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 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 
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La consultora inmobiliaria Knight Frank acaba de presentar su snapshot del 
sector retail correspondiente al último trimestre del año.  

 
Según el informe, entre octubre y diciembre en España se alcanzó un volumen 

de inversión de más de 460 millones de euros, lo que supone un acumulado a lo 
largo de 2020 superior a 1.800 millones de euros. Esta cifra significa que, a 
pesar de la situación provocada por la crisis sanitaria por Covid-19, la inversión 

en este sector ha sido un 4% mayor que en 2019.  
 

A lo largo del año destaca la inversión en Centros Comerciales, especialmente 
gracias a operaciones cerradas en el primer trimestre, como la venta del Parque 

Principado de Asturias. Los Centros Comerciales han supuesto el 40% de la 
inversión registrada en 2020, frente al 36% de Supermercados, el 15% de 
Parques Comerciales y el 9% de High Street.  

 
En el último trimestre, el sector más destacado fue el de Supermercados, que 

supuso casi el 80% de todas las operaciones de ese periodo debido a la venta de 
varios portfolios. Así, cabe destacar la compra de 37 cash & carry de GM Food en 
Madrid y Barcelona por parte de la sueca Sagax en fórmula de sale & leaseback; 

una operación valorada en 152 millones de euros.  
 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/CENTROS-COMERCIALES.html
https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/CENTROS-COMERCIALES.html


 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

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

El interés por los Parques Comerciales ha aumentado sustancialmente en el 
último ejercicio, debido en gran parte a su capacidad de resiliencia y por la 

sinergia que permite establecer con el sector logístico, otro de los que más ha 
avanzado en el último año debido al empuje del ecommerce. También se 

mantiene la demanda gracias a los por ingresos a largo plazo que provienen de 
supermercados y operadores de retail con alta estabilidad financiera. 
 

En lo que se refiere a la rentabilidad prime de estos Parques Comerciales se ha 
mantenido estable durante el año en el 5,50%, mientras que las de High Street y 

Centros Comerciales experimentaron un aumento en el ejercicio hasta situarse 
en el 4 y el 5,5%.  
 

Las previsiones para este sector son buenas, como explica Elaine Beachill, 
directora del área de Retail de Knight Frank, “Ya hemos visto a inversores 

adquiriendo carteras de supermercados en los primeros meses de 2021 y 
esperamos ver más transacciones similares durante los próximos 6 meses, lo que 

demuestra la fortaleza de esta clase de activos y la demanda de ingresos 
sostenibles a largo plazo”. 
 

Y es que, aunque los niveles del comercio al por menor siguen en negativo (-
4,2% en noviembre) las cifras son más alentadoras que las registradas durante 

los primeros meses de la pandemia, cuando el descenso de la cifra de negocio 
llegó a alcanzar el 30%. Las compras por internet han sido la gran alternativa, y 
previsiblemente este año se batirá un nuevo récord, una tendencia ascendente 

que continuará al menos durante los próximos cinco años. Muchos operadores 
han visto sus expectativas superadas, y en algunos casos las ventas online 

representan ya el 20% (o más) del total. 
 
Dentro de los cuatro sectores más relevantes, el gran consumo acumuló hasta 

agosto un gran crecimiento respecto al registrado durante todo 2019. En 
términos generales, todo lo relacionado con el hogar experimentó un gran 

crecimiento a lo largo del año, y categorías como alimentación, bricolaje, hobbies 
e, incluso, el consumo relacionado con el cuidado de las mascotas aumentaron 
sustancialmente. En el otro  extremo encontramos los sectores de belleza, textil 

y fuera de hogar, categorías que empezarán a recuperarse a medida que avance 
este 2021.  
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 
 Clases de centros comerciales. Tipología por tamaño SBA 

(superficie bruta alquilable).  
 

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

y legislación autonómica del comercio minorista.  
 

 Urbanismo. Ordenación de los planes generales en relación a 
centros comerciales y grandes superficies.  

 

 Convenio urbanístico y plan especial de un centro comercial.  
 

 Las licencias de edificación, instalación o apertura, primera 
ocupación y especifica comercial.  

 

 Viabilidad económico-financiera de un centro comercial.  
 

 Fases del proceso de promoción de un centro comercial.  
 

 El Project Management en el diseño de centros comerciales y 

medianas superficies.  
 

 Financiación de un centro comercial.  
 

 Los factores de éxito de un centro comercial. 

 
 Los centros comerciales y el régimen de propiedad horizontal. 

Estatutos de un centro comercial. Subcomunidades. Reglamento 
interno en un complejo de tipo comercial.  

 

 Los centros comerciales en la legislación de arrendamientos 
urbanos. El contrato de arrendamiento de centros comerciales.  
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Introducción 
 

  
 

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

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

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

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

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

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

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

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

 
Los centros comerciales innovadores están incorporando elementos de valor 

agregado que intentan remodelar el centro comercial como el nuevo centro de la 
ciudad, incluidos conciertos, centros de arte, spas, gimnasios y. Estos servicios 
proporcionan un nivel de ocio y entretenimiento que nunca se puede satisfacer 

en internet. 
 

El énfasis en la gastronomía y los eventos también está ayudando a que los 
centros comerciales sean el centro de la comunidad local, un lugar para 
compartir tiempo de calidad con amigos y familiares. 

 
En el frente de la mezcla de arrendatarios, los centros comerciales innovadores 

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

agregan un sentido de novedad a la oferta del centro comercial.  
 
Además, algunos centros comerciales están haciendo un mayor uso de espacios 

temporales y flexibles que pueden acomodar diferentes tiendas a lo largo del 
tiempo. Las tiendas emergentes, los espacios de exhibición y los quioscos 

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

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

zonas específicas dentro del centro comercial que les permitan a los 
consumidores encontrar un área que los atienda.  
 

Este enfoque también representa una forma para que los centros comerciales se 
aseguren de que los clientes no se pierdan dentro de un centros comerciales 

cada vez mayores. 
 
La transformación digital del comercio minorista no es una mala noticia para los 

centros comerciales. Por el contrario, presenta nuevas oportunidades para que 
los centros comerciales involucren a los consumidores.  

 
Los centros comerciales más innovadores de hoy no se parecen en nada a sus 

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

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

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

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

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

exposición. Se gestionarán más como contenido y medios. 
 

Los desarrollos de uso mixto ofrecen a los consumidores una comunidad 
atractiva e integrada en la que vivir, trabajar y comprar. También sirven para 
generar tráfico adicional para los centros comerciales al tiempo que maximizan 

los rendimientos del capital invertido.   
 

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

Límites administrativos en la creación de centros comerciales. 

 

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

 

  
 


