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ELECONOMI

SEMANARIO DE LA EMPRESA Y EL TURISMO DE BALEARS

El alcalde de Palma, Jaime Martinez, mantuvo una interesante canversacién con Maria Cruz Rivera, directora territorial de CaixaBank en Balears. Foto Pilar Pellicer

La falta de vivienda
asequible, a debate

Govern balear y Ajuntament de Palma, junto a promotores y constructores, explicaron
las medidas adoptadas para fomentar la construccion de pisos en el Mallorca Real Estate
Summit celebrado el pasado dia 16 en el Castillo Hotel Son Vida p2a2s



A\ Pedro Alvarez Ondina.

A Jestis Cano mantuvo una interesante conversacion con el arquitecto Ramon Esteve.
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A\, Jestis Cano, director de Elle.

La falta de vivienda y el
sector del lujo, a debate

Hubo coincidencia general entre Govern, Ajuntament de Palma, promotores y constructores en
explicar las medidas adoptadas para fomentar la construccion de pisos asequibles

R.E.

Fotos: Piar Pellicer

El problema de la falta de
vivienda centrd la quinta edi-
cion del Mallorca Real Estate
Summit que se celebro el pasa-
do jueves, 16 de abril en el Cas-
tillo Hotel Son Vida. El Ajunta-
ment de Palma y el Govern de
les llles Balears aprovecharon
la ocasién para recordar las
acciones emprendidas para
incrementar la oferta de vivien-
da asequible. Tanto Jaime Mar-
tinez, alcalde de Palma, como
José Luis Mateo, conseller
d'Habitatge, Territori i Mobili-
tat, pusieron en valor el trabajo
realizado y aseguraron que
muy pronto se comenzaran a
notar los resultados. Construc-
tores y promotores pusieron el
foco en la falta de agilidad
administrativa y reclamaron un
gran acuerdo politico que se
extienda mas alla de una legis-
latura. El lujo, la importancia
del disefio o la sostenibilidad
fueron algunos de los asuntos
tratados en la jornada.

El Mallorca Real Estate
Summit contd con el patroci-
nio del Ajuntament de Palma,
CaixaBank, KPMG, Miele y
Terraza Balear part of Gunni &
Trentino. Ejercieron de part-
ners de la jornada Almacenes
Femenias, Estel, TQ Eurocre-
dit, Jardins Tramuntana, Sestel
Builders, Dig Investnent,

Domus Vivendi Group, Grupo
Tecnitasa y el Castillo Hotel
Son Vidal. Audi Center Palma y
Ravanetto fueron empresas
colaboradoras.

La jornada fue organizada
por El Econémico, Borbalén y
Malloreca Architecture & Design
(LLAD).

La primera ponencia, a cargo
de Pedro Alvarez Ondina, eco-
nomista del departamento de
Planificacion Estratégica de
CaixaBank Research, analizo el
momento actual y destacd que
es “embarullado”. Explicé que
“el conflicto con Iran dificulta
las previsiones” y asegurd que
“la duracion del conflicto sera
determinante para analizar sus
consecuencias”. Alvarez Ondi-
na destacd la importancia del
incremento del precio del
petroleo y del gas. El econo-

mista de CaixaBank Research
alerté del peligro de la infla-
cion y auguro una subida de
tipos de interés, en funcion de
la evolucion del conflicto.
Alvarez Ondina, centrandose

Pedro Alvarez, de
CaixaBank Research,
catalogo de
‘embarullado’ el
momento actual

ya en el mercado inmobiliario,
fue claro, directo y didactico.
“La demanda estd en maximos
desde 2007 y la oferta no aca-
ba de despegar. Es evidente
que hay un déficit de vivienda
importante y que la presion
alcista a los precios es grande”,
explicd. Indico que las compra-

ventas han retrocedido a nivel
nacional y que los extranjeros
han reducido compras. Ade-
mas, sefald que la demanda,
en general, se ha estabilizado,
pero a niveles muy altos.

Jesiis Cano, nuevo director
editorial de Decoracion en
Hearst Espafia y maximo res-
ponsable, entre otras publica-
ciones, de Elle Decor, realizo
una mias que interesante
ponencia sobre ‘(Qué es el
lujo?*. Cano explicd que odia la
palabra lujo y que intenta no
usarla. En todo caso, explicé
que “la calidad, la innovacion y
la creatividad deben estar pre-
sentes en el lujo”. Cano se posi-
ciond a favor de los viajes mis
pausado, “en tren o barco”, y
se sincerd para explicar que
“para mi es un lujo ir en taxi a
trabajar”.

A El alcalde de Palma, Jaime Martinez, contesto a las cuestiones que le planteé Maria Cruz Rivera.

Cano, al acabar su ponencia,
no abandond el escenario para
mantener una interesante con-
versacion con el arquitecto
Ramaén Esteve amparados por
el titulo ‘En busca de la armo-
nia’.

Ramon Esteve fundd su estu-
dio en 1991, recordd que “solo
son 35 personas”, que son un
grupo redueido y sefiald que su
lema es ‘Espacios donde ape-
tezca vivir'. En este sentido,
Esteve no dudd en sefalar que
el objetivo de un buen disefio
es que la gente viva bien. El
arquitecto, interrogado por
Cano sobre la influencia del
Mediterraneo, fue contunden-
te. Manifestd que es “mucha” y
puso también en valor “la vida
mediterrinea”. De igual mane-
ra, sobre la luz, Esteve fue cla-
ro al distinguir entre la luz
natural y la artificial. “La luz
natural es fundamental”, sena-
1.

El Estudio de Ramon Esteve
cuenta con un significativo
departamento de ‘Arquitectura
y bienestar’. Esteve, gque se
declard un amante de la arqui-
tectura vernicula, sefald que
“hay mucho talento y pocas
oportunidades en la arquitec-
tura actual”. Critico el exceso
de normativa y apunto que
algunas atentan contra la crea-
tividad.

‘Palma en evolucion: finan-
ciacion, suelo y soluciones
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para el reto demogrifico’ fue el
titulo de la conversacion entre
el alcalde de Palma, Jaime Mar-
tinez y Maria Cruz Rivera,
directora territorial de Caixa-
Bank en Balears.

Rivera constatd con datos el
incremento  demogrifico vy
Martinez explicaba que, ade-
méis de la agilizacion de los
urbanizables, “lo principal es
generar confianza”. El alcalde
explicd gque hay miles de
viviendas vacias e indicé que el
Ajuntament “tiene herramien-
tas para que salgan al merca-
do”, si bien precid que “Madrid
debe ayudar” y apuntd a la
necesidad de contar con una
ley antiocupacion o una Ley de
Arrendamientos Urbanos
moderna.

Martinez destacd que la agili-
zacion administrativa es una de
las prioridades del Ajuntament
y recalco el valor de las Entida-
des de Certificacion Urbanisti-
ca (ECU) para la agilizacion de
licencias.

Martinez repasd las acciones
realizadas por el Ajuntament
de Palma y aseguré que los
resultados del trabajo munici-
pal se veran con inmediatez y
que se incrementara el parque
de viviendas ptiblicas y comen-

Mallorca Real Estate Summit

A Beatriz Menéndez-Valdés y Fernando Martinez.

zaran a construirse un buen
nitmero de pisos a precio limi-
tado o protegidos por parte de

la iniciativa privada.
Uno de los paneles mas espe-
rados contaba con un titulo

muy sugerente: ‘Buscando el
equilibrio en Balears. De la
regulacion a la comercializa-
cion’. No lo tenian facil ni el
Conseller d”Habitatge, Territori
i Movilitat del Govern, José Luis
Mateo, ni Climent Olives, presi-
dente de la Asociacion de Cons-
tructores, ni Oscar Carreras,
presidente de Proinba, ni Daniel
Arenas, presidente de Abini, ni
Javier del Hoyo, responsable del
area fiscal de KPMG y modera-
dor del panel. Como si de un
chiste se tratara, estaban reuni-
dos un politico, un constructor,
un promotor y un comercializa-
dor para buscar un consenso
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que favorezca a todos. La pre-
gunta comiin fue ‘/Como afecta
la crisis internacional a la pro-
duccion de vivienda en
Balears?” Olives fue claro al afir-
mar que “subiria el precio aun-
que por ahora pueden mante-
ner los plazos previstos”. En la
misma linea, Carerras dijo que
como promotores “las viviendas
de precio limitado solo subirin

Jaime Martinez
repaso las diferentes
iniciativas llevadas a
cabo por el
Ajuntament de Palma

el IPC y mantendran los precios
del resto de coste mientras no
aumenten los costes de cons-
truccion”, Arenas, experto en el
mercado internacional, afirma
que “el mercado aleman, que
compra casi el 50% de la oferta
en Balears, se muestra mas cau-
to en momentos de crisis”. Sin
embargo, consideré que Mallor-
ca pede salir beneficiada de la
situacion, especialmente en el
caso de los alquileres de vivien-
da a largo plazo por la seguri-
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A Luis Diaz. delegado en Balears y responsable del drea de lujo de Tecnitasa, respondi6 a las diferen-
tes cuestiones que le plantes Paula Serra, editora de El Econdmico.
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dad que ofrece. Le tocaba el tur-
no al conseller, quien no escu-
rrio el bulto y expreso que “des-
de Ia Administracion debemos
escuchar, ser conscientes y
tomar medidas de manera
inmediata”. Reclamo coordina-
cion entre todos los sectores
afectados y “revisar precios
cuando sea posible”. Olives se
mostro satisfecho con las pala-
bras del Conseller, pero le resul-
tan insuficientes y reclamo una
mayor participacion del Gobier-
no central, al que le pidid “que
fuera mas practico que en la
anterior crisis”. Carreras, por su
parte, incidio en un hecho fun-
damental, “hace 10 afios no
habia burbuja inmobiliaria y
tampoco se cred una reserva de
suelo para poderla utilizar en

José Luis Mateo
anuncioé una nueva
Ley de Vivienday
una nueva Ley de
Urbanismo

una situacion como la actual” y
pidié que “se agilicen los trami-
tes administrativos y se siga ayu-
dando al cliente final en la com-
pra de viviendas asequibles”.
En la misma linea, Arenas consi-
derd que las ECU, entidades pri-
vadas destinadas a agilizar tra-
mites burocraticos, “son una
buena iniciativa para redueir
plazos”. Mateo aposto por la
redaccion de una nueva Ley de
Vivienda y una nueva Ley de
Urbanismo y explicd que “con
las actuaciones en marcha y los
proyectos residenciales previs-
tos a corto plazo se pondri en el
mercado un parque de unas
1.200 viviendas publicas”. Javier
del Hoyo les propuso gue espe-
ran del proximo afio y Carreras
contestd que “seria muy bueno
que la vivienda desapareciera
de la agenda politica, querria
decir que la situacion mejora”,

Olives, por su parte, se refirio a
que “en el afo 2007 se visaron
proyectos para 15.000 viviendas
y quince ahos después solo hay
proyectos para 4,000", Arenas
puso la nota humana, “hay que
buscar soluciones, no culpa-
bles” y Mateo acabd afirmando
que “no se toparan los alquile-
res ni se hard de Mallorca una
zona tensionada. Se crearan
mas viviendas a precios asequi-
bles y destinadas preferente-
mente a residentes”. En resu-
men, tal vez no encontraron el
equilibrio deseado, pero es evi-
dente que todos estan de acuer-
do en seguir trabajando para
conseguirlo.

Tras un panel tan intenso, el
didlogo entre Beatriz Menén-
dez-Valdés, directora de Veltaro
Hospitality de Blasson Property
Investments, y Fernando Marti-
nez, socio responsable de turis-
mo en KPMG, puso sobre la
mesa la actualidad del mercado
hotelero en Balears. Desde Vel-
taro se dedican “a la compra de
hoteles para reposicionarlos en
el mercado, anadiéndoles valor
mediante un rebranding o un
aumento de categoria”, como
explicod Menéndez-Valdés. Marti-
nez, profundo conocedor del
mercado balear, le preguntd si
todavia hay productos de lujo
por descubrir en el mercado

balear. “No es facil, aunque
siempre hay joyas por descu-
brir”, segiin Beatriz. Ellos no
solo compran el hotel, lo gestio-
nan. “Veltaro es mas una gesto-
ra que un fondo. Identificamos
un activo para saber si es una
operacion interesante, busca-
mos inversores si es necesario y
estructuramos todo el proceso,
incluyendo el gestor que opere
el establecimiento y su marca”.
Fernando Martinez insistio en
que “Espana es el mejor merca-
do de Europa y Mallorca lo

“Hay dos mercados,
el tradicional y el
ecosistemadel lujoo
prime”, explicd Luis
Diaz, de Tecnitasa

mejor de Espana”. Y ambos
coincidieron en que “las renta-
bilidades que se pueden esperar
invirtiendo en Balears no son
las mismas que haciéndolo en
mercados con un mayor ries-
go." Menéndez-Valdés apuntd
para acabar la posibilidad, cada
vez mas cierta, de que
Rosewood Hotels, la hotelera de
ultralujo que nos falta en la isla,
se instale a corto plazo en
Mallorca.

