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El presente documento corresponde a la tesina final del master de Project Management
en Edificacion (92 edicion) de la Fundacion UPC, el cual ha sido elaborado por los
alumnos Beatriz Agulla Luna, Gonzalo Aparicio Vazquez, lvan Ferré Zorrilla, Ana Leyre
Pastor Pellitero, José Sorribes Monros y Jesus Valle Rodriguez, bajo la tutela del
profesor Antonio Caballero Mestres, Arquitecto Técnico y profesor del Depto. de

Construcciones Arguitectdnicas Il de la UPC.

Se presenta IP Management como empresa internacional de servicios de Project &
Construcciéon Management de alto valor afiadido, la cual desarrolla un plan de negocio
denominado Alive Business Barcelona en el entorno del barrio de la Sagrera de
Barcelona, junto a la futura estacién del AVE. El core business son los servicios que van
dirigidos a un publico objetivo constituido por ejecutivos de todo el mundo que vengan a
hacer negocios en Barcelona, centrandonos en las emociones y sensaciones que estos
deben transmitir. A partir de aqui se definen un hotel y un centro de negocios, asi como
los blindajes necesarios con los poderes locales, administracion publica y vecinos del

barrio, para que sea posible la realizacion de éste proyecto.
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POLITICA DE NEGOCIO

e VIVIMOS EN UN MUNDO GLOBAL QUE SE ENFRENTA A GRAVES
PROBLEMAS COMO EL CAMBIO CLIMATICO, LA ESCASEZ DE
PETROLEO, LA INACCESIBILIDAD A LAS RESERVAS DE AGUA
POTABLE POR GRAN PARTE DE LA POBLACION, Y EL
INCREMENTO DE PRECIOS DE LOS PRODUCTOS

ALIMENTARIOS BASICOS, EXISTIENDO GRANDES
DESIGUALDADES ENTRE LAS DIFERENTES REGIONES DEL
MUNDO.

e LA MAYORIA DE LA POBLACION MUNDIAL VIVE EN GRANDES
URBES MASIFICADAS SIN UN PLANEAMIENTO URBANISTICO
COHERENTE, QUE COMBINAN GRANDES AREAS DE EDIFICIOS
EMBLEMATICOS JUNTO A ZONAS DEGRADADAS.

e EN UN EMPLAZAMIENTO UNICO EN EL MUNDO COMO
BARCELONA POR SU ARQUITECTURA, MODO DE VIDA' Y CLIMA
PRIVILEGIADO, NOS PROPONEMOS GENERAR UN FOCO DE
NEGOCIOS TOTALMENTE INTEGRADO DENTRO DE LA CIUDAD Y
SUS GENTES, QUE OFREZCA UNOS SERVICIOS DE ULTIMA
GENERACION A LOS USUARIOS QUE APUESTEN POR CALIDAD
DE VIDA.
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IPMANAGEMENT, empresa perteneciente a la corporacion 1P con sede en

Londres y oficinas centrales en Australia y USA, y con delegaciones en los principales
paises de Europa, América y Asia se dedica a prestar servicios de Project & Construction
Manager aportando alto valor afiadido a sus clientes.

En el presente plan de negocio se desarrolla un interesante y rentable proyecto
inmobiliario, ubicado en un lugar estratégico de Barcelona, junto a la futura estacion
intermodal de la Sagrera, que sera el nexo de comunicacion de Espafia con el resto de
Europa.

El proyecto se comienza a gestar en el afio 2007 mediante la realizacién de unos
meticulosos estudios previos en los que persiguiendo encontrar un negocio que nos
ofrezca la mayor rentabilidad posible, siempre superior al 15 %, se llega a la conclusién
de que esta opcion es la que nos presenta la mejor oportunidad que de negocio posible.

De aqui parte Alive Business Barcelona, cuyo core business es la prestacion de
servicios exclusivos para directivos y altos ejecutivos de empresas de todo el mundo,
basados en la transmisién de emociones y sensaciones, que se desarrollan dentro
de un edificio hotelero, un centro de negocios y su entorno, cuyo encaje tiene sentido
exclusivamente en la ciudad de Barcelona por las sinergias que nos ofrece.

Para blindar su realizacion frente a la administracion y vecindario, se desarrolla
una promocion de vivienda libre, VPO, y concertadas, en condiciones ventajosas para
estos poderes locales. Y para asegurar el negocio y blindar su rentabilidad se firman
contratos con empresas punteras en su sector que aportan alto valor afiadido,
desarrollandose en unos terrenos propiedad del ayuntamiento mediante una concesién a
30 afos.

