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Cambio en la demanda El impacto del confinamiento

La nueva normalidad dispara el interés
por las viviendas con «todo incluido»

» La irrupcion del Covid
ha convertido a las
zonas comunes, cada
vez mas completas, en
un elemento decisivo
de compra

CHARO BARROSO

Silas historias que discurrian entorno
ala piscina de una urbanizacién de lujo
dieron argumento para siete tempora-
das de la serie Melrose Place, ni imagi-
nar lo que podria dar de si en los espa-
cios comunitarios de muchas de las nue-
vas urbanizaciones que se levantan en
Espaia: salén de belleza, sala gourmet,
bar, gimnasio, sala de fisioterapia, cam-
po de golf, sala de juegos zona de run-
ning, huerto urbano y hasta sala de cine.

La demanda de viviendas con estos
espacios se ha acentuado tras el confi-
namiento. «Los usuarios han comen-
zado a valorar mas el tiempo que pa-
san en casa y reflexionan sobre los ele-
mentos de los que quieren disponer,
incluyendo las zonas comunes. Y, por
otro lado, el auge del teletrabajo, y la
consiguiente reduccién de los despla-
zamientos a la oficina ha provocado
que gran parte de la demanda se tras-
lade del centro de los nticleos urbanos
ala periferia en busca de una casa mas
amplia, con mas zonas verdes y mas
servicios dentro de la urbanizaciény,
sefiala Cristina Ontoso, directora co-
mercial de Via Célere.

Una tendencia cada vez m4s clara,
como refrenda Jestis Duque, vicepresi-
dente de Alfa Inmobiliaria, quien reco-
noce que tras la Covid «cada dia son

AEDAS HOMES

mas las peticiones de clien-
tes interesados en encon-
trar viviendas con servicios
comunitarios mas sofistica-
dos. Hasta hace unos afios,
se valoraba tener jardin, pis-
cina o pista de padel. Hoy se
piden viviendas con piscina
de invierno, zona de bodega,
cafeteria, zona social o inclu-
so huerto urbano».

Cristina Ontoso explica que
«las zonas comunes son una
caracteristica muy valorada.
Se trata de un recurso muy util
para compaginar la vida laboral y pro-
fesional, especialmente en un dia a dia
que cada vez mas estd repleto de acti-
vidades y estrés. El hecho de contar
con un gimnasio en tu urbanizacion,
una sala de estudio o de trabajo, una
piscina, una peluqueria o una sala de

De cine

Mini campos de golf o salas de
proyecccion de cine son
algunos de los novedosos
servicios comunes que
comienzan a incluir algunas
promociones

VIA CELERE

cine, permite evitar desplazamientos
y optimizar el tiempo de ocio». Por ello,
desde hace tiempo en muchas de sus
promociones han ido incorporando
casi de todo: sala social «gourmet», zo-
nas infantiles tematizadas, tirolina...
Sus ultimas incorporaciones: un es-
pacio de salud equipado con reanima-
cién cardiovascular, toma de tensiéon
o dispositivo para evitar atraganta-
mientos; y una «guest house», un apar-
tamento que los propietarios pueden
reservar para recibir a sus invitados.
«El concepto de vivienda ha cambia-
do. Si bien hace unos afios se perdi6 esa
sensacion de comunidad que
tenian nuestros abuelos, en
la actualidad la sociedad
tiende a reclamar nuevos es-
pacios y puntos de encuen-
tro con sus vecinos. No se
trata solo de mejorar la ca-
lidad de vida de los propie-
tarios, sino dotarles de he-
rramientas para facilitar
y potenciar también su
vida social en un entorno
distendido, controladoy
cémodov, sefiala.

Y aunque estos espa-
cios pueden suponer un
incremento en el precio
de compra de la vivien-
da, alalarga represen-

tan un ahorro. Asi lo sefiala un estudio
realizado por Via Célere, que concluye
que suponen un ahorro econdémico para
los usuarios de entre 580 y 830 euros,
es decir de hasta 10.000 euros al afio.
«Estas cifras se basan en el gasto me-
dio que implica para una familia, entre
otras actividades, ir al gimnasio, llevar
alos nifos a la guarderia, salir a comer
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oir al cine en Espafla, cuestiones que
podrian realizar de forma gratuita en
las zonas comunes», aclara Ontoso.

