) 363
5. Funciones del Property Management 363
a. Servicios de Operaciones 363
b. Servicios de control de arrendamientos. Administrative Management. 363
c. Servicios de Investigacidon y Marketing. Research. 363
d. Servicios de Sostenibilidad. Sustainability. 364
Cumplimiento y evaluacién de riesgos 364
Analisis de las deficiencias 364
Planes de eficiencia 364
Certificaciones externas como BREEAM en uso, ISO 14001 y OHSAS 18001 364
Estrategia de participacion de las partes interesadas 365
TALLER DE TRABAJO 366
Asset Management de centros comerciales. Inversion: compra y venta de centros
comerciales. 366
1. Fase previa a la promocion del centro comercial 366
BUsqueda del suelo, inversor u oportunidad comercial. 366
Business Plan del centro comercial. 366
a. Costes de promocion 366
b. Rent roll del centro local por local. 367
c. Tenant Check 367
2. Fase de precomercializacion 367
3. Fase de promocion 367
Comercializacion 367
Gerencia del proyecto 368
Marketing del centro comercial. 368
Urbanismo del centro comercial. 368
Juridico-legal del centro comercial. 368
Econdmico-financiero del centro comercial 368
Project Management del centro comercial 368
Arquitectura e Ingenieria del centro comercial 369
Coordinacién obras de los operadores 369
4. Fase de explotacion 369

Asset Management. Representaciéon de la propiedad ante los agentes que lleven la gestion

>Para aprender, practicar. 19
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patrimonial y gerencia del centro comercial. 369
Reforma y reposicionamiento del centro. 369
Venta del centro comercial. Elaboracion del dossier de venta. 370
Capitulo 12. Rentabilizar el patrimonio inmobiliario. Prima de riesgo de las
rentabilidades inmobiliarias. 371
1. Prima de riesgo de las rentabilidades inmobiliarias (variables: impago de rentas,
desocupacion, depreciacion y remodelacién). 371
2. Prima de riesgos de centros comerciales (el problema de la renta variable -
ciclico). 372
3. Prima de riesgo del sector hotelero. 373
4. Prima de riesgo de inversion residencial (vivienda en alquiler). 374
5. Prima de riesgo de oficinas (mercado ciclico). 374
6. Prima de riesgos de suelo industrial (poligonos industriales y logisticos). 376
7. Prima de riesgos de garajes y aparcamientos. 377
TALLER DE TRABAJO 379
Estrategia inversora inmobiliaria. Equilibrio financiero (riesgo-rentabilidad) en el
analisis de rentabilidad por alquiler o plusvalias. 379
1. Rentabilidad y riesgo. 380
2. Fondos propios y préstamos. 380
3. Estrategia inversora (mantenimiento o venta). 380
4. Diversificacion y ubicacion. 381
Capitulo 13. Estrategias inmobiliarias directas o indirectas (vehiculos
inversores interpuestos). 387
1. La flexibilidad de la inversion indirecta (vehiculos inversores interpuestos) _ 387
2. Inversion inmobiliaria en funcién de la localizaciéon y el desarrollo urbanistico
necesario. 388
3. Inversion inmobiliaria en funcién del Project finance y el nivel de riesgo. 388
PARTE SEPTIMA 391
Los servicers inmobiliarios. 391
Capitulo 14. Los servicers inmobiliarios. 391
1. éQué es un servicer inmobiliario? 391
2. Funciones de los servicers inmobiliarios. 393
3. Servicers inmobiliarios en Espaiia. 393
3. Ejemplos de servicers inmobiliarios (Solvia, Altamira, Anticipa, Servihabitat,
Anida y Haya). 394
4. El futuro de los servicers inmobiliarios. 395
TALLER DE TRABAJO 397

Caso real. Ejemplo de un servicer inmobiliario y su proceso de cuaderno de venta. 397

1. ¢Por qué surgieron los “servicers inmobiliarios” en lugar de que los bancos

utilizasen consultoras inmobiliarias? 397
a. El problema del servicing es un problema de transaccionalidad 397
b. Criterios y practicas de gestion mdas modernos e innovadores en el sector inmobiliario.
Especialmente los servicios profesionales a empresas. 398
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2. Ejemplo de servicer inmobiliario. 398
a. Actividades de un servicer inmobiliario. 399
b. Proceso de venta de un servicer inmobiliario. 400
c. Cuaderno de venta de un servicer inmobiliario. 400
Transformacion de Activos 400
Reduccién de los activos problematicos en el ejercicio con una elevada rotacion y mejor
composicion de activos adjudicados. 400
Ventas de activos inmobiliarios. 401
Descripcion del negocio. Direccidon de Transformacion de Activos y Participadas Industriales e
Inmobiliarias (DTAP). 401
Reduccién continua de los activos problematicos (riesgos dudosos y activos inmobiliarios
adjudicados) hasta la normalizacién de los saldos. 401
Workout Units bancarias enfocada especificamente a la gestién de activos 401
Estrategia de gestion. 401
Globalidad o vision end-to-end del proceso de transformacién inmobiliario. 401
Especializaciéon y segmentacidon de responsabilidades por procesos y carteras inmobiliarias.401
Eficiencia de los procesos de gestion en plazos y coste. 402
Multicanalidad y capacidad transaccional. 402
Principales magnitudes del negocio. 402
TALLER DE TRABAJO 408
Dosieres de los principales servicers inmobiliarios. 408