Paula Serra y Luis Diaz conver-
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A El director general del Club de Mar, José Luis Arrom, y el arqui-
tecto César Jiménez de Tejada hablaron de la reforma del Club.

saron sobre una cuestion muy
simple: ‘4por qué todo el mun-
do tiene los ojos puestos en
Balears’. La respuesta es tan evi-
dente como extensa. Diaz,
experto de Tecnitasa en el sec-
tor del lujo, explicd que “hay
dos mercados, el tradicional y el
ecosistema del lujo o prime”. El
primero esti afectado por la
coyuntura y el segundo se con-
sidera méas una inversion y tiene
un comportamiento mas pausa-
do y con mas posibilidades a
nivel global. “Madrid va juega
en la liga de Paris y Londres,
mientras que Balears lo hace en
la de la Costa Azul y Miami”,
segun Diaz. Mas de un tercio del
mercado prime en Espaiia se
concentra en Balears, donde se
llega a precios extraordinarios.
Serra incidio en el detalle de
que “el lujo ya no es el marmol
ni los metros cuadrados, sino
conceptos dificiles de cuantifi-
car como la energia, el bienes-
tar o la calma que puede ofrecer
una vivienda”. Segin Diaz,
“Balears seguird siendo el refe-
rente del mercado inmobiliario
de lujo en los proximos cinco
anos”.

Pero el lujo también hay que
pagarlo y si de financiacion se
trata, la tradicional la lidera
CaixaBank y la alternativa TQ
Eurocredit. Omar Garcia, de

AToni Ballester, Alvaro Palomino, Daniel Romero, Lourdes Vazquez mantuvieron un interesante
debate moderado por Paula Serra.

CaixaBank, y Raimon Serra, de
TQ Eurocredit, respondieron a
las preguntas de Pep Verger,
director de El Economico.
Ambas financiaciones no solo
son compatibles, sino que son
complementarias. No compiten
y participan en fases diferentes
de cada proyecto. “La alternati-
va estd mas en las fases de
arranque y dirigida a empresas,
no a consumidores finales”,
segiin Serra, mientras que
CaixaBank tiene unos requisitos
que Garcia marca como lineas
rojas para su entidad, “seguri-
dad urbanistica, producto, track
record demostrables y una ade-
cuada aportacion de equity”.
Distintas visiones para un mis-
mo objetivo: conseguir sacar
adelante los proyectos urbanis-
ticos que se proponen.

El director general de Gunni &
Trentino, José Manuel Moreno y
el arquitecto director de Manuel
Burgos Arquitectura y Disefio,
Manuel Burgos, conversaron

La financiacion
alternativa, explicé
Raimon Serra, de TQ
Eurocredit, va
dirigida a empresas

junto al CED de Borbalan, Ber-
nat Vidal sobre ‘Marbella-
Mallorca’. Moreno y Burgos
expusieron como se inicio The
Sky Marbella, un proyecto que
consiste en una promocion de
16 viviendas de lujo en la Costa
del Sol. “Ha sido un reto singu-
lar por las dimensiones del pro-
yecto, ha sido el mas grande de
nuestra carrera, por el momen-
to, hemos podido materializar
360 grados con todas las catego-
rias de proyectos”, afirma More-
no. Por su parte, Burgos expuso
que “no es habitual entrar en
una fase tan temprana a traba-
jar con los promotores y ojala se
pudiese hacer mas porque faci-
lita mucho todo el proceso de
disefio, de control de los limites
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A\ susanna Mander, global
director of brand expansion de
Melia Hotels International.

de los materiales que se van a
utilizar y de los costes™.

El Club de Mar fue otro de los
temas centrales de la jornada.
Su director general, José Luis
Arrom y el arquitecto que lo
disefio, César Jiménez de Tejada
explicaron sus origenes hasta su
remodelacion. Arrom contd que
“el proyecto nace de unas fami-
lias con la intencién y voluntad
de poner en el mapa al sector
nautico de Balears”. Mientras
que Jiménez de Tejada anadio
que “el Club de Mar se se plan-
tea inicialmente como una
infraestructura hibrida que se
inocula a través del contexto
que le rodea. Esta infraestructu-
ra viene a disolver un limite que
existia tradicionalmente que era
el antiguo club, una sociedad
privada y que de alguna manera
era un tapon entre la ciudad y el
mar”.

Sussana Mander, global direc-
tor of Brand Expansion de Melia
Hotels International conté el
funcionamiento de los proyec-
tos de branded residences y los
diferentes tipos que existen, en
primer lugar aquellas residen-
cias que se encuentran dentro
del hotel frente a las que estan
fuera, “pricticamente es pasar
del vivir aqui a pertenecer aqui.
Vender una residencia con mar-
ca es vender un valor totalmen-

AJosé Luis Mateo, conseller d’'Habitatge, Territori | Mobilitat: Paula Serra, editora de El Econémico;
Marga Prohens, presidenta del Govern; Carmen Serra, presidenta del Grup Serra; Lloreng Galmeés, presi-
dente del Consell de Mallorca, y Bernat Vidal, CEO de Borbalan, al finalizar la jornada.
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A Raimon Serra y Omar Garcia mantuvieron una interesante conversacion sobre financiacion que fue
moderada por Pep Verger, director de El Econdmico.

que la marca diferencia la pro-
piedad”.

La mesa ‘Construyendo el
futuro’ estuvo compuesta por el
propietario y CEO de Estel, Toni
Ballester; el head of project
business Iberia de Miele, Alvaro
Palomine; el director general de
Almacenes Femenias, Daniel
Romero vy la studio manager de
Jardins Tramuntana, Lourdes
Vizquez, en esta ocasion fue
Paula Serra quien moderd el
panel de debate. Ballester
defendio que “de cada vez la efi-
ciencia energética serd mas
importante. Tenemos la suerte
de vivir en Europa que somos

serd la eficiencia en el futuro,
no obstante, Romero expuso
que el futuro es la construccion
industrializada “nosotros nos
hemos preparado para el futu-

Ballester, de Estel,
defendio que la
eficiencia energética
sera de cada vez
mas importante

ro. Creemos que el futuro va
hacia la construccion industria-
lizada”. En linea a la sostenibili-
dad Vazquez explico el cambio
del paisajismo “no tenemos que

elemento que solo ocupa este
espacio lo tenemos que enten-
der como una infraestructura
verde que viene referida a todos
los elementos que nosotros
introducimos dentro del pro-
yecto y que estan pensados
para cumplir una funcion”.
Palomino afiadio que “mas alla
de los avances tecnologicos que
van a ir llegando, el reto es a
nivel estético. Ahora los electro-
domésticos estin expuestos y
ahi es donde esta el reto, crear
un disefio duradero, que pasen
20 anos y no pasen de moda”.
Bernat Vidal entrevistd a
Mariana Mufoz, fundadora de

A Marga Prohens inicié su
intervencion alabando la figura
de Luis Martin.

toria, la puesta en marcha de la
firma y la posterior venta. Fue
en 2010 cuando dos socios le
propusieron abrir la tienda
COMO Un proyecto monomarca
y con el objetivo de vender
600.000 euros el primer ano,
aunque superaron el millon. A
lo largo del tiempo pasd de solo
vender muebles de exterior a
encargarse de todo el interioris-
mo. “En un momento nos pidie-
ron un piloto de una promocién
que contaba con unos materia-
les increibles, suelos de piedra
natural, mucha madera, era
proyecto que te inspiraba. Al
ver la cocina era horrorosa y ahi
nacio querer hacerlo todo inte-
gral. Le estibamos haciendo un
favor, éramos un solucionador
de problemas”.

La presidenta del Govern,
Marga Prohens, fue la encarga-
da de clausurar el Mallorea Real
Estate Summit. Asegurd gue es
evidente gque existe “la necesi-
dad de poner en el mercado
mas vivienda asequible para la
gente de aqui” y destacd que el
cambio normativo era funda-
mental. Explico las medidas que
va ha adoptado el Govern, ase-
gurd que se aumentara en un
50% el parque actual de vivien-
da piblica y recordd también
que no hay una solucion magica
para solventar el problema.
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A Mariana Mufioz, fundadora de Terraza Balear, explicd su trayec- A.losé Manuel Moreno, director general de Gunni & Trentino, y el arquitecto Manuel Burgos dialoga-
toria al hilo de las preguntas de Bernat Vidal.

te diferente y hay que entender

los grandes lideres de lo que

entender el paisajismo como un

Terraza Balear, sobre su trayec-

ron sobre Marbella y Mallorca. Bernat Vidal ejercié de moderador de la animada charla.
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A\ ceciliaSagrera, Toni Ballester, Carlos Saez y Raquel Ochoa acudieron al Castillo Hotel de Son Vidaen 4 Natalia Seoane y Enrique Fajardo de Sestel Buildings también
representacion de la empresa de ingenieria Estel. asistieron al Mallorca Real Estate Summit.

A Lourdes Vazquez y Andrea Herrero fueron las representantes Aleﬁﬂs Rodriguez, Filip Hansen, Mariana Chacén, Raman Esteve, Jestis Cano y Alfonso Arboli posa-
de Jardins Tramuntana en la jornada. ron juntos a la conclusién del Mallorca Real Estate Summit.

Aﬁorl Jaume, Jeronima Jaume, Neus Tomas y Daniel Romero, de Almacenes Feme- A Luis Diaz, José Antonio Muro, Fidel Canales, Ana de la Fuente y Pedro Lopez fue-
nias, no se perdieron el Mallorca Real Estate Summit. ron la representacién del grupo Tecnitasa, lider en el mercado nacional.

A Pedro Villalonga, Victoria Vega y Maria Lupotto fueron algunos A Elena Giménez, Mariana Mufioz, José Manuel Moreno, Manuel Burgos, Indiana Dormer, Matthias
de los representantes de TQ Eurocredit en la jornada. Rautenberg, Marian Gual y Ricard Pifarré formaron la delegacion de Terraza Balear.
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A\ pedro Alvarez Ondina, Maria José Sénchez, Maria Cruz Rivera, Margarita Segul y
Omar Garcia fueron los representantes de CaixaBank en la jornada.

A\ Elarquitecto Ramén Esteve, el director de Elle Decoracion Jestis
Cano y Alfonso Arboli, managing director en Cano Estudio.

A\ La terraza del Castillo Hotel Son Vida acogié un Finger food & networking al aca-
bar el Mallorca Real Estate Summit.

A Francisco Javier Cervilla Lozano, Alicia Labrador y Alvaro Palomino representa-
ron a Miele en la quinta edicion del Mallorca Real Estate Summit.

A Raiil Ceamanos, Ramon Ruiz, Ignacio del Rio, Ana Lluc Compte, Vanessa Sarra, Javier del Hoyo,
Ander Lopez y Fernando Martinez de KMPG también asistieron al evento.

A\ Audi Center Palma es una de las empresas colaboradoras del Mallorca Real Estate
Summit. Colocé dos vehiculos Audi en la entrada del Castillo Hotel Son Vida.

Reconocimiento aLuis Martin: El
Mallorca Real Estate Summit, rin-
di¢ un pequefo homenaje a Luis
Martin, que fuera durante afios
presidente de la Asociacién de
Promotores Inmobiliarios de Ba-
lears y que fallecié el pasado sep-
tiembre. Su viuda, Antbnia Sudrez
y su hijo José Luis Martin recibie-
ron una placa de homenaje a Luls.
La presidente del Govern, Marga
Prohens, dedicé unas palabras a
Luis Martin y dijo que era “cohe-
rente, libre y valiente” y anadia que
“era una voz experta, sin demago-
gia y sin populismo”. Prohens inci-

dié también "en la necesidad de
poner en el mercado mds vivienda
asequible para la gente de aqul’.

