
Capital E S P E CIA L

los cimientos
Aunque sigue volcado en el área

residencial, el motor de la economía
española busca nuevas oportunidades
de negocio y sale a conquistar otros
mercados. Soplan buenos vientos.

H
abrá diversidad de
opiniones sobre si en
España existe o no
burbuja inmobiliafia.
Pero nadie discrepa
sobre si el sector de

la construcción (englobando
dentro la obra civil, residencial y
no residencial) ha sido el motor
que ha favorecido el tirón de la
economia española de estos úl-
timos años. De media creció un
6,3% en 2005,gracias al segmen-
to residencial y en menor medida
a la obra civil, según el servicio
de estudios del BBVA. La inver-
sión en construcción llegó a re-
presentar más del 17% del PIB
en el segundo semestre de 2005,
según la Asociación de Promo-
tores Inmobiliarios de Madrid,
Asprlma. Y las perspectivas son
positivas para 2006.

Capital le cuenta cómo se han
comportado las empresas del
sector, haciendo hincapié en su
actividad internacional y sin de-
jar de hado la construcción en
costa, ineludiNemente unida al
desarrollo de campos de golf.
También podrá ver cuáles son los
avances tecnológicos en primera
residencia y los retos con los que
tendrá que enfrentarse el sector
en los próximos años.

En 2005, por quinto año con
secutivo, ha inversión en obra
civil fue positiva. Las inversiones
dirigidas a infraestructuras de
transporte acapararon casi dos
de cada tres euros licitados,

La promoción no residencial

también creció: hubo una suave
desaceleración de la inversión en
oficinas, pero aumentaron los
proyectos para espacios comer-
ciales y almacenes, junto a los de
superficies dedicadas al ocio. En
2006 este segmento seguirá me-
jorando: actualmente hay 45 pro-
yectos en construcción y 45 con
licencia, lo que supone 2,9 millo
nes de metros cuadrados nuevos
hasta 2009, según la consultora
Jones Lang Lasalle.

En cuanto a oficinas, si hasta
ahora lo habitual era que los
operadores extranjeros invirtie-
ran en España, cada vez destaca
más la presencia de compañías
españolas en el extranjero. Ma
drid, Barcelona, Londres, París,
Milán y Estocolmo son las ciu-
dades donde más se invierte,
según CB Richard Ellis. Como
países de futuro destacan Polo-
nia, República Checa, Eslova
quia y Hungría. Los precios de
las oficinas en alquiler aumenta-
ron en Europa una media del
3,5% en 2005, y el informe de
CB Richard Ellis prevé una re
cuperación gradual de este mer-
cado en todo el continente a lo
largo de 2006, con previsiones
muy favorables para Madrid,
Barcelona y Londres. Sólo en
Madrid, los alquileres acumula-
ban una subida del 8% en 2005,
según Jones Lang Lasalle.

&Y qué sucede en el sector re-
sidencial? A nadie le pasa desa-
percibido el boom inmobiliario
vivido en España en los últimos
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Dan el salto al extranjero ........................ pág, 120
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Crocimiento y dk, eroiS~ción ................ pag, 124 ~

PROMOCIONES
]~noovar. para vencer a la competencia 384,7
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2001

2002
2O03
2O04
2005*
2O06*

letal
Espa~a i¢iudades(1)i total

594.820 58.060
561.186 59.958
575.546 62.748

690.207 64.814
739.658 50.461
780.099 39.572
715.000 50.000

: Grandes : Ciudades : Costa : Costa
i turistica (2) total

9,8%
10,7%

10,9%
9,4%

6,8%
5,1%
7,0%

333.231 56,0%
312.857 55,7%
310.517 54,0%
377.832 54,7%
399.012 53,9%
417.240 53,5%
400.000 55,9%
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I~ años, en los que hemos asistido
a un frenesí constructor y de pre-
cios. Entre 1997 y 2005 los pre-
cios crecieron ¡un 177%! Los
últimos datos hablan de un incre-
mento del 12,6 % en 2005,1a me
nor subida de los últimos cuatro
años. Para hacer frente a este
encarecimiento, las familias han
alargado los plazos de amortiza-
ción de sus préstamos hipoteca-
rios, que han crecido al mismo
ritmo que los precios de las casas:
superaron los 477.000 millones
de euros en 2005, según la APCE.
Y, para responder a esta deman-
da,las compañías del sector han
dibujado un paisaje de grúas, su-
perando las 700.000 viviendas de
nueva edificación por año. Una
auténtica locura.

La costa murciana, la
valenciana y la del Norte,
buenas oportunidades
i,Se puede hablar de burbuja

inmobiliaria? Los expertos afir-
man que la vivienda sigue siendo
interesante como inversión pero
con condiciones. "La burbuja no
es tan fiera como la pintan: hay
determinados productos que
tardan más en venderse, pero no
es alarmante, es una autorregu-
lación entre oferta y demanda",
afilxna José Manuel Sánchez, de
Knight Frank."Hay una deman-
da latente de jóvenes, janto a los
inmigrantes y a que el precio del
dinero todavía está en niveles
muy buenos. Ahora primará la
primera vivienda y se buscarán
oportunidades con precios más
asequibles", continúa. Seguirán
siendo interesantes las zonas
consolidadas de las ciudades y
"las plazas de aparcamiento en
urbes donde el aparcamiento en
superficie esta sancionado", dice
Sánchez. En costa, merece la pe-
na el Norte."También Murcia y
la costa valenciana", según Car-
los Feríer, de Jones Lang Las~e.
¿Previsión para 2006? "Subidas
entre un 8% y un 10%, con zo-
nas donde se revalorizará más y
otras menos", afirma Sánchez.

