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CONCEPTOS TRATADOS EN ESTE CUADERNO.  

• Centros comerciales 

• Oficinas 

• Campos de golf 

• Project Management 

• Cohousing, coliving 

• Naves industriales y Terciario 

• Residencias para estudiantes 

• Tercera edad 

• Centros de ocio 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

PRÓXIMOS CUADERNOS DE TEMAS RELACIONADOS. 

Cuaderno N.º 100.- Licencias de Actividad y Apertura 

 

 

CATALOGO DE CUADERNOS, en PDF 

 Índice de los CPI, por Temas 

 

 

SINOPSIS .  -   

En este CPI queremos dar un breve repaso las promociones inmobiliarias que no son estrictamente 

residenciales 

La gran mayoría de los cuadernos que hemos publicado hasta ahora están enfocados hacia la 

promoción residencial que, Por otra parte, es la mayoritaria 

En este cuaderno queremos revisar las diferencias y matices que tenemos que tener en cuenta 

cuando estamos haciendo una promoción que no es estrictamente residencial para venta o alquiler 

Las peculiaridades de las promociones de oficinas, de terciario y naves industriales, centros 

comerciales; incluso una promoción inmobiliaria que se haga para un cliente final ya determinado 

por él sistema de Project Management 

También daremos un repaso a promociones residenciales de carácter especial como, por ejemplo, 

las que se desarrollan alrededor de un campo de golf o de un puerto deportivo, que tienen su 

legislación específica en ciertas comunidades autónomas 

Y los nuevos modelos de residencial en alquiler que se están desarrollando actualmente: cohousing, 

coliving, apartamentos para mayores, residencias para estudiantes, etc. 

. 

http://prayde.com/Cuadernos/LISTADOCuadernos.pdf
https://prayde.com/Cuadernos/Indice%20por%20Temas.pdf
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97.1.- PROMOCIONES NO 

RESIDENCIALES 

En anteriores CPI  hemos reseñado las 

tipologías de productos inmobiliarios, de tipo 

residencial, que podemos denominar clásicas.  

En este CPI vamos a reseñar aquellas 

Promociones Inmobiliarias que agrupamos 

como especiales, bien por el hecho de que el 

propio producto tenga unas características 

técnicas muy específicas, como sucede en el 

campo de las Promociones de Edificios de 

Oficinas o Edificios Hoteleros, bien porque su 

gestión está sometida a un proceso 

administrativo complejo, como sucede en el 

campo de las Promociones de Centros 

Comerciales y de Ocio, Urbanizaciones en 

zonas colindantes con Puertos Deportivos o 

de Marinas Interiores, etc., o bien porque se 

desarrollan, en general, en suelos calificados 

inicialmente como no urbanizables, como 

pueden ser la Promociones de Campos de Golf 

o Promociones de Complejos Deportivos de 

Alta Montaña. 

Este tipo de Promociones Inmobiliarias están, 

en general, muy ligadas a la explotación 

subsiguiente del negocio concreto que se va 

a desarrollar a la terminación de las obras de 

edificación correspondientes; incluso exigen 

en ocasiones la ejecución de costosas obras, a 

veces de carácter público, objeto de la 

correspondiente concesión administrativa 

para su explotación específica, como puertos 

deportivos, campos de golf o instalaciones de 

esquí, que a su vez se complementan con las 

correspondientes instalaciones de carácter 

puramente inmobiliario: hoteles, 

apartamentos, bungalows, etc. 

Nuestra exposición se va a limitar a los aspectos 

exclusivos de carácter inmobiliario, exponiendo 

brevemente los principales criterios de diseño, 

que sirvan para hacernos una idea general de los 

parámetros que rigen su concepción, haciendo 

hincapié sobre todo en los aspectos de la gestión 

administrativa necesaria para su 

implantación, y sin entrar en otros aspectos 

del negocio que se salen del ámbito de estos 

CPI 

 

 

97.1.1.- EDIFICIOS DE OFICINAS 

La implantación de edificios de oficinas, 

entendiendo como tales los exclusivos para 

este uso, pueden realizarse en terrenos 

calificados urbanísticamente como terciarios. 

En general, la Promoción Inmobiliaria de un 

edificio de oficinas se realiza para obtener una 

renta a través de su alquiler a terceros, por lo 

que, salvo encargos específicos para un cliente 

determinado, y aun en estos casos, ya que su 

compromiso estará limitado en el tiempo, hay 

que pensar en dotar al edificio de la máxima 

flexibilidad, dado que los clientes, en general, 

tendrán necesidades distintas, y podrá existir 

un flujo de cambio de clientes importante, 

puesto que los contratos de alquiler pudieran 

no ser renovados a su vencimiento. 