. Asegurd que “cambiar el marco

normativo era fundamental para
favorecer y priorizar la construc-
cion de nueva vivienda”.
Enlaimagen, Paula Serra, editora
de El Econdmico y directora gene-
ral de Medios Audiovisuales del
Grup Serra, la presidenta del Go-
vern Marga Prohens, Antonia Sud-
rez, José Luis Martin, Mariana
Munfoz, fundadora de Terraza Ba-
lear, y Bernat Vidal, CEO de Borba-
lan.
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“No existe una solucion
unica a la falta de vivienda”

Fernando Martinez, de KPMG, explica que el problema es estructural, que historicamente el
incentivo fiscal a la compra se acaba trasladando al precio y que topar los precios no es adecuado

Fernando Martinez, socio res-
ponsable de KPMG Abogados
en Balears, asegura que el pro-
blema de la falta de vivienda es
estructural, que la solucion no
es (inica y explica que el incen-
tivo fiscal a la compra se acaba
trasladando al precio. Ademas,
indica que topar los precios de
alquiler no contribuye a dismi-
nuir el problema, sino que
incrementa las dificultades.
¢Tiene solucion la falta de
vivienda en Balears?

Desde mi punto de vista tiene
solucion parcial, pero no inme-
diata. El problema es estructu-
ral: territorio limitado, presion
demogrifica y turistica, y una
oferta rigida. El gran problema
es que no existe una solucion
tmnica sino que deben coordi-
narse medidas que lleven a una
solucién y eso exige una posi-
cion estable desde el punto de
vista politico, no estar sujetos a
cambios radicales de criterio
en funcion del gobierno de la
comunidad o ayuntamientos
principales.

éVivienda libre, a precio
tasado o VPO?

La respuesta no es una de ellas
en exclusiva, sino que debe
darse una combinacion de ini-
ciativas que respondan a cada
necesidad: absorber la deman-
da solvente con vivienda libre,
trabajar en vivienda en propie-
dad a precio tasado o asequible
para clases medias y promover
el alquiler de VPO para aque-
llos que no puedan acceder a la
compra de vivienda. Es un gra-
ve error considerar la VPO
como forma de acceso a la
compra de vivienda.

¢Es necesario incrementar
el suelo urbano?

Hay que tomar una variedad de
medidas para enfrentar un
tema de tanta relevancia. No es
posible solucionar un proble-
ma estructural sin adoptar
soluciones estructurales y una
de ellas es sin duda el incre-
mento de suelos urbanos pero
sin olvidar adoptar otras medi-
das como aumentos de altura,
cambio de usos o regeneracion
de determinadas zonas, Sin

A Fernando Martinez explica que hay que tomar varias medidas para afrontar la faita de vivienda.

duda estas dltimas medidas
ayudarian pero la dimension
del problema exige soluciones
adicionales que pasan por
incremento de suelos.

¢Como debe incentivarse a
los propietarios que mantie-
nen viviendas vacias para
que las alquilen?

Dado que la propiedad privada
estd reconocida como un dere-
cho en la constitucién, las
medidas que se tomen, vengan
de la ideologia que vengan,
deben respetar ese derecho. Se
trata por tanto de conseguir
gue una persona que tene
derecho a la propiedad y a dis-
poner de ella segtin su volun-

tad, mueva esa voluntad hacia
el alquiler. Las medidas penali-
zadoras, ademds de cuestiona-
bles legalmente, llevan a desin-

66

Las medidas
penalizadoras llevan a
desincentivar el
alquiler”

centivar el alquiler ante la
incertidumbre del propietario.
Hay que promover medidas
que ofrezcan garantias de
cobro, soluciones rapidas y

efectivas en caso de impagos y
ofrecer soluciones piblicas a
cuestiones que son piblicas,
como es la proteccion de fami-
lias vulnerables, que debe ser
una prioridad, pero no dejar
que la carga de esa proteccion
recaiga casi en exclusiva en los
propietarios de viviendas por-
que en ese caso se desincentiva
absolutamente el alquiler.
¢Hay que incentivar fiscal-
mente la compra de vivien-
das? ¢{De qué manera?
Hemos visto que historicamen-
te el incentivo fiscal a la com-
pra de vivienda se ha acabado
trasladando al precio. No solu-
ciona el problema de falta de

vivienda sino que, en general,
lo empeora. Podria defenderse
en casos muy puntuales, como
primera vivienda y rentas
medias, pero en general el pro-
blema de la vivienda deberia
resolverse por la via del alqui-
ler bien trabajado, asegurado e
incentivado.

éDebe toparse el precio del
alquiler? (Como puede
incentivarse un descenso en
los precios?

No es una solucion al problema
sino que lo incrementa. Si a la
inseguridad que ya siente el
propietario se le suma un tope
al alquiler lo normal es que la
oferta se retraiga.

¢Es el alquiler vacacional
culpable del incremento del

Topar el preciono es
una solucién al
problema, sino que
lo incrementa”

precio del alquiler?

En determinadas zonas ya ten-
sionadas puede llevar a un
incremento del precio del
alquiler por una percepcion
erronea de la rentabilidad
esperada. La regulacion de
estas viviendas creo que ha
tenido resultados positivos y
en mi opinion esta dejando de
ser un factor relevante en el
incremento del precio del
alquiler.

¢Ha llegado el precio de la
vivienda a su tope maximo?
El precio de a vivienda vendra
marcado principalmente por la
capacidad de endeudamiento,
que va ligada al incremento
salarial. En ese sentido yo creo
que estamos cerca de los maxi-
mos. Es cierto que para deter-
minado tipo de vivienda la
demanda extranjera es un fac-
tor relevante pero parece que
también en ese ambito del
mercado estamos cerca, aun-
que no tanto, de tocar el limite.
En todo caso, es una predic-
cion muy dificil de hacer y
acertar,
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“El interiorismo requiere

vision 360° y coherencia”

José Manuel Moreno, director general de Gunni & Trentino, indica que integrarse en el proyecto desde
el inicio es imprescindible. Asegura que el balance de la fusion con Terraza Balear es extraordinario

José Manuel Moreno, director
general de Gunni & Trentino,
transpira pasion por su trabajo,
es un enamorado del disefio y
defiende con fervor la integra-
cion con Terraza Balear part of
Gunni & Trentino.

El interiorismo de lujo ha
cambiado mucho en los alti-
mos afos. ¢Cémo lo percibis
vosotros?

El cambio mas importante es
que el interiorismo ha dejado
de ser una fase mas para con-
vertirse en una parte estructu-
ral del proyecto desde el pri-
mer dia. Cuando se incorpora
desde el inicio —cuando toda-
via no hay nada construido,
apenas un concepto— deja de
ocupar el lugar de un provee-
dor para pasar a formar parte
del equipo. Participa en las
mismas reuniones que el pro-
motor y la constructora, y
todas las decisiones sobre
materiales, acabados y la reso-
lucion de cada espacio se
toman de forma coordinada.
Asi, no hay sorpresas al final,
porque todo se ha pensado
desde el principio de manera
conjunta. Ese es el verdadero
lujo: un proyecto en el que
arquitectura, interiorismo, ilu-
minacion, paisajismo y detalle
se conciben de forma integra-
da, con un tnico lenguaje y un
tinico criterio de principio a
fin.

Operiis en toda Espana -des-
de Madrid hasta Balears,
pasando por Marbella, Bar-
celona y otras ciudades-, y
también desarrolliis proyec-
tos a nivel internacional.
{COomo se manifiesta el lujo
en cada territorio?

El lujo cambia de acento segiin
el lugar, y nosotros nos adapta-
mos con precision a cada mer-
cado. Balears tiende al lujo
mediterraneo y esencial -mate-
riales nobles, artesania, textu-
ra, lugz, lo que muchos llaman
lujo silencioso-, muy conecta-
do con el paisaje y lo atempo-
ral. Marbella es mas internacio-
nal y social; alli conviven el
estilo resort, las branded resi-

A Moreno defiende que estan en proceso de expansion y asegura
que seguiran creciendo hacia nuevos mercados internacionales.

dences y un cliente global que
valora el equilibrio entre sofis-
ticacion y  personalidad.
Madrid es un lujo urbano: el
cliente busca calma, privaci-
dad, funcionalidad y un nivel
de detalle muy alto. Barcelona
combina una tradicion artesa-
nal extraordinaria con una sen-
sibilidad de disefio singular y
un cliente que aprecia especial-
mente la integracion arquitec-
tonica y la originalidad. Y mas
alla de las diferencias entre pla-
Zas, nuestra presencia interna-
cional nos da algo muy valioso:
la capacidad de leer el lujo resi-
dencial en clave global. Lo que
observamos en mercados de

Latinoamérica, Estados Unidos
o del norte de Europa lo incor-
poramos a nuestra propuesta
en Espafa, anticipando ten-
dencias y enriqueciendo cada
proyecto con una vision gue va
mas alla del mercado local.
£0Qué aporta al proyecto con-
tar con un partner que coor-
dine e integre todo el interio-
rismo de principio a fin?
Aporta coherencia, control y
tranquilidad. Cuando una sola
entidad coordina todas las deci-
siones -cocinas, bafios, arma-
rios, carpinteria a medida,
superficies, mobiliario, ilumina-
cion, arte y estilismo-, el proyec-
to gana en claridad conceptual

¥ consistencia estética, Para el
cliente, el verdadero lujo reside
en la comodidad de contar con
un Gnico interlocutor que ges-
tione integramente todo el pro-
ceso, evitando la complejidad
de coordinar miultiples provee-
dores. Esa figura del coordina-
dor de proyecto es el hilo con-
ductor de todo el proceso crea-
tivo, ¥ garantiza que cada deci-
sion -sea cual sea la tipologia del
proyecto- responda a un mismo
criterio de calidad y ejecucion.
Han transcurrido tres afios
desde la alianza con Terraza
Balear part of Gunni & Tren-
tino. {Qué balance hace de
esta integracion?

El balance es extraordinaria-
mente positivo. Este es el ano
de la integracion total, aunque
llevamos ya tiempo construyen-
do ese camino juntos. El resulta-
do es una Terraza Balear mucho
mas fuerte: con servicios 3600
globales y con capacidad para

Es fundamental el
desarrollo de
nuestra marca

propia”

abordar cualquier tipo de pro-
yecto —viviendas de lujo, pro-
mociones de gran envergadura,
hoteles o proyectos de cual-
quier estilo y escala- con la sol-
vencia financiera para afrontar
cualquier reto en cualguier
mercado. La integracion se ha
basado en reconocer y poten-
ciar lo mejor de las dos marcas.
Ha sido una fusion natural,
construida desde la escucha de
la cultura local, de las personas
y de los procesos internos. El
talento y la metodologia desa-
rrollada en Terraza Balear se
estan exportando al resto del
grupo, impulsando una mejora
transversal en toda la compa-
fiia, Sus equipos locales tienen
hoy un rol claramente nacional,
y eso es exactamente lo que
buscibamos: que la integracion

generara valor en los dos senti-
dos.

¢{Hacia donde avanza Gunni
& Trentino? (Cuales son
vuestros grandes objetivos de
cara a los proximos afnos?
Nuestro futuro se articula en
torno a tres pilares. El primero
es la expansion y la globaliza-

Tenemos un equipo
que cuida cada
detalle con la misma
exigencia”

ciom: seguiremos creciendo
hacia nuevos mercados interna-
cionales, ofreciendo en cada
uno de ellos todos nuestros ser-
vicios integrales. Queremos lle-
var la marca a mds rincones del
mundo con la misma excelencia
que nos define aqui. El segundo
pilar es el desarrollo de nues-
tra marca propia. Seguiremos
innovando en nuevas categorias
de producto y acabamos de lan-
zar los Acabados 360° Sosteni-
bles: una paleta curada de
maderas y lacas, elaborada con
materiales de origen responsa-
ble, que es compartida por
todas las categorias —cocinas,
bafos, armarios, carpinteria y
superficies— y permite al cliente
obtener coherencia estética
total en cualquier proyecto. Y el
éxito estd en saber combinar
nuestra marca propia con una
seleccion rigurosa de las mejo-
res firmas internacionales, por-
que esa convivencia es la que
nos da un valor verdaderamen-
te tinico. Y el tercer pilar, es la
excelencia en el servicio. Lle-
vamos mas de 55 afios en este
sector, SOMOS una empresa
familiar que trabaja con pasion,
cercania y compromiso, y eso
impregna todo lo que hacemos.
El cliente tiene que sentir en
cada fase del proyecto —no solo
en el resultado final- que esta
en manos de un equipo que cui-
da cada detalle con la misma
exigencia. Ahi esta nuestro ver-
dadero diferencial.




