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SUMARIO

Valencia se ha incorporado por derecho
propio al circuito de los grandes eventos de
Todas

mundiales podrian situarnos en el dmbito

indole internacional. estas citas

de las urbes mdés exclusivas, con las

ventajas  implicitas  en  repercusiéon y

notoriedad que eso conlleva.

Acompanando a este fenémeno, Valencia
se estd posicionando como destino urbano
y vacacional internacional, favorecido en
gran medida por la celebracién de estos
eventos culturales, sociales y deportivos.

El mercado ha experimentado cambios
durante 2007,
segunda mitad del afo. Sin embargo en

sobre todo durante la

Valencia, la ralentizacién del mercado
residencial ha podido verse compensada

con el desarrollo de otros segmentos.

En los Ultimos meses, ha crecido el nomero
de multinacionales que han abierto oficina
en Valencia. Lo mismo ha ocurrido con los
locales  comerciales. Las  principales
cadenas internacionales de productos de
lujo se han desplegado en los mejores

emplazamientos de Valencia.
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La notoriedad internacional adquirida estd
presente también en el sector industrial, por
el que cada vez més inversores apuestan.

En el contexto de incertidumbre que
atravesamos, resulta indispensable para los
inversores analizar todos los pardmetros
con exhaustividad antes de decidirse por los
destinos que pueden resultar atractivos, y

Valencia es adn una ciudad con recorrido.

A pesar de los numerosos factores
favorables, tenemos que seguir trabajando
para mejorar. Resulta evidente que hemos
entrado en una nueva etapa, un nuevo
escenario de mercado. No somos inmunes
a la situacién econémica y financiera
internacional. El endurecimiento de los
mercados de crédito es un fenémeno que
viene afectando a las distintas economias
desde finales de 2007. Ademds, en Espafia
estamos en pleno proceso de reajuste entre
oferta y demanda en residencial, lo que
contribuye a acrecentar las consecuencias
de esta restriccién. A todos nos toca ahora
redoblar esfuerzos. La clave es estar bien

preparado y tener una visién a largo plazo.
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OFICINAS

La superficie total de oficinas en edificios exclusivos en la
ciudad de Valencia y Area Metropolitana asciende a
525.000 m? aproximadamente, aparte de las oficinas
corporativas para uso propio. La morfologia del mapa
de las zonas empresariales ha evolucionado en los
Gltimos afos debido a la incorporaciéon de nuevos
inmuebles en lugares distintos al centro clésico de
negocios. De este modo, adquieren mayor protagonismo
los edificios ubicados en las Nuevas Areas de Negocios
(NBA), asi como la expansién empresarial que se esté
experimentando en el drea metropolitana de la ciudad,
con la consolidacién de Parques Empresariales situados
en zonas como Paterna o Alfafar-Sedavi.

OFERTA

La tasa global de disponibilidad se sitta en valores
proximos al 5,20%. El descenso experimentado en esta
tasa durante el ejercicio 2007 se ha debido
fundamentalmente a la incorporacién moderada al
parqué de oficinas de los nuevos proyectos entregados
durante el pasado ejercicio, asi como a la satisfactoria
respuesta por parte de la demanda, reflejada en los
excelentes niveles de absorcién que se han registrado.
Entre los inmuebles exclusivos de oficinas que
alcanzaron la plena ocupacién en el 2007 destacan el
Ed. Edival (Av. Alfahuir) y el Ed. Aqua ( Av. Francia).

En los préximos afos se incorporardn més de 260.000
m2 de oficinas en Valencia y su drea metropolitana. El
96% de esas nuevas superficies se concentrard en las
Nuevas Areas de Negocios y en Parques Empresariales.
El resto tendréd lugar en rehabilitaciones de edificios de la
zona centro. Su progresiva incorporacién al mercado no
deberia crear un exceso de stock desocupado durante
los afos 2008 y 2009, aunque esta situacién podria
cambiar a partir de 2010 cuando se entregue la mayor
parte de la superficie proyectada.

Entre los nuevos proyectos, destacan: Ciudad Ros
Casares y Open District ( Vara de Quart-Tres Forques);
El complejo Europark ( Parque Tecnolégico) y, Parque
Ademuz y Aries Center, que se situarén en la Pista de
Ademuz, muy préximos al Palacio de Congresos.

DEMANDA

Durante 2007 las nuevas superficies se han absorbido a
buen ritmo. La estimaciéon de superficie contratada en
inmuebles exclusivos en este periodo se acerca a los
60.000 m?, un 20% mds que la superficie absorbida a
tal efecto en 2006.
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AREAS EMPRESARIALES VALENCIA
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PRINCIPALES AREAS EMPRESARIALES
VALENCIA CIUDAD Y AREA METROPOLITANA
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SUPERFICIE PROYECTADA
VALENCIA Y AREA METROPOLITANA (m?)

ZONA 2008 |[2009-2010(2011-2012

Ceniro Ciudad  10.000
Aragén-Alameda 0 0 0
NBA 35.000 75.000 50.000
P. Empresariales 5.000 30.000 58.000
Ofras zonas 0 0 0
TOTAL 50.000 105.000 108.000

Fuente: CB Richard Ellis

PREFERENCIAS DE LA DEMANDA

¢Qué busca el cliente?

EQUIPAMIENTOS

BUENAS
PRECIO COMUNICACIONES
REPRESENTATIVIDAD

Fuente: CB Richard Ellis

NIVELES DE RENTAS (Euro/m? c.e.c. /mes)

ZONA Renta (Euro/m? c.e.c./mes)

Centro Ciudad 10 18
Aragén-Alameda 12 14
NBA 12 18

P. Empresariales 8 12
Ofras zonas 6 10

Fuente: CB Richard Ellis

© 2008 CB Richard Ellis, Limited

La contratacién en las Nuevas Areas de negocios (NBA)
dominé sobre la registrada en ofras zonas, suponiendo
aproximadamente el  52% de los operaciones
intermediadas. Todo esto constata la existencia de una
demanda creciente en 2007, no solo en cantidad y calidad,
sino también en nUmero de operaciones de alquiler y
venta. No obstante, cabe destacar que la situacién
econdmica actual que atraviesa Espafia y los Gltimos datos
sobre el desempleo, pueda conllevar el riesgo de que se
reduzca la superficie demanda para oficinas por
enfriamiento corporativo. Por lo tanto, todo parece indicar
que serd dificil rebasar las cifras de absorcién bruta anual
obtenidas durante 2007.