Lucia Martín ¢ Imar@n@9yj.es

Para tn~s informadóm
¯ ww~apce.e$ ¯ ww~zasprima.es

Sal. ón Inmobiliario de Madrid,
la cita a la que no se puede faltár

~1
ntre el 4 y el 8 de abril
tiene lugar en Ifema el
Salón h ~mobiliario de

Madrid, SIMA, una cita inelu-
dible entre 1os profesionales
del sector y aquellos que
buscan comprar una vivien-
da. En esta su octava edi-
ción se esperan 140.000 vi-
sitantes, ’15.000 de ellos
profesionales. La feria con-
tará con la presencia de 700
expositores, en una superfi-
cie de exposición de 81.000
metros cuadrados.

SIMA’06 es la plataforma
idónea para que las empre-
sas presenten su oferta, pe-
ro también para que los visi-
tantes conozcan de pdmera
mano todo lo que sucede en
el mercado inmobiliario es-
pañol. Asimismo es una
oportunidad para encontrar
nuevas oportunidades de
inversión en el mercado es-
pañol y en el extranjero.

En el salón encontrará la
oferta residencial de Madrid

y de las principales ciudades
españolas, así como todos
los servicios relacionados
con la adquisición de vivien-
da. Dentro de la feria hay
distintos sectores: Inmotur,
el mayor escaparate de vi-
viendas de segunda residen-
cia, e Inrnofutura, que reco-
ge las últimas tecnologías y
las propuestas más innova-
doras en diseño y mateñales
aplicados al sector inmobi-
liario. Una tercera, destinada
únicamente a profesionales,
está dedicada al negocio no
residencial y de inversión.
Más información en:
www, saloninmebiliario.com

W

Equilibrio entre
oferta y demanda

podemos decir que 2005 ha
marcado un punto de in-
flexión en el mercado inmobi-

liario residencial.Ya no estamos
ante una oferta incapaz de satisfa-
cer a una gran demanda, sino que
existe una demanda que, aunque
mantiene su fortaleza, ha descendi-
do suavemente, y frente a ella hay
oferta suficiente.

Este nuevo equilibrio entre ofer-
ta y demanda aliviarátensiones en
el mercado. En 2005 la población
aumentó. El Euribor a un año su-
bió hasta el 2.78%. Siguieron incre-
mentándose los plazos de los prés-
tamos, hasta superar los 25 años de
media: el importe medio de las hi-
potecas aumentó por encima del
14%. Por la parte de la oferta, se
incrementaron las viviendas.visa-
das y las iniciadas. El precio de la
vivienda fibre aumentó un 12.8%.
Para 2006 se espera que la deman-
da siga moderándose, pero mante-
niéndose fuerte. Las previsiones
de subidas de tipos no van más allá
de 0.5 o 0.75 puntos. Por el lado
de la oferta se prevé ana desacele-
ración. Equilibrada la oferta y la
demanda, es de esperar que los
precios, aunque sigan creciendo, lo
hagan de forma más moderada. Si-
gue siendo necesario introducir fle-
xib’flización en el mercado del suelo.
sin reducir la oferta y acortando los
plazos de transformaciOa del mis-
mo. Hay que cuidar que este nuevo
escenurie no sea alterado con me-
didas legislativas poco ajustadas a
la reartdad, que puedan a~eetar al
funcionamiento del mercado.
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CapJ|al ESPECIAL INMOBILIARIO

EMPRESAS. El ladrillo ’made in
Primero fueron las constructoras. Ahora,

las inmobiliarias. Las firmas españolas
apuestan por el mercado exterior. Los

países del Este europeo están de moda.
i quisiera recopilar los a hablar francés. Pontegadea, el !
proyectos delas grandesbrazo inversor de Amancio Or-

tega, se decanta por Londres, c
Inmobiliaria Chamartín y Res-

constructoras españolas
en el extranjero, la lista
sería larguísirna:subesta-

ciones eléctricas en Etiopía;
plantas de tratamiento de gas en
Irán; desaladoras en Argelia;
factoñas de compostaje en Fran-
cia; autopistas en Irlanda,
EEUU, Canadá, Chile o Brasil,
etcétera. Mucho negocio y muy
diversificado. Las constructoras
llevan años imprimiendo el sello
made in Spain en el exterior.
Ahora es el turno de las inmo-
biliarias. Capital ha hecho una
selección de las mayores cons-
tructoras e ifimobiliarias, por
cifra de negocio, cotizadas en
Bolsa. Seguir el criterio de la
cotización ha hecho que otras
empresas fuertes del sector que-
den fuera del ranking. Es el caso
de Constructora San José (por
otra parte, hace tiempo que se
habla de su salida al parqué),
que tiene una cifra de negocio
de 1.230 millones de euros.

Los dueños del ladrillo espa-
ñol afrontan su inmersión en
otros mercados con una doble
estrategia: promover e invertir.
"Quienes optan por lo segundo
eligen mercados maduros y ren-
tables, y desean aprovechar el
momento del ciclo económico",
explica Javier Ruescas, director
de Research de DTZ lbérica. La
inversión busca los grandes nú-
cleos urbanos de Francia, Reino
Unido y Alemania. Una vez allí,
apuestan por el negocio del al-
quiler o por la compraventa.
Francia es el mercado más atrac-
tivo para la inversión. Renta Cor-
poración, Metrovacesa, Eadesa,
Colonial o Banif han aprendido

taura, por Alemania.
La otra estrategia, la de com-

prar suelo y vender promocio-
nes, tiene una estrella absoluta:
Europa del Este. Fadesa, Roan,
Acciona, Neinver o Commercia
-las dos últimas con centros
comerciales- trabajan en Polo-
ifia; Riofisa y Hercesa, en Ru-
manía, y en Hungría, la lista
también es larga.