EL ECONOMICO
Del 24 al 30 de abril de 2026

Maria Cruz Rivera, directora
territorial de CaixaBank en
Balears, entiende que el papel
fundamental de la entidad es
acompanar al cliente, asesorar-
lo v ofrecerle el mejor servicio.
CaixaBank aprobd en 2025
la concesion de financiacion
a particulares de Balears
por valor de 1.404 millones
de euros, un 43,1% mas que
un afio antes. La entidad
concedio hipotecas a parti-
culares por un importe de
1.022 millones de euros, un
incremento del 46,3%, mien-
tras que el resto fueron cré-
dito al consumo. {Cuiles son
las perspectivas de Caixa-
Bank para 20267

Venimos de un 2025 muy dina-
mico en Balears, en el que
hemos podido acompanar a
muchas familias en la compra
de su vivienda. De cara a 2026,
esperamos seguir en esa linea,

Nuestro papel es
acompaiar, asesorar y
ayudar al clientea
elegir la mejor opcion”

aunque con una evolucion mas
equilibrada. L.a demanda conti-
mila siendo sdlida en Balears,
ahora bien, también somos
muy conscientes del gran reto
que siendo el acceso a la
vivienda. Tal y como sefnalan
los analisis de CaixaBank
Research, la oferta sigue siendo
insuficiente y el gran reto hoy
no es la demanda, sino generar
suficiente oferta para dar res-
puesta a las familias. Por eso,
nuestro foco esti en seguir
acompanando a las personas
que necesitan financiacion y
asesoramiento para comprar
su vivienda asi como a los
empresarios con proyectos que
incrementen la oferta a precios
asequibles.

Todo parece apuntar a que
el conflicto en Oriente Pro-
ximo provocara un incre-
mento de los tipos de inte-
rés. ¢Afectard a la compra-
venta de viviendas? ;Como
perjudicara al cliente parti-
cular?

Es verdad que el contexto
internacional introduce incerti-
dumbre, sobre todo por su
impacto en la energia y en la
inflacién v podria provocar
que los tipos de interés se
incrementen. No sabemos cual
va a ser el impacto final de la
situacion geopolitica en la eco-
nomia pero el sector financiero
estd sano y por tanto, va a
poder a ser parte de la solu-
cién y no contribuir al proble-
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A Rivera explica que CaixaBank acompaiia, asesora y ayuda a cada cliente a elegir la opcién.

“Lademanda
continga siendo
sOlida en Balears”

Maria Cruz Rivera, directora territorial de CaixaBank en
Balears, es consciente del reto que supone para los jovenes
el acceso a la vivienda. Destaca que la entidad quiere ser
partner del sector promotor en un momento clave
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ma, como ha dicho nuestro
CEO Gonzalo Gortazar hace
pocos dias. Aun asi, estamos
viendo que la demanda de
vivienda sigue siendo fuerte.
Hay una necesidad real de
vivienda, especialmente en
zonas lensionadas como
Balears, y eso hace que el mer-
cado siga activo. Nuestro papel
aqui es acompafar, asesorar
bien y ayudar a cada cliente a
elegir la opcion que mejor se
adapte a su situacion, con pru-
dencia y vision a largo plazo.
éSeguirdn  facilitando el
acceso de los jovenes a los
préstamos hipotecarios?

Si, sin duda. El acceso de los
jovenes a la vivienda es uno de

los grandes retos, y somos muy
conscientes de las dificultades
que tienen hoy en dia. De
hecho, hay un gran nimero de
jovenes que se acercan a nues-
tras oficinas solicitando aseso-
ramiento (importe, cuotas...
plazos) para intentar comprar
su vivienda. Por eso estamos
trabajando en soluciones que
faciliten ese acceso, y en
Balears es especialmente rele-
vante la colaboracion pablico-
privada, como la hipoteca
joven impulsada junto al
Govern Balear con ayudas para
jovenes de entre 18 y 35 afos y
familias de Baleares. Desde que
se puso en marcha el progra-
ma, en CaixaBank hemos finan-

ciado cerca de 290 hipotecas
para jovenes a través de este
convenio.

¢Tienen los promotores faci-
lidades para acceder a finan-
ciacion?

Desde CaixaBank queremos ser
un partner del sector promotor
en un momento clave. Sabe-
mos que sin mas oferta no se
va a resolver el problema de
acceso a la vivienda, y por eso
seguimos apoyando proyectos
solidos y viables. Al mismo
tiempo, el sector estd viviendo
una transformacién importan-
te. La falta de mano de obra
cualificada es una realidad, y
esta afectando directamente a
los ritmos de construccion. En

este contexto, creemos que la
industrializacion de la vivienda
va a ser parte de la solucion.
Permite construir de forma
mas eficiente y dar respuesta a
esa escasez de recursos. Tam-
bién serd necesario avanzar en
el plano normativo para adap-
tarse a estos nuevos modelos.
Es un camino gue ya ha empe-
zado.

La gran mayoria de hipote-
cas se firman hoy a tipo fijo.
éSe prolongara en el tiempo
esta circunstancia?

La preferencia por el tipo fijo
tiene mucho que ver con la
tranquilidad que aporta a las
familias sin estar sujetos a fluc-
tuaciones en los tipos de inte-
rés. En los tltimos afios, mas
del 85% de las hipotecas de
CaixaBank concedidas en
Balears fueron a tipo fijo. En
CaixaBank llevamos mas de
una década apostando por este
tipo de financiacion, y actual-
mente, en torno al 40% de
nuestra cartera hipotecaria
esta a tipo fijo. Esto refleja
nuestro compromiso con solu-
ciones financieras transparen-
tes y seguras.

Es habitual que las entida-
des bancarias ofrezcan el
80% del valor del inmueble.
¢Es siempre asi?

El BO% es una referencia habi-
tual porque ayuda a mantener
un equilibrio entre acceso a la
financiacion vy  prudencia.
Actualmente, nuestros clientes
pueden acceder a hipotecas
con una financiacion de entre
el B0% y el 90% del valor del
inmueble, dependiendo de su

En los tltimos afios,
masdel 85%de las
hipotecas del banco
fueron a tipo fijo”

perfil financiero y sus necesida-
des. Ademis, ofrecemos opcio-
nes de bonificacion y una ges-
tion flexible, tanto en nuestras
oficinas como a través de cana-
les digitales.

Ante el dilema de comprar o
alquilar, Zqué conviene mas?
Depende de cada situacion
personal. Pero si vemos que la
falta de oferta y los elevados
precios de los alquileres estan
empujando a muchas personas
hacia la compra pero para ello
€s necesario contar con un
ahorro previo, ya que esto per-
mite afrontar los gastos inicia-
les. Consideramos clave con-
cienciar sobre la importancia
del ahorro a la hora de planifi-
car la adquisicion de una
vivienda.
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“La promocion de vivienda
asequible es una pieza clave”

Jaime Martinez explica las medidas de Cort para paliar la crisis habitacional. Al plan de choque se
suman, entre otros proyectos, los PRE, que prevén 8.000 pisos, la mitad a precio limitado

El alcalde de Palma Jaime Mar-
tinez, arquitecto de profesion,
explica con detalle las medidas
impulsadas por el Ajuntament
para paliar el problema de la
vivienda.

¢Qué principales medidas ha
activado el Ajuntament de
Palma para solventar el pro-
blema de la falta de vivien-
da?

Hemos impulsado un conjunto
amplio de medidas orientadas
a agilizar la construccion de
vivienda en Palma. Hemos
puesto en marcha un plan de
choque que permitira la cons-
truccion de mas de 1.000
viviendas asequibles en la ciu-
dad. Este plan ya ha empezado
a dar sus primeros resultados:
la primera fase implicard la
construccion, con inicio previs-
to este junio, de 166 viviendas

El plan de choque
permitira construir
mas de1.000
viviendas asequibles”

de alquiler a precio limitado en
las calles Bisbe Arnau Alberti e
Isabel Villena, en los barrios de
Camp Redd y Son Ferragut. Y
de forma paralela, ya estamos
trabajando en una segunda
fase del plan, que permitira la
construccion de 807 viviendas
adicionales también a precio
limitado en siete solares muni-
cipales. Asimismo, hemos
implantado en Palma las Enti-
dades de Colaboraciéon Urba-
nistica, que permiten reducir
los tempos de tramitacion de
licencias a una media de un
mes o incluso menos. Todo ello
se complementa con las medi-
das impulsadas por el Govern
en su ley de emergencia habita-
cional, que permiten aumentar
la oferta de vivienda a través
de formulas valientes como el
cambio de uso de locales a
vivienda o la division de vivien-
das existentes. En esta misma
linea, cabe destacar también la

A Martinez explica las medidas adoptadas en materia de vivienda.

figura de los Proyectos Resi-
denciales Estratégicos, de los
que ya hay siete previstos en
Palma -Son Puigdorfila, Son
Giiells, Son Ximelis, Son Clade-
ra Nord, Cas Pastors, Can Fon-
tet y Son Toeells- y que permiti-
ran la construccion de alrede-
dor de 8.000 viviendas, mas de
la mitad de ellas con algiin gra-
do de proteccion, teniendo
también en cuenta que el 15%
de cada uno de estos desarro-
llos debe ser cedido al Ayunta-
miento para VPO. A estas ini-
ciativas se suman otros proyec-
tos relevantes previstos en Pal-
ma, como la construccion de
139 viviendas dotacionales en
el edificio de la antigua prision
o el desarrollo de Son Bus-
quets. Del mismo modo avanza

la modificacién del Plan Espe-
cial de Son Dameto, que estd
pendiente de aprobacion defi-
nitiva y permitira 60 viviendas
mas en Palma, o del PRI de Ses
Fontanelles, cuya aprobacion
inicial ya se ha llevado a cabo y

EnlaReserva
Estratégicade Son
Bordoy se haran
750 viviendas”

vista la construccion de 750
viviendas, de las cuales hasta
500 pueden ser protegidas o a
precio tasado.

La construccion de vivien-
das nuevas de caracter
piblico puede paliar el pro-
blema, pero no sera sufi-
ciente. (Qué mas puede
hacer el Ajuntament de Pal-
ma?

Los proyectos residenciales
estratégicos han desbloqueado
suelo urbanizable que se
hubiese desarrollado en 15 o
mds anos, y se hara entre tres y

Insistimos a Madrid en
la necesidad de
desbloquear Son
Busquets”

cinco afnos. En los proximos
anos se levantaran 8.000 nue-
vas viviendas en Palma, la
mitad a precio limitado, prote-
gidas, y a eso hay que sumarle
nuevos equipamientos (cole-
gios, centros de salud, deporti-
vos, plazas...). La promocion
de vivienda asequible es una
pieza clave dentro de la estrate-
gia municipal, que debe com-
plementarse con otras medidas
para dar una respuesta global.
¢Llegaran a verse viviendas
en Son Busquets? ZEs la
mejor solucién para este
espacio?

Desde el Ajuntament hemos
insistido de forma constante al
Gobierno central en la necesi-
dad de desbloguear el desarro-
llo de Son Busguets.
Fulgencio Coll, lider de Vox
en Palma, declard hace ya
unas semanas que estaba
decepcionado con el Ajunta-
ment y el Govern porque no
habian construido vivienda.

donde se prevén mdas de 430
viviendas. Estos proyectos se
acompafan también de la
Reserva Estratégica de Suelo
de Son Bordoy, donde esta pre-

¢Qué le puede decir?

Todos los partidos politicos de
la oposicion, sin excepcion,
han contribuido con cero
viviendas para paliar el déficit,
incluido Vox. Le pediria a Ful-

gencio Coll que centre sus criti-
cas hacia Madrid, en las leyes y
planes que limitan nuestra
accion, como la Ley Antiocupa-
cion, bloqueada en el Congre-
s0, la necesaria modificacion
de la Ley de Arrendamientos
Urbanos y el mas que necesa-
rio plan estatal de vivienda,
inexistente a dia de hoy.

Uno de los eternos proble-
mas es la lentitud municipal
a la hora de tramitar licen-
cias. ;Son las Entidades de
Colaboracién Urbanistica la
soluciéon? ¢Se recurrira a la
iniciativa privada en otras
areas?

La solucién pasa, en gran
medida, por la simplificacion
administrativa. Las Entidades
de Colaboracion Urbanistica
forman parte de este proceso.
Se trata de una herramienta
eficaz que mantiene siempre la
capacidad de decision final en
manos del Ayuntamiento.

¢La prohibicion total del
alquiler wvacacional es la
solucion a la falta de vivien-
da? ;Contribuird a bajar el
precio del alquiler?