Respecto a la superficie demandada, resulta imprescindible
destacar que las peticiones de superficie mayor estdn
experimentando un aumento muy notable, de este modo
se registraron en 2007 un buen nimero de demandas de
superficie superior a los 1.000 m2. Aunque, para poder
generalizar, hemos de hablar de una media de espacio
absorbido por operacién de 150 — 300 m2. La férmula del
arrendamiento es la que se da en la mayor parte de las
transacciones que se cierran, dado que existe més oferta
disponible en alquiler que en régimen de compraventa
(mds comdn en la zona de P. Empresariales del drea
Metropolitana).

Segun las preferencias de la demanda, los acabados a la
entrega de un edificio deberdn ser de primer nivel, de
acuerdo con los requerimientos del inquilino o comprador
mdés exigente. Se exige un nivel de acabado completo, es
decir, la empresa que lo ocuparéd no deberia asumir
ningun trabajo en relacién a la oficina, salvo el propio de
adecuacién a su distribucién, disefio y actividad.

PRECIOS

El precio méximo alcanzado en 2007 se ha situado en 18
Euros/m2/mes. Este mdximo corresponde al registrado en
inmuebles representativos recientemente rehabilitados en
zona centro, asi como a alguno de los edificios mds
representativos de las Nuevas Areas de Negocios (NBA).
En Alameda-Aragén se han modificado los precios
méximos, siendo de 14 Euros/m2/mes. En los Parques
Empresariales, como el Parque Empresarial Téctica o el
Parque Tecnolégico, los precios habituales han alcanzado
cotas comprendidas entre los 8 y los 12 Euros/m2/mes.

Conviene sefalar que los niveles de renta estdndares
sufren variaciones dependiendo de la zona en cuestién, los
servicios que ofrezca el edificio y el nivel de calidades. Los
gastos de comunidad son pagados aparte de la renta;
oscilan normalmente entre 1,50-3,50 Euros/m2/mes.
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HIGH STREET RETAIL

La distribucién comercial de Primera Linea Comercial se
concentra en el eje formado por las calles Colén, Don
Juan de Austria y Jorge Juan. Por otro lado, en la calle
Poeta Querol-Marqués de Dos Aguas se posicionan las
firmas mas exclusivas del segmento lujo. Si atendemos a
la evolucién experimentada en la composicién comercial
segun el tipo de operador implantado, se aprecia mayor
presencia de firmas multinacionales en detrimento de las
locales. Ademds, el 64% del total de operadores
ubicados en estas calles se dedican al equipamiento
personal, siendo la actividad comercial predominante.

Conviene destacar que la elevada actividad mantenida
durante los afos precedentes, junto con el nuevo
escenario macroeconémico de recesién a nivel mundial,
podria llevar a una ligera moderaciéon de la actividad
que provocaria un crecimiento suave de las rentas.

OFERTA

El mercado de locales comerciales se ha mantenido
fuerte durante 2007, hecho que se constata con el bajo
nivel de de los ratios de disponibilidad y rotacién de las
calles que componen el circuito Lujo-Primera Linea de la
ciudad de Valencia. Las transacciones que llegan a
producirse se dan a través de rehabilitaciones
excepcionales, pago de importantes traspasos en
concepto de resoluciones anticipadas de contrato y, en
contadas ocasiones, extincién natural de los contratos.

De manera progresiva, las calles adyacentes se
consolidan a nivel comercial como consecuencia del
elevado precio y la escasez de oferta en la zona
preferente, debido principalmente al reducido tamafo
del eje Lujo-Prime. Como resultado, algunos entornos
céntricos, como es el caso de la calle La Paz, adquieren
protagonismo convirtiéndose en excelentes ubicaciones.

DEMANDA

La demanda del mercado de High Street Retail de
Valencia, presenta las siguientes caracteristicas:

vEn la zona preferente del centro de la ciudad de
Valencia, la demanda por parte de los operadores
comerciales se ha incrementado muchisimo en los
Ultimos afos, manteniéndose activa en la actualidad,
contrastando con el reducido circuito de lujo-primera
linea comercial y el escaso espacio disponible.

v'La alta competitividad del mercado de retail induce a
los operadores a la busqueda de las mejores
localizaciones en el eje High Street de la ciudad.
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COMPOSICION COMERCIAL HIGH STREET RETAIL VALENCIA

17% 3% 10% M Alimentacién
Equipamiento Hogar
M Equipamiento Personal

Restauracion

64% M Servicios

Fuente: CB Richard Ellis
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DEMANDA SEGUN SUPERFICIE DEMANDADA (m?)

H <100
101-300

M 301-500
501-800

W 801-1000
1001-1500

W 1501-2500
>2500

6% 2% 1% 3% 1%
0

11%

30%

46%

Fuente: CB Richard Ellis

DEMANDA POR ACTIVIDAD DE LOS OPERADORES

6%

M Alimentacién

18%

12%

Equipamiento Hogar

11%
Equipamiento Personal

M Ocio

6%

M Restauracién

47%

Servicios

Fuente: CB Richard Ellis

PRECIOS MEDIOS HSR VALENCIA (Euro/m?/mes)

Colén Don Juan de  Jorge Juan  Poeta Querol
Austria Marqués de
dos Aguas
m0-100 101-300 m301-500 501-800 801-1000 1001-1500

Fuente: CB Richard Ellis
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v Los operadores suelen condicionar su apertura a las
calles mas exclusivas y més consolidadas desde el punto de
vista comercial, con més flujos peatonales y préximas a
locomotoras con fuerte tirada comercial.

v'La preferencia de un operador por una calle determinada,
asi como la superficie que demanda, estd influenciada por
la actividad que pretenda desarrollar. No obstante, el 46%
de la demanda total se concentra entre los 100-300 m2 y el
47% de la demanda de operadores la componen aquellos
dedicados al equipamiento personal, fundamentalmente
firmas de moda y complementos.

v'La celebracién de diversos eventos de gran magnitud,
como la Copa América y el campeonato de Férmula 1,
ciudad,

operadores

de la
de

impulsa la  proyeccién internacional

favoreciendo que la  demanda

internacionales se mantenga activa.

v'La prioridad de las firmas por encontrar la ubicacién
idénea, junto con la escasa disponibilidad patente en la
zona, hace que los operadores sean susceptibles, en
algunos casos, de flexibilizar sus requisitos de espacio y
adaptarse a las oportunidades que se produzcan.