Adquisición de firmas
locales para conquistar

nuevos mercados
Pero, ¿por qué ese afán por la

intemacionalizaci6n? Las inmo-
biliarias necesitan ganar tamaño,
diversificar y desarrollar nego-
dos que en España están satura-
dos. "La tasa de rentabilidad de
las oficinas ha caldo en picado",
dice Javier Ruescas. Con una
plusvalía del 4,6%, se sitúa por
debajo de los bonos a 10 años, Y
hay más razones para lanzarse a
la conquista de otros países: los
costes. "El precio del suelo en el
Este es diez veces más barato
que en España", dice Edward
Farrelli, de Research de Capital
Market Richm’d Elli~ Pero pujar
en terreno extranjero no es sen-
cillo. Algunas compañías optan
por comprar empresas locales.
Metrovacesa se hizo con Gccina;
Colonial,con SFL. Otras prefie-
ren la unión de empresas.El pas-
tel es apetitoso. El negocio inter-
nacional es el 36% de la activi-
dad de las inmobiliarias.

Lucía Petisco * capital@gyj.es
Para n~s in[ormaci6n:
¯ WWW,£nmv.e$

El 17,4% de sus ventas fetales
procede del mercado exterior.

T
res de los cuatro pro-
yectos más emble-
máticos ejecutados
el año pasado por la

compañía que preside FIo-
rentino Pérez se desarro-
Uaron en el extranjero: la
ampliación de las plantas

: combinadas de refinería
:;z:~~ : ~~’% en Veracruz (México), por

¯ :::’ 430 millones de euros; la
~~ ,,,~~?,~ ,, construcción de la planta

is::~~~i de reciclaje en Marsefla
...... (Francia), por 1.000 mirlo-II :!:: i!~i!

Cifra de negocio: 12.t13,9
Beneficio neto: 608,7
Cartera de construcción: 9.369
Cartera de servicios indust.; 4,269
Cartera de servicios: 13,230
Empleados: 110.000
Batos a 31 de diciembre de 2005,
en millones de euros,
Fuente: ACS.

:i

nes, y la construcción y
explotación de una auto-
pista en Wateñord (Irlan-
da), con una inversión de
300 millones. Son sólo al-
gunos ejemplos de la fuer-
za del negocio internacio-
nal de ACS. De hecho, sus
ventas fuera de España
crecen a un ritmo del 16%
hasta alcanzar los 2.106
millones, y suponen ya un
17,4% del total. Pese a
haberse desprendido de la

i li ’i

í
A
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Spain’ triunfa en el extranjero

J; ’ !~. ,~i !portuguesa Sopol, su ne-
gocio internacional sigue
siendo espectacular. Su
área más fuerte son los
servicios industriales, que
engloban la construcción y
mantenimiento de instala-
ciones de petróleo, gas y
electricidad. La necesidad
de más capacidad ener-
gética ha propiciado ma-
yor demanda mundial.
ACS quiere aprovechar
ese tirón y ha entrado con
fuerza en Unión Fenosa.
La compañía tiene pro-
yectos en marcha en
México, Irán, Argelia, Bra- i
sil, Etiopía, Panamá, Por-
tugal, Zimbabue y Fran-
cia, entre otros. Su parti-
cipación en Abertis y en
Urbis refuerza más su pre- !
seecia en el exterior.

Ferrovial
¿Su estrategia? Comprar compañías ~i i
extranjeras y ganar conceslones. I~~%:~"

L
a segunda gran
constructara espa-
ñola continuará este
año con su proyecto

de expansión. Las ventas
internacionales alcanza-
ron los 3.890 millones de
euros, que representan
el 43% de los ingresos de
la compañía. Mercados
como Gran Bretaña, Polo-
nia, Irlanda, Portugal, Ita-
lia, EEUU o Canadá son
los que aportan más dine-
ro a su balance.

En los últimos años, el
perfil de Ferrovial ha cam-
biado. Ya no es estricta-
mente una firma cons-
tructora, sino, sobre todo,
concesionaria de grandes
infraestructuras y servi-
cios. Para estar bien posi-
cionada en el mercado
exterior ha decidido inver-

tir en compañías locales. ,~
El año pasado compró la L_
constructora texana Weh- : ~~~~~.~-
ber, con un desembolso "" .......
de 179 millones de eu-
ros; se hizo con la conce- ,
sión de la autopista Chi- }
cago Skyway, por 375 mi-
llones; adquirió el 33%
adicional de Tabelines, ~~~~~~:
encargada del manteni- ~i_:
miento de varias líneas !;~
del metro de Londres, por S ~;L
137,8 millones de euros, ~;~+~.’~~
y pagó 641]_ millones por el iE’
operador de handling (ser- ~ 
vicios aeroportuaños en . ,,
tierra) Swissport. Y no se
detiene, i, Su último pul- ~~
so? Hacerse con el capital
de la británica BAA, el
mayor operador del mun- ~~
do de aeropuertos, entre
ellos los de Heathrow,~i ’.~
Gatwick y Stansted.

\

O.J.D.: 

E.G.M.: 

Fecha: 

Sección: 

Páginas: 

41028

92000

01/04/2006

ESPECIAL

116-118,120-129

5



~~ ~~~~~ FCC
~~ Consolida su

i
los,~~ presenoa en

países del Este.