La decision que hemos adopta-
do desde el Ajuntament -prohi-
bir nuevas plazas de alquiler
turistico en viviendas en todo

Lasolucion pasa, en
gran medida, por la
simplificacion
administrativa”

el término municipal- respon-
de precisamente a esa vision
global. Con esta modificacion
del Plan General, no solo impe-
dimos el crecimiento de nue-
vas plazas ETV, sino que abri-
mos la puerta a una reduccion
progresiva de las existentes, al
no permitir renovaciones ni
traslados. Esto, junto con el
refuerzo del control de la ofer-
ta ilegal, deberia contribuir a
liberar vivienda hacia el merca-
do residencial.
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“El lujo es servicio”

Toni Ballester, fundador y CEO de Estel, destaca que acompaiian al cliente en todo momento.
Explica que la confianza no se construye solo en la obra, sino también en todo lo que viene después

Fundada en 1995 en Mallorca,
Estel ha pasado de ser una
ingenieria de telecomunicacio-
nes a convertirse en un grupo
multinacional con mas de
3.000 profesionales y presen-
cia en mas de 20 paises. En el
marco de esta transformacion,
el grupo ha desarrollado dos
divisiones orientadas al resi-
dencial de lujo: Estel Dome y
Aquaquae.

El mercado inmobiliario de
alto standing en Balears
atrae a compradores inter-
nacionales cada vez mas exi-
gentes. ¢Qué viene a resol-
ver Estel?

El comprador internacional de
hoy es un perfil distinto al de
hace una década. La tecnologia
le ha dado acceso a informa-
cién que antes solo tenian los
especialistas: compara materia-
les, entiende de sistemas,
conoce estandares de confort
de referencia mundial. Llega

El verdadero lujo
es el confort
sostenidoenel
tiempo”

formado, con criterio propio y
cOn expectativas muy precisas
sobre domdtica, eficiencia
energética, conectividad y dise-
fio. Una gran ubicacion o una
arquitectura impactante ya no
son suficientes. Estel estd para
acompanar a ese cliente desde
el primer momento. Trabaja-
mos tanto con promotores
como con clientes finales, y
cada uno llega con objetivos y
necesidades muy distintas. Esa
diferencia la entendemos y la
respetamos: nos adaptamos a
lo que cada proyecto requiere,
asumimos el rol que mas valor
aporta en cada caso y tratamos
cada encargo como si fuera
nuestro. No ejecutamos y nos
vamos: recomendamos, antici-
pamos y nos implicamos hasta
el final. Esa forma de entender
el servicio, flexible en la forma,
rigurosa en el fondo, es lo que
nos hace relevantes en este
segmento.

Han integrado Aquaquae en
el grupo. (Qué significa eso

ATonj Ballester asegura que Estel ofrece asistencia técnica como parte natural de su propuesta.

en la prictica para un clien-
te residencial?

Significa que hoy ofrecemos un
servicio verdaderamente inte-
gral para el residencial de lujo,
desde todas las instalaciones
de la vivienda hasta el disefio
del interiorismo y posterior
mobiliario final. El proceso
también ha evolucionado.
Antes de hablar de instalacio-
nes, nos sentamaos con el clien-
te a entender como gquiere
vivir: qué es importante para
él, como va a utilizar cada
espacio, qué atmosfera desea
en cada estancia. Aquaquae,
con mis de veinte afos dise-
fando interiores y seleccionan-
do mobiliario de alta gama,
aporta precisamente esa capa-
cidad de escucha y de tradue-
cidn creativa de las necesida-
des del cliente. Ademas, repre-

El comprador
internacional de hoy
es un perfil distinto al
de hace unadécada”

Una gran ubicacién o
unaarquitectura
impactante yano
son suficientes”

sentamos en exclusiva en
Balears marcas de referencia
internacional como Boffi o
ADL, sinonimo de disefio y
calidad en el segmento mas

alto del mercado. Contamos
también el flagship store de
Poliform en Palma, y trabaja-
mos con otras marcas de pri-
mer nivel, como Paola Lenti o
Flexform. Pero lo esencial es
que todo ocurre dentro del
mismo grupo, lo que el cliente
expresa en esa primera conver-
sacion fluye sin distorsiones
desde el disefio hasta las insta-
laciones. Eso es, para nosotros,
un proyecto integral: no es la
suma de servicios, sino una
experiencia totalmente integra-
da.

¢Qué es lo que le quita el
sueiio al cliente de alto stan-
ding cuando afronta un pro-
yecto asi?

En el fondo, lo que busca es
tranquilidad. No solo el dia en
que recibe las llaves, sino tam-
bién cuando ya esta viviendo

en su casa, ano tras ano. Por
eso hemos integrado Estel Sat,
nuestro servicio de asistencia
técnica, como parte natural de
nuestra propuesta. Seguimos
presentes cuando la obra ha
terminado, cuidando y mante-
niendo los sisternas que hacen
que una vivienda de alto stan-
ding funcione exactamente
como debe. La relacion con el
cliente no acaba en la entrega.
Porque, en este segmento, el
lujo no lo definen tinicamente
los materiales, la tecnologia o
la firma del arquitecto. El ver-
dadero lujo es el confort soste-
nido en el tiempo. Y ese con-
fort es nuestra responsabili-
dad.

¢{Hacia donde va el sector y
qué papel quiere jugar Estel
en ese futuro?

Lo estamos viendo desde una
posicion privilegiada, porque
llevamos décadas trabajando
con los promotores y propieta-
rios mas exigentes de las islas y

Confianzano se

construyesoloenla
obra, sinoentodolo
que viene después”

lo que estamos viendo es un
cambio profundo en el perfil
del comprador: més joven, mas
tecnologico vy mas exigente.
Para el que la domética o la efi-
ciencia energética no son
extras, sino condiciones.
Vemos también transformacio-
nes claras en el mercado: la
consolidacion del residencial
de alto standing en el interior
de las islas, no nueva, pero si
en escala y perfil de demanda,
o la reconversion de pequeiios
hoteles en proyectos residen-
ciales de alto nivel. Todo apun-
1a a una redefinicion del lujo v
de lo que los clientes esperan
de nosotros. Estel quiere estar
a la altura de esa evolucion.
Seguiremos invirtiendo en
conocimiento, integracion de
servicios y capacidad de acom-
pafiamiento a largo plazo. Por-
que aqui confianza no se cons-
truye exclusivamente en la
obra, sino en todo lo que viene
después.
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Joan Nadal, fundador y CEO de
Jardins Tramuntana, ha con-
vertido su empresa de jardine-
ria en todo un referente de
arquitectura paisajistica.
Nadal, un enamorado de su
trabajo, pone en valor el traba-
jo de Jardins Tramuntana.
¢Como ha evolucionado Jar-
dins Tramuntana desde su
fundacion?

Desde su fundacion en 1993,
Jardins Tramuntana ha evolu-
cionado de ser una empresa de
jardineria a convertirse en un
referente integral de arquitec-
tura paisajistica. Hemos ido
incorporando una vision cada
vez mas estratégica y técnica,
donde el paisajismo no solo
responde a criterios de belleza,
sino también a funciones
ambientales, sostenibles vy
sociales. Inicialmente, nuestro
trabajo se centraba en la selec-
cion de especies y en compos
ciones ornamentales para
viviendas privadas. Con el
tiempo, hemos integrado la
infraestructura verde como
parte de la arquitectura misma,
entendiendo los espacios exte-
riores (jardines y terrazas) no
solo como espacios decorati-
vos, sino como sistemas que
regulan microclimas, gestionan
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a arquitectura

paisajistica mejora
la calidad de vida”

Joan Nadal, fundador y CEO de Jardins Tramuntana,
defiende que la utilizacion de elementos locales es
fundamental para la sostenibilidad de un proyecto

aguas pluviales, aumentan la
biodiversidad y contribuyen al

confort energético de las
viviendas. Ademas, hemos
adoptado herramientas de

modelado digital que nos per-
miten visualizar y anticipar
como evolucionara el jardin en
distintas estaciones y anos.

¢Qué es un proyecio de
arquitectura paisajistica?

Un proyecto de arquitectura

espac io  exterior

Projeets built

o last

well-heing « hrm:mrm S ality

Poilgano Son Castello

Via Asima

como un sistema ecologico y
funcional, donde se coordinan
variables ambientales, edaficas
y biologicas para optimizar su
rendimiento a lo largo del tiem-
po. Implica el andlisis detallado
de la topografia, l'mrrmhm'h
hidrologia, suelo, biodiv
dad y fenologia de las especies,
asi como la seleccion de mate-
riales y estructuras que condi-
cionan la experiencia espacial
y la sostenibilidad del entorno.
El proyecto define como cada

elemento (vegetacion, pavi-
mentos, mobiliario y elemen-
tos hidricos) interactia para
modular temperatura, sombra,
circulacion del agua y conecti-
vidad ecoldgica, anticipando el
crecimiento de la flora y su
comportamiento estacional. De
este modo, se concibe un espa-
cio como un sistema dinamico
vivo, donde la planificacion
técnica y el conocimiento bota-
nico permiten que el paisaje
evolucione de manera contro-

lada, eficiente y resiliente, inte-
grando estética, funcionalidad
y valor ambiental.

<Un proyecto de arquitectu-
ra paisajistica es para siem-
pre?

Un proyecto de arquitectura
paisajistica no es inmutable, ya
que los paisajes son sistemas
ecologicos dindmicos sujetos a
procesos de sucesion ecologi-
ca, fenologia y cambios micro-
climaticos. Desde la perspecti-
va paisajistica, el disefio esta-

Un proyecto de
arquitectura
paisajistica no es
inmutable”

blece estructuras, estrategias
de plantacion y configuracio-
nes espaciales que guian la
evolucion del espacio, pero su
permanencia depende de la
gestion activa, el mantenimien-
to y la adaptacion a nuevas
condiciones ambientales o fun-
cionales. El concepto del pro-
yecto puede ser perdurable,
pero su gjecucion es resiliente
y evolutiva,
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¢Qué representa el lujo en el
paisajismo?

Para Jardins Tramuntana, el
lujo en paisajismo se define
por la calidad del disefio y la
experiencia del espacio, no
(nicamente por el coste.
Representa la armonia entre
estética, funcionalidad y soste-
nibilidad, donde cada elemen-
to (plantas, materiales, agua y
circulacion) estd cuidadosa-
mente planificado para ofrecer
confort, exclusividad y un
desarrollo controlado del pai-
saje. El lujo se traduce en la
experiencia, en el conjunto de
emociones y el equilibrio que
uno encuentra al disfrutar de
un espacio bien disefado.
¢Estd directamente relacio-
nada la calidad de vida con
la arquitectura paisajista?

Si. La arquitectura paisajistica
mejora la calidad de vida al
transformar los espacios exte-
riores en entornos funcionales,
saludables y equilibrados. A
través del disefio estratégico de
vegetacion, topografia y agua,
un proyecto paisajistico modu-
la la temperatura y la hume-
dad, filtra contaminantes,
reduce el ruido y genera som-
bra y confort, creando micro-
climas agradables.

¢Qué importancia tiene el
mantenimiento en un pro-
yecto de arquitectura paisa-
jista?

Para Jardins Tramuntana el
mantenimiento es un compo-
nente esencial en cualguier

proyecto de arquitectura paisa-
jistica, porgue un disefio no se
sostiene por si solo. En arqui-
tectura paisajistica, el manteni-
miento no es solo correctivo,
sino predictiva y estratégico,
anticipando el crecimiento de

A Nadal explica que el mantenimiento es un componente esencial
en cualquier proyecto de arquitectura paisajistica.
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las plantas y la dinimica del
ecosistema para prolongar la
sostenibilidad y el valor del
proyecto a largo plazo.

¢Es imprescindible, debido a
la sostenibilidad, Ia utiliza-
cion de elementos de la tie-
rra en la que se desarrolla el
proyecto?

Asi es. La urilizacion de ele-
mentos locales del suelo y del
entorno es fundamental para la
sostenibilidad de un proyecto
de arquitectura paisajistica.
Incorporar suelo, piedras,
materiales y especies adapta-
das al clima y las condiciones
edaficas locales permite que el
paisaje se desarrolle de manera
mis resiliente, reduzca necesi-
dades de riego y fertilizacion, y
mantenga la estabilidad ecolo-
gica del espacio. Ademas, tra-
bajar con elementos autdcto-
nos favorece la conectividad
con el ecosistema circundante,
facilita la adaptacion de la
vegetacion a la fenologia y la
dinamica natural, y minimiza
la huella ambiental del proyec-
to. En términos técnicos, esta
integracion asegura que el
disefo sea eficiente, duradero
y coherente con el entorno,
maximizando sostenibilidad y
funcionalidad a largo plazo.

