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David Plana, director corporativo de
PGA Catalunya Resort

GA Catalunya Resort es
> referente en Europa tanto
en golf como en servicios
residenciales, destacando
por sus propiedades de diseno

contemporaneo e instalaciones y
servicios exclusivos para residentes.

-Dentro delresort encontramos una
completa ofertaresidencial, por
ejemplo, de casas adosadas que
destacan por sudiseno.

Si, como toda la oferta residencial del resort
estas casas adosadas de 270 metros cuadra-
dos son de diseno contemporaneo que haido
acargode prestigiosos estudios premiados en
varias ocasiones. Quieren ser un cuadro que
enmarque el paisaje natural en el que se en-
cuentrany por ello tienen unas grandes aber-
turas para que entre mucha luz natural y para
que elcampo de golf se introduzca en la casa.
También cuentan con unjardin privado y pisci-
na comunitaria, asi que son ideales para aque-
llos que buscan un espacio donde vivir o de
segunda residencia fuera de la gran ciudad.

=Y qué define alos apartamentos
exclusivos?

Los apartamentos son de 2 o 3 habitaciones
y se encuentran en una situacion privilegiada
en el corazon del resort, con vistas a la calle 18
del Stadium Course y a la sierra del Montseny.
Son obra del arquitecto Jaime Prous y sus

PGA CATALUNYA RESORT

Estilo de vida moderno en plena naturaleza

Los servicios residenciales, un valor ainadido

“Siempre decimos que hay una serie de servicios que hacen diferente a PGA Catalunya
Resort”, explica Plana. Por ejemplo, instalaciones exclusivas para residentes, como su
Residents Club una lujosa instalacion deportiva y recreativa con piscinas cubiertas y al
aire libre, jacuzzi y saunas, gimnasio, circuito termal, pistas de tenis y paddle, piscina in-
fantil y una zona de actividades para los mas pequefos. Tambien ofrecemos servicios de
limpieza o jardineria —por ejemplo- para que cuando lleguen a su residencia todo esté
a punto. “Queremos hacer la vida mas facil a las personas y que, con sélo descolgar
el teléfono, nos puedan decir todo aquello que necesitan. Cosa que es muy intere-
sante sobre todo para clientes que viven en el extranjero o que viajan a menudo’, anade.
El complejo pone a disposicion de sus propietarios una amplia variedad de actividades
ideales para las familias residentes desde clases de tenis y paddle a su escuela de golf.
Todo ello ademas de seguridad las 24 horas del dia y una oferta gastronémica de cali-
dad tanto desde la Casa Club como del hotel de 5 estrellas, que se esta reformando ac-
tualmente y que abrira las puertas de nuevo bajo la ensefha de una marca internacional.

PGA Catalunya Resort,
unreferente mundial

Amenos de 1hora de Barcelona, a 20 mi-
nutos de las playas de la Costa Bravay a
10 minutos delaeropuerto de Girona, PGA
CatalunyaResortcuentacondoscampos
de golf: el Stadium Course, clasificado
n°1en Espana, 3° en Europa Continental®
y considerado entre los 100 mejores del
mundo, y el Tour Course. Elresort, forma
parte del selecto club "European Tour
Destination”, formado por los 9 mejores
destinos de golf del European Tour. Entre
sus instalaciones destacan la moderna
CasaClubyunazonade practicasy entre-
namiento unicaen Europa.

“Top1oogolfcourses.co.uk

prestaciones son similares a las casas adosa-
das, con laluz natural como gran protagonista.

-Pero también se puede comprar
una parcelay edificar unavilla bajo
demanda.

Si.Hemos querido hacer un resort contempora-
neo en el que se mantenga una armonia entre
las diferentes viviendas. De hecho, tenemos un
libro blanco en el que los arquitectos han acor-
dado laslineasa seguira lahorade construir ca-
davilla. Y es que cada una de ellas es diferente,
pero comparte un mismo estilo arquitectonico.

www.pgacatalunya.com
Tel 972 472 577

T-MAX RESTAURA

Rehabilitacion integral de edificios

Armand Hernandez, gerente de T-Max Restaura

-Max es una empresa de servicios, nacida por la demanda en el sec-
tor urbano de la rehabilitacion de edificios. Los proyectos y la filoso-
fia T-Max se basa en la mejora y en la formacion de nuestro personal
y asi ganarnos la fidelidad de nuestros clientes. La calidad de nues-
tros trabajos siempre esta garantizada. La clave esta en dar el mejor servicio,
calidad y cercania a los propietarios de los edificios donde trabajamos.

-¢Enqué tipo de proyectos esta

especializada T-Max Restaura?

En T-Max estamos especializados en la re-
habilitacion integral de edificios y eso abarca
obras de dificil acceso, servicio y manteni-
miento de edificios urbanos, edificios de ca-
racter historico, edificios industriales y obra

publica, utilizando tanto andamios como otras
técnicas de trabajo vertical.

-Su catalogo de servicios es amplio.
cQuéincluye?

Realizamos reparaciones de cornisas, trabajos
de pintura, trabajos pluviales, rehabilitacion de

“T~-Max Restaurarealiza estudiosparala
rehabilitacion de edificios a comunidades conun
100% de financiacion en caso de ser necesario”

fachadas, impermeabilizaciones de cubier-
tas, restauracion de patios de luces.. Es decir,
nuestro catalogo incluye cualquier tipo de res-
tauracion que requiera un edificio.

-;Quétareasserealizanenla
rehabilitacion de una fachada?
T-Max Restaura tiene la experiencia para co-
nocer la mejor técnica en restauracion de fa-
chadas. Por ejemplo la proyeccion de revocos,
estucos, monocapa, sistemas de aislamien-
to térmico, pintura, tabiques pluviales.., son
los mas comunes. La restauracion de facha-
das sirve para alargar la vida de las mismas.
Ademas también realizamos tareas de pre-
vencion, e intentamos repercutir en una me-
Jjora energética y de bienestar.

-Ademas disponende uncursode
formacion homologado en trabajos
verticales. ¢(Nos lo puede detallar?
Para los trabajos verticales, en Espana, no hay
una homologacion, pero a nivel internacio-
nal si la hay; se trata del sistema o formacion
IRATA. Es un sistema de trabajo en el que los
accidentes pasan a ser cero y todo nuestro
personal especializado en trabajos verticales
pasa por este tipo de formacion. Aunque no
exista una exigencia legal para estos trabajos,
creemos que lo mas importante es la segu-
ridad de los operarios, y a la vez, de terceros.

www.t-maxrestaura.com - Tel. 933 530 651
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‘Hay que relvinc
creativo de la re

n 10 anos el mundo de la arquitectura ha dado
un vuelco importante. De alabar a los arquitectos
estrella se ha pasado a la austeridad y el sector
se ha encaminado hacia la rehabilitacion, algo.,

COL-LEGI D'ARQUITECTES DE CATALUNYA

en opinion de Lluis Comerodn, decano del COAC, no refido
con la creatividad. Al contrario, se impone una gran inven-
tiva para mantener unos estandares utilizando elementos
y espacios ya presentes. Sostenibilidad, crisis, tecnologia..
Comerdn nos habla del pasado, el presente y los retos de
futuro de la arquitectura y la construccion.

Xavier F. Vidal

-Durante la crisis muchas
constructoras han
reorientado su negocio
hacia la rehabilitacion...

Lo que ha sucedido estos ultimos
anos es que ha desaparecido prac-
ticamente la obra nueva y la reha-
bilitacion ha continuado.. cayendo
algo, pero continuando. Por tanto,
Nno es que una cosa haya sustitui-
do a la otra, sino que la rehabilita-
cion ha seguido. Se ha dado una
reorientacion, una adaptacion a las
necesidades reales y con una cla-
ra perspectiva de futuro. Yo no lo
vinculo a la crisis, ya que el periodo

anterior a ésta era la excepcion.
Factores de crecimiento practica-
mente no quedan. Antes de la crisis
hubo un contexto que propicioé un
auge constructivo por la necesidad
de nuevos habitantes: inmigracion
de mas de un millon de personas
en Catalunya, dispersion familiar
(actualmente hay menos habitan-
tes por hogar que hace unos anos)
y. por ultimo, el crédito facil. Esta
conjuncion de factores dificilmente
se repetira.

-¢Cual ha sido el papel de
los arquitectos en este
ambito? ;:Como se han
reinventado?

Masias y arquitectura sostenible

-Sobre arquitectura
sostenible se habla
desde hace aios pero,
cqué se esta haciendo
realmente? ;Se investiga
y se aplican nuevos
sistemas y materiales?

La arquitectura sostenible no es
ninguna novedad. Sin llamarse
asi, es algo que se ha practicado
practicamente toda la vida. Las
masias, por ejemplo, son sosteni-
bles al 100%, porque aprovechan
al maximo la ventilacion, la ma-
teria (la propia piedra). la luz del
sol.. Lo que pasa es que durante
la ultima época se ha perdido
la sostenibilidad al introducirse
la tecnologia, que ha hecho que
nos dificultara el entender qué
era valioso y qué no. Ademas, la
posibilidad de usar energia muy
barata cambio el sistema de valo-
res. Ahora hemos vuelto de algun
modo al inicio: el ser conscientes
de que hay que usar el minimo de
energia para conseguir el maximo
confort posible.

-¢Y como se consigue?

A diferencia de la “arquitectura
sostenible tradicional”, o, mejor
dicho, anadiendo a las caracteris-
ticas de ésta (buena orientacion,
buena ventilacion, planteamien-
tos coherentes, uso de recursos
naturales..) ahora disponemos
también de instrumentos tecno-
logicos que ayudan a la sosteni-
bilidad. El problema es que mu-
chos se han dejado cegar por ello.
Sostenibilidad no es poner placas

solares, sino integrar bien los ele-
mentos, porque se ha usado una
tecnologia de vida util corta. Los
elementos pasivos, que son los
tradicionales que he mencionado
anteriormente, duran 50, 100 o
mas anos. En cambio se ha usa-
do una tecnologia que hay que
cambiar al cabo de poco tiempo,
y esto si que no es sostenible.

-El error por tanto ha
sido valorar la tecnologia
por si misma...

Exacto. Yo soy un apasionado de
la tecnologia, y la tecnologia es
un instrumento. Un instrumento
con fecha de caducidad, que ha
incorporado una capacidad de
velocidad inaudita hasta ahora
y que nos hace dificil valorar su
utilidad real. Si las masias tenian
paredes de piedra es porque se
veia que era algo util y duradero
durante décadas.

-El tocho entonces
podria ser un ejemplo

de tecnologia en su
momento.

Por supuesto.. el tocho fue una
disrupcion tecnologica cuando
aparecio. No se puede distinguir
la tecnologia de ahora con la que
tiene etimologicamente hablando,
la tekne de los griegos, aunque la
de ahora se asocie a la electronica,
porque en cualquier caso y época
es algo que nos ayuda a comple-
mentar los instrumentos natura-
les. La diferencia es la velocidad
de cambio.

Entrevista con Lluis Comeron,

decano del Col-legi d’Arquitectes de Catalunya

No me gusta la palabra “reinventar-
se" en este sentido. Los arquitectos
siempre han estado rehabilitando,
la mayoria de despachos se han ido
dedicando a ello. No es una rein-
vencion, sino una adaptacion a una
situacion habitual. Lo que si sucede
es que la rehabilitacion cada vez
necesita un papel diferente de los
arquitectos, que van siendo Utiles
segun las propias caracteristicas
de la rehabilitacion van cambian-
do: en el aspecto energético, que
no solo es renovacion o, por otro
lado, la gestion, el acompanar a la
comunidad en sus decisiones. Se
rehabilita diferente y el arquitecto
se va adaptando para poder ayudar
en esta nueva situacion.

-El papel del arquitecto se
ha adaptado, por tanto, a la
rehabilitacion pero... cqué
ha pasado con el compo-
nente “creativo”, “artistico”
que, imagino,

la mayoria de
arquitectos po-
seen o creen
poseer? ;Hay
alguna especie
de “orgullo per-
dido™?

Si que hay un com-
ponente creativo.
Muchas veces perci-
bido como innecesa-
rio, y mas innecesario
aun en la rehabilitacion. A menudo
se ha relacionado la creatividad
con los grandes edificios y los ar-
quitectos estrella, y parece que,
al ponerse en crisis este sistema,
también se ha puesto en crisis el
aspecto creativo. A mi me gusta-
ria reivindicarlo. Cualquier proyecto
tiene un componente creativo: la
organizacion de espacios, el bus-
car la mejor solucion para las ne-
cesidades del cliente.. esto es al-
go muy creativo, pero claro, no se
vincula con los edificios iconicos.
Dicho esto, la rehabilitacion tie-
ne un componente de creatividad
igual que la obra nueva: tiene mu-
cho de creativo el como redistribuir
una planta, entender los elementos
que ya se tienen de una vivienda

para reaprovecharlos, detectar los
valores activos de una casa, etc.
Todo ello hace de la rehabilitacion
un proceso altamente creativo.

-Parece ser que el

sector crece, aunque sea
levemente. ;Cuales son las
perspectivas?

A nivel econdmico son muy ma-
las. Hay que ver que, aunque vaya
creciendo a un 10% 0O un 15%, en
los ultimos anos ha caido un 9o0%.
Pero si que es verdad que para el
sector, las condiciones son mejo-
res que hace siete u ocho anos
desde un punto de vista estricta-
mente de la profesion. Es decir,
aun existe mucho desequilibrio en-
tre oferta y demanda, pero hay al-
gunos elementos, como la arqui-
tectura sostenible, que hacen que,
para el arquitecto, haya retos muy
interesantes.

“Serehabilita diferente
y el arquitecto se va
adaptando para ayudar
en esta nueva situacion”

-El tiempo del star system
arquitecténico parece
haber pasado... (Qué viene
a continuacion? ;Existiran
siempre? ;Cuales seran los
siguientes referentes?

Es que hay que distinguir preci-
samente el star system, que seria
el equivalente a la alta costura en
la moda, es decir, para un merca-
do de élite, de los referentes, los
best practices como lo llaman los
norteamericanos, que es algo con-
veniente. De hecho, el star system
arquitectonico no ha desapareci-
do, simplemente se ha desplazado
geograficamente. Antes trabajaban
en Europa y ahora en los paises
ricos del golfo Pérsico, el sudes-
te asiatico, etc. Es decir, siempre

icar el valor
naplilitacion

existiran si hay las condiciones eco-
nomicas propicias. Aqui ha desapa-
recido por esto mismo.

-Pero la diferencia es

que la ropa pasa, quien

se pone un vestido no
afecta. Me refiero a nivel
de forma de vida, a quien
lo contempla... pero los
edificios permanecen, y
afectan a sus entornos,
que van evolucionando...
Exacto, y hay de todo. Por suerte,
en Catalunya hay pocos edificios
descontextualizados. Hay algun
ejemplo de esta patologia, pero
no es mucha y por lo general ha
habido una arquitectura bien rela-
cionada con el entorno.

-Teniendo en cuenta que se
necesita un tiempo, ¢quién
cree que sera un referente
de aqui a un siglo? Porque,
por ejemplo, diria que
Gaudi es mas arquitecto
estrella que arquitecto
referente...

Mencionaria a Enric Miralles. Gaudi,
efectivamente, no es un referen-
te replicable. Miralles tampoco lo
es en la forma, pero si en como
construia, en su proceso de crea-
cion arquitectonica. Influyd decisi-
vamente en las siguientes gene-
raciones de arquitectos. Ignasi de
Sola-Morales en el campo del ur-
banismo también.

-¢cEs posible que de aqui

a medio siglo se estudie

a algun arquitecto que

ahora esta pasando

desapercibido?

Siempre ha sido asi. Aquello que

impresiona en un determinado mo-
mento puede hacerlo por
cuestiones estructurales o
coyunturales. Si despun-
ta por valores estables, se
percibira siempre como
bueno.

-cQué destacaria

de la arquitectura
que se hace
actualmente en
Catalunya?

Es dificil de contestar, por-
que no es homogeénea. Pero si hay
algo que la define, y es la auste-
ridad. Tiene mucho valor por las
condiciones actuales, y mantiene
su voluntad de creatividad, pero
hay demasiada austeridad y esto,
a medio plazo, es una mala inver-
sion. Hay que recuperar la norma-
lidad, el construir con un coste 6p-
timo para conseguir un rendimien-
to maximo. La austeridad, aunque
esta logrando niveles de confort
aceptables, y ésta, en definitiva es
uno de sus objetivos, puede salir
cara a la larga.

www.arquitectes.cat
Tel 933 067 803
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Anna Vilalta, propietaria de
Estudi Vilalta

as terrazas, los patios,

los lavaderos o los

balcones. Estos son los

nuevos lugares en que los
disenadores de interiores buscan
crear ambientes agradables y
comodos. Es el caso de Estudi
Vilalta, que lleva mas de 50 anos de
experiencia en el sector.

-¢Se han beneficiado los
profesionales de las reformas y el
diseno de interiores de la bajada
en la construccidn de la vivienda
nueva?

La crisis inmobiliaria nos ha afectado igual
que a todo el mundo. Pero es cierto que en
el momento en que se ha reactivado un po-
co la actividad, el ciudadano ha aprovechado
para reformar el interior. Paralelamente, no-
sotros nos hemos especializado en potenciar
las areas exteriores, como los balcones, las
terrazas, los patios o los lavaderos. De esta
forma, el interior y el exterior del hogar que-
dan integrados.

ESTUDI VILALTA

areas exteriores

-¢Como ha adaptado a los nuevos
tiempos un negocio con mas de 50
anos de actividad?

Hasta ahora, el disefo de exteriores era
algo residual. En la ultima década, nos
hemos diversificado, ofreciendo estudios
globales, en los que se proyectan reformas

y mejoras. Ademas, hemos apostado por
nuevos materiales, como los vegetales o
la iluminacion exterior, y por el contac-
to directo con los proveedores que nos
suministran los productos. Con esta es-
trategia, podemos ofrecer unos precios
competitivos.

—specialistas en potenciar

Laprimeratiendade Sabadell
especializada en cocinas

Estudi Vilalta fue la primera tienda de
Sabadelldedicadaaldisenode cocinasy
banos. Su actual propietaria, Anna Vilalta,
que forma parte de la tercera genera-
cion familiar que gestiona el negocio,
asegura que se conserva “ese trato es-
pecial que hace que los clientes se con-
vierten en amigos”. Despueés de 30 anos,
Vilalta se centra ahora en que la decora-
ciény el disefio transformen despachos
y oficinas en un ambiente de hogar.

-¢Qué valor anadido aporta la
marca Vilalta?

Somos pequenos sastres que realizamos los
trabajos a medida del cliente. La evolucion
tecnologica nos ha facilitado la vida, pero
conservamos nuestro sello en el tratamiento
de materiales como los lacados o la madera,
los barnices ecologicos y naturales o el reci-
clado de muebles. Intentamos combinar las
nuevas estéticas minimalistas con el mante-
nimiento del vinculo de los objetos calidos y
acogedores de nuestros antepasados.

www.estudivilalta.com
Tel 937 251928

MARINA&CO

"Apostamos por lo exclusivo,
gue no excluyente’

Marina Reguant y Laia Reguant,
gerentes de Marina&Co

L diseno o la decoracion,
para muchos, puede ser la
ldmpara de una firma exclu-
siva colocada en un rincon.
Para otros es una manera de sentir,
de vivir y de trabajar. En Marina&Co,
estudio de arquitectura, diseno e
iluminacion, se convierte ademas

en una tarea artesanal global que,
combinada con horas de dedicacion,
ofrece al cliente lo que necesita.

-¢Qué relacion hay entre
arquitectura, interiorismoe
iluminacion?

De hecho son tres elementos que conforman
un “todo”. Son tres patas del mismo mueble,
lograr el equilibrio es pensar en el resultado
global de los espacios. Siguiendo el simil, no
puede haber una pata mas larga que las otras
ni estar hechas de materiales discordantes/
diferentes, tendriamos un resultado final di-
sonante. Nuestra humilde pretension es que
el cliente perciba armonia en el resultado final
sin saber si esta bieniluminado, bien decorado
0 bien construido.

-Hablan de exclusividad no
excluyente...

Para nosotros no puede ser de otra manera.
No puedes tener un cuarto de bano de dise-
Ao sin toallas, pero tampoco poner cualquier
toalla. Ya que tienes que comprarla, comprala
bien, y esto no tiene por qué suponer un cos-
te anadido para el cliente. Con nosotros no.
Esto no es monopolio del dinero. Con todos
los presupuestos se pueden conseguir muy
buenos resultados. Lo que hace falta es de-
dicar muchas horas a buscar esos productos
exclusivos para cada uno.

-Eso suenaatrabajo artesanal.
Lo es. Normalmente el interiorismo se da por

Marina&Co abrié sus puertas en ple-
na crisis en el sector, pero contra todo
pronostico no paran de sumar clientesy
proyectos nuevos a su cartera. EL80% de
sus proveedores son pequenosy me-
dianos fabricantes tanto locales como
internacionales minuciosamente selec-
cionados. “Invertimos mucho tiempo en
esa busqueda de proveedores singula-
res porque nos ayuda a diferenciarnos,
nos hace mas exclusivos.

acabado en fases en las que realmente no lo
esta. Normalmente lo que se hace es poner
los muebles de un sitio, las cortinas de otro y

el papel de la pared de otro. Nosotros enten-
demos que el proyecto es global. Incluso a ve-
ces, si nos damos cuenta de que el producto
idoneo no lo tenemos nosotros, lo buscamos
por canales distintos. Elobjetivo no es especu-
lar con nuestro producto propio sino construir
un espacio ideal para ese cliente.

-De los proyectos que tenéis en
cartera, ¢ccual es elmas bonitoy
cual el mas complicado?

Enuninicio todos los proyectos son complica-
dos hasta que no encuentras el camino ideal
de cada uno. Cada proyecto lo tiene y sera
ese el que dé un resultado perfecto. Hace fal-
ta encontrarlo, ahi esta lo complicado. Es un
proceso de trabajo con el cliente en el que te
implicas mucho. Pero una vez has encontra-
do el camino es facil, solo tienes que dejarte
llevar por él. Ahi es cuando aparece lo bonito
y lo placentero de cada proyecto.

-;Queé tipo de cliente es el que pide
vuestros servicios?

Nuestros clientes llegan a Marina&Co con
necesidades distintas, desde complementar
una habitacion con un edredon y una corti-
na, reformar de arriba abajo una casa antigua
o disefar apartamentos turisticos u oficinas.
Intentamos mejorar espacios, sean cuales
sean.

-¢Qué rasgo distintivo podemos
encontrar normalmente en los
proyectos de Marina&Co?

La madera, tejidos naturales o el papel de
pared siempre estan presentes a no ser que
el cliente tenga preferencias diferentes. En
general intentamos apostar por productos
artesanales, sin que esto suponga necesaria-
mente un incremento en el precio.

www.marinaandco.com
www.facebook.com/marinaandco
Tel 937 457 255
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DELUXE LOCATIONS BARCELONA

Vendemos mas, vendemaos mejor’

Preguntas y respuestas a Kateryna Matsepura, directora general de

Deluxe Locations Barcelona

ateryna Matsepura es experta inmobiliaria internacional y ha

creado Deluxe Locations, la inmobiliaria ya de referencia para

la compra y venta de inmuebles de calidad en Barcelona y su

costa. Kateryna asegura la maxima confianza y el buen hacer en
Deluxe Locations y habla con pasion de su trabajo. Kateryna es master
en International Business y domina con soltura el inglés, el aleman, el

ucraniano y el ruso.

“Nuestros clientes nos recomiendan a
amigosy familia... eso es confianza”

-cQué explicavuestro éxitoen
Barcelona?

La honestidad, la calidad y el aprecio por
nuestros clientes: satisfacemos con excelen-
cia todas sus necesidades con un servicio in-
tegro e integral. Nuestros propietarios saben
que vendemos su inmueble y les apoyamos
de principio a fin. Realizamos solo visitas de
compradores interesados y con capacidad
de pago y asi ahorramos su tiempo. Nuestros
compradores valoran que les asesoramos
profesional y honestamente y les realizamos
la tramitacion completa, desde la elaboracion
de los documentos legales a la tramitacion de
los suministros. Cada cliente lo tratamos de
manera unica y nos dedicamos en cuerpo y
alma para su satisfaccion. Estas son las claves.
Por eso vendemos mas y mejor.

-Tenéis un altisimovolumende
compradores internacionales,

¢Por qué os eligen avosotros?
Exactamente por los mismos motivos: la ho-
nestidad y la atencion personalizada son aun
mas importantes para los clientes internacio-
nales. Sabemos que necesitan aun Mas garan-
tias y por eso les explicamos todo en detalle,
hasta que entienden bien. Les decimos siem-
pre tanto lo bueno como lo menos bueno: es
parte de nuestra identidad informar siempre
con honestidad. Es mas que nuestra filoso-
fia de empresa, es nuestra forma de ser: nos
gusta hacerlo asi. Nuestra maxima es que to-
dos ganen. Y funciona. Por eso nos eligen, por
confianza y dedicacion. Todo el equipo tiene
estos valores. Hablamos en diez idiomas, y
siempre igual.

-Unservicio tan personalizado
implicamuchisimo trabajo por
cliente, ¢Vale lapena?

Por supuesto. De hecho, nuestros clientes
nos piden cada vez mas servicios. Por ejem-
plo, clientes chinos que compraron pisos con
licencia de alquiler turistico nos han pedido
que se los gestionemos, asi que ahora tam-
bién gestionamos pisos con licencia turistica.
Otros clientes nos han pedido que les alqui-
lemos su propiedad, asi que hemos asumido
tambien la gestion de alquileres para ellos.
Asumimos lo que nos piden nuestros cientes
porque demuestran que confian en nosotrosy
queremos que lo sigan haciendo. El resultado:
nuestros clientes nos recomiendan aamigosy
familia, eso demuestra que estan satifechos,
que tienen plena confianza con nosotros.

“Honestidad,
calidad y aprecio
por nuestros
clientes: nuestros
valores de equipo’

)

‘Buscamos edificios y hoteles para
nuestros inversores internacionales’

Fabio del Alisal, abogado de Deluxe Locations Barcelona

sesor del Banco Mundial, la Comision Europea, gobiernos y sociedades de inversion, ha impartido clases y
conferencias en numerosos paises y organismos. Fabio del Alisal vela por la maxima seguridad juridica de
los clientes de Deluxe Locations. Fabio es master en Relaciones Internacionales, diplomado en Estudios
Internacionales, master en Direccion de Empresas y licenciado en Derecho, y ha recibido diversos recono-
cimientos académicos nacionales e internacionales.

-cQué tipo deinmuebles buscan
vuestrosinversores?

Los inmuebles que mas buscamos actual-
mente son locales comerciales y edificios en
las zonas céntricas de Barcelona. Tenemos
alta demanda de inmuebles con licencia para
hospedaje, como hostales y hoteles, asi co-
mo pisos y edificios con licencia de alquiler
turistico y edificios en zonas con potencial de
revalorizacion.

-¢cLosinversoresoslleganatravés
de los mismos canales que los com-
pradoresdeviviendas?

Los inversores internacionales nos llegan por
confianzaatravésdeinversoresy colaborado-
res que ya nos conocen y que valoran nuestra
forma de trabajar. Es un segmento mas redu-
cido de personas donde la confianza es aun
mas importante y la honestidad y la dedica-
cion personalizada aun mas valoradas.

“Los inversores
internacionales
llegan sobre todo
por confianza”

cCuantovale su vivienda?

Todo propietario necesitasaber porcuan-
to puede vender su vivienda. Los méto-
dos tradicionales de estimacion del pre-
cio de venta resultan insatisfactorios para
el sector de la vivienda de gamaaltay de
lujo porque suelen basarse en un precio
por metro cuadrado promediado por zo-
na (ya sean los publicados por los porta-
les inmobiliarios o incluso las institucio-
nes publicas como el Instituto Nacional
de Estadistica) sin tener en cuenta, tal y
como muestra Kateryna, las diferencias
entre calles concretas (es muy diferente
el precio en Eixample entre una vivienda
en pleno Paseo de Gracia y otra situada
a solo unas calles) o entre viviendas con-
cretas (es muy diferente una vivienda en
buen estado o con terrazas y vistas a una
para reformar o sin luz natural). Por ello,
Deluxe Locations ha creado el “indice
de Precios Deluxe”, que permite cono-
cer mejor el precio de las viviendas de
lujo segun sus condiciones especificas.
“Asi podemos saber con mayor precision
el precio de mercado de cada inmueble.
Esunmetodo exclusivoy unicoenelmer-
cado’, explica Kateryna.

VENDA CON
CONFANZA

Tel. 900 834 946 (gratuito)
(+34) 930085 152
info@deluxelocations.com

www.deluxelocations.com

www.deluxelocations.com
Tel. 900 834 946 (gratuito)
Tel. 930 085 152
info@deluxelocations.com
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VIVENDEX

Un enfoque de exito
forjado durante la crisis

ivendex, una empresa de
servicios inmobiliarios que
empezo en 2006 en la zona
alta de Barcelona, actual-
mente opera en todo el territorio
catalan con oficinas propias en Reus
y Vallvidrera, y oficinas asociadas en
Lleida y Girona. Su vision multidepar-
tamental les hace mimar con esmero
tanto a empleados como a clientes.

-¢Como definiria la actividad de
Vivendex?

Somos especialistas en ventas. Empezamos
con pisos de segunda mano y, pronto, nues-
tro enfoque al servicio nos hizo convertirnos
en un referente también en la intermediacion
de activos bancarios, este afo superaremos
las 300 transacciones. Hace poco abrimos
un nuevo departamento que se ocupa de la
venta de fincas enteras, adelantandonos a la
que ha sido la burbuja de 2015.

-¢Como consiguieron crecer
durante la crisis?

En 2006, cuando iniciamos el proyecto con
toda la ilusion del mundo, no imaginabamos
que el ciclo iba a cambiar de forma tan vio-
lenta, llevandose por delante a infinidad de
empresas y, sobre todo, los puestos de tra-
bajo de tantisima gente. Fue una leccion du-
ra con la que aprendimos que si queriamos

Manuel Rogery Francesc Quintana,
direccion ejecutiva de Vivendex

que las cosas mejorasen no podiamos seguir
haciendo lo mismo de siempre. Los agentes
inmobiliarios tenemos que escuchar a nues-
tros clientes, identificar sus necesidades y
adaptarnos a ellas, y solo asi conseguiremos
aportar valor anadido a las transacciones.
Gracias a esta filosofia, de forma directa o a
traveés de asociaciones locales hoy en diaem-
pleamos a mas de 38 personas y cubrimos la
totalidad del territorio catalan.

-¢Tan importante es el tamaino?

Por supuesto. No se trata solo de aumen-
tar el volumen de ventas sino de hacerlo sin
dejar de ofrecer un servicio excelente, solo
podemos alcanzar este nivel de calidad con
delegaciones propias. Nuestra estructura en
multiples departamentos, ademas, nos ayu-
da a entender mejor el mercado. La gran de-
manda que tenemos hoy de edificios y suelos
se va a convertir en oferta de obra nueva en
un plazo de 12-18 meses.

-¢Qué planes de futuro tiene
Vivendex?

Hace 3 anos abrimos la oficina de Reus pa-
ra dar cobertura a la transaccion de activos
bancarios en la provincia de Tarragona. Poco
a poco, hemos apostado por el equipo de
segunda mano y ahora es un referente en la

“Hemos pasado de 0 amds de
400 pisos vendidos al ano”

poblacion por su estilo e innovacion. Este ano
también hemos abierto en Vallvidrera nuestra
primera oficina boutique para dar servicio al
movimiento habitual de clientes que quierenir
de Sarria - Sant Gervasi a Vallvidreray vicever-
sa. El punto de atencion cubre con éxito toda
la zona, incluyendo Can Caralleu y les Planes.
Tenemos previstas entre 1y 2 aperturas du-
rante el 2016, ambas en Barcelona capital.

-¢Cual es el secreto para aportar
valor?

No tiene sentido hacer ninguna apertura si
el equipo que la va a gestionar no entien-
de nuestra filosofia y conoce perfectamente
nuestros procedimientos y protocolos inter-
nos. El equipo humano es nuestro activo mas

importante. Nosotros no vendemos pisos o
casas, ayudamos a empresas 0 personas a
venderlas, y debemos conocer con quie-
nes tratamos y qué necesitan realmente. No
siempre el cliente sabe lo que quiere o quiere
lo que necesita: nosotros debemos estar alli
para ayudarles a tomar las decisiones mas
adecuadas. Nuestra evolucion es constante,
la inmobiliaria de hoy no tiene nada que ver
con la de hace 10 afos, y nosotros queremos
estar a la vanguardia de estos cambios.

www.vivendex.com
C. Folgueroles, 17 - 08022 Barcelona
Tel 934184 948

PISOGAR

Una oportunidad para obtener rentabilidad en
una promocion de viviendas en Castelldefels

Miguel Angel Serrano Pellicer, director de Pisogar

ituado en la calle Arcadi Balaguer, de
Castelledefels, el inversor puede dupli-
car la rentabilidad y lograr mejores con-
diciones que en un deposito bancario.

Un edificio que ofrece una rentabilidad alta y que esta diri-
gido a inversores”. Asi define Miguel Angel Serrano, director
de la inmobiliaria Pisogar, las posibilidades que ofrece el blo-
que de viviendas ubicado en la calle Arcadi Balaguer, 91, de
Castelldefels. Las ventajas se obtienen después de que se
haya llevado a cabo un proceso de rehabilitacion y amplia-
cion del edificio, que le permitira pasar de 692 a 1.740 metros
cuadrados.

El nuevo proyecto, que ya esta en venta, triplica la superficie
del antiguo edificio y destaca por una situacion geografica pri-
vilegiada. Serrano comenta que “las viviendas se encuentran
cerca del centro comercial l'Anec Blau, que abre los 365 dias
del ano, la estacion de tren, el Centro de Atencidon Primaria
(CAP) y en el entorno de la avenida Constitucio, la calle mas
comercial de Castelldefels.

La operacion proporciona una rentabilidad que permite do-
blar el precio de compra con la venta del edificio.

El propietario de Pisogar insiste en que se trata de "una opor-
tunidad Unica para los inversores”. La inmobiliaria dispone de
un anteproyecto en el que se informa de la rentabilidad de la
inversion en la promocion de viviendas. Esta previsto que los
inmuebles tengan entre 62 y 70 metros cuadrados.

WWWw.pisogar.es - pisogar@pisogar.es
Tel. 936 644 618

El inversor puede duplicar la rentabilidad y lograr
mejores condiciones que en un deposito bancario
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Bruno Marcenaro, Aurelle Aubert y
Jean-Charles Aubert, socios de Aubert
Aubert Associés

espués de una exitosa
experiencia en el merca-
do inmobiliario francés,
Jean-Charles Aubert rea-
lizd algunas promociones con éxito
en Barcelona entre 2009 y 2011. En
2013, con la incorporacion de Aure-
lle Aubert y Bruno Marcenaro creo
Aubert Aubert Associes, empresa
especializada en promocion inmo-
biliaria, rehabilitacién y gestion de
inmuebles en régimen del alquiler.

-Enun mercado con tantos
promotores ;que cree que
diferenciaa Aubert Aubert
Associés?

A nosotros nos gusta senalar que nuestras vi-
viendas tienen un toque diferente. Nos gusta
rehabilitar edificios que desprenden persona-
lidad y proyectar en ellos viviendas singulares.
Nos hemos posicionado dentro del segmento
de viviendas de calidad, conuntoque deiden-
tidad diferente. Muchas de las viviendas que
uno encuentra en el mercado a menudo son
muy parecidas en el disefio y acabados, con
un resultado que a nuestro juicio puede resul-
tar un poco monétono. Nosotros intentamos
que las nuestras se desmarquen de las de-
mMas, quizas porque destinamos mas esfuerzo
a los matices, al diseno y a la busqueda de un
sello propio.

-¢Como se plasma ese gustoy esa
especialidad?

Primero porque estan hechas con pasion y
esmero por eldisenoy los detalles. Y también
por el uso de los materiales nobles de todo
tipo, ya sea en rehabilitaciones que respetan
la identidad historica y las esencia de los edi-
ficios y recuperan cuidadosamente los ele-
mentos originales, como en las promociones
de obra nueva, donde se apuesta por disenar
viviendas mas vanguardistas.

-¢Enqué zonas de laciudad se
encuentran susinmuebles?

Nuestras viviendas se ubican siempre den-
tro del area metropolitana de Barcelona, en
barrios céntricos susceptibles de ser deman-
dados tanto por el publico local como por el
comprador extranjero. Sobre todo el Gotic, el
Born, l'Eixample y Gracia.

-¢Cual es su perfilde cliente?

Nosotros, en general, vendemos la mitad de
nuestros inmuebles a compradores locales y
la otra mitad a extranjeros. Estos ultimos sue-
len ser de procedencia europea o de Oriente
Medio. La mayoria de ellos son usuarios de su

Participacion en el Barcelona
Meeting Point 2015

Durante el 21 y el 25 de octubre po-
dran encontraran a los profesionales de
Aubert Aubert Associés en la Fira de
Barcelona, palacio 8, stand B-204 al que
se accede por la avenida Reina Maria
Cristina.

AUBERT AUBERT ASSOCIES

‘Nunca venderiamos una vivienda
en la que No Nos gustaria vivir

propia vivienda, en el sentido que aunque no
residan habitualmente en Barcelona, la utilizan
como «pied a terre» para fines de semana, va-
caciones, etc.

-También trabajan parainversores
privados...

En este aspecto debo senalare que el perfil
de inversor para el que trabajamos podria-
mos definirlo como friends & family, mucha
gente que a lo largo de los anos ha confiado
en nosotros y con el que hemos desarrollado
una relacion de confianza y amistad en mu-
chas ocasiones. Basicamente ponemos a su

“Barcelona tiene

una prensa a nivel
internacional fabulosa en
estos momentos”

disposicion nuestro conocimiento del merca-
do inmobiliario local. Para ellos tenemos una
extensa red de contactos: distintos brokers'y
agencias de intermediacion, arquitectos, apa-
rejadores, constructoras, bancos, notarios y
demas prestatarios necesarios para el desa-
rrollo de la actividad inmobiliaria.

-Pero esos friends & family
noinvertirian siel mercado
inmobiliario en Barcelonano
hubiese repuntado. ;Qué opiniéon
tienendesde Aubert Aubert
Associés alrespecto?

Poco a poco el mercado se va recuperando
y lo mejor es que lo esta haciendo a un ritmo
que a nuestro juicio es sostenible, lo que nos
hace pensar en unos cuantos anos buenos a
partir de ahora. Tras estallar la burbuja inmo-
biliaria en 2006-2007 hubo, como es logico, un
panico generalizado por el enorme descenso
de los precios, pero poco a poco se esta recu-
perando la confianza enlos activos bien ubica-
dos, la demanda aumenta progresivamente
y que se esta abriendo de nuevo la financia-
cion a promotores y particulares. Barcelona

cEstan subiendo los precios en
Barcelona?

“La tendencia hoy vuelve a ser alcista, si.
Y esta motivada por distintos factores.
No hay que olvidar que venimos de unos
anos con un bloqueo total del mercado
inmobiliario. Los precios cayeron casi un
50%, se cerro el grifo de la financiacion
hipotecaria y el volumen de transac-
ciones era practicamente inexistente.
Estabamos ante un mercado totalmen-
te congelado, y esta situacion duro 6-7
anos. Pero es logico que una vez supe-
rados los peores momentos de la crisis
economica se reactive el sector, porque
debemos entender que el inmobiliario
no es solamente un mercado de inver-
sion, es sobretodo una necesidad. Se
necesitan las casas para vivir. Las fami-
lias crecen, los hijos se emancipan, las
parejas se casan, o se divorcian.. hoy
ayuda mucho el hecho de que la finan-
ciacion vuelva y con condiciones fran-
camente interesantes. La confianza de
los compradores se vuelve a afianzar
poco a poco. Si a esto le sumamos que
las condiciones que hoy se dan en los
mercados de inversion —bolsa y pro-
ductos bancarios poco rentables, caida
del euro con respecto al dolar o el fran-
co suizo— el resultado es un mercado
inmobiliario reactivado, con precios al
alza y un buen recorrido por delante.”

es una de las principales capitales de Europa
y los precios de hoy no son ningun disparate
si los comparamos con Paris, Londres, Berlin,
Roma.. podemos ser optimistas.

-Cambiando de tema y desde su
perspectiva internacional, ¢es
Barcelona un reclamo tan potente?
Absolutamente. Barcelona tiene una prensa a
nivel internacional fabulosa en estos momen-
tos. Es una ciudad mediterranea, moderna,
emprendedora, con una calidad de vida en-
vidiable, buen clima, limpia, mejor gastrono-
mia.. Ademas, por qué no decirlo, la ciudad
esta cada vez mas preciosa. Si a todo esto

le sumamos que los precios de las viviendas
estan hoy en niveles muy razonables para los
nacionales e incluso baratas para segun quée
extranjeros, el resultado es una ciudad fan-
tastica para vivir. Y todo ello sin olvidar otros
aspectos como por ejemplo el Barca que
tiene un tiron mundial impresionante.

-Por tanto, ¢es una buena inversion
comprar en Barcelona?

Estamos convencidos de que si. Los precios
hoy son todavia atractivos y la tendencia es
progresivamente a la alza. La demanda de
vivienda tanto en alquiler como en venta esta
creciendoy la financiacion esta empezando a
ayudar a las familias. Asi que no hay motivos
para pensar lo contrario. Ademas la gente
cada vez mas reconoce que el inmobiliario
es un producto técnico susceptible de cam-
biarse a lo largo de nuestra vida en virtud de
las distintas necesidades familiares que ten-
gamos a lo largo de ésta.

-¢Cuales son los planes de futuro
Aubert Aubert Associés?

Por supuesto tirar adelante con las mas de
70 viviendas que tenemos previsto poner en
el mercado durante de 2016, en una horquilla
de precios que va desde los 250.000 a los
800.000 euros. Y también seguir trabajando
como lo venimos haciendo hasta hoy, con
dedicacion, esfuerzo y pasion por nuestro
cometido, todo ello manteniendo el ambiente
y espiritu familiar de nuestra empresa y con
una premisa basica que jamas comprariamos
o venderiamos una casa o un inmueble en la
que Nno nos gustaria vivir a nosotros mismos.

Aubert Aubert Associés
REAL ESTATE

www.aaabarcelona.com
Tel 629 360 665



ARQUITECTURA, CONSTRUCCION & DISENO

VALORS CC

La oportunidad de adqulirir
una propiedad en Andorra

alors CC es una inmobiliaria
al uso. Con un servicio
totalmente personalizado
se dedican a vender
propiedades y alquilarlas tanto
para contratos a largo plazo como
para la temporada de invierno.
También estan especializados en la
administracion de comunidades y
atender a los servicios que precisen
los propietarios.

Comprar un bien inmueble en el Principat
d’Andorra es facil para los extranjeros y no
tiene limite en el numero de unidades inmo-
biliarias. Lo Unico que hay que hacer antes de
escriturar es pedir permiso administrativo para
invertiren bienesinmuebles, untramite que no
supera los 200 € y que tarda un maximo de 2
meses, aunque en la practica se resuelve en
unas 4 semanas.

Fiscalmente el Principat es muy favorable
para el inversor, ya que aunque comprar o
vender una propiedad en el Principat tiene
una cierta carga fiscal, ésta es muy inferior
a la de los paises vecinos. La compra de un
bien inmueble queda exenta del impuesto
general indirecto, IGl, pero queda gravada por
el impuesto de transmision patrimonial, ITP,
en el caso de la compra con un gravamen
del 4%. En el caso de una venta ésta queda

Mantener una propiedad en Andorra es
fiscalmente asequible y ventajoso para
quien pretenda invertir en bienes inmuebles

gravada por el impuesto de plusvalia, que es
un impuesto regresivo, y la grava con el 15%

de plusvalia durante el primer afno de titulari-
dad y queda a 0% a los 10 anos de titularidad.

Valors CC cree que el futuro del sec-
tor en el Principat respondera satisfac-
toriamente a los cambios econémicos
de Europa principalmente. Su filosofia
se basa en fidelizar a los clientes como
clave del negocio a largo plazo, dar servi-
cios a los propietarios que compran en el
extranjero y resolver los inconvenientes
que puede conllevar y que los propieta-
rios se sientan representados en el pais
y su propiedad atendida ofreciendo ser-
vicios de inspeccion mensual, seleccion
y recogida de correo del buzon, gestion
de limpiezas, encendido de calefaccio-
nes y. como no. alquilar la vivienda para
obtener rentas.

Fiscalmente mantener una propiedad en
Andorra es bastante asequible, ya que
anualmente solo se pagan impuestos comu-
nales, el foc i lloc correspondiente a los servi-
cios comunales y elimpuesto sobre la propie-
dad inmobiliaria. Los impuestos comunales
varian segun la parroquia donde esté radica-
da la propiedad; asi una propiedad radicada
en una de las parroquias tributa a 0,62 €/mz2
construido, importe en el que hay que anadir
trasteros y plazas de parking. Hay que tener
en cuenta que las donaciones entre personas
con linea de sangre directa esta exenta de ITP
y plusvalia en Andorra, las sucesiones de bie-
nes inmuebles estan libres de impuesto y no
hay impuesto patrimonial.

Crta. d'Arinsal, 39-41, local 3
AD400 Arinsal (Andorra)

Tel. +376 815 777
vcc@andorra.ad

GRUP FITA

'Los precios de compra ahora estan
Muy por debajo de los de mercado’

on una trayectoria de 40

anos en Andorra, Grup

Fita ofrece un servicio de

calidad y de proximidad a
sus clientes en servicios inmobiliarios
de promocion y venta, a los que se
han unido administracion de fincas, la
gestion de alquileres y oferta y ges-
tién de apartamentos turisticos.

-¢Cuales son los valores de Grup
Fita? ;Por qué los clientes confian
enustedes?

Los valores de Grup Fita son varios, principal-
mente garantizar la calidad de nuestros pro-
ductos y servicios para satisfacer al maximo
las exigencias de nuestros clientes. El trato
directo que les ofrecemos, un trato exclusi-
vamente personal, les da mucha seguridad y
tranquilidad. Eso deriva en que el cliente sabe
que su finca esta siempre vigilada y bajo con-
trol. Ademas saben que ante el mas minimo
problema que les pueda surgir, Grup Fita les
dara respuesta inmediata, porque siempre
estamos a su lado.

-Andorra parece unabuenaopcion
donde adquirir una propiedad. ¢.Es
mejor hacerlo comoinversion,como
vivienda oambas?

Elegir Andorra es elegir tranquilidad y se-
guridad. No existe ningun pais cercano que
disponga de nuestras caracteristicas y que

Josefa Francisco,
gerente de Grup Fita

ofrezca el grado de seguridad al ciudadano
que nuestro pais ofrece. Hay que tener en
cuenta que el pais se haestructurado comoun
pais de servicios cuyo resultado ha sido ofre-
cer un pais preparado para albergar a los turis-
tas y garantizar el maximo confort a aquellos
que disponen de una segunda residencia. La
eleccion de inversion o residencia de Andorra
como destino es perfectamente aplicable a
ambos conceptos. Hoy endia, y graciasalgran
volumen de turistas que visitan el pais, sobre
todo en la época de esqui y la época de vera-
no, aquél que dispone de una residencia ob-
tiene unamayor rentabilidad de su finca. ELvo-
lumen de turistas no decrecey la atraccion de
la nievey las montanas jamas se devalua. Sise
escoge la opcion de residencia, hay que tener
en cuenta que ante todo se escoge calidad,
tranquilidad, seguridad, confort, servicios.

-cQué aconseja para este pais,
alquiler o compra?

Yo aconsejo compra. En estos momentos los
precios estan a un nivel muy por debajo de los
precios de mercado. Hay que tener en cuenta
un factor muy importante, en Andorra existe
muy poca superficie construible. Esto signifi-
caque el valor de una propiedad siempre sera
mayor dada esta escasez de terreno, que se
revaloriza de cualquier finca.

-¢Haafectado lacrisisal sector de
la construcciéon en Andorra? ;Cémo
hareaccionado Grup Fita?

Si, por supuesto que nos ha afectado, como
a todo el mundo. Grup Fita ha reaccionado
replanteando toda su estructura de empre-
sa y cambiando toda su orientacion hacia
nuevas proyecciones. Si anteriormente nos
dedicabamos exclusivamente a la construc-
cion, promocion y venta de nuestras fincas
inmobiliarias, ahora hemos hecho un giro de
180°, y hemos dirigido nuestra area de tra-
bajo hacia nuevas areas tales como: la admi-
nistracion de fincas, la gestion de alquileres

Historiay evolucion del grupo

Hace cuarentaanos que se funddé laem-
presa, cuando Andorra se empezaba
a articular como destinacion turistica.
Durante los primeros anos se quiso ofre-
cer el servicio a aquellos clientes que
venian al pais, y por ello se construye-
ron las primeras fincas inmobiliarias en
calidad de autopromotores y vende-
dores. Gracias a estas construcciones,
fue creciendo y ampliando el negocio,
generando de forma constante nuevas
construcciones hasta que llego la crisis,
que hizo replantear la funcionalidad del
grupoy se creo, bajo el hombre de Grup
Fita, una empresa que continud con su
labor primogeénita, con la introduccion
de laadministracion defincas, la gestion
dealquileresy elalquiler de apartamen-
tos turisticos, entre otros.

de apartamentos, potenciar los alquileres de
apartamentos turisticos, y como no, indiscu-
tiblemente continuamos con nuestra labor
de venta directa de apartamentos directos de
promotory también lagestion de lareventade
otras fincas inmobiliarias. A raiz de esta nue-
va ramificacion es cuando nace Grupo Fita. A
pesar de la crisis y nuestras nuevas proyec-
ciones, nuestro grupo siempre se ha sentido
responsable del personal que ha tenido a su
cargo. Por ello decidimos tener como objeti-
vo afrontar la crisis introduciendo los cambios
mencionados paranorealizar reestructuracio-
nes que afectaran directamente al personal.
La repercusion es que se tiene que trabajar
mas para obtener menos beneficios, pero en
definitiva logramos asegurar la existencia de
nuestra empresa.

www.grupfita.com
Tel. +376 751 075 (Andorra)
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LUXURY SERVICES RENTALS &
INTERNATIONAL PROPERTIES

Servicios de lujo a
clientes extranjeros

Alberto Ruiz, managing director de
Luxury Services Rentals & International Properties

on sedes en Port Balis, Sant Andreu de Llavaneres, y Cocoq Home
Store en Santa Eularia, Eivissa, Luxury Services esta especializada
en dar respuesta rapida con servicios de alto standing a las deman-
das del visitante extranjero en la zona de Barcelona, el Maresme, la

Costa Brava y Eivissa.

-¢Qué servicios ofrece Luxury
Services?

Con Luxury Rental Car ofrecemos al-
quiler de vehiculos de alta gama, con
property management & international
concierge, compraventa y alquiler de
inmuebles de alto standing, con una di-
vision en este area de servicios posven-
taen proteccion de las propiedades con
sistemas de alta seguridad. Incluso po-
demos encargarnos de la decoracion e
interiorismo exquisito junto con Cocoq
Ibiza. Por ultimo, Luxury Charter para
alquiler de embarcaciones.

-¢Cudl es su perfilde cliente?

Persona con un nivel adquisitivo alto, la
mayoria extranjero del norte de Europa, en su
mayoria britanicos aunque en la actualidad
estamos recibiendo cada vez mas encargos
de clientes estadounidenses.

-cQué les diferenciade otras
empresas similares?

La mayor parte de empresas son Unicamente
de Real Estate y ofrecen algun servicio a sus
clientes mediante empresas colaboradoras.
En cambio Luxury Services cuenta con tres
areas con seis profesionales formados y su
propio producto. Con ello damos un servicio
exclusivo integral al cliente. Se trata de inter-
locucion unica, maxima respuesta ante las
demandas del cliente y el mejor servicio con
la maxima seriedad.

-¢Por qué Eivissa para crear lanueva
sede?
Creemos que elmercado actual para huestros

servicios tiene una demanda de mucho po-
tencial en Eivissa. Laisla blanca es una marca
mundial muy reconociday esta en sumomen-
to mas algido y de ahi nuestra apertura aqui.
Ademas queremos que Eivissa sea nuestra
sede central para Balears con varios Luxury
Services Store y asociado a un franquiciado en
Gales, Reino Unido, y Miami, Estados Unidos.
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www.luxury-services.es
Tel 937 952 567

LUXURY APARTMENTS-BARCELONA

"Aun hay mucho por hacer
en Barcelona en este sector’

Heike Schwarz, CEO de Luxury
Apartments Barcelonay
Schwarz O & O Investment

arcelona no solo atrae a em-
presas internacionales, sino
que cada vez mas también
al turismo de lujo, mucho
mas exigente. Esta naciendo el “trian-
gulo de oro” barcelonés, delimitado
por Passeig de Gracia, la Diagonaly el
Eixample izquierdo y derecho.

-Segun estudios einformes,
Barcelonamantiene en 2015
lainercia positiva de 2014. ;Se
mantendraen 2016?

Yo creo que si, se esta creando un nichointere-
sante de clientes de nivel. Si hablamos de lujo,
el Eixample se esta convirtiendo en el ‘triangu-
lode oro' parainversores extranjeros que quie-
ren comprar propiedades con unas caracte-
risticas determinadas. Hasta ahora Barcelona
no se habia posicionado como lugar donde fi-
jarsegunda, tercera o hasta cuarta residencia.

-¢Qué hace de Barcelonaese
mercadoresidencial tan bueno?
Antes que nada, el clima. Por otro lado, la marca
Barcelona se vende muy bien fuera. Otra razon
es el cambio de moneda y la Golden Visa con
inversiones de mas de 500.000 €. El extranjero
compra también por las ventajas. Los precios
en el centro de la ciudad se han incrementado
este ano un 4,5% y para el ano que viene es po-
sible que aumenten hasta un 6% en este tipo de
propiedades, lo cual es bueno paralaeconomia,
pero no tan bueno para elinversor local.

-¢Qué servicios faltan en Barcelona?
Comparando otras ciudades una empresa de
servicios Concierge solo se puede mantener
de momento con una pequena infraestructu-
ra. Servicios a la carta solo se activan cuando
hay grandes eventos como el Mobile World
Congress y en una minoria de casos persona-
les. El turismo de lujo esta acostumbrado a te-
ner a mano las grandes firmas, ver tiendas top

Luxury Apartments-Barcelona se
encarga de la gestion de propiedades
de lujo de corta y larga estancia. En
Schwarz O & O Investment se gestio-
nan proyectos tanto de inversion inmo-
biliaria como de interiorismo para su
posterior comercializacion. Ambos co-
mandados por Heike Schwarz, exper-
ta en el mercado de lujo con una larga
experiencia en el mercado inmobiliario.

y no escatima en gastos. Cuando se haya con-
seguido algo parecido a Paris, Londres, Hong
Kong o Nueva York, entonces se la empezara
a considerar parte de ese circuito. Respeto
a las viviendas, hace cuatro o cinco anos era
dificil encontrar en el’ triangulo de oro' el ti-
po de apartamentos que gestiono en Luxury
Apartments-Barcelona. Existia el espacio ido-
neo, pero no el interiorismo adecuado.

-cQué eslo que te diferenciade
otros gestores?

Creo que mi know how, mi experiencia. Cuando
mi cliente esta buscando un apartamento don-
de hospedarse temporalmente las propieda-
des que le ofrezco le entran por la vista, le gus-
ta el confort que hay en ellas y detalles como
obras de arte, tecnologia y buen disefio que no
distan mucho del estilo de sus propias casas.
Eso es lo que quieren adquirir. Cuando quieren
comprar les enseno mi balance de cuentas 'y
una prevision, un pequeno estudio sobre la ren-
tabilidad que puedan obtener de sus nuevas
propiedades y un proyecto de interiorismo.. y
estan encantados de que les entienda.

www.luxuryapartments-barcelona.com
Tel 610 220 714

Alumbrado publico LED, una apuesta llena

Joan Ruiz y Gerard Pi, director
comercial y director general de
Ledinbox

j ara muchos municipios, el
alumbrado publico significa
el coste energético mas

importante, alcanzando
valores en torno al 50% o 60% del
total de su gasto. La tecnologia LED
significa un ahorro de hasta un 70%
en cuanto a consumo energético.

-cLas ventajas de latecnologia

LED eniluminacion se encuentran
unicamente en el ahorro en cuanto
alconsumo?

Enabsoluto. La tecnologia LED ofrece un salto
muy positivo en los aspectos masimportantes
a tener en cuenta en el alumbrado exterior,
sea publico o privado. Ofrece, ademas del

LEDINBOX

Ledinbox funciona desde hace cinco
anos apostando por la tencologia LED
en el alumbrado publico y cuenta con
cada vez mas demanda. De las instala-
ciones suministradas hasta el momen-
to no ha habido ningun problema y las
ventajas no se pueden contar con los
dedos de las manos. ELLED, unaapues-
ta segura.

ya mencionado ahorro energético, una ma-
yor eficiencia que la iluminacion tradicional.
Es decir, usa menos energia para conseguir
la misma o mas luz, pero de mejor calidad.

La luz blanca del diodo LED ofrece
una mejor percepcion cromatica pa-
ra el ojo humano. Y ademas supone
un mayor respeto al medio ambiente,
ya que supone un ahorro de hasta el
70% en emisiones de CO,. Entre otras
ventajas mas.

-¢Aun quedan mas?

En Ledinbox hemos podido estable-
cer nueve tipos de situaciones entre las que
el cliente puede escoger para poder corregir
defectos que venian dados por la iluminacion
tradicional, como por ejemplo acabar con zo-
nas muy iluminadas y otras que estaban a os-
curas justo al lado de una farola. También po-
demos controlar segun los dias y las horas la
intensidad de la luz mediante piramides inver-
tidas. Esto supone también un ahorro anadido
ya que en horas en las que practicamente una
calle no es transitada debe estar iluminada,
pero quizas no con la misma intensidad que
cuando si tiene un transito notorio. En instala-
ciones nuevas podemos aumentar el espacio
entre puntos de luz y bajarlos en altura.

de ventajas

-Viendo las ventajas lailuminacion
publica LED serayanotable.

En 2015 un porcentaje aun muy pequeno del
alumbrado publico trabaja ya con tecnhologia
LED. En lo que llevamos de afio hemos sumi-
nistrado mas de 5.000 puntos de luz nuevos.
Pero hay una prevision de que en los proximos
anos los municipios van a apostar cada vez
mas por esta nuevailuminacion. Sobre todoen
los casos en los que se tiene que efectuar una
renovacion del alumbrado por estar obsoleto
o por un funcionamiento defectuoso. Es cierto
que en estos momentos es complicado. Los
ayuntamientos no cuentan, en muchas oca-
siones, con el presupuesto suficiente. En el
ambito energético hemos apostado enton-
ces por financiar la sustitucion del alumbrado
tradicional a LED. Nosotros recuperamos la
inversion del ahorro conseguido mes a mes
en el consumo de energia.

www.ledinbox.com
Tel 937 508 088
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SERVIO TULIO

‘Una buena operacion
iInMmobiliaria garantiza
una alta rentabilidad’

Cristina de Vilar, fundadoray agente
de la propiedad inmobiliaria de
Servio Tulio, consultoria inmobiliaria y
financiera

n equipo que incluye

economistas, abogados,

agentes de la propiedad

inmobiliaria, arquitectos
técnicos, decoradores de interiores,
ha dado forma a un formato de
consultoria inmobiliaria que aborda
cualquier necesidad de sus clientes,
tanto las necesidades de quien
vende, como de quien quiere
comprar.

-¢En qué se ha especializado en
Servio Tulio?

Somos una consultoria especializada en in-
termediacion con un trato personalizado y
exclusivo. Nuestra mision es conectar las
necesidades de nuestros clientes; particu-
lares, promotores, fondos de inversion o
family office. Buscamos lo que el inversor
precisa y damos valor a los pisos o fincas
en venta. Localizamos inmuebles: vivien-
das, oficinas, edificios historicos o valiosos
arquitectonicamente. Generalmente de lujo
o0 de especial interés. Los compramos. A
veces, ayudando a familias a rentabilizar
una herencia a repartir. Y, a partir de ahi,
buscamos comprador o inversor pensando
también en que este bien inmobiliario en-
caje en sus prioridades de inversion: bien
por rentabilidad, bien por su ubicacion, para
qué quiere el inmueble.. Nuestros servicios
son 360° grados en las necesidades de
compraventa de inmuebles incluida la ase-
soria juridica o comercializacion. En Servio
Tulio vamos de la mano con el cliente
y nos adaptamos a sus necesidades y
particularidades.

-cQué perspectivas tiene Servio
Tulio para el afio 2016 dentrodel
sector?

Actualmente tenemos demanda. Tenemos
compradores e inversores, muchos de ellos
franceses o del norte de Europa, interesados
enadquiririnmuebles en Barcelona. Barcelona
es una ciudad privilegiada por su clima, tejido
empresarial, arquitectura y personalidad. Hay
muchos altos directivos de perfil europeo o
internacional interesados en fijar en Barcelona
su ciudad de residencia. Parece que la coyun-
tura economica y la apertura del crédito de
los bancos también ofrecen esperanzas de
movimiento y buenos resultados. No obstan-
te, se compra pero no a cualquier precio. Los
precios estan congelados.

-¢Sigue siendo unabuenainversion
comprarinmuebles?

Si. En los ultimos afos, a la incertidumbre fi-
nanciera se ha sumado un rendimiento bajo
del capital en el banco, por debajo del 3%.
Realizar una buena operacioninmobiliaria que
contemple las actuaciones optimas de revalo-
rizacion de la finca garantiza una rentabilidad
de un 6 a un 7%. Es una buena inversion.

www.serviotulio.com
Tel 636 957 350

EQUINOX URBAN HOUSING

Barcelona atrae mucho
al Inversor extranjero’

Andrea Olarte y Adriana Romero, socias
fundadoras de Equinox Urban Housing

a marca Barcelona sigue
siendo el principal activo de
la ciudad condal y no para
de generar interés en el
inversor, sobre todo en el extranjero,
principal cliente de Equinox
Urban Housing, una joven agencia
inmobiliaria con muchos anos de
experiencia que en sus dos anos de
funcionamiento ha comercializado
alrededor de 120 pisos y tiene mas
de 85 contratos cerrados

-¢Barcelonaes poderosa en cuanto
ainterésinmobiliario?

Sin duda. Barcelona es una ciudad estaciona-
ria, cosmopolita y que atrae a mucho inversor
extranjero. Madrid, por ejemplo, es una ciudad
que interesa mas al cliente local, mientras que
Barcelona atrae a los dos mercados, pero so-
bre todo al de afuera.

-Segun estudios e informes,
Barcelona mantiene durante el 2015
lainercia positiva que comenzoya
en 2014. ;Qué prevé Equinox parael
2016?

Segun las estadisticas, y en comparativa con
otras ciudades, Barcelona es la que mejor
esta superando la crisis. Mas incluso que San
Sebastian, que es la reina de la corona in-
mobiliaria. Esto ha provocado que los pre-
cios empiecen a subir. Por tanto, y aunque
suene contradictorio, la calidad de los pisos
que buscamos baja. En 2016 seguira subien-
do el precio de la vivienda, aunque nunca
llegaremos a los niveles de 2007, cuando el
precio estaba un 40% mas alto de lo que esta
actualmente.

-¢Bajaentonceslacalidad de todos
losinmuebles?

No es que baje la calidad. Es que paracomprar
lo mismo hay que gastar mas. De todas formas
no esentodo eltipo de vivienda. Las viviendas

de alto standing que tenian precios muy ele-
vados estan ofreciendo, cada vez mas, precios
mas razonables.

-¢Cuales son los gustos del cliente
extranjero?

El mercado extranjero se ve muy atraido por
Ciutat Vella, por Gracia o por el Eixample. Son
clientes con poder adquisitivo para plantearse
invertir y comprar su segunda residencia en
Barcelona. Quieren inmuebles amueblados,
no necesariamente nuevos. Las bovedas ca-
talanas y los suelos hidraulicos causan fasci-
nacion, pero si tienen que estar en buen esta-
doy ser completamente habitables.

-¢Enqué se diferencia Equinoxde
otras agenciasinmobiliarias?
Ofrecemos un servicio personalizado, no sélo
en el ambito inmobiliario. Las familias extran-
jeras que llegan a Barcelona por periodos de
uno o dos anos se tienen que enfrentar a una
tramitologia burocratica que va mas alla del
contrato de alquiler o de compraventa, como
por ejemplo los colegios, telefonia e Internet,
etc., y nosotros nos encargamos de ellos. Y
sobre todo, vamos mas alla de la compra.
Tenemos muchos tipos de clientes. El que es
un “inversor repetidor” puede hacer numeros
el mismo. Sabe de qué va el asunto. Pero nos
encontramos con otros inversores que suelen
no tener los pies en el suelo. Es nuestro, ofre-
cer aquello que el cliente puede permitirse.

www.equinoxurbanhousing.com
Tel. 693 80 8511 - 93 293 02 86

Noria a Sevilla

Constructora def Cardoner

Reforma Teatre Lluisos de Gracia Constructora de! Cardoner

Tous Avinguda Diagonal Constructora def Cardoner

Cami dels Corrals a Manresa

Biblioteca a Navarcles

Parc de bombers a Valls

santamaria
arquitectes

www.santamariaarquitectes.cat
Tel. 938 727 926

Santamaria Arquitectes

CONSTR
UCTORA
DELCAR
DONE R
www.constructoracardoner.com
Tel. 938 724 334

El despatx d'arquitectura Santamaria Arquitectes i la
Constructora del Cardoner sén dues empreses
manresanes amb més de 25 anys d'experiéncia en el
mon del disseny i la construccio. Les dues empreses
estan especialitzades en el desenvolupament i
construccié d'obra publica i privada, rehabilitacio
d'edificis, construccié sostenible i urbanisme.

Santamaria Arquitectes

L'any 2014, realitzen conjuntament la Rehabilitacio
de la Torre Lluvia a Manresa. Es tracta d'un edifici
modernista de I'any 1896 que estava en estat ruinds.
L'actuacio integral a la que es va sotmetre I'edifici va
constar de la reconstruccié de la seva volumetria
original, el reforg de tot el sistema estructural i
I'adequacio6 dels accessos i comunicacions verticals.

Santamaria Arquitectes

Rehabilitacio de la Torre Lluvia, Manresa