PRECIOS

Tradicionalmente, el precio de locales comerciales en calle
viene claramente influenciado tanto por el resto de oferta
existente que suponga competencia para dicho local, asi
como por el precio que el operador esté dispuesto a pagar.
Los precios medios que se proporcionan deben servir
Unicamente  como  referencia, porque serdn las
peculiaridades de cada local las que determinardn su precio
final en el mercado. En ellos, han sido incluidos las

cantidades pagadas en concepto de traspaso.

Las variaciones interanuales no han sido incluidas en el
presente informe debido fundamentalmente a que los
caracteristicas del mercado hacen dificil una comparacién
generalizada y homogénea, para todos los locales en ejes
prime de la ciudad de Valencia, y podria llegar a no reflejar
la realidad del mercado.

En Valencia, por calles y tramos de superficie del local, el
precio maximo lo registra la calle Colén con 1.880 Euros/
m2/afo, para superficies de hasta 100 m2. Le sigue Don
Juan de Austria, con cifras comprendidas entre los 1.000
€/m2, para de 101 a 300 m?, y 1.500
Euros/m2/afio, para aquellos de superficie inferior a 100

locales

m2. Por ofro lado, los valores en la calle Jorge Juan se
sitban en los 840 Euros/m?/afo (superficies inferiores a
100m?), mientras que en la calle Poeta Querol-Marqués de
dos Aguas la renta asciende a 1.320 €/m2/afio (101-300

m?) y 900 Euros/m?/afio (301-500 m?).
CBRE
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CENTROS COMERCIALES

El equipamiento comercial de la Comunidad Valenciana
mantiene su potencial de crecimiento ya que en los
Gltimos afos ha experimentado un comportamiento
activo mediante la puesta en servicio de complejos
comerciales y de grandes superficies.

Esta produccién de grandes superficies se ha justificado,
no solo por la demanda creciente de este tipo de
inversiones inmobiliarias durante los Gltimos afos, sino
por la necesidad de cubrir posibles carencias en algunos
puntos de la comunidad, asi como por atender el
desarrollo urbano y turistico en determinadas zonas.

De los 11,9 millones de m? de SBA (Superficie Bruta
alquilable) repartida en los 487 centros comerciales
millones de m?2

existentes en Espafa, 1,4

aproximadamente se encuentra en la Comunidad
Valenciana, tercera comunidad auténoma con mayor

SBA destinada a centros comerciales.

Por ofro lado, la densidad de centros comerciales en la
Comunidad Valenciana se encuentra por encima de la
media nacional, con 287 m? de SBA cada 1.000
habitantes, frente a 263 m? de SBA cada 1.000
habitantes en el caso de Espana.

Durante 2007 destacé la inauguracién del centro
comercial Plaza Mayor (Jétiva, Valencia), asi como dos
Parques Comerciales: El Manar (Massalfassar, Valencia)
y Ledua Park (Novelda, Alicante).

OFERTA

Completando la oferta comercial de la ciudad de
Valencia y édrea metropolitana se sitGan ocho centros
comerciales, conformando un tejido  comercial
distribuido entre el casco urbano y la periferia inmediata.
En la composiciéon comercial de los mismos, predominan
las actividades comerciales frente a las de ocio; a
excepcién de Heron City, centro fundamentalmente
orientado hacia el ocio.

Resulta notable como los centros tratan de acomodarse
a la evolucién de gustos, hdbitos de consumo, tiempo
libre y tendencias de los consumidores, dando paso a
conceptos como son: Parques de Medianas Superficies,
la integracién de tiendas Factory Outlet, instalacién de
nuevos conceptos de ocio y hosteleria temdética, etc.

Adicionalmente, destaca la creacién de los denominados
“multiespacio”, que integran desarrollos de oficinas y/o
hotelero en el mismo complejo, fenémeno que ya ha
sido probado con éxito en Aqua Multiespacio.

CBRE

CB RICHARD ELLIS

DENSIDAD CENTROS COMERCIALES ESPANA 2008
(SBA cada 1.000 habitantes)
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DISTRIBUCION CENTROS COMERCIALES POR TIPO DE
CENTRO SEGUN SBA (COM.VALENCIANA 2008)

2% 5% 8 B Muy Grande
13% ? Grande
M Mediano

10%
Pequefio

B Hipermercado

Parque Comercial

33%

M Centro de Ocio

Fuente: AECC

CENTROS COMERCIALES EN FUNCIONAMIENTO E INDICADORES 2008

Densidad

TIPOLOGIA N2 Centros | SBA (m?) (SBA cada

1.000 hab.
Espafia 11.907.035 263
Cdad. Valenciana 54 1.401.248 287
Alicante 22 461.439 253
Castellén 6 131.129 229
Valencia 26 808.680 325

Fuente: AECC

© 2008 CB Richard Ellis, Limited
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DISTRIBUCION TERRITORIAL SBA DE CENTROS
COMERCIALES CDAD. VALENCIANA

33%
9%
M Castellén

Valencia

M Alicante
58%

Fuente: AECC

INFOGRAFiA CENTRO COMERCIAL “NEUTOPIA”

NIVELES DE RENTA LOCALES EN CDAD. VALENCIANA

TIPOLOGIA

Medianas Superficies

12-15
Centros Comerciales
35-45
(locales < 150 m?)
Centros Comerciales 20.- 30

(locales > 150 m2)
Fuente: CB Richard Ellis
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Asimismo, cada vez cobran mds protagonismo las
locomotoras innovadoras y emblemdticas. En este sentido,
junto al Nuevo Hospital La Fe, al sur de la ciudad de
Valencia, el proyecto Neutopia contard con una pista
interior de esqui, salas Imax y un centro del automévil.

DEMANDA

La demanda de contrataciones en centros comerciales se
ha mantenido fuerte. El ejercicio 2007 ha sido testigo de
una intensa actividad entre una amplio variedad de
operadores. Como viene siendo habitual, la contratacién
ha sido especialmente notable para locales de moda y
complementos, por la salida al mercado de mas
franquicias de este sector cada vez mds especializadas.

En parques de medianas, la oferta estd constituida por

productos no alimentarios, como bricolaje,
electrodomésticos, accesorios para el automévil, moda y
equipamiento personal y deportivo, efc, bien sea en
cadenas internacionales y nacionales, o en tiendas de
descuento de fabricantes. Las superficies demandadas
normalmente, oscilan entre los 1.000 m2 y los 2.000 m?,
excepto en el caso de grandes operadores donde las

superficies que se ocupan suelen superar los 3.000 m2.