{Hacia donde camina Jar-
dins Tramuntana?

Jardins Tramuntana mira hacia
el futuro llevando nuestro con-
ceplo paisajistico mds alla de
nuestras fronteras, con proyec-
tos en el norte de Africa y nue-
vas oportunidades internacio-
nales, Combinamos disefios
permanentes con paisajismo
efimero, creando espacios que
sorprenden, emocionan y se
adaptan a cada contexto. Todo
esto lo conseguimos gracias a
nuestro equipo multidiscipli-

£6

Combinamos
diserios
permanentes con
paisajismo efimero”

nar altamente cualificado,
siempre al dia en innovacion
tecnologica y preparado para
afrontar los retos del cambio
climatico. Cada proyecto esta
pensado para ser sostenible,
funcional y visualmente impac-
tante, ofreciendo experiencias
tnicas y de alta calidad, en
cualquier lugar donde nuestros
servicios sean requeridos.
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“Crecer pasa por reforzar
nuestra propuesta de valor”

Neus Tomas Jaume, responsable del centro de Almacenes Femenias en Llucmajor, explica que la
empresa se articula en dos grandes lineas: los materiales de construccion y el area de interiorismo

Neus Tomas Jaume es la res-
ponsable del centro de Almace-
nes Femenias en Llucmajor y
una apasionada de su trabajo.
Destaca que la empresa se ha
transformado para adaptarse a
las necesidades del mercado y
recuerda que su propuesta de
valor pasa por una mejora
constante  del servicio, la
ampliacion del porfolio de
marcas y el trato exquisito con
los actores del sector.

Almacenes Femenias se
acerca a los 90 afios de tra-
yectoria. ;Como ha cambia-
do su modelo de negocio y
cuiles son actualmente sus
principales areas de activi-

dad?

Nuestra empresa nacio en 1936
en Llucmajor como distribui-
dora de materiales de cons-
truccion. Con el paso del tiem-
po, hemos ide ampliando y
especializando nuestra oferta
para adaptarnos a las necesida-
des del mercado. En la actuali-
dad, nuestra actividad se arti-
cula en dos grandes lineas: por
un lado, la distribucion de
materiales de construccion y,
por otro, el area de interioris-
mo. Esta evolucion responde
tanto a los cambios en el sector
como a una demanda creciente
de soluciones integrales por
parte de promotores, arquitec-

tos e interioristas, que buscan
un aliado capaz de acompanar-
los en todas las fases del pro-
yecto, desde la construccion
hasta el disefio final de los
espacios.

La calidad ha dejado
de ser un atributo
exclusivodeun
segmento especifico”

¢Cual es el posicionamiento
estratégico de la empresa en
el mercado actual y hacia
donde se dirige el creci-

miento?

Nos dirigimos un piiblico
amplio que abarca desde parti-
culares que realizan reformas
en su vivienda hasta grandes
promotores y estudios de
arquitectura, En este contexto,
se observa que la calidad ha
dejado de ser un atributo
exclusivo de un segmento
especifico: hoy en dia, cual-
quier cliente, independiente-
mente de la dimensién de su
proyecto, valora aspectos
como el buen producto, la
durabilidad vy el disefio. En
cuanto al crecimiento, la estra-
tegia no se centra en la expan-
sion geografica. Crecer pasa

por reforzar nuestra propuesta
de wvalor. Esto implica una
mejora constante del servicio,
la ampliacién del porfolio de
marcas y el fortalecimiento de
las relaciones con los principa-
les actores del sector.

{Como integra Almacenes
Femenias el interiorismo y
los materiales de construc-
cion en una propuesta de
valor unica para el cliente?
Dicha integracion ha sido clave
en nuestra actividad y en nues-
tra propuesta de valor. Los pro-
fesionales del sector deben
poder encontrar en nosotros
desde la estructura inicial de
su proyecto hasta los acabados
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finales. Para ello contamos con
un equipo especializado que
pueda acompaiarlos en cada
una de las fases del proyecto.
No somos un distribuidor al
us0: somos un socio téenico
que entiende el proyecto glo-
balmente y aporta soluciones
coherentes desde el principio
hasta el detalle

En un mercado inmobiliario
de alto standing como el
mallorquin, {qué demandan
los promotores y comprado-
res en términos de materia-
les y acabados?

El cliente del mercado pre-
miuwm en Mallorca es cada vez
mis exigente e informado. Bus-
ca materiales con identidad,
exclusividad vy trazabilidad;
acabados que combinen estéti-
ca y durabilidad; y proveedo-
res que puedan garantizar pla-
zos y coherencia a lo largo de
todo el proyecto. La sostenibili-
dad también es un factor cre-
ciente: cada vez mas promoto-
res incorporan  criterios
ambientales en la seleccion de
materiales.

¢Como se equilibra disefio,
funcionalidad y sostenibili-
dad en los proyectos en los
que participa la empresa?
Desde nuestra experiencia,

A\ Neus Tomas Jaume es Ia responsable del centro de Liucmajor.
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estos tres aspectos no compi-
ten entre si, sino que se com-
plementan y potencian mutua-
mente. Un disefio bien conce-
bido lleva implicita la funciona-
lidad, mientras que la sosteni-
bilidad ha pasado de ser una
limitacion a convertirse en un
verdadero indicador de cali-
dad. Ademas, las marcas con
las que colaboramos compar-
ten este enfoque, lo que nos
permite ofrecer soluciones que
cumplen con estos tres crite-

56

Un diserio bien
concebido lleva
implicitala
funcionalidad”

rios de forma equilibrada, sin
necesidad de renunciar a nin-
guno de ellos.

Almacenes Femenias repre-
senta marcas de referencia
internacional en exclusiva.
éQué criterios rigen la selec-
cion de su porfolio de mar-
cas?

La eleccion de las marcas res-
ponde a una filosofia clara:
apostar por la excelencia del
producto, la innavacion conti-

nua y un solide respaldo técni-
co. La exclusividad no se plan-
tea como un objetivo en si mis-
mao, sino como el resultado de
trabajar con firmas que apor-
tan un valor diferencial al mer-
cado balear. Antes de incorpo-
rar una nueva marca, se anali-
za cuidadosamente su encaje
con la propuesta de la empre-
sa, asi como su capacidad para
cumplir con los estindares de
calidad y servicio que deman-
dan sus clientes.

¢Qué valor diferencial apor-
ta Almacenes Femenias a los
proyectos inmobiliarios en
Balears?

Casi noventa anos de trayecto-
ria en el mercado aportan un
valor dificil de igualar: un
conocimiento  profundo  del
territorio, relaciones solidas
con los principales agentes del
sector y una gran capacidad de
respuesta basada en la expe-
riencia. Mas alla de su recorri-
do histérico, el verdadero ele-
mento diferencial radica en su
enfoque: la empresa no se limi-
ta a suministrar productos,
sino que acompafa cada pro-
yecto de principio a fin, partici-
pando activamente en los pro-
cesos constructivos y de dise-
fio.

Nuestros productos

Préstamo Puente

TQ EUROCREDIT

Préstamo Promo

@ 85 ¥ @ ©

Agilidad Desde 2006 Flexibilidad

tgeurocredit.com

Av. Alexandre Roselld, 28, 1r A - 07002 Palma de Mallorca -
Valencia | Palma de Mallorca

Girona | Barcelona | Madrid | Malaga

Proximidad

Seguridad

Tel. 971 27 61 &1




18 |Xefe]\[60]Y|/:\@ Mallorca Real Estate Summit

“La primera linea es una cosa
limitada, el Iujo no es solo eso”

Luis Diaz es el delegado del Grupo Tecnitasa en Balears y defiende que la inseguridad juridica de
los alquileres esta provocando que aumente el precio y que hay que darles garantias

EL ECONOMICO
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Luis Diaz es delegado en
Balears del Grupo Tecnitasa,
ademas de Responsable del
Segmento Residencial de Lujo
y clasifica que existen dos tipos
de mercados de lujo. Ademis,
confiesa que en Balears hay un
lujo silencioso.

¢Los precios de venta y de
alquiler ya han tocado
techo?

Lamentablemente, no. Los pre-
cios de venta van a seguir
subiendo. Seguimos como el
afo pasado, con muy poca
oferta y muy poco suelo. Esto
provoca que no haya nuevas
viviendas asequibles. Por ello,
en el rango de menos de
250.000 euros hay pocas

viviendas y las que hay se
comercializan muy rapide. El
precio sigue subiendo, no al
mismo ritmo que en 2025.

En el 2025 ;Cuanto subieron
las viviendas?

En el ecosistema del lujo en
Balears un 10% y en la vivienda
de menos de 3 millones de
euros casi un 13%.

ZY el alquiler?

La inseguridad juridica de los
alquileres esta provocando que
aumenten entorno al 5 u 8%.
Ademas, los propietarios estan
pidiendo mas garantias, cosa
que quizas antes no pedian. La
gente también tiene miedo a
los inquiokupas.

Y en 2026, iqué prevéis?

El comportamiento de todas
las viviendas hasta tres o a par-
tir de tres millones va a estar
entorno del 6 o 8% este afo.

El lujo ya es viviren
Balears y la gente de
fueralo tiene
catalogado asi”

Esto es lo que creemos sobre lo
que ha pasado este primer tri-
mestre.

Viviendas de precio asequi-
ble, como bien decia, no
hay.

De menos de 250.000 euros no
hay.

Y en el mercado del lujo,
chay viviendas?

Siy se puede comprar. Hay dos
mercados, el mercado de lujo
visible y el mercado de lujo off
market, que es el oculto, es
decir, es aquel en el que viene
el vendedor y no quiere que
sus propiedades estén visibles
para que nadie sepa que las
vende. O el comprador solicita
a través de documentos de
confidencialidad que la vivien-
da se retire de la venta durante
un tiempo de estudio. Este es
un ecosistema que esta gene-
rando muchas oportunidades
de negocios alternativos y va a

més porque lo demandan.

Si tengo seis millones de
€uros y quiero comprar una
casa en primera linea de
mar, ¢{la encontraré?

La encontraras, aunque quizas
no en el sitio que quieras. Si
quieres comprarte una casa en
primera linea de mar en el
Puerto Andratx, no la encon-
traras. En cambio, si la quieres
comprar en la zona de Porto
Colom o en Porto Cristo, la
encontraras. La primera linea
es una cosa limitada, pero el
lujo no es solo eso.

éPor qué el mercado de lujo
balear es diferente del res-
to?

En Balears hay muchas cosas

We create the landscape
of your dreams

We create, design, and build your dream garden.
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que no tienen el resto de las
zonas prime de Espafia. Balears
es una isla y tiene algo espe-
cial. Tiene muchas comunica-
ciones, seguridad juridica y
fisica, colegios internacionales,
deporte, hoteles y ahora
empieza a haber buena gastro-
nomia. Ademas, aqui al millo-
nario se le deja vivir y no se le
atosiga.

¢Balears tiene un lujo silen-
cioso?

Lo tiene y aparte se vive. El
lujo ya es vivir en Balears y la
gente de fuera lo tiene catalo-
gado asi.

¢Es necesario eliminar el
alquiler de larga duracion
para favorecer la existencia
o la salida al mercado de
mis vivienda?

No lo creo. Hay que darle segu-
ridad al propietario para que
alquile con calma. Hay gente
que alquila como un método
de subsistencia. Pero creo que
la solucién viene por liberar
suelo.

Hablabamos de liberalizar el
mercado del suelo. ¢(Esto
qué significa?

Significa sacar suelos urbaniza-
bles proximos a las zonas urba-
nas y convertirlos en urbanos.
Hay gente que dice que se

A Luis Diaz afirma que los efectos del conflicto en Oriente Préximo todavia no se han visto.

debe hacer después de ago-
tar todo el suelo que ya hay
sin desarrollar.

La planificacion no puede ser
asi. El desarrollo de un suelo
puede tardar bastantes afos
administrativamente. Por ello,
hay que empezar el desarrollo
y combinarlo con la compra-
venta de viviendas, incentivos
al alquiler... Los ciudadanos

tenemos que ser generosos y
tenemos que entender el pro-
blema.

é¢Una solucion puede ser lo
que se puesto en practica en
Barcelona de topar los pre-
cios?

Es un tema muy dificil porque
seguramente atenta contra los
derechos fundamentales del
ciudadano.