~~ I~ iversificación

Ola es negocios yn
Lpuesta por otros

mercados definen la
~~ estmtegia seguida por

Fomento de Construc-
,~~ ciones y Contratas. El

--:= 53%desu producción
se desarrolla en sec-

~~;;~~.í tores como la recolec-

t¢::il
ff7

ción de residuos sóli- ~ ~~
dos, limpieza de vías ~ z
públicas, abasteci- -~~
miento de aguas... La
empresa presidida -~,~
por Esther Koplowitz !¿
acaba de comprar
la compañía austríaca ;-; ~~~~
de servicios medioam-
bientales ASA, por --
224 miBones de eu-
res, una oportunidad
para desarrollar la I
gestión de residuos en ,’~~
los países del Este,
donde se esperan

i~tasas de crecimiento
superiores al 6%. ~¿’~’: :

/ :iL

racias a la com-
pra de Cesa, la
compañía de la

i familia Entrecanales se
J

!i ha convertido en el se-
~~-- g~ndo operador eólico~~ G de España, por detrás
~~ de Iberdrola, y en el

tercero del mundo. La
~~;:~~ adquisición le ha su-

, puesto un desembolso= J
~~ de 973 millones de

euros y con esta com-
i pra, la constructora en-

~[~ tra en 1os mercados de
~~~..,~ Italia y Grecia. Si las
:~i energíes son una de

las apuestas, no me-
nes importante son los

__~L_

Apuesta por las~,_
energías renovables~~~~’¿:

y construye en
Polonia y Portugal.

servicios Iogisticos, de
transporte y medioam-
bientales. En cuanto a i~
residencias, desarro- ’~
Ilan 390 vMendas en I#’~
Portugal y 3-.300 en
Polonia. En este país, I_
también construyen un
complejo de oficinas ,~!i!
en Varsovia. :r

:~i : ;ii i~’

~ MeWovacesa ~~. !! ’[ :

v
11 !,

La primera inmobiliaria española ~~
tad 11 l cad fran’apues e enopore mer o tes. ,,~ ,~

Empleados:

residencial:

Hacetiempo que Metrova- ~:~-~fT~

cesa reorientó su estrate- /i
gia y decidió desinvertir ~"
en Latinoamérica y cen- --"~

trar sus esfuerzos en la zona ~=! i
euro. Su pel[tica consistió en ....
adquirir la francesa Gecina, por -’,~~~;L
3.804 millones de euros y con- ~!
vertirse así en "la primera inmo- ![
biliara de Europa Continental", ,
como ella misma se denomina.
Gecina, con una gran cartera de ~~
inmuebles en alquiler y un patri-
monio de $8.600 viviendas en
Paris, ha permitido a Metrovace- ~~
sa incrementar sus resultados, ~i
diversificar su presencia geo-
gráfica y crecer en el negocio de ~ ~~
alquiler. Sus ingresos por ese ¯,i
concepto subieron el año pasa-
de un 3.68,2% mientras que Ii
los provenientes de la venta de :~
viviendas le hicieron un 33,5%. i:~

Tras la compra de Gecina la :
firma que preside Joaquín Rivero il
quiere imprimir su rúbrica en el ~~

negocio galo. Prevé
una profunda rees- ’.i,
tructuración de los ii
activos de la france-
sa, vender oficinas y
algunos pises en al- ~~
quiler y centrarse en .
otros más" ~’nteresan- ~___
tes, asi como en el
negocio logístico y el i
hotelero. En el pe- !
ríodo 2006-20:]-0 in- .;~
vertirá 6.600 millo-
nes en nuevos acti-
vos y desinvertirá ._JE__
por valor de 4.100 ]
millones i~

Mientras continúa ’~
con su política, ten- ~,,
drá que hacer frente J~---
a la opa de Cresa
Patrimonial, socie-
dad de la familia Sa-
nahuja, propietaria .......
del 24,3% de Metro-
vacesa y que desea :1:~
elevar su participa- , ~~
ción por encima del J~
44%.

O.J.D.: 

E.G.M.: 

Fecha: 

Sección: 

Páginas: 

41028

92000

01/04/2006

ESPECIAL

116-118,120-129

6



Cifra de no~ocio: 877,4
Beneficio nato: 181,2
Activos Inmobiliarios:8.818
Empleados:
Reserva de suelo:
Datos a 31 de diciembre de

en millones de m~.

Fadesa
Europa del Este,

objetivo para seguir
con su filmo de

crecimiento.
Fuente: FadeSa. mi n Polonia optó por !

li un socio local,
li Prokom, para la pro-
moción de 1.335 vivien-
das en Varsevia. En
Francia, apouirió la com-
pañla Rnanciére Rive
Gauche. a través de la
que desarrolla dos ras-
cacieles cerca de París.
,o cierto es que Fadesa

Fu~ttte: Bolsa ¿le Madñd.’l

ha demostrado su éxito
en el negocio internacio-
nal. Primero le hizo en
Portugal y después en
Marruecos, donde es
uno de les principales in-
verseres inmobiliaries
españoles. Ahora entra
en el corazón de Buda-
pest (Hungria), con una

: inversión de 43 millones
de euros, y no descarta
diversificarse a otros paí-
ses europeos, sobre to-
do a la ReptJblica Checa
y Eslovaauia. Un dato
resume su proyección:
una tercera darte de
su reserva de suelo se url)lS
ubica en el exteñor. __

-- -- A h conquista ~--
d EEI~e , con aparta-

~Caenegocio 0~~Beneficia esto: 266,2 C lonial
__._=, Activea inmobifiaños: ~

~
0

Empleados:
Reserva de suelo: 018 F~toso negocio de
Datos a septiembre de 2005, alquiler de oficinasen millones de euros. La ~esewa

en P~s.de suelo está expmeaaa eu tal-
onea de m~

Fuente: Colonial piarticipada por la Cai-
I xa. esta inmobiliaria
apuesta por Francia.

Desde que en 2004 se
hiciera con la firma SFL.
ha impulsado el negocio
del alquiler de oficinas en
Fañs. De todos los activos
inrnobiliados de la compa-
ñia. el 82% corresponde
bienes de alouiler, con-

centrados en Pañs I55%L
Madñd I25%) y 3arcelena
’20%) Esos tres merca-
dos se han recuperado en
el último año. lo que ha