El publico objetivo de este proyecto, denominado Alive Business, son directivos y
altos ejecutivos de empresas de todo el mundo a los que se les ofrece unos servicios
exclusivos, basados en la transmision de emociones y sensaciones, cuyo encaje
tiene sentido exclusivamente en la ciudad de Barcelona por las sinergias que nos ofrece.

La idea se vende a un potente grupo inversor aportando la financiacion necesaria
para su desarrollo y explotacion.

Como conclusién del trabajo realizado por IPMANAGEMENT, mencionar los

sorprendentes indicadores econdémicos, a destacar la obtencion de un TIR en torno al

26% y un periodo de retorno inferior a 5 afios.
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1.1. PRESENTACION

La corporacién IP es una empresa multinacional con sede central en Australia que dispone de

tres areas de negocio: IP Management, IP Retail and communities, e IP Investment management.

Dentro de la corporacién, IP Management es una de las compafiias lideres en servicios de
Project Management y Construccién del mundo entero, utilizando las mejores practicas con sus
clientes para generar productos de alta calidad. Con sede central en Londres, el grupo tiene

presencia en cerca de 40 paises, con oficinas centrales en Australia y US.

Los sectores claves en los que IPM opera son el comercial, residencial, turistico, industrial y
farmacéutico. Asimismo nos hemos especializado en dar servicio a las crecientes iniciativas de

inversion de capital privado PFI que se estan dando actualmente en todo el mundo.

Nuestra larga experiencia dentro del sector constituye la mejor carta de presentacion para
nuestros clientes, entre los que se encuentran grandes compafias tales como BP, Nokia y

HSBC, con las que hemos mantenido una estrecha colaboracion a lo largo del tiempo.

Los principales servicios que ofrece IPM son los de project management, construction
management, desing mananagement, management contracting, development management,

facilities management, gestién de programas multiproyecto, y consultoria y gestién urbanistica.

1.2. HISTORIA

IP Management es una empresa que se cre6 en Londres a finales del siglo XIX, cuando su
fundador compré un modesto negocio de construccion. Este fue el inicio de la historia de un
negocio que se ha convertido en una de las compafiias de project management y construccion de

mas prestigio del mundo entero.

La compafiia crecido a lo largo del siglo XX en sus negocios de construccion y obra civil,
forjandose una imagen entre sus clientes por su forma de hacer los contratos, compartiendo con

ellos las mismas aspiraciones.

En los afios 70, IPM centr6 su actividad en construccién y residencial, y en los afios 80 inicié un
proceso de expansion convirtiéndose en una compafia de caracter internacional. Asi la empresa

se expandié por toda Europa, USA, Asia y Australia.
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Finalmente en los afios 90, IPM diversificé su actividad creandose la corporaciéon IP con sede
central en Australia, la cual incluye ademas de IP Management dos nuevas areas de negocio que

son IP Retail and communities e IP Investment management.

1.3. MISION
La mision de IPM es ofrecer servicios de Direcciéon Integrada de Proyectos y Construccion de alto
valor afiadido, garantizando a sus clientes una Optima relacion calidad-precio-plazo en

construccion.

1.4. VISION

La vision de IPM es aumentar nuestra posicion de liderazgo global como empresa de servicios de
Project Management y Construccion, ofreciendo nuestros servicios tanto a inversores publicos
como privados, y desarrollando los planes estratégicos que impulsen los gobiernos locales de las

mayores metrépolis del planeta.

1.5. VALORES CORPORATIVOS

IP Management y sus empleados han adoptado un cédigo de conducta que se aplica en todas
sus sucursales a lo largo del mundo. Este codigo marca la forma en que IPM desarrolla sus
negocios, constituyendo una guia donde se marcan los estandares de conducta para sus

empleados.

El cédigo de conducta de IPM promueve los siguientes valores corporativos:

e Respeto. Respeto por la gente, sus ideas, su cultura, sus puntos de vista, su salud vy
seguridad, y su conocimiento.

o Integridad. La integridad no es negociable. Nosotros no trabajamos con aquello que ponga en
juego la integridad de la compafia y de sus empleados. En particular, nos comprometemos
con la seguridad tanto dentro de nuestra compafiia como de nuestros clientes y proveedores.

e Innovacién. El reto de encontrar nuevas soluciones, pensar mas alla y hacer cosas diferentes.
Ser innovador y creativo, no hacer las cosas porque siempre se han hecho del mismo modo.

e Colaboracién. Redefinir la forma de hacer los negocios compartiendo el conocimiento. Dentro
del equipo valoramos los conocimientos y aportaciones que puedan realizar cada uno de

ellos.
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e Excelencia. Nosotros buscamos la excelencia en cada cosa que hacemos. No solamente en
los productos y servicios que ofrecemos, sino en la manera de hacer todas las cosas.
Nuestros trabajadores transmiten excelencia, tanto en las decisiones que toman, los
productos que generan y los servicios que ofrecen. En construccién, y en otros sectores

también, la excelencia implica cero incidentes.