¢El conflicto en Oriente Pro-
ximo ha paralizado el mer-
cado del lujo?

De momento no, aunqgue toda-
via es muy temprano.

Lo que parece seguro es que
los tipos de interés estan
girando y van a la baja y
ahora parece que esta claro
que van al alza. ¢Eso puede
afectar al mercado inmobi-

ECONOMIA B

liario?

Al mercado de lujo le afecta
poco el tipo porque paga en
metdlico o a través de herra-
mientas fiscales. En cambio, al
mercado de menos de tres
millones de euros le afecta,
porgue es obvio gue la gente
cuando hace su calculo de
endeudamiento tener un punto
mas o un punto menos le afec-
ta.

En Palma estia pasado un
fenémeno que es la creacion
de un nuevo barrio. Estoy
hablando del Nou Llevant.
La mayoria de las viviendas
son de extranjeros.

Esto es la gentrificacion. Al
principio habia viviendas que
si podian ser para los palmesa-
nos o gente que queria vivir en
Palma y luego aparecieron
algunas promociones de alto
nivel y dispararon los precios y
el interés de mucha gente. Aho-
ra el problema es que aquel
que compro a 550.000 euros
ya quiere vender a 750.000. El
ser humano siempre quiere
ganar, Hay un tema de genero-
sidad dentro del ciudadano
para entender como poder
aportar algo para resolver
todas las cosas que nos afectan
a todos.
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“La excelencia integra la
estética y la funcionalidad”

Alvaro Palomino es el director Miele Projects Business Iberia, la division que colabora con
promotores y arquitectos en la integracion de sus electrodomésticos en proyectos residenciales

Alvaro Palomino es Head of
Miele Projects Business Iberia y
cuenta con una amplia expe-
riencia en el sector, ya que los
productos de su empresa ofre-
cen las mejores soluciones
para las viviendas del mas alto
nivel de exigencia.

£Qué es Miele Project Busi-
ness?

Miele Project Business es la for-
ma en la que colaboramos con
promotores, arquitectos e inte-
rioristas para integrar nuestros
electrodomésticos en proyec-
tos residenciales. Es una divi-
sion dentro de Miele. Nace
como respuesta a una realidad
del mercado: el crecimiento

del residencial premium y su
necesidad de soluciones espe-
cificas. Es una division que
ofrece soluciones adaptadas a
promotores, arquitectos y dise-
fiadores. Nos permite estar
presentes desde el inicio del
proyecto, entender su posicio-
namiento y contribuir a elevar-
lo. No solo suministramos elec-
trodomésticos, sino que forma-
mos parte del concepto global
del activo. Buscamos que el
producto deje de ser un ele-
mento afadido para convertir-
se en parte del ADN del proyec-
to. Un promotor que apuesta
por Miele, lo hace por un pro-
ducto pensado para durar,

para diferenciarse y para res-
ponder a un cliente exigente.
Nuestro objetivo es convertir
los electrodomésticos en un

Lacocinano
desaparecedela
vivienda, sino que
evoluciona con ella”

elemento estructural del valor
del inmueble, no en un anadi-
do al proyecto.

¢La cocina desaparecera en
un futuro?

No desaparece, evoluciona.
Estd dejando de ser un espacio
puramente funcional para con-
vertirse en un elemento central
en la arquitectura del hogar.
Hoy hablamos de espacios
abiertos, integrados, donde la
cocina dialoga con el salon y
forma parte de la experiencia
sacial. Asi, la cocina se vuelve
mas silenciosa, mas limpia
visualmente, mas integrada.
Los electrodomésticos practi-
camente desaparecen en térmi-
nos estéticos, pero ganan pro-
tagonismo en términos de tec-
nologia y experiencia. Es una
evolucion hacia una cocina
mas invisible, pero mas rele-

vante gue nunca.

£Qué es el lujo en la cocina?
El concepto de lujo ha cambia-
do radicalmente. Ya no estd
vinculado a lo ostentoso, sino a
lo esencial bien ejecutado. En
cocina, es la precision, la cali-
dad, la durabilidad, la fiabili-
dad y la experiencia de uso. Es
tener un horno hoy en tu coci-
na y que, dentro de diez o
quince afios y que siga funcio-
nando como el primer dia y
que su disefio siga siendo
actual. También es el silencio,
la eficiencia, la calidad de los
materiales y la coherencia esté-
tica. En definitiva, el lujo es
aquello que no necesita expli-
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carse pero que se percibe en
cada detalle. Y ahi es donde
Miele tiene un posicionamiento
muy claro: ofrecer un lujo
honesto, basado en la ingenie-
ria y en el largo plazo.
¢Funcionalidad o estética?
La verdadera excelencia esta
en la integracion de ambas. La
estética sin funcionalidad es
superficial, v la funcionalidad
sin diseno es incompleta. En
Miele trabajamos bajo la premi-
sa de gue el buen disefio es
consecuencia directa de una
funcionalidad bien resuelta. Si
un producto estd bien pensa-
do, bien construido y bien inte-
grado, su estética se vuelve
natural, casi inevitable.

¢Qué aporta Miele a las pro-
mociones inmobiliarias?

El diferencial de Miele esta en
la combinacion de calidad,
disefno y servicio personaliza-
do. Ofrecemos un acompana-
miento integral durante todo el
proceso del proyecto, desde la
planificacion hasta la instala-
cion final, asegurando que
cada detalle cumpla con los
estandares mas altos. Cuando
un promotor elige Miele, esta
invirtiendo en excelencia, lo
que se traduce en un valor afa-
dido que los compradores de

A Alvaro Palomino explica que el diferencial de Miele es la combi-
nacion de calidad, disefio y servicio personalizado.

lujo valoran enormemente.
{Qué papel juega la sosteni-
bilidad en la cocina? {Tiene
también su rol?

La sostenibilidad es un pilar
fundamental para Miele. For-
ma parte de nuestra filosofia
“Immer Besser” y esta integra-
da en todo lo que hacemos.
Nuestra vision es muy clara: la
sostenibilidad empieza por la

€6

Nuestra vision: la
sostenibilidad
empieza por la
durabilidad”

durabilidad. Disefiar productos
con una vida atil de hasta 20
anos reduce significativamente
el impacto ambiental. A partir
de ahi, trabajamos en eficien-
cia energética y con certifica-
ciones como LEED o BREEAM,
optimizacion  de  recursos,
reduccion de consumos y
seleccion responsable de mate-
riales. Pero siempre entendien-
do que el ciclo de vida comple-
to del producto es lo que real-
mente define su impacto, ya
que lo reduce cuando consigue

ECONOMIA!

la duracion del mismo se opti-
miza

¢Cuiles son los principales
proyectos de Miele en
Mallorca?

Mallorca es un mercado dina-
mico y exigente, con alta
demanda de propiedades de
lujo. El reto estd en adaptarse a
las nuevas expectativas de los
compradores, que buscan cali-
dad, diseno y sostenibilidad
manteniendo siempre la cohe-
rencia de marca. No basta con
tener un buen producto; hay
que estar presente en el
momento adecuado, con el
partner adecuado y en el tipo
de proyecto correcto. Mallorca
es, sin duda, uno de nuestros
mercados mas activos y con un
alto grado de exigencia por
parte de los clientes, tanto
nacionales como internaciona-
les. Hemos participado en pro-
yectos muy relevantes como
Paseo Mallorca 15, XO Residen-
ces, Sa Puntassa o Amber Villa-
ge. Todos ellos comparten un
denominador comiin: son
desarrollos donde el nivel de
exigencia es maximo y donde
el equipamiento forma parte
del concepto global del proyec-
to, ya que esti plenamente
integrado en él.




Raimon Serra, director comer-
cial de TQ Eurocredit, estd con-
vencido de las bondades de la
financiacion alternativa v de su
complementariedad con los
bancos tradicionales. Asegura
que TQ Eurocredit pone el foco
en la viabilidad futura del pro-
yecto v en la capacidad de
generar valor.

¢Cual ha sido la evolucion
de TQ Eurocredit desde su
fundacion en 20067

TQ Eurocredit nace hace dos
décadas en un momento en el
que la financiacion alternativa
era priacticamente inexistente
en Espana. En aquel momento,
el mercado estaba muy banca-
rizado y apenas habia solucio-
nes fuera de los canales tradi-
cionales, Nuestra evolucion ha
ido muy ligada a entender esa
necesidad y cubrirla aportando
valor a los clientes con profe-
sionalidad. Hoy somos un fon-
do de deuda ya con una dilata-
da trayectoria, con presencia
en los principales mercados -
Catalunya, Madrid, Balears,
Andalucia y Comunitat Valen-
ciana- y con una actividad que
supera los 873 millones de
euros financiados en operacio-
nes con garantia hipotecaria
solo en los tltimos seis afos.
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“Toda financiacion
tiene su momento”

Raimon Serra, director comercial de TQ Eurocredit, asegura que el
endeudamiento alternativo es complementaria con la tradicional

Hemos pasado de ser un actor
alternativo a consolidarnos
como una pieza relevante den-
tro del ecosistema financiero,
con capacidad para disenar
operaciones adaptadas a cada
cliente.

<Qué es la financiacion alter-
nativa?

La financiacion alternativa es
una via de acceso a deuda que
no se articula a través de la
financiacion tradicional, sino
mediante fondos de deuda,
capital privado u otras estruc-
turas de inversion. Mas alla de
la definicion, la diferencia esta
en el enfoque. Mientras la
financiacion tradicional analiza
principalmente el pasado, la

alternativa pone el foco en la
viabilidad futura del proyecto y
en su capacidad de generar
valor. Esto permite estructurar
soluciones mis flexibles vy
adaptadas al momento del

La financiacion
alternativa poneel
foco en la viabilidad
futura del proyecto”

cliente.

¢En qué situaciones aporta
valor TQ Eurocredit frente a
la financiacién tradicional?

¢{Son complementarias?

Toda financiacion tiene su
momento dentro del ciclo de
un proyecto. Hay fases, como
la compra de suelo, el arran-
que de una promocion o el
desarrollo de nuevos modelos,
donde la financiacion tradicio-
nal, por regulacion, necesita
esperar. Ahi es donde la finan-
ciacion  alternativa aporta
valor. No porque el proyecto
no sea viable, sino porque
todavia no encaja en determi-
nados parametros. Nuestro
papel es estructurar esas fases
iniciales, aportar flexibilidad y
ayudar a que el proyecto arran-
que y gane traccion. Cuando el
proyecto alcanza el grado de

madurez necesario, la financia-
cion tradicional puede entrar
con total normalidad. Por eso
no hablamos de sustitucion,
sino de complementariedad.
Cuando ambas se coordinan,
permiten  estructurar  una
financiacion mas eficiente,
adaptada al proyecto y con
mayor aportacion de valor
para el cliente.

{Asume mucho mas riesgo
TQ Eurocredit que un ban-
co?

No se frata de asumir mas ries-
2o, sino de entenderlo y gestio-
narlo de forma diferente. Es
cierto que la financiacion alter-
nativa puede entrar en fases
més tempranas o en proyectos
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sin histérico consolidado, pero
eso no implica una mayor
exposicion, sino una forma dis-
tinta de analizarlo. En nuestro
caso, evaluamos cada opera-
citn desde una doble perspec-
tiva, financiera y empresarial.
Ademas, el grupo cuenta con
una promotora propia, lo que
nos permite entender mejor
como se ejecutan los proyec-
tos, identificar sus riesgos rea-
les y anticipar posibles desvia-
ciones. A partir de ahi, estruc-
turamos las operaciones con
un andlisis riguroso de escena-
rios para que puedan absorber
posibles contingencias. Por
tanto, mas que mayor riesgo,
hablamos de una gestion més
activa, anticipativa y adaptada
a la realidad del proyecto.

El conflicto en Oriente Pro-
ximo ha disparado la infla-
cion, ¢habra una subida de
tipos? (Como afecta a TQ
Eurocredit?

El contlicto puede generar pre-
sion inflacionista, especialmen-
te a traves del encarecimiento
de la energia lo que contagia
una subida de precios a otros
muchos productos, esto ha
producido que la curva de
tipos haya subido mas de 60
puntos basicos en los dltimos

A\ serra asegura que en entornos de incertidumbre solo avanzan los proyectos bien estructurados.