En el planteamiento de una operación de este 

tipo es necesario ser muy realistas a la hora 

de estimar, no sólo las rentas de mercado que 

rigen en la zona, sino también, si nuestro 

edificio va a ser competitivo, en el nivel de 

calidad que cada vez más exigen las empresas 

que lo van a alquilar, que serán parámetros 

básicos a la hora de realizar las previsiones de 

ocupación, que es el tiempo necesario para 

que desde la fecha de su terminación se ocupe 

al 100 %, e igualmente la estimación de los 

plazos y porcentajes de desocupación 

posterior, ya que en este mercado hay que 

tener muy en cuenta la elevada movilidad de 

las empresas, que son nuestros clientes, y 

todos estos periodos conllevan costes de 

mantenimiento a cargo de la Promotora. 
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Tampoco podemos ser tan optimistas que 

pensemos que el edificio va a estar ocupado al 

100% durante todo su periodo de explotación 

(5-10-20 años). Tendremos que contar con un 

% de ocupación. Los costes de explotación 

corresponderán al 100% del edificio y los 

ingresos se ponderarán con ese % 

Por ello tan peligroso puede ser un cliente de 

gran solvencia y casi nula movilidad, del 100 % 

del edificio, pero que exige un plazo de renta 

muy dilatado, con un fuerte sacrificio del 

precio, que muchos clientes de elevada 

movilidad que pueden realizar 

desocupaciones en periodos de recesión 

económica. En cada caso hay que realizar un 

estudio de rentabilidad y análisis de 

sensibilidad subsiguiente, con los posibles 

escenarios más desfavorables, para firmar 

cada contrato de arrendamiento que nos 

propongan. Gestinmo u otro software de 

análisis de viabilidad nos ayuda a establecer la 

rentabilidad del alquiler correspondiente 

Una ayuda inestimable será proceder a un 

meticuloso diseño de la Promoción, que 

ofrezca espacios en alquiler de la mayor 

flexibilidad posible, proponiendo los espacios 

resultantes, divididos en módulos de 

superficie y calculados para satisfacer una 

amplia gama del mercado de demanda 

constituida por empresas de tamaño y una 

tipo de actividad muy variada, que 

demandaran una amplia gama de superficies: 

pequeñas, medias y grandes 

Para el diseño exterior del edificio, no hay que 

perder de vista que, en general, habrá que 

ofrecer a las empresas inquilinas, que son 

nuestros futuros clientes, un marco de 

prestigio que redunda en facilidad para su 

comercialización, por lo que trataremos con 

un edificio representativo por su ubicación en 

un área de negocios consolidada, su altura o 

su distribución entre varios edificios de un 

determinado complejo urbanístico en forma 

de parque empresarial, su diseño 

arquitectónico de primera línea, el 

tratamiento de fachadas con materiales muy 

cuidados, que le den carácter espectacular o 

singular, como pueden ser el empleo de 

fachadas prefabricadas, carácter muros 

cortina de vidrio y carpinterías metálicas de 

primera calidad, etc.,  

Son aspectos de la máxima valoración desde el 

punto de vista comercial. El tratamiento de sus 

zonas comunes interiores, sus áreas de 

entrada y de comunicaciones verticales 

(ascensores y escaleras), así como los aspectos 

de la seguridad física y electrónica, y el control 

automatizado de las instalaciones,  

Por último, hay que prestar atención especial 

a los espacios interiores, que deben diseñarse 

con la máxima flexibilidad posible, en forma 

de módulos de funcionamiento 

independiente, aunque susceptibles de ser 

unidos, sin problemas especiales, en caso de 

que así lo requiera un determinado cliente. 

Actualmente el mercado está cambiando muy 

profundamente y que tenemos que pensar en 

espacios muy flexibles con más zonas de uso 

común que  las que preveía el diseño “clásico” 

y en las nuevas tendencias de “coworking”, el 

teletrabajo, que el 100% del personal no 

estará simultáneamente en la oficina, con lo 

que perderemos el concepto de “mi puesto 

de trabajo”  

No obstante, no debemos olvidar, la 

utilización “clásica” de estos espacios ya que 

lo más probable es que se mantenga, aunque 

con variaciones. Pensaremos en tres zonas: 

A) Áreas de directivos y salas de juntas o 
de reunión principales: Área 
reservada a los directivos de la 
empresa, muy subdividida y con los 
subespacios totalmente cerrados de 
suelo a techo (con el fin de 
insonorizar) por tabiques de obra o 
prefabricados, de carácter fijo. 

 SIIGUE HASTA 60 PAG.  
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