PRECIOS

El rango de precios medios en centros comerciales se sitGa
en 35-45 Euros/m?2/mes para locales hasta los 150 m2 y
ronda los 20-30 Euros/m?2/mes para locales de 150m? a
500m?2. Por otro lado, en medianas superficies y en locales
12-15
Euros/m?2/mes. Ademds, en la mayor parte de los contratos

grandes, el precio desciende hasta los
se hace constar la cldusula de renta variable, partida de
renfta que se utiliza como elemento importante en la
gestién del centro comercial y recaudatorio en el caso en
que el operador obtenga niveles de rentas superiores a las

ventas medias del centro comercial.

Cabe destacar que en los parques comerciales los niveles
de renta se pueden mantener en cifras inferiores a las de
un centro convencional, gracias a que en esta tipologia de
formatos comerciales la incidencia en la renta de los
gastos de comunidad es minima.

En un centro convencional, un arrendatario puede llegar a
pagar hasta 10 Euros/m2/mes por gastos de comunidad,
frente a los 2 Euros/m2/mes de un parque de medianas.

Los precios medios que se proporcionan deben servir

Unicamente como  referencia, porque serdn las
peculiaridades de cada local y el tipo de centro en el que

se ubica (nuevo, recomercializacién o ampliacién) las que
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INDUSTRIAL DI§TRIBUCION TEJIDO INDUSTRIAL VALENCIA
La existencia de suelo y la creacion de nuevas Y AREA METROPOLITANA
infraestructuras son la base de consolidacién del proceso

expansivo del sector industrial en la Cdad Valenciana.
Acompafando  éste  fenémeno, Valencia se estd
consolidando como uno de los mercados logisticos mas
importantes de  Espafia, beneficidéndose de  un
emplazamiento estratégico al este peninsular.

Cada vez son més los inversores que diversifican su
actividad hacia el sector industrial y logistico, en el que se
pueden obtener rentabilidodes mds altas que en ofros
segmentos. Los inversores buscan seguridad para una
perspectiva a largo plazo. Las plataformas logisticas atraen
a inquilinos solventes que garantizan las rentas y minimizan
el riesgo de la operacién. Atraidos por el panorama descrito,

los fondos internacionales adquieren mayor protagonismo.

OFERTA

La distribucién del tejido industrial alrededor de Valencia

capital se organiza en tres coronas principalmente:

PRIMERA CORONA (V-30): Poligonos con buenas
comunicaciones y cercania a la capital. La mayor parte de

los mismos posee un alto grado de consolidacién, incluso
algunos se encuentran saturados.

SEGUNDA CORONA (BY-PASS / E15-A7): Ribarroja, por su
confluencia con el by-pass/NIll, sigue siendo la zona de
preferencia logistica por excelencia, registrando altos niveles
de demanda. La zona sur se encuentra en expansién y
dispone de un elevado potencial para el desarrollo de la
actividad logistica a precios competitivos.

TERCERA CORONA (CV-50): Los expectativas de

consolidacién de esta corona dependen, en gran medida,

del correcto desarrollo del futuro segundo cordén de
circunvalacién, junto a la CV-50.

La cantidad de producto disponible varia en funcién del SUPERFICIES DEMANDADAS (m?)

grado de consolidacién del poligono, los precios, la

ubicacién y cercania a vias de comunicacién. Destaca la
escasa oferta de naves industriales de superficies de mds de

1.500 m? y de mininaves con superficies entre 100-250 m2. 26,00% 10,50% 10.50%

M 0-500 m?

1500-1.500 m?2

M 1.500-4.000 m?
>4.000 m?2

Actualmente se estdn desarrollando iniciativas  en
ubicaciones concretas, mds alejadas de Valencia debido a
la escasez de suelo y a un precio razonable en el entorno
del by-pass. Con uso especificamente logistico, destaca la 53,00%
terminacién a medio plazo de los siguientes proyectos de
iniciativa privada: Prologis Park Massalavés,parque logistico

. . . . Fuente: CB Richard Ellis
sector Xl (Ribarroja) , Valencia Sur Logistics(Sollana),

Logispark en Cheste y el proyecto logistico de Vallada.
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TIPOLOGIA DE LA DEMANDA NAVES INDUSTRIALES
(ALQUILER VS. VENTA)

42%

B ALQUILER
VENTA

58%

Fuente: CB Richard Ellis

INFOGRAFiA POLIGONO INDUSTRIAL RIBARROJA (SECTOR XIll)

PRECIOS DE SUELOS Y NAVES INDUSTRIALES

CORONA €/m?2/mes €/m?t €/m2s
Norte 3,56-4,8 900-1.400 650 - 700
Cen’rro 3-4,5 800-1.200 550 - 650

5-8 900 - 1.500 400 - 1.000

CORONA €/m2/mes €/m2t €/m2s

Norte 3-4 650 - 1.000 300 - 450
Centro 3,8-5 810-1.100 350 -420
3,5-4,2 700-800 300 -420
Alquiler Venta Suelo
CORONA €/m?2/mes €/m2t €/m2s
Norte 2,5-3 500 - 650 200 - 360
Centro 3-4 650 - 750 200 - 350

Sur 25-3,5 480-600 180-320
Fuente: CB Richard Ellis

© 2008 CB Richard Ellis, Limited

DEMANDA

Hasta el momento se ha observado la existencia de un
gran nimero de demandas de naves industriales que
requerian una superficie media aproximada de 500 m?
construidos; se trataba de naves nido que eran compradas
por inversores particulares, o bien, pequefas empresas
gue daban el paso del pequefio taller en ciudad a una
nave en un poligono. Actualmente las condiciones
financieras dificultardn en parte el acceso de posibles
compradores a esta tipologia de producto de reducidas
dimensiones. Por el contrario, se detecta un aumento en la
demanda de naves con superficies entre 500 m2-1.500 m?,
en alquiler y en compra, con caracteristicas constructivas
como: estructura y cerramientos de hormigén, cubierta tipo
sandwich y con muelles de carga preferiblemente.

De la misma manera, conviene destacar el aumento de la
demanda de naves logisticas, principalmente en alquiler, y
en menor medida en venta, demandadas por grupos
inversores especializados en el sector industrial. Respecto a
las calidades requeridas predominan las naves didfanas,
con un muelle cada 800 m2 minimo, 12 m de altura,
cubierta tipo séndwich o deck bicapa, sprinklers, cuartos
de baterias y modulable desde 2.000 m2.