E)ermitido Que los edificios
de Colonial logren una
ocupación del 97.5%. se-
gún fuentes de la emore-
sa. Otro dato ratifica su
acertada apuesto por e~
mercaeo parisino: los
ingresos por alquiler cre-
cieron el año pasaeo un
44.6% hasta alcanzar los
297.1 millones de euro§ y
más de la mitad provema
de la ca~ital frances~
(185,1 millones).

"~ SACYR Construc. 4.176 3.093 1.083 413 11.954
OHL Constmc, 2.442 1,455 986 102 12,046

__ TESTA Inmob. 209 195 14 60 142
--- SOTOGRANDE Inmob. 121 121 32 762

INBESOS Inmob. 30 30 3,5 148
INMOCARAL Inmeb. 5,1 5 0,79 17

:-- CLEOP Construc. 43 42 4 267
7-- MONTEBALITO Inmob. 5,1 5,1 10,9 35

mentos en Miami.

La inmobiliaria controlada :
por Banesto y participada-:
por ACS no tiene miedo a

nuevos retos./,El Último? Triun- =
far en el mercado norteameri- "
cano. donde acaba de entrar -
con una inversión de 13,5 mi-
llones de euros para la promo- :
ci0n de 260 apartamentos en
Miami. Lo nace se la mano del --
socio local Key Intemational --
Comoration, nromotor con ex-
periencia en Florida. Su incur- -
món en EEUU forma parte de
su estrategia de prospección _~.~
se mercados. Urbis está tam-
bién en Portugal. aonoe desa-
rrolla unas 1.000 viviendas en- --
tre Usboa y Opor~o.

~- Cifra de negocio: 889
/ Beneficio neto: 148

Activos inmoE [iarios: 4.953
Empleados: 244
Reserva de suelo: 4 H
Datos a 31 de diciembre de A
2005. en millones de euros. La
resenta de euelo está exluesada:~ =~r
en millones de ~.
Fuen[e~ UrDF$.
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LOS RETOS. Crecimiento ~’
Aunque se venden muchas casas, la

demanda residencial ya no es la que era.
Por eso, las compañías apuestan por otros

negocios, como la venta de inmuebles.

principios de 2005 fuera de nuestras fronteras: k)s
había registradas mercadosresidencialesdeEuro-
106.000 empresaspa delEste (muchas empresas
con actividades dc españolas están construyendo en
promoción v arren-I Budapest y Croacia. por ejem-
damiento deinrnue-/ plo) tienen un gran potencial de

bles, muchas de ellas inactwas,crecimiento. "En oficinas la
según el estudio Sociedades in apuesta sería París, Londres o
mobiliarias de DBK. En los últi ’ Berlín", comentan en DBK. La
m,,~ e,,~tr~, ~a,~~ el número deI facturaclon en el extranjero al-

¯ jo ~u(ativ u~~~o
",

,

operadores en este sector ha te- canzó los 310 millones de euros
nido un incremento medio anual en 2004, eldoble que el año an-
superior al 16%. Es indudab c el / terior, segun datos de la misma
sector inmobiliado v de la cons] fuente. Además salir al exterior
trucc 6n es uno de’los motores ] es una forma de minimizar el
fundamentales de la economía ] riesgo de estar expuesto a un
española. Por eso han ido sur- único mercado.
giendo empresas al abrigo de
este paraguas y esa atomización ¯ Movimientos corporativos.
del mercado hace prever movi- : Salir fuer de España es una for-
mientoscorporativos.Crecimien-’ madecrecer.Otracslacompra
to, internacionalizacion, búsque- I o fusión de otras empresas, mo-
da de nuevos nichos, diversifica- I vimientos que vienen propicia-
ción.., son algunos de los retos a dos por la atomización del mer-
los que se enfrenta el sector, , cado español de la que hablába-
pero hay más. mos al principio. Los analistas

consultados prev6n movinúentos
¯ Internacionalización. No de estc tipo, aunque no se aven-

hay duda, la construcción de vi- turan a dar nombres.
riendas o, dicho de otra forma,
el negocio residencial sigue tiran- ̄  Diversificación. No sólo de
do del sector inmobiliario. Lle- casas viven las promotoras... El
vamos varios años seguidos de i agotamiento de la demanda re-
máximos históricos en la corts- I sidencial ha llevado a las empre-
trucción de viviendas: en los úil- sas a construir en el extranjero,
timos cinco años se han entrega-
do más de 225 millones de casas.
lo que supone un aumento del
parque del ~0% con respecto al
censo de 2001, según el servicio
de estudios del BBVA. Eso sí,
soplan nuevos vientos: en 2006,
la menor demanda llevará a una
ralentizaci6n de los nuevos pro-
yectos. Las empresas han reac-
cionado ante la perspectiva dc
un deterioro de la demanda re-
sidencial en España mirando

pero también a potenciar otras
actividades fuera de la puramen-
te residencial. A pesar de que la
venta de promociones y de suelo
sigue representando más del
60% de los ingresos totales de las
inmobiliarias que cotizan,la ven-
ta de inmuebles y el alquiler es-
tán ganando terreno. Muchas
compañías han optado por incre-
mentar el peso de la actMdad de
arrendamiento, menos depen-
diente del ciclo económico, segun

DBK."La reducción del tirón
"esidencial se compensará con
más inversión en desarro lo de
suelo a largo plazo, alquiler e
nternacionalización", afirma
vlikel Echavarren, de Irea.
Otro ejemplo de diversificación
es que muchas empresas se es-
tán dirigiendo al arrendamien-
to de locales comerciales y de
inves induslriales, que ofrecen
rentabilidades interesantes, más
elevadas que las generadas por
las oficinas.

¯ Cuidar el producto. Ya no