Asset management. Servicios integrales en administracion, gestion y mantenimiento de
inmuebles. Principalmente carteras inmobiliarias procedentes de la reordenacion bancaria. 409
Comercializadores y agentes Red propia y de terceros. 409
Web comercializadora (servicing inmobiliario). 409
Recuperacion de préstamos o Loan Servicing (gestion temprana de mora, gestion de pagos y
amortizacion, recuperacion de impagados, compras, dacion en pago, ejecuciones hipotecarias).

409
Valoracion y due diligence inmobiliaria. 409
Andlisis de la situacidn de cada activo inmobiliario y ejecucion de planes de reparacién o
remodelacién, preparandolos para el mercado y generando mayor valor a sus activos. __ 409
Mantenimiento y conservacién inmobiliaria (facility services), tanto administrativos como
operativos. 409
Alquiler y gestion. 409
Project Management necesarios para el desarrollo de suelo. 409
Venta y gestion de cartera patrimonial. 409
Disefio de carteras de inversion. 409
Compra venta de activos financieros e inmobiliarios. 409
Analisis de carteras hipotecarias y de activos inmobiliarios. 409
PARTE OCTAVA 430
El Property y Asset Management de organismos publicos. 430
Capitulo 15. Direccién de patrimonio inmobiliario de una Comunidad
autonoma. 430
1. Organigrama Direccion General de Patrimonio. 430
2. Competencias. 431
3. Procedimientos de gestion del patrimonio inmobiliario. 431
Capitulo 16. Sociedades publicas para la gestion de activos. 433
1. Plan estratégico de optimizacion de los edificios administrativos del Estado. 433
2. Real Decreto-ley 18/2012, de 11 de mayo, sobre saneamiento y venta de los
activos inmobiliarios del sector financiero. 434
Constitucién y régimen juridico. 434
Aportacion de los activos. 435
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3. Real Decreto-ley 12/2012, de 30 de marzo, por el que se introducen diversas
medidas tributarias y administrativas dirigidas a la reduccion del déficit pablico. 436
Modificacion la Ley 33/2003, de 3 de noviembre, de Patrimonio de las Administraciones Publicas.

Co;?sién de Coordinacidn financiera de Actuaciones Inmobiliarias y Patrimoniales. __ 437
TALLER DE TRABAJO 441
Esquema de organigrama y funciones de la Sociedad Estatal de Gestion Inmobiliaria

de Patrimonio. 441
PARTE NOVENA. 447
“Due diligence”. Precauciones de gestion y compra. 447
Capitulo 17. Adquisicién de inmuebles. Conceptos preliminares. 447
1. Adquisiciéon de inmuebles. Conceptos preliminares. 447
2. éQué diferencia una “Due Diligence” de una Auditoria Legal Inmobiliaria? __ 447
3. éCuales son los objetivos de la “"Due Diligence Inmobiliaria”? 448
4. ¢Cudl es la finalidad de la “Due Diligence Inmobiliaria”? 448
5. ¢Qué aspectos deben analizarse para garantizar el éxito de la operaciéon? __ 449
6. ¢Qué es el “Data Room”? 449
PARTE DECIMA 451
Tasacion y valoracion del patrimonio inmobiliario. 451
Capitulo 18. Tasacion y valoracion del patrimonio inmobiliario. 451
1. El régimen legal de las valoraciones. 451
Real Decreto Legislativo 7/2015, de 30 de octubre, por el que se aprueba el texto
refundido de la Ley de Suelo y Rehabilitacion Urbana. 451
Articulo 34. Ambito del régimen de valoraciones. 451
Articulo 35. Criterios generales para la valoracion de inmuebles. 452
Articulo 36. Valoracion en el suelo rural. 453
Articulo 37. Valoracion en el suelo urbanizado. 454
Articulo 38. Indemnizacion de la facultad de participar en actuaciones de nueva
urbanizacion. 455
Articulo 39. Indemnizacién de la iniciativa y la promocion de actuaciones de
urbanizacion o de edificacién. 456
Articulo 40. Valoracion del suelo en régimen de equidistribucion de beneficios y
cargas. 457
Articulo 41. Régimen de la valoracion. 457
REGLAMENTO DE VALORACIONES DE LA LEY DE SUELO 457
Real Decreto 1492/2011, de 24 de octubre, por el que se aprueba el Reglamento de
valoraciones de la Ley de Suelo. 457