En cuanto al tipo de demanda, se ha producido un
incremento en las solicitudes de espacio industrial en
alquiler, representando actualmente un 58% del total de la
demanda. Este hecho se debe, en gran medida, al auge
de las actividades logisticas, asi como a las dificultades de
financiacién para la adquisicién de inmuebles.

Debido al aumento progresivo del precio de los inmuebles
y suelos industriales situados a menos de 15 km de
Valencia capital, la demanda ha concentrado el interés en
zonas mds alejadas pero bien comunicadas, que por sus
condiciones geogrdficas, dotaciones e infraestructuras
resultan la alternativa idénea a los emplazamientos
cldsicos. Las dreas mdas demandadas son la zona centro y
las zonas del entorno de la NIII.

PRECIOS

Los precios medios de alquiler y venta en los poligonos de
los tres coronas de Valencia se muestran en las siguientes
tablas. Conviene destacar que se estd produciendo
alteraciones en los precios del suelo: han dejado de crecer
y se han estabilizado, con una ligera tendencia a la baja
en determinadas zonas mds alejadas de Valencia y que no
cuentan con buenas comunicaciones. El  producto
terminado, y por ende el valor por metro cuadrado
construido, no ha mostrado en principio variaciones

CBRE
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RESIDENCIAL

El cambio de ciclo en el mercado residencial es ya un

PRODUCCION DE VIVIENDA NUEVA EN COMUNIDAD VALENCIANA

hecho. La realidad exige que la oferta se adecue a las

. . . B Visados obra nueva B Certificaciones fin de obra
nuevas circunstancias de mercado. En muchas ocasiones,

existe falta de concordancia entre el precio del producto 125.000 1
qgue se ofrece y el que la demanda estd dispuesto a
pagar. La etapa actual traerd como consecuencia una 100.000 1
depuracién 'y mayor profesionalizaciéon  del sector,
. . 75.000 A
tratando de adaptarse a las necesidades del cliente. La
innovacién, la calidad del servicio en todo el proceso de
(o . . 50.000 A
venta y el méximo ajuste a las necesidades del
comprador, se convierten en factores clave de éxito para 25,000
cualquier proyecto que se acometa. En el futuro
cualquier concepto relacionado con el incremento en la o
L —
calidad de la oferta serd considerado la mejor inversién. 3 S S 3 3 3 3 )
o o o o o o o o
o~ o~ o~ ™~ o~ ~N o~ o~
OFERTA Fuente: MFOM

Como respuesta a la retraccién de la demanda, la

produccién  de  viviendas  desciende  claramente, TRANSACCIONES DE VIVIENDA NUEVA EN COMUNIDAD VALENCIANA

qguedando atrds definitivamente los niveles alcanzados
en anos anteriores. De hecho, aunque la produccién se

, . , I NUmero = Variacién Interanual
estd retrayendo, existe sobreoferta en algunas dreas de 16.000 1 r25%

. . L 20%

la capital. En este contexto, el potencial comprador se ha 14.000 1 N _ 15;

. . w — | 3
vuelto més exigente a la hora de examinar y comparar 12.000 { . L 10%
producto y emplea més tiempo en la toma de 10.000 A \ ] k5%
decisiones, en parte con expectativas de que se pudieran 5000 4 NS r 0%

. . . , ’ F -59
producir mayores bajadas de precios. Ademds, cuenta 4000 \ ?é"y
con ofras opciones, como son: el volumen de viviendas / N L 150,

. . . , . 4.000 -
en el drea metropolitana a precios mds competitivos, la \‘// I 20%

. ., . 2.000
oferta existente de VPO y la opcién de alquilar. r-25%
0 N v _ T _ T v v -30%
Para los futuros desarrollos residenciales localizados en E Z E 2 S g ERBEKEETEG®E
, . . . . . S g8 8 s g 8 8 8 s 5 5
dreas de expansién residencial de Valencia (Benicalap, & 8 3§ 8 &8 8 g 8 & & g g
Moreras, Quatre Carreres, Patraix, etc), los ajustes en
. . . . Fuente: Colegio de Registradores de la Propiedad
precios y la mejora en las condiciones de pago se 9 g P
perfilan como una de las principales formas de
incrementar ritmos de ventas, por lo que previsiblemente
o P q P PRECIO DE LA VIVIENDA VS RENTA DISPONIBLE
asistiremos durante 2008 a nuevos ajustes al respecto.
En zonas consolldodas, como la zona centro, donde el — Esfuerzo anual con deducciones = Precio vivienda/RBD por hogar
comprador obedece a una necesidad de reposiciéon de 80 .
su vivienda, los precios no se conciben como la Unica . ,
forma de incentivar ventas, sino mds bien éstas podrian
. , . . 60 1 F o
estimularse a través de la mejora de calidad de la oferta,
50 L5

destacando: localizacién idénea, tipologias, prestaciones

%

40 4 M4

de la promocién, etc.
30 L3
La oferta debe proseguir el camino de la adaptacién a la 20 L,

demanda, a partir de rigurosos estudios profundos de

afos

10 4 F
andlisis y planteamientos de estrategias muy dirigidas, 0 )
ajustando precios y revisando proyectos dénde sea L Y K ® 2 S 5 8 83 I 885

. . .. . , . o~ o~ o~ o~ o~ o o o o o o o o
necesario, realizando un posicionamiento éptimo del - T T T T s e e e e e o
producto residencial de obra nueva. Fuente: BDE

c B R E © 2008 CB Richard Ellis, Limited
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Resulta crucial ajustarse a las necesidades de la demanda

en cada caso, respecto a factores tan determinantes como:

VARIACION EN PRECIOS DE VIVIENDA NUEVA, IVT2007 precio, superficie de la vivienda, zonas comunes, servicios

ofrecidos, asi como cualquier accién que incremente la

15 calidad de la oferta. El producto mal posicionado, con

carencias y una baja relacién calidad precio, serd el que
resulte mds penalizado por parte del comprador final.

% DEMANDA

Los altos precios y el endurecimiento de las condiciones
financieras han provocado una disminucién general de la

demanda residencial de vivienda libre. De los tres tipos de

§ 8 g % E g % £ g 'é 5 é g Eﬁ % 2 % :%_ potenciales compradores en el mercado residencial:
= 8 g 3° 83 E g §§ 3 g = %‘ = inversor, comprador por reposicién y comprador de
8 % © 8 primera vivienda, este Ultimo es el que se encuentra més

o activo en términos de demanda, si bien encuentra en la

Fuente: MVIV alta oferta de VPO y en la opcién de alquilar alternativas a

su decisién de compra de vivienda libre.