se vende todo y el comprador es
cada vez más exigente. Por eso,
las empresas se ven obligadas a
introduccir elementos de valor
añadido en sus promociones..El
campo de golf en las promocio-
nes de segunda residencia es uno
de ellos, pero no el único: domó-
tica, contrucciones respetuosas
con el medio ambiente y que
permitan un mayor ahorro de
energía,un servico postventa en
el que se mima al cliente y se
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diversificación

solucionan los posibles proble-
mas que puedan aparecer tots la
operación de compraventa (algo
muy habitual en otros países eu-
ropeos)... Lo iml~~rtante es dife-
renciarse de la competencia.

¯ Salidas a Bolsa. Sun varias
las compañías interesadas en sa-
lir ~fl parqué este año. La primera
podría ser Renla Corporadón.
que se dedica a la compra, restau-
ración y venta de edificios. Tras
ella se espera la llegada de la in-

mobiliaria ParquesoL aunque
sl’do para inversores inslitudonn-
les- Grupo San José también liene
sus planes. Desde la OPV de Fa-
tiesa.en 2{X14. ninguna otra con>
pafiía del sector se ha animado.
/,Razones para dar el salto al par-
qué? Obtener capital que les
permita seguir creciendo y redu-
cir el endeudamiento,

¯ Internet, canal de venta.
Hace cinco años nadie utilizaba

I la Red paru conlprar casa, Hoy.

"más del 50% de compradores
sólo utiliza Internet". declara
Fernando Encinar, del portal
iunmNliario idealista.com. Las
pmmoloras, acostumbradas a
comercializar sus casas en las
casetas de venta, siguen descon-
fiando de este canal. Errónea-
mente:"E165% de las ventas de
aquellas que si apuestan por
csle canal llega por Internet".
finaliza Encinar.

Lucia Marlin .~lardn
Imartin@gyj.es

Mikel E¢ltavarren
Consejero delegado (CEO) de Irea

Europa del Este,
una oportunidad

¡i 1 sector ha experimentado un incre-
mento espectacular en los últimos

# añ~ tanto en solvencia financiera
como en capacidad de inversión. El
boom inmob’ff, ario ha permitido que
sociedades de esca~ entidad se hayan
posidonado, en menos de siete añ~ en
niveles de extraordinaria fortaleza, tan-
to econ6mica como de gestión.

Esta transformación de la industña
inmob’~Lria ha posib’ditado que en la
actualidad muchas promotoras españo-
las se estén planteando acciones estra-
tégicas impensables hasta hace muy po-
co. Nos referimos, por ejemplo, a la
intemacionalización de su actividad, al
crecimiento a trav6s de adquisiciones
de otras empresas y la salida a Bolsa.
¯ La intema¢ienallzad6n se plantea,
fundamentalmente, como el posiciona-
miento en Europa del Este como área
de opommidad en gestión urbanística.
Latinoamériea, no obstante, debería ser
un foco de atención para los promoto-
res españoles, en el largo plazo. En este
último caso parece que pesan más las
distancias que las obvias afinidades cul-
turales con dichos mercados
ID La poddón compradora de socieda.
des inmolYlliañas se mantiene en mu-
chas de las promotoras nacionales El
problema es encontrar objetivos dispo-
nibles y asequibles en precio. A pesar
de ello, la voluntad decidida de crecer
de este colectivo t~ib’ditará que vea-
mos más operaciones corporativas en
los próximos mese~
¯ La salida a Bolsa es la prioridad de
un número importante de sociedades
iumobüla~ ,~~,~rn~ en este senti-
do, que en les próximos meses este mo-
vimiento será espectacular, incremen-
tando muy signilicativamente la capita-
lización del sector inmob’diario en Bolsa.

Un último apunte: es necesario arti-
ealar planes estratégicos suprarregiona-
les, aumentar la transparencia de las
gesüones ante la Administración e in-
crementar el nivel de pmfesioaalidad
de los agentes illlllNtlk~ital 125
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Desarrollos de costa
asociados al golf,
casas ecológicas,

centros comerciales
con rompedoras
propuestas: llega

la innovación.

PROMOCIONES. Innovar

S
e imagina ir a un centro
comercial en el que,
mientras usted va de
compras, su hijo hace
sud en una ola gigante?
¿0 que su casa disponga

de sistemas inteligentes de aho-
rro energético? ¿0 adquiñr un
apartamento en París que le ges-
tionarán por usted? Estas pro-
puestas están a la vuelta de la
esquina. Las cosas cambian y,
aunque en algunos segmentos
como el residencial lo hacen más
lentamente, la innovación es
obligada. En estas páginas, Capi-
tal recopila lo más in del merca-
do inmobiliario.
[] se¢jmento residencial

es el más lento en
cambiar de pautas

"En costa, la innovación llega
con servicios más completos a los
clientes, sobre todo a los extran-
jeros", explica Edward Farrelli,
de Capital Market de Richard
Eilis. Servicios de seguridad, lim-
pieza o alquiler de vehículos son
un ejemplo. Los desarrollos de
costa apuestan por el golf como
principal atractivo. En primera
vivienda, el futuro lo encarnan j ~-
las casas ecológicas e inteligentesI-de momento son muy pocas.,
Los centros comerciales si inno-
van. "Siguen las pautas del con-
sumidor y ofrecen nuevas pro-
puestas de ocio", añade Farrelli.