1.6. RESULTADO ECONOMICO-FINANCIERO

En éste apartado presentamos el resultado econémico-financiero obtenido por corporacion IP en
el aflo 2007 y anteriores. Asi se presentan un resumen de los resultados obtenidos por unidad de
negocio, los estados financieros consolidados de la corporacion IP, y una sintesis de los

principales indicadores (datos en millones de doélares australianos).

Results Summary

Resanue ERITDA ProfitfiLoemes) &fter Tax!
June 2007 Jume 2006 June 2007 June 2006 June 2007 June 2006
&%m dibm Adm Abm Aidm Abm
Retail and Communtias 1,857.0 2,384.9 2581 2453 183.4 167.5
Irvestment Mansgameant 171.0 1348 3108 174.8 o62.8 128.5
Project Managemeant,
Corairuction and FFa 12,1679 B576.6 571 18v.0 576 134.5
Total operating busineasas 14,1959 12,006.3 G258 074 503.8 431.6
Group Servicea 83 84 (BOLE) BE.3) (B /2.0
Group Tressury TrT 22.4 5.8 4.7 a1 [22.4)
Group Amoriastion [F0 30
Total corporate 86.0 305 [74.7) (B0.6) {57.8) [TT4)
Total operating 14,2818 12,1268 5514 5265 4459 354.2
Proparty irvestments
revaluatiors’ Ba.T .4 516 61.0
Total 14,2819 12,1268 G33.8 625.9 4975 415.2

1 Profit afier tnxis ofter deducing the amovunt mitribubabies 1o minoriy interests of AS2.7 milion [Jure 2005: AST4 mion)
2  Pepresents ths urrsdiss dvwslustion increasss on proparty imessima s that ane oonsdidstsd o acoourmsd o using tha squity
mathad inthe francial simsments.
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Concise Income Statement
" ‘fear ended 30 June 2007
Financial
Consclidated
Statements June 2007 Junc 2008
Moba fdbm fdm
Revenue
Revanua from the esle of development propertias 1,036.3 17734
Fevanua from the provision of sandces 128482 101208
Financa revenus 101.8 33.5
Crther revenue 1856 180.0
Total revenus 2 14,2819 12,126.8
Other Income 3 173.3 0.7
Bxpenseas
Project Manegement, Coretruction snd Private Financs Infiatives
({PFla) activitias
Coat of imventoniss sokd (11,7678  [9103.7
Crher sxperass (3698 (3232
Featail and Communtias activities
Coat of propertiss 2ok (1,350 [18314)
Crher sxperess (310.7) (3877
Irreat ment Managameant activitiea 48.5) @17
Corporate ard admiristrative sctiviies expansea Ba 8 Ed.a
Finance costs B1.7) 618
Total expenzss (14,046.8) (11,833.8)
Shiare of profit of asacciatea accountad for using the equity method 141.1 1505
Shiare of profit of joint venture antitise sccounted for using the
equity mathod 48.56 36.5
Profit befors tax G28.0 5TaT
Ircormes tax enpsrnes 4 (127 8 (150.1)
Profit after tex 500.2 4228
Profit after ta atiributable to:
Membars of Lend Leass Corporation Limibed 487.5 4152
Minority intersasts 7 7.4
Profit after tax 500.2 4226
Basic Earmings Per Share
Shiarea excluding treasury ahares {carite] 5b 134.5 1127
Shiarea on izaus (carits) Sb 124.3 104.0
Dilute<d Earnings Per Share
Shisrea excluding treasury shares {carits) i 134.4 12y
Shiarea on isaus (carite) 5z 124.2 104.0

11
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Balance Sheet
Ag at 30 Juna 2007
Cormolidatd
June 2007 Jure 2006
A3m B3m