Las zonas mds consolidadas, donde la motivacién de

PRECIOS Y SUPERFICIES MEDIAS VALENCIA

compra prioritaria es la de reposicion o mejora de
vivienda, estdn sufriendo igualmente menores ritmos de

PRECIO | SUPERFICIE MEDIA ventas, debido fundamentalmente a la dificultad que existe
ZONA .. .

MEDIO (m?) para vender la actual vivienda de los potenciales

compradores. El cliente por reposicién es mds exigente, no

Centro Ciudad 6.000 115 estd tan condicionado por el factor precio y sigue

Av.Cortes Valencianas ~ 4.180 92 comprando en entornos donde el producto se adecta a

Patraix 2.815 95 sus expectativas y dénde obtiene un valor afadido

Quatre Carreres 3.850 110 conferido por la ubicacion y por los elementos
Moreras (11) 4.665 98 diferenciadores de la promocién en cuestion.

Nuevo Benicalap 3.355 923 Por su parte, el cliente inversor se encuentra retraido al no

Av.Alfahuir 3.665 108 contemplarse las revalorizaciones de afos pasados. Por

Parque de Cabecera  4.250 80 contra, la activacién del mercado de alquiler, hace que

Patacona 3.520 100 algunos inversores estén atentos ante la oportunidad de

Malvarosa 3.620 86 explotar viviendas en patrimonio via rentas, al igual que

Fuente: CB Richard Ellis pudiera ocurrir ante inmuebles con atractivos descuentos.

En este sentido, tendiendo a una cierta convergencia con
Europa, el parque residencial en alquiler estdé aumentando

PRECIOS Y SUPERFICIES MEDIAS
CDAD. VALENCIANA (COSTA)

paulatinamente. Esto se debe, en parte, a la existencia de
una masa social que ha quedado fuera del mercado de
compra de vivienda libre, que se decanta por esta opcién

JONA PRECIO | SUPERFICIE MEDIA ante la imposibilidad de adquirirla por los altos precios y el
MEDIO (m2) endurecimiento de las condiciones financieras.
Burriana (Castellén)  2.710 75 PRECIOS
Vinaroz ( Castellén)  2.220 82

El crecimiento medio de los precios se desacelera. Cabe

Cullera (Valencia) 2.660 = esperar, en aras a la pronta reactivacién del mercado, un
Puzol ( Valencia) 3.400 70 mayor ajuste de precios en el presente ejercicio,
Benidorm ( Alicante) ~ 3.105 65 especialmente en las zonas que adolecen de sobreoferta o
Altea (Alicante) 3.000 85 en desarrollos que se sitan claramente por encima del

precio de mercado o que se encuentren mal posicionados.

CBRE
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HOTELES

El mercado hotelero espafiol destaca por tratarse de un

mercado muy atomizado. De hecho, el 41% de las
CADENA HOTELERA CUOTA (%)

habitaciones hoteleras se encuentran gestionadas por

CUOTAS DE MERCADO DE LAS CADENAS HOTELERAS DE ESPANA

grupos independientes, y el 42% por pequefas cadenas. SOl bR 4,830
Se prevé que el conjunto de estos dos grupos RIU 1,84 %
experimente bastante movimiento en los préximos afos, NH . 1,78 %
reduciendo la  atomizacién  existente  mediante BARCELO 1,54 %
transacciones corporativas de concentracién IBEROSTAR 1,46 %
(fusiones/absorciones), que permitan a las cadenas GRUPO H10 1,23 %
ganar cuota de mercado. FIESTA 1,06 %
En Espafia existe una competencia intensa en el mercado HUSA 1,04 %
hotelero. Las grandes cadenas espafiolas emplean PRINCESS 0,99 %
numerosos esfuerzos en expundirse nacional e AC 0,92 %
internacionalmente, en busca de destinos mds rentables, OTRAS CADENAS 42,29 %
preferiblemente mediante contratos de gestién. También INDEPENDIENTES 41,02 %

las cadenas internacionales, apoyadas en su imagen de
marca y su fuerza de ventas, han incluido a Espafa
como punto esencial dentro de sus decisiones
estratégicas de expansién, abriendo hoteles tanto en

ciudades  como  en  desfinos  vacacionales, PRINCIPIOS DEL CONTRATO HOTELERO DE GESTION

fundamentalmente también en régimen de gestion.

Paulatinamente se convierte en un mercado mds global CONTRATO DE GESTION

(las cadenas buscan tener mayor presencia en el méximo °la cadena hotelera gestora fiene el Unico y exclusivo

, . . derechos para gestionar el inmueble.
nimero de destinos posible). Inversores y promotores

_ . , *E| propietario es responsable de los gastos y de los riesgos
espafioles, progresivamente mds conocedores del :

. , . del inmueble.

negocio hotelero, se encuentran mds dispuestos a la — -
. ~ . ) ) *E| propietario cede el completo control operativo y
firma de contratos de gestién, asumiendo ciertos riesgos responsabilidad al director designado por la cadena

a cambio de una mayor rentabilidad y profesionalizacién. hotelera.
Fuente: CB Richard Ellis
OFERTA

La Cdad. Valenciana, habiendo registrado un gran
dinamismo en los Ultimos afos, se convierte, con un
volumen de plazas de 115.181 unidades, en la cuarta
Comunidad con mayor oferta de Espafa, detrds de
Cataluna, Andalucia y Canarias. Cerca del 56% de estas

OFERTA HOTELERA VALENCIA CAPITAL (2007)

plazas se encuentran en la provincia de Alicante.

No obstante, es en la provincia de Valencia donde se ha 3% 7% 3% 20% W5 Estrellas
registrado el mayor incremento en términos relativos de 4 Estrellas
oferta hotelera. El nimero de plazas y de

establecimientos hoteleros, experimentaron un W3 Estrellas
crecimiento del 8% y 5% respectivamente, durante el 2 Estrellas
Ultimo ejercicio en esta provincia. Sin duda, a este 47%

impulso han contribuido en gran parte los eventos W1 Estrella
culturales y deportivos de primer orden que han tenido Fuente: Turismo Valencia Convention Bureau (TVCB)

lugar en Valencia, consolidando la provincia como
destino turistico a nivel nacional, dando lugar a nuevas
aperturas. Como consecuencia de este hecho, las
categorios  superiores (4 'y 5 Estrellas) estdn
experimentando un auge destacable.