Los cines dejan paso a los bal-
nearios urbanos. En inversión
inmobiliaria se espera una reac-
tivación del mercado de oficinas.
Y otra novedad: los españoles
empiezan a comprar vivienda de
alquiler en el extranjero.

Lucia Pelisco t capital@gyj.es

K~lfler! ..~
El "todo vendido" ralentiza la innovación

en el _~ector a~ la ~e._a~ I~ ~asas
’ecoeficientes’ son el futuro.

-- ¯ a constn¢ción resi-
1 dencial bate récords
l en España, con unas
BB 800.000 viviendas

~-S visadas en 2005. Unos re-
~ sultades muy por encima
--- del nivel estm~ desea-

bla, unas 350.000 unida-
des. Cen ese benm de pro-

cartera de preventas-, la
innovación en ha sido una
pfioñdad. Pero las cosas
cambian. La casa ecológi-
ca es el futuro. He aquí
al~Jens ejemplos. Acciona

: invierte 56 millones en
’ 226 viviendas ecoeficien.

tes en Sevilla, aunque
";~-" decci6nycomercialización i cuenta con promociones

-la mayoría de las promoto-de este tipo por toda la
-- ras ~*ne una importante geo~afia. Son inmuebles

odentados
la luz solar, can ventilación

i cmzade, detoctores de
presencia para controlar la
iluminación, temporizado-
res para ahorro energético,
y peneles solar=s, además
de matodeles libres de
PVC y plomo, Sacyr Valle-
hermoso desonolla oba

i promcek~n de
i en la zona de Valdespartera
i de Zaragaza, que incluye
i sistemas pasivos de ahorro

de enerva y demótica aven-
zada. Por so parte, José
Luis Marco~
legado de Roan, destaca
una promoción de 500 vi-

dora por su ergonomta.
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para vencer a la competencia

Mejores servicios
y campos de golf

para hacerse con la
demanda turísüca,

ritmos de crecimiento in-
mobiliario.

No obstante, el negocio
sigUe siendo apetitoso.
El aumento de la compe-
tencia está animando a
las prometerás a ofmcer
servicios coda vez más so-
fisticodos. B Grupo Lar,
por ejemplo, ha puesto en

En leszonas costeras, = marcha~n elub que ofrece
la vivienda tira del ! serviciosde limpieza, jardi-
sector constructor e i nería y hasta, si el cliente
inmobi año españo. == lo desea, le !legan a hacer

Y lo seguira haciendo, i la compra.
Según las previsiones del i Pero lo ültimo en las
Servicio de Estudios del promociones costeras son i
BBVA, de as715.000ea-:= oscampesdegof, dse-
sas que se iniciarán en
España en 2006, el
55,9% se ubicorán en la
costa del Mediterráneo,
Canarias, Cádiz y Huelva.
Y eso a pesar de que mu-
chas zonas del litoral es-
pañol están sobredimen-
sionadas. La asociación

llenes en un complejo de
208 cñalés, 400 aparta- -
mentes y un campo de golf --
de 18 hoyos en la localidad --
mumiana de Agallas. Y So- --
togrande, la inmobUiaria de __
NH, cuenta hasta con cin-
co campos en la u~oaniza-
cien de lujo deSotog~rande --
(Cádiz). Eso sí, el golf no 
es exclusivo de la costa. -
Nozar incluye un campo di .....
señade por José María _
Olazábe! en un complejo _
inmobiliario de 2.200 vi-
viendas en Sabiñánigo, en --
pleno Rrinen oscense. --

Aparte de la vivienda --
i ñados como atractivo para costera, las inmobiliarias
! coptarcobretadolade- i se docantan por proyectes
== manda extraanjera. Sacyr =~ hoteleros, conscientes de
i Vallehermoso apuesta por i la fuerza del tuñsmo. ¿Lo ....

este deporte en su promo- i
ción de 204 viviendas uni- i
familiares en Los Viles del
Golf, en San Vi(;ent de
Montalt {Barcelona), Com-

tíltlmo? El hotel con bal-
neado; Acciona Inmobilia-
ria desarrolla el complejo-
Estrella del Mar, en Mar- _
bella (Málaga), que prevé _

turístico Exceltur ha lan- , plementa el proyecto con inaugurar a lo largo de
zado el grito de alarma, Una casa:club con piscina ’ 2007. Incluye un hotel de
a(fvirtiendo en su informe yuna guardería, como prin- i cinco osb’ellas con 147 --
de Perspectivas sobro el cipales atractivos; Riolfsa habitaciones e instelacio- --
peligro de los elevados y Procam invierten 120 mi- nes de spa. -.-
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Las nuevas áreas comerciales
prefieren los balnearios a las

muliisalas de cine.

Escasa oferta de me del mercado de ofi-
oficinas; centros cines. En España
~ales, en no hay oferta mientras

auge, y parques teeno- que en el resto de [
Ió~cos y ciudades em- ] Europa la compra de i
presodeles que arron, oficinos se dispara. En
can tímidamente. Así 2005 se movieron
podría resumirse la si- 40.000 millones de
tuación del segmento Os que Londres y Fañs
no resideñclal, c~ptamn~[68% ~ Al

En oficinas, hay cier- menos parece que los
to optimismo. La con- inmuebles comerciales
sultora Jones Lang La- están animando la in.
sal e confía en que en
2006 el mercado sa.
que inmuebles a la
venta. "La conveniente
rotación de activos, o
la ~~naración de plus-
valías en edificios ad-
quiñdos, harán que el
rendimiento para el in- el Distrito C de Telefó-
varsor sea mayor si les i nica, que sa proyecta
vendequesilosman- ! al norte de Maddd,
tiene en cartera’, expa- i mezclan negocio, ocio
neensuúifimolnfor. ! ysostenibilidad.

10 ~llenes o~metros --
cuedrades de supe~- --
cie con 473 centros --