2 El informe de valoracion de inmuebles. La labor documentalista del perito tasador
y las sociedades de tasacion. 463

3.éQué se entiende por valor? Clases de valor. El valor de mercado y su relacion con
las edificaciones y el urbanismo. 464

4. Técnicas y procedimientos valoracion del suelo: Estudios de viabilidad del suelo.
El calculo y formalizacion del valor de tasacion. Introducciéon a la Orden
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ECO/805/2003, de 27 de marzo. 473

5. Métodos de calculo de la Orden ECO/805/2003, de 27 de marzo. é¢Qué debe saber
un inversor? éQué documentacion se precisa para la tasacion? Metodologia de la
valoracion. Problematica particular en funciéon del tipo de inmueble. 479

Orden EHA/564/2008, de 28 de febrero. 492

6. El certificado de tasacion o informe de valoracion de inmuebles (situacion
administrativa, caracteristicas fisicas de la finca, datos registrales, servidumbres,

planos de edificacion y urbanisticos, valoracion econémico financiera, etc.). 494

PARTE UNDECIMA. 507

Formularios de gestion patrimonial. 507
1. Supuesto especial de “"Due Diligence” urbanistica de un proyecto basico apto

para licencia y pendiente de visado urbanistico. 507

2. Modelo de ficha urbanistica de un proyecto de obra. 510

3. Modelo de cédula urbanistica. 512

>Para aprender, practicar. 15
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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¢ QUE APRENDERA?

> Property Management. Gestion del Patrimonio Inmobiliario.

> Gestion economica y financiera del patrimonio inmobiliario.
> Gestion de organizacion de espacios.

> Gestion de servicios de mantenimiento.

> Gestion del inventario patrimonial.

> La gestion integral de patrimonios

> Direccion de Gestion de Patrimonios Inmobiliarios. El client
management.

> ElI management inmobiliario integral. Contract Management
Inmobiliario.

>Para aprender, practicar. 16
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Introduccion

El Property Management es la gestion 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 gquia practica especifica.

El Property Management es una técnica de gestion que ayuda a maximizar el
retorno de la inversidén 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 (gestion 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 gestion no son las mismas, por ese motivo, para evitar
confusiones, los tratamos en dos guias diferentes.

El Property Management implica una comprensién de los gastos operativos y los
presupuestos inmobiliarios. Es decir, las expectativas de ingresos por la
explotacion inmobiliaria y los gastos de mantenimiento. A partir de esta
informacién, 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 ocupacion 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 ocupacién y rentabilidad por

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

>Para progresar, luchar.
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arrendamientos), por si surge una oportunidad y hay que venderlo rapido para
volver a invertir en otro inmueble.

El Property Management implica la administraciéon financiera y gestion de riesgos
de los inmuebles.

El Property Manager (gestor de activos inmobiliarios) tendra que facilitar
informacion 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: équé hago
para rentabilizar este inmueble?, ¢éme 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 requeriran gastos de capital y presupuestos importantes para llevarlas a
cabo, pero también se relaciona con la gestion de los arrendamientos y el nivel
de ocupacién, 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 (gestion 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 gestién de instalaciones (reparaciones y el mantenimiento de inmuebles).
Pero insistimos en que esta coincidencia no nos debe llevar a confundir estas dos
técnicas de gestion inmobiliaria.

Comprender las necesidades de los arrendatarios es importante para esta funcion
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 satisfaccion
de los arrendatarios con respecto a los servicios de la propiedad en comparacion
con los de la competencia inmobiliaria en el area.

La tarea no deseada de desalojo por incumplimiento del contrato o falta de pago
es también parte de esta funcién. El inmueble vale tanto como la reputacién que
tengan sus arrendatarios. Un inmueble alquilado a una multinacional es el suefio
de todo fondo inmobiliario que sale de compras.

Como vamos a ver, el Property Management es una técnica de gestion
inmobiliaria muy amplia y compleja, pero que al final se resume en una regla de
oro: que el inmueble alcance en todo momento su maximo valor, rentabilidad y
liquidez. En permanente estado de venta, por si acaso.
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PARTE PRIMERA.

Property Management. Gestion del Patrimonio Inmobiliario.

Capitulo 1. ¢Qué es la Gestion del Patrimonio Inmobiliario?
Property Management.
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1. ¢,Qué es el Property Management o gestion de patrimonios
inmobiliarios?

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

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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