CB RICHARD ELLIS Pdgina 12



CB RICHARD ELLIS | MERCADO HOTELERO | VALENCIA

N° ESTABLECIMIENTOS PRINCIPALES CADENAS

COMUNIDAD VALENCIANA
SOL MELIA S.A. 20
GRUPO HUSA 13
HOTELES SERVI GROUP 13
ONA SOL HOTELES 11
NH HOTELES 11

Fuente: Camara de Valencia

NUMERO DE VIAJEROS POR NACIONALIDAD

350.000 -
300.000 H

250.000 -
200.000 ~
150.000 -
100.000 -
50.000 -

0 4

2.003 2.004 2.005 2.006 2.007

D Alemania B Francia B Italia B UK £ América
Fuente: INE

DISTRIBUCION DE TURISTAS POR MOTIVO DE VIAJE

519% 299% H Negocio
Ferias
B Congresos
9%
11%

Ocio

Fuente: Turismo Valencia Convention Bureau (TVCB)
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En concreto en Valencia capital, cerca del 47% de la oferta
de plazas hotelera se concentra en la categoria de 4
estrellas (28 establecimientos), mientras que un 20% de
estas plazas corresponden a los 8 establecimientos de 5
estrellas existentes en la actualidad. Destaca igualmente la
emergencia en los Gltimos afos de los hoteles de tipologia
Express, de servicio limitado, y que se sitdan en
localizaciones  industriales/empresariales en el érea
metropolitana de las capitales Valencianas.

Respecto a la ocupacién de alojamientos turisticos, la
Comunidad Valenciana ha presentado durante los Gltimos
afos una tasa superior a la media nacional. Aunque
Valencia aparece por detrds de Castellon y Alicante,
conviene sefalar que, al igual que ocurria con el nimero
de establecimientos, el incremento experimentado ha sido
mayor que en el resto provincias durante el Ultimo afo.

DEMANDA

La Cdad. Valenciana ha experimentado una evolucién
positiva en el nimero de viajeros, hasta alcanzar en 2007
cerca de 7,8 millones, situdndose como quinto destino
turistico espafol, por detrds de Andalucia, Cataluia,
Madrid y Baleares. Dentro de la Comunidad, Valencia se
sitba como segundo destino preferente por detrds de
Alicante, sin embargo, su evolucién es mds positiva que la
del resto de provincias, experimentando un crecimiento
mds elevado que la media nacional en los Gltimos afos. Al
igual que ocurre con el nimero de vigjeros, las
pernoctaciones en la Cdad. Valenciana han seguido una
evolucién positiva, especialmente la provincia de Valencia.

En el total de visitantes que recibe anualmente la provincia
de Valencia (cerca de 2,9 millones de viajeros en 2007), se
observa un claro predominio de los visitantes nacionales
sobre los extranjeros. No obstante, las previsiones futuras
se muestran favorables para los turistas extranjeros, que en
el ¢Oltimo afo han alcanzado cerca del 30% del total de
turistas. Respecto a los visitantes extranjeros, Europa se
fundamentalmente

sitba como  emisor  principal,

procedentes de Reino Unido, ltalia, Francia y Alemania.

Se observa un progresivo auge de la ciudad de Valencia y
su posicionamiento como destino urbano y vacacional
internacional, favorecido en gran medida por la
celebracion de eventos como: Copa América, Potenciacion
del Palacio de Congresos y la Feria de Muestras, Atractivo
de la Ciudad de las Artes y las Ciencias, Campeonato de
Férmula 1, etc. De hecho, en Valencia Capital, la
estacionalidad no es tan marcada como en ofros puntos
de la Comunidad. El andlisis del motivo de las visitas a la
ciudad, reflejo el claro posicionamiento que estd
experimentando como destino de ocio, siendo el motivo de

viaje del 50,8 % del total de turistas.
CBRE
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INVERSION INMOBILIARIA EN ESPANA

Durante 2007 el mercado de inversién inmobiliaria en Espafa
ha experimentado un crecimiento significativo. El volumen de
inversion el pasado afio, ha superado en un 42% los niveles
registrados en 2006. No obstante, los volimenes alcanzados
en 2007 han estado muy condicionados por grandes
operaciones, como la venta de los activos inmobiliarios del
Banco de Santander o las adquisiciones de sedes corporativas
por parte de Caja Madrid o BBVA.

En el ¢ltimo trimestre de 2007, las rentabilidades sobre los
activos prime han experimentado un ligero repunte (25pbs)
como consecuencia de menores expectativas de
crecimiento de las rentas y el fuerte endurecimiento de las
condiciones de financiacién. La tendencia durante los primeros
meses de 2008 es, claramente, al alza al mantenerse la
incertidumbre en los mercados de crédito. La intensidad del

unas

repunte, no obstante, no afecta a todos los segmentos por igual
y estd siendo mds intensa sobre los activos secundarios que
sobre los inmuebles prime.

INVERSION INMOBILIARIA EN VALENCIA

Valencia es un mercado de inversién en clara expansién y con
una tendencia a la maduracién. Por un lado, junto a los
patrimonios privados de cardcter local, se ha observado en los
Ultimos afos la aparicién de inversores institucionales y la
progresiva atraccién de fondos internacionales, lo que indica
una expansién de la demanda. Por ofro, un mayor nimero de
operaciones de gran volumen, sugiere que la percepcién de
riesgo sobre este mercado es cada vez més limitada.

A lo largo de 2007, el cierre de algunas operaciones confirman
tanto el incremento en el volumen de las transacciones, como la
tendencia a la sofisticacién de las mismas. En este sentido por
ejemplo, la compraventa de més de 5.900 m? de superficie de
oficinas en el Paseo de la Alameda ha supuesto la mayor
operacién de inversién realizada hasta el momento en este
sector en Valencia. Por otro lado, la venta por parte de Cadena
Master de una nave logistica en Ribarroja, donde permanece
como inquilino —férmula de Sale & Leaseback-, sirve como
indicador de la evolucién del mercado hacia la maduracién.

Las rentabilidades en Valencia, para los productos prime, se
sitban en niveles equivalentes a los de otros mercados mds
consolidados. En el primer trimestre de 2008, las rentabilidades
o yields para locales comerciales en las mejores calles de
Valencia pueden situarse en el 4,75%, mientras que para un
espacio prime de oficinas podria estar en el 5,25% y en el 6,5%
para los activos industriales.

Las perspectivas para los préximos meses apuntan hacia una
evolucién al alza de las rentabilidades. La incertidumbre
financiera y la desaceleracién econémica estédn impulsando un
reajuste en el mercado. No seria de extrafar, por tanto, si en
los préximos meses asistimos a incremento sobre estos niveles.