Current Assets
Cash and cash equivalents 5501 550.5
Loara and recaivsblas 22007 1,662.6
Imwertarias 911.2 9408
Curment tam sassts T4 34
Cither finarcial agaate B46.5 24.2
Cither asssts 189.6 188.3
Total current asssts 45142 34785
Mon Current Assets
Loara and recaiveblas 20G3.6 193.4
Imwertarias 1,326.1 1,21341
Imweatrnents accounted for uaing the eguity method 1,139.6 9298
Imveatrnent propserties 256.6 287.0
Cither finarcial aessata A24.7 T238
Cafarmed tax asssts 415.9 3893
Propserty, plart ard equipment 116.9 110.1
Intangible asssts TBE1 B0a.7
Ciafined bensfit plan ssast 3 2.7
Cither asssts 374 39.9
Total non current assets 48220 4. TETH
Total assets 9,.336.2 8,166.3
Current Liabilities
Trada and othar paysblea 3E12.0 289586
Provisiona 2:0.7 75
Cither finarcial lisbiitiea 5.8
Cither mon firancial iabilities 0.5 3.0
Tatal current liabilities 38688 34704
Mon Current Liabilities
Trada and othar paysblea 297.0 209.9
Baomowings and financing amangesmeants 1,076.2 B4G.0
Provisiore 13.4 2.1
Cafarmed tax lisbiitiea 504.5 415.9
Cither finarcial lisbiitiea 249.3 211.2
Other mon firancial iakilities T.6 az.2
Ciafined bensfit plan kakility 156.4 174.6
Total non current liabilitias 22244 1,875.9
Total liabilities 6,032 5,155.0
Met asasts 3,.243.0 30113
Equity
lszuied capital B54.4 B34y
Treasury sharea 67.4) 64.5
Fesarea ar.7 144,
Fetaired sarminga 22768 2018.2
Total equity attributable to equity holders of the parent 31615 29384
Minarity interests 81.5 T3.2
Total equity 32430 303

12
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i AIFRS Prevous GAsF
FWE Yea'r June 2007 June 2006 June 2005 June 2004 June 2003
Profile Profiaiiity

Rewvanus ASm 14,282 12427 435 8,726 10,114
Statutory profitfces) before tax ASm 628 573 350 466 (267)
Operating profit befiors tax® ASm 545 473 303 385 HE
Statutory profitfoes) after tax ASm 458 45 226 334 (715
Operating profit eftar ta® BEm 446 354 B8 256 30
Operating ERITOA? ASm 551 BaF 411 430 A74
Eamings per shars on statutory profit cems 124.3 104.0 55.5 B0.G (183.7)
Eamings per shars on opasting profit™?  cems 1114 BB.T 718 G118 52.5
Statutory profit sfber tsecto

sharahclders' aquity (ROE)

for the paricd % 16,7 4.7 il ] 9.0 G5
Cividernd per ahars® cems T &1 Br 44 30
Cividerd payout ratic on

operating profit+ 1) 8.2 GE.8 Ta.5 8.2 AEQ
Corporate Strength

Total sassts ASm 0,336 B166 5,925 7,131 7408
Cash ASm 550 GE0 &70 1,380 BET
Bomowings ASm 1,076 545 500 aE2 885
Curmant asaets ASm 4514 3,378 2612 3,455 3,709
Currant iabiltias ASm 3859 3,17 3384 3,328 289603
Eharsholdara’ equity ASm 3243 3,011 2,710 2,836 3,008
Caah flowss from cperstiona BEm 357 i 55 443 191
Iet aemat backing per ahars A3 5 .53 GAD .08 GAG
Ratic of curent sassts to

currert lisbiities times 117 1.06 0.7 1.04 1.24
Bormowdngs to sharsholders’ equity L3 3.2 281 184 J0.4 204
Bomowdings to sharshclders’ equity plus

bormowings % 244 na 15.6 233 2T
I<et debot 1o sharsholders’ equity % 16.2 a5 [2.5) (18.3) g
Bomowings to fobal market capitalisation % 145 15.1 ar 208 242
Eherea onissues m 401 A0 399 400 438
Murmbarof sharsholdars ra. 48,051 50,178 52878 63,143 74878
Mumber of equivalent full-ime

amployess ra. 10817 9,652 8.7 Q060 R )
Shareholders' Retuma

and Statistics

Froportion of sharas on igsue to top 20

sharaholders 1) TG T6.4 7.6 GOA G1.5
Ehereholdings relsting to employesa® % 95 B8 1048 1.8 135
Total dividends psid or declarsd BSm 308 244 227 17T 128
Shisre price sa at 30 Jure as guoted on

the Australisn Securitiea Exchangs A5 1854 13.88 12,696 10.28 B.35

1 Jure 2007, 2006 and 2006 reflact resubs preparad under Ausirolian Equivalents bo Intemational Francial