abiertos. La expansión
continúa y este año se _
espera la inauguración
de Unos 30. E~ sí, ia "-
competencia ob]ige a --
estar a la última; Las
salas de cinedejan pa- ~

i so a otras alternativas. _
Xana_dú innovó con su _
pista de esquí. Plenilu-
nio, el centro de ocio y --
comercio que promue- --
vaRiofisa, en Madrid, --
apuesta par el balnea- --
de urbano como gen- _

~rsión. Cor~el y El i cho,.y para ~r e! _
Arbol se desprenden de dzo, ING Real Estete
parte de sus activos, iñstelará uñminipar- -

Los parques empre- que de atrocoiones en --
safiales están com~ Alcalá Magna~ que =-
blando el concopto de puede abrir sus puer- --
trabajo, ta Ciudad R- tas en 2007. Mientras, _
nanciera de! BSCH, 0 Metrovacosa oíTecerá _

una propuesta de surf,
Submadni~b y bal- --
neade en el futuro --
centro de Valdebebes~-
(Madrid).

- Los españoles, potencialesinversores
- de pisos de alquiler en elextranjéro.
_ llehaplanteado.com- i loentiendenalgenasin-
_ ¯ prar un inmueti!e en : mobiliarias, que ofer-

¯ el centro de Buenos i tan nuevos conce s ( .=
-- AlresoenParíspara ! negocio. ’
-- destinado al alquiler y i La promotora europea
-- secarle e[meyor pmve, i Pierre &Vacances es
-- cho? España ha dejado
_ de ser exclusivamente
_ vandedora de vivienda

turística para convertir-
-- seen potencial invarsora
-- en otros mercados: AsÍ

i una de ellas. Se lo pone
i fácil: usted compro una i alquiler neto garantizado
! propiedad destinada al i con una rentabilidad in-
i alquiler y eltes se encar-i dexada del 3,75%1 inde-

va, durante nueve años i no de los 133 aparta- _
y mno~,able por otros i mentes de París Mon- _
nueve", matizan desde i trouge, por un precio :

i gen de Iá explotación, i pandientemente de que la compañía. La pro- i que oscila entre 86.790--
=El comp~’ader recibe un i la ocupación sea efecti- i puesta es adquirir algu; i y 202;930 euros. --

O.J.D.: 

E.G.M.: 

Fecha: 

Sección: 

Páginas: 

41028

92000

01/04/2006

ESPECIAL

116-118,120-129

12



Todo está en la Red
Han revolucionado la forma habitual de comprar o alquilar

una vivienda. Hoy, más del 50% de los compradores
utilizan los portales inmobiliarios para conseguir casa.

No hay dudas:Internet ha
dado un vuelco al sector
inmobiliaño. Si antes lo
habiñml era parearse las

calles para comprar o alquilar
una casa, sin más información
que la proporcionada por los
anuncios de la prensa o la facili-
tada por las agendas, Mora nadie
se lanza a la aventura de buscar
piso sin antes haber visitado un
portal inmobiliario.Aunque mu-
chas promotoras siguen apostan-
do por la caseta de venta como
forma de comercializar sus pro-
ductos, cada vez son más las que
se deciden por este canal, como
complementario del
antenor.

El número de inter-
natuas que accede a
estos portales era supe-
rior a 1,7 millones hasta
agosto de 2005, según
datos de la empresa de
investigación de merca-
dos en Internet Niel-
sen/Netratings, habién-
dose producido un in-
cremento del 14,6% en
el número de páginas
vistas, con un promedio
de 47 páginas vistas por
visitante.

Los portales combi-
nan oferta de obra
nueva y de segunda
mano, primera vivienda v se-
gunda residencia, en venta’o en
alquiler (aunque éste represen-
ta un porcentaje bastante me-
nor)... Algunos ofrecen sólo
anuncios de inmobiliarias, aun-
que lo habitual es que se com-
binen ofertas de particulares
con las de los profesionales in-
mobiliarios.

El abanico de portales es am-
plio: wwmidealista.com, wwm
]btocasa.e& www.portae.com
(que pertenece a Endesa), www.

n FotoCasa.es~~

....... ~ B
....... I=:, :o~ ~~w:..’~~,.. ~,.... I

"22’J2: ....... ~ "~__ ,r"~

arrea.com (de BBVA), www.
expocasa.com, www.yaen¿~mtre.
com (que ofrece únicamente
anuncios de profesionales)...
"Hace cinco años nadie utiliza-
ba internet para comprar casa.
Hoy, más del 50% de los com-
pradores ya sólo utiliza la Red",
at5rma Fernando Encinar, socio
fundador de idealista.com, por-
tal inmobiliario líder en España,
que cuenta con más de 660.000
usuarios únicos y con 50 millo-
nes de páginas vistas al mes.

El usuario que consulta estos tuación de la misma, etcétcra.
portales no tiene que pagar por ! ¡La clave para que el portal ten-
obtener la información, ya que ga éxito? "Un escrupuloso res-
estas empresas suelen obtener peto por el usuario", afirma
los ingresos de la publicidad y de Encinar.
lo que los profesionales pagan "Es difícil
por anunciar sus productos. Lo ]

no caer en la tenta-
ción de hacer una página web

másimportunteparalos usuarios para [os clientes] que al fin v al
es tener la información más com- cabo son los que pagan. Pero lo
pleta posible sobre el piso que importante es la calidad para el
les interesa, asícomotodoelma- I usuario .concluye.
teriaI gráfico posible: fotos, visitas :

Lucia Martín * Irnartm@gyj.es
visuales que permiten "pasear- I P~ram~~f%r~~dan:
se por la vivienda, mapa de si- ̄  www.nieI5en nefrati~gs.cotrl

O.J.D.: 

E.G.M.: 

Fecha: 

Sección: 

Páginas: 

41028

92000

01/04/2006

ESPECIAL

116-118,120-129

13