Desde AEDAS Homes, Pablo Rodri-
guez-Losada, director comercial y de
marketing, explica que «la promocion
residencial de obra nueva ha demo-
cratizado un tipo de vivienda con equi-
pamientos que hace unos afos solo se
encontraban en promociones mas ex-
clusivas. En los afios 70, contar con
una piscina en casa era incluso un sim-
bolo de clase social alta. Hoy en dia, es
un equipamiento basico presente en
practicamente todas las promociones
de obra nueva».

Ocio asegurado
Rodriguez-Losada coinci-
de en que «uno de los prin-
cipales cambios de la so-
ciedad espanola en los ul-
timos afos es el ritmo de
vida de las familias, con
largas jornadas laborales
yviviendas alejadas del lu-
gar de trabajo, por lo que
el tiempo de ocio es limi-
tado. Esto hace que sea
una de las principales ra-
zones por las que valoran
tener cerca espacios de
ocio que les eviten tener
que desplazarse y aprove-
char al maximo el tiempo del que dis-
ponen sin salir de casa». Y precisa que,
aunque estos servicios puedan parecer
premium, el precio no tiene por qué ser-
lo: «En una de nuestras promociones
en Sevilla, se han vendido viviendas al-
rededor de 130.000 euros y cuentan con
mas de 37.000 m? de zonas comunes,
con una piscina principal de 1.000 m?
de lamina de agua, seis pistas de padel,
circuito de running de més de un kil6-
metro o un club social».

Respecto al tipo de comprador reco-
noce que «en los ultimos tiempos, el
cliente que llega viene con los deberes
hechos y tiene muy claro qué es lo que
necesita. Junto a la sostenibilidad del
edificio, las zonas comunes se han con-
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vertido, ya antes de la pandemia, en uno
de los elementos diferenciadores a la
hora de comprar una vivienda y un fac-
tor de peso en la toma de decision final.
Ahora, tras el confinamiento esta ten-
dencia se ha acentuado. El cliente apre-
cia esas zonas comunes COmMo una par-
te mas de su vivienda, a la que sin duda

le otorga un valor mayor», sentencia.
Uno de esos clientes que sabe bien lo
que quiere y que, ademads, sabe bien lo
que ha de construirse para cubrir estas
nuevas necesidades es Haryan Rodri-
guez, CEO de iKasa. El vive desde hace
cuatro afios en una de sus promociones
en Somosaguas. «Cuando atinas las bon-
dades de un chalet con las facilidades
de unavivienda en altura,
las virtudes son exponen-
ciales», sefiala. Su urbani-
" zacién cuenta con 26.000
. m?, de los que solo 10.000
corresponde a edificacion.
En ellos hay zona de «pich
and putt,» piscina semio-
limpica, zona comunitaria
con cocina industrial o sala
i polivalente donde organi-
zan desde proyecciones

L hasta conciertos de piano.
Un espacio de salud
donde recibir al
fisioterapeuta

Enla zona perimetral hay
un circuito de running con
estaciones de ejercicio al
aire libre, cuentan con una
charca japonesa con peces y ranas y un
huerto ecolégico. Y de todo ello disfru-
tan los 75 propietarios.

Rodriguez sefiala que otro de los as-
pectos que los compradores tienen en
cuenta son los criterios de sostenibili-
dad: «Las aguas pluviales se recogen 'y
se reutilizan para riego, y biomasay
geotermia, como fuentes de energia
limpias», explica. Y también reconoce
que tras el confinamiento «ha habido
un repunte de solicitudes de chalets o
urbanizaciones con estos servicios». Y
no es de extrafiar porque reconoce que
durante esos duros meses «poder dis-
frutar de espacios al aire libre y de las
zonas de la urbanizacién supuso todo
un privilegio».