BCE. No obstante esto estamos
convencidos que el BCE toma-
ra sus decisiones con cautela.

dias y que los mercados des-
cuenten ya varias subidas de
tipos en el afio por parte del

Mas alla de una subida directa
de tipos, lo que si vemos clara-
mente es un entorno de mayor

incertidumbre. Y en ese con-
texto, el capital -y esto es
importante— se vuelve mas
prudente y mas selectivo.
Nosotros trabajamos con capi-
tal de inversores, y el apetito
inversor no desaparece en
estos escenarios, pero si cam-
bia. Se orienta hacia operacio-
nes mejor estructuradas, con
mayor visibilidad sobre los flu-
jos y con un control mas claro
del riesgo. Para TQ Eurocredit,
esto no supone un freno, sino
un refuerzo de nuestra forma

Estructuramos las
operaciones con
agilidad y
flexibilidad”

de trabajar. En entornos de
incertidumbre, cobra todavia
més sentido estructurar bien
cada operacion, analizar en
profundidad los escenarios y
acompanar al cliente durante
todo el proceso. Porque al
final, mas alld del contexto
macro, lo que marca la diferen-
cia es la calidad del proyecto y
como estd estructurada su
financiacién.

Valoracion y consultoria
de residencial de Lujo.

[E‘g

Conocimiento profundo
del mercado v las diferentes
tipologias de-comprador
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“Ofrecemos un servicio
integral a nuestros clientes”

Enrique Fajardo, CEO de Sestel Builders, conoce el oficio desde que era solo un nifio y disfrutaba
jugando entre los planos y las maquetas de la constructora familiar que le vio crecer

En un sector en constante
transformacion, en Sestel Buil-
ders trabajan para posicionarse
como una empresa de referen-
cia en Balears gracias a un
enfoque integral, una solida
base técnica y una clara orien-
tacion al cliente. Enrique Fajar-
do, CEOQ de Sestel Builders,
lidera la empresa con el objeti-
vo de consolidarla como una
de las referentes del sector.
Ofrece desde su empresa una
vision integral de la construc-
cion adaptada al Mediterraneo.
éQuiénes sois? (De donde
venis y hacia donde queréis
llegar?

Somos una empresa construc-
tora con sede en Marratxi,
especializada en proyectos de
edificacion, reforma de hoteles
¥y promocion inmobiliaria.
Nuestro origen esta muy ligado
a la experiencia acumulada
durante afios en el sector de la
construccidon, lo que nos ha
permitido crecer con una base
solida y un conocimiento pro-
fundo del oficio. Con el tiem-
po, hemos evolucionado hasta
consolidar un equipo multidis-
ciplinar que integra perfiles de
arquitectura, ingenieria e inte-
riorismo. Nuestro objetivo es
seguir creciendo como un refe-
rente en construccion de alta
calidad en los ambitos residen-
cial y hospitality, manteniendo
siempre una apuesta clara por
la innovacion, la sostenibilidad
y la excelencia en cada proyec-
Lo.

Definis vuestros servicios
como “360°”, Qué signifi-
cado este concepto para
vosotros?

Cuando hablamos de servicio
3609, nos referimos a ofrecer
un servicio integral a nuestros
clientes, a la capacidad de
acompanar a nuestros clientes
durante todo el ciclo del pro-
yecto. Desde la fase inicial de
asesoramiento y conceptualiza-
cion, pasando por el disefio, la
gestion y la ejecucion de la
obra, hasta la entrega final e
incluso el mantenimiento pos-
terior. Para nosotros, esto sig-

N

A Enrique Fajardo es el CEO de Sestel Builders, una empresa que da servicio integral a sus clientes.

nifica simplificar el proceso
para el cliente, centralizando
todas las fases en un dnico
equipo y garantizando cohe-
rencia, eficiencia y control en
cada etapa.

¢Cuil es vuestra metodolo-
gia de trabajo? {Qué busciis
ofrecer a vuestros clientes?
Nuestra forma de trabajar se
basa en la planificacion detalla-
da, el control riguroso de cada
fase de obra y una comunica-
cion constante con el cliente.
Creemos que cada proyecto es
(nico, por lo que ponemos
especial énfasis en entender
bien las necesidades y expecta-

Trabajamos con
distintos niveles de
clientes, inversores
y empresas”

tivas desde el inicio. Trabaja-
mos con un equipo de profe-
sionales especializados que nos
permite integrar todas las disci-
plinas necesarias bajo un mis-
mo estandar de calidad. Nues-
tro compromiso es cumplir
plazos, optimizar recursos y
cuidar cada uno de los detalles

para conseguir resultados
duraderos y alineados con la
vision del cliente.

£Quién es vuestro cliente?
Trabajamos con distintos perfi-
les de cliente. Por un lado, el
cliente final que busca desarro-
llar su vivienda, generalmente
con un alto nivel de personali-
zacion. Por otro, colaboramos
con inversores y empresas,
especialmente en el ambito
hotelero y de promocion inmo-
biliaria. Esta diversidad nos
permite adaptarnos a diferen-
tes escalas y tipologias de pro-
yecto, manteniendo siempre el
mismo nivel de exigencia.

Explicadnos vuestra linea
de disefio y construccion: el
valor del territorio.

Uno de nuestros pilares es la
integracion con el entorno.
Entendemos que construir en
Mallorca implica respetar y dia-
logar con su paisaje, su luz y su
identidad. Por eso, apostamos
por el uso de materiales loca-
les, el aprovechamiento de la
luz natural y soluciones que se
adapten a la topografia. No es
solo una cuestion estética, sino
también de sostenibilidad y efi-
ciencia. Creemos en una cons-
truccion responsable, que

Somos especialistas
en edificacion,
reformas hoteleras
y promociones”

aporte valor sin perder la esen-
cia del lugar.

£Cuiles son vuestros proyec-
tos actuales y los mas
recientes? En

Actualmente estamos desarro-
llando varios proyectos resi-
denciales en diferentes puntos
de Mallorca, asi como interven-
ciones en el sector hotelero. En
los Gltimos afios hemos trabaja-
do en reformas integrales y en
viviendas de alto nivel, siempre
con un enfogque contempora-
neo y muy cuidado en térmi-
nos de disefio y ejecucion.
Nuestro objetivo es seguir con-
solidando nuestra presencia en
el mercado balear, participan-
do en proyectos que nos per-
mitan crecer sin perder nues-
tra identidad ni nuestro com-
promiso con la calidad y nues-
tro cliente, En Sestel Builders
representamos una forma de
entender la construccion mas
cercana, mas integrada y orien-
tada al detalle. Nuestro valor
diferencial estd en como acom-
paflamos al cliente y en cémo
damos forma a cada proyecto,
combinando técnica, disefio y
respeto por el entorno.
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“La construccion responsable
es un pilar estratégico”

Peter Germann, representante de Domus Vivendi, explica que la empresa ha integrado el respeto
por el medio ambiente en su ADN. Asegura que el problema de la falta de vivienda es estructural

Peter Germann, de profesion
arquitecto, representa a la pro-
motora Domus Vivendi en
Balears junto a su compafiero
Alexander Beulich. Defiende
con vehemencia la apuesta de
Domus Vivendi por la sosteni-
bilidad v explica que el respeto
por el medio ambiente forma
parte del ADN de la empresa.
¢Qué papel juega hoy la sos-
tenibilidad en la construc-
cion? ¢(Como se conjuga
construccion y sostenibili-
dad?

Para Domus Vivendi, la soste-
nibilidad no es una tendencia
decorativa ni una etiqueta de
marketing, sino una de las
columnas principales de cada
uno de sus proyectos. Nuestra
empresa ha integrado el respe-
to por el medio ambiente en su
ADN, transformando la cons-
truccion responsable en un
pilar estratégico que abarca
todo el ciclo de vida del edifi-
cio: desde el primer trazo en el
plano hasta su futura demoli-
cion. Este compromiso se tra-
duce en hechos tangibles. Al
optimizar recursos y apostar
por materiales ecologicos,
Domus Vivendi logra conjugar
la arquitectura de vanguardia
con los acentos locales de cada
ubicacion. Para nosotros, cons-
truir de forma sostenible es,
por encima de todo, una res-
ponsabilidad ineludible con el
entorno y con gquienes habita-
rin sus proyectos.

£Aln queda suelo en Mallor-
ca para grandes proyectos?
Si nos referimos al contexto
urbanistico, se puede afirmar
que si queda suelo para crear
proyectos de viviendas y que
ain sigue siendo una necesi-
dad por el déficit de vivienda
existente. Las causas de este
problema siguen siendo la falta
de suelo, el crecimiento demo-
grafico, ademas de cierta lent-
tud en tramites burocriticos
administrativos. Se estima que
a pesar de los nuevos proyec-
tos en planificacion o en mar-
cha, existe una escasez de
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vivienda. Hay bolsas de suelo
urbanizable.

¢Tiene solucion el problema
de la falta de vivienda en
Balears?

Si observamos la situacion en
Balears, y ante la falta de solu-
cidn clara al problema de esca-
sez de vivienda, parece gue
este problema se ha cronifica-
do en las Islas como en muchas
otras ciudades espafiolas. Es
una situacion muy compleja y
no solo en Balears, es estructu-
ral y a largo plazo. Al déficit
acumulado de vivienda se afia-
de el auge de la demanda y
como otro elemento a conside-
rar figura el crecimiento demo-
grafico. No existe una “bala de
plata”. Se habla en diferentes
comunidades autdénomas de la
necesidad de un ‘pacto de Esta-
do’ respecto al problema acu-
ciante de falta de acceso a la
vivienda. La solucién pasaria
por una combinacion de medi-
das urgentes y cambios estruc-

turales, como pueden ser, por
ejemplo, el aumento drastico
de la oferta piblica, no solo
fomentar la construccion de
vivienda nueva sino a la vez
aprovechar la edificabilidad
existente y construida median-
te rehabilitacion o cambios de

Construir de forma
sostenible es una
responsabilidad
ineludible”

uso; priorizar el acceso a la
vivienda a quienes viven y tra-
bajan aqui; poner coto al alqui-
ler turistico ilegal y gestionar la
alta demanda; ampliar ayudas
directas, sobre todo para jove-
nes, tanto para el alguiler
como para la compra.

¢Como puede incentivarse a
los propietarios que tiene
viviendas vacias a alquilar-

es un probl estructural que afecta a muchas ciudades.

las?

Incentivar a los propietarios
para que alquilen viviendas
vacias en Espafia implica una
combinacion de seguridad juri-
dica, beneficios fiscales y ayu-
das econdmicas para la rehabi-
litacion. En la actualidad exis-
ten miltiples medidas que
incluyen deducciones en el
IRPF, seguros de impago garan-
tizados por la administracion y
ayudas directas para obras de
habitabilidad. Se puede incen-
tivar con reducciones en el
IRPF de las que los propieta-
rios pueden beneficiarse, con
deducciones autonomicas en el
IRPF por alquilar viviendas que
hayan estado vacias al menos
un afio en comunidades como
Galicia o Madrid o con bonifi-
caciones en el IBI mediante
programas municipales. Se
ofrecen garantias de seguridad
para el propietario mediante
seguros de impago y defensa
juridica que ofrecen las admi-

nistraciones piublicas, asi como
cobertura de dafios por vanda-
lismo para dar tranquilidad al
propietario. También existen
ayudas directas para la rehabi-
litacion de viviendas para
fomentar la entrada de vivien-
das antiguas en el mercado.
Ademas de estos numerosos
incentivos ttiles y, en caso de
que no surtan efecto, se
podran tomar medidas coerci-
tivas de la mano de los ayunta-
mientos, que pueden aplicar
un recargo de hasta el 150% en
el IBI a las viviendas desocupa-
das durante mas de dos afios,
especialmente a grandes tene-
dores, para forzar su salida al
mercado.

éDeben asumir las institu-
ciones piablicas el papel de
propietarios para Ffacilitar

Al déficitacumulado
de vivienda se afade
elaugedela
demanda”

los alquileres?

El debate esta servido. Las dis-
cusiones sobre si las institucio-
nes piblicas deben actuar
como propietarios de viviendas
para facilitar el alquiler es com-
plejo v divide opiniones. Hay
argumentos vilidos a favor de
que el sector piblico asuma un
papel mas importante de pro-
pietario, como el aumento de
la oferta asequible, la correc-
cion de los desequilibrios del
mercado, mayores garantias de
estabilidad o la recuperacion
de viviendas vacias. Igual que
existen argumentos solidos en
contra, que alegan por expe-
riencia los elevados costes y la
falta de agilidad de los proyec-
tos de construccion publicos,
el deterioro en los parques de
vivienda social por falta de
mantenimiento y vigilancia o el
riesgo de exclusion social por
la creacion de vivienda social
en zonas especificas.