CBRE
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EVOLUCION VOLUMEN DE INVERSION EN ESPANA
- Millones de €
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Fuente:: CB Richard Ellis
RENTABILIDADES EN ESPANA
10% -
s{ || I
w{ {1 111 ----- 1 ------- 1
o ] EEEEN SETTRNG BT
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2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

---o--- Oficinas Madrid
---o--- Centros Comerciales

---e--- Oficinas Barcelona
---e--- Industrial

Fuente: CB Richard Ellis

RENTABILIDADES PRIME EN VALENCIA

RENTABILIDAD PRIME

ACTIVOS
Comercial-High Street 4,50% 4,75%
Comercial-Medianas Com.  5,00% 5,25%
Industrial 6,25% 6,50%
Oficinas 5,00% 5,25%

Fuente: CB Richard Ellis
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“EL REGRESO A UNA ARQUITECTURA RAZONABLE"”

La arquitectura popular o tradicional ha sido siempre
una arquitectura originada por la necesidad de
subsistencia 'y, por ello mismo, ha sido siempre
razonable, que no es sino lo que ahora llomariamos
“verde’; es decir, energéticamente eficiente. Los ejemplos
de arquitectura “popular” o de subsistencia siempre han
sido energéticamente eficientes: el igld, la casa rural de
adobe, la cabafia de troncos, la barraca, los pueblos
blancos andaluces...

Los principios para una construccién sostenible se
cumplen sin duda en algunos de estos ejemplos de
arquitectura popular:

el os materiales de construccidén provienen de un entorno
proximo, lo que evita gastos energéticos de transporte y
facilmente reemplazables con un ciclo de produccién
répido: El hielo del igld, la cafa de las barracas
valencianas y murcianas, el adobe de los muros en las
viviendas rurales espafolas,...

*El gasto de energia para mantener una temperatura
adecuada en el interior es minimo: las casas andaluzas
con huecos pequefios y encaladas de blanco para
reflejar el sol, las galerias acristaladas gallegas
orientadas al sur para aprovechar el efecto invernadero,
las casas rurales del norte de Espafia de anchos muros
cuya gran inercia térmica conserva el calor del verano
durante el invierno y viceversa, el empleo de
contraventanas interiores y de persianas de lamas
exteriores y los “toldos” de lamas de madera o lona en
el interior de los patios del sur que ayudan a conservar el
fresco en el interior de la vivienda,...

*Los recursos hidricos se aprovechan: La tipica casa-
patio tradicional de la costa mediterrdnea recoge el
agua en el interior del patio y los canalones lo conducen
hasta el aljibe enterrado. Este agua se emplea para
riego y baldeo.

¢Qué nos ha pasado para que hayamos dejado de
construir este tipo de edificios razonables y hayamos
pasado a construir edificios energéticamente absurdos?

éPor qué construimos fachadas de vidrio sin ningln
elemento de proteccién solar y con el mismo tratamiento
en todas las fachadas, sin tener en cuenta la orientacién,
metiendo todo el calor del sol dentro del edificio y
gastdndonos una fortuna después en aire acondicionado
para luchar contra ese calor, que hemos permitido
entrar?

2Por qué ahora, que disponemos de medios técnicos
para purificar el agua y bombearla, hemos decidido no
aprovechar el agua de lluvia?

éPor qué no utilizamos al méximo la iluminacién natural
y en su lugar construimos edificios que requieren
iluminacién artificial en las horas centrales del dia?

¢Por qué en verano en nuestras viviendas abrimos las
ventanas por la noche para refrescar el calor acumulado
durante el dia, con coste energético cero y esto no es
posible hacerlo en un edificio de oficinas, empleando
para ello dos horas de aire acondicionado a tope para
lograr el mismo efecto 2
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éPor qué purificamos el agua hasta hacerla apta para
beber y luego la empleamos en regar el jardin y en
arrastrar el contenido de los inodoros?

Seguramente no es que los arquitectos, ingenieros y
constructores actuales seamos menos ingeniosos que
nuestros antecesores, lo que si somos es mds
inconscientes. Es decir, no somos conscientes del valor
de la energia y de los recursos naturales que
consumimos. Cuando el agua se subia a mano en
céntaros desde la fuente publica mds cercana, a nadie
se le ocurriria derrocharla. Pero el hecho de que al girar
una palanquita brote el agua o se ilumine una estancia,
sin esfuerzo aparente alguno y que esto sea ademds
barato, es lo que poco a poco nos ha ido haciendo tan
inconscientes.

La mejor prueba de nuestra inconsciencia, es el total
desconocimiento que tenemos sobre la energia que
consumen nuestros edificios. Si cogemos un simple
paquete de cereales que cuesta 2 euros, podemos saber
exactamente la energia que proporcionan con una
precisién de dos decimales, pero si queremos saber el
consumo de energia de un edificio que cuesta 300
millones de euros, simplemente, iiino tenemos forma de
saberlo!!!

Actualmente no sélo tenemos los mismos conocimientos
que nuestros antepasados, tenemos muchos mds y unos
medios tecnolégicos a nuestra disposicién inimaginables
hace 100 afos. Pero nos falta la consciencia. Nos falta
convertir la eficiencia energética en una prioridad.

En la mano de todos nosotros estd el recuperar esta
consciencia. Los poderes publicos, los promotores, los
arquitectos e ingenieros, los constructores y sobre todo
los clientes o usuarios, que son, en definitiva, la razén de
ser de todos nuestros esfuerzos. Y la mejor noticia es que
recuperar esa consciencia, ademds de ser bueno para el
planeta y para la gente, puede ser bueno para la
economia de todos los agentes que intervenimos en el
proceso.

Se trata simplemente de introducir la variable de la
sostenibilidad junto a la del disefio arquitecténico, la de
la ingenieria, la del coste, la del plazo o la de la
durabilidad de los materiales empleados. La direccién
de CBRE estd absolutamente convencida de ello y estd
poniendo para ello todos los medios a su alcance para
conseguirlo en el menor plazo posible.

Este breve articulo pretende contribuir a ello,
haciéndonos reflexionar sobre el tema y ayudando en
definitiva a recuperar la consciencia que en algin
momento del camino hemos abandonado. Ser
conscientes del problema es, sin duda alguna, el
comienzo de la solucién.

[

Javier Martinez
Director Nacional Buiding Consultancy -
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