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Una promocion de AQ Acentor en el Vallés

AQ Acentor liderala promocion

de vivienda en Catalunya
Aquila, Aedas y La Llave de Oro suponen el 47% del mercado

ROSA SALVADOR
Barcelona

AQ Acentor, lapromotoradel fon-
do aleman Aquila Capital, pro-
mueve el 25% de las viviendas
nuevas que se comercializan en el
areade Barcelona, segtin los datos
dela consultora Activum Real Es-
tate, lo que la convierte en lider
destacada en Catalunya con mas
de 800 viviendas en venta.

AQ Acentor, que dirige desde el
afio pasado Sergio Galvez, tiene
en Catalunya un tercio de su acti-
vidad en Espaila, con unos
350.000 m* de suelo, v con dos
promociones estrella: Urban Fira,
un proyecto en La Marinadel Prat
Vermell, en Barcelona, con 680
viviendas en varias fases, y AQ
Llevant, en la antigua Bobila de
Sales en Viladecans, con 900 vi-
viendas en distintas fases.

Tres promotoras concentran el
47% de las viviendas en comer-
cializacion en el area metropo-
litana: la propia AQ junto con
Aedas Homes (12%) y La Llave de
Oro (10%). Tras ellas destacan
Neinor Homes (7%), Culmia (7%)

y Kronos Homes (5%).

Antonio Lodeiro, consejero de-
legado de la consultora, destaco
que en la Barcelona metropolita-
na se estan comercializando 71
promociones, con 3.225 vivien-
das, de las que la mitad (1.533) es-
tan en la capital, 662 en Badalona,
307 en Esplugues de Llobregat y

Laincertidumbre por el
coste delasobrasyel
alzadelos intereses
impulsa las operaciones

de ‘build torent’

297 en L’'Hospitalet de Llobregat.
“Las promociones en marcha en
la ciudad se empezaron antes de
que entrara en vigor la obligacion
de ceder el 30% a vivienda social.
Cuando estas se acaben no habra
relevo”, senald.

El aumento de los costes de
construccion trasel estallido de la
guerrade Ucraniayel aumentode
los tipos de interés han producido
un giro delos promotores, que op-

tan en muchos casos por el build to
rent, para vender fases enteras de
una promocion a un fondo para
quelacomercialice en alquiler, en
lugar de ponerlas alaventa. “Enla
promocion tradicional la banca
exige entre el 40% y el 60% de
preventas para conceder la finan-
ciacion, y es el promotor quien ha
de asumir el riesgo de que se dis-
paren los costes de la obra como
ha sucedido en los ultimos me-
ses”, explica, ya que alcanzar ese
nivel suele requerir entre seis y
nueve meses para una promocion
mediade 50 pisos.

En cambio, explica Lodeiro, “si
vende la promocién a una mano
puede cerrar al mismo tiempo un
contrato con una constructora:
sacrifica margen pero es mas se-
guro”, explica.

La vinculacion con el alquiler
hace que estas operaciones sean
menos habituales en Catalunya,
donde podria tener mas impacto
lanuevaley de Vivienda porque la
Comunidad de Madrid ya ha di-
cho que no la aplicard. “Muchos
fondos v promotores descartan
completamente empezar aqui
nuevas obras”, lamenta.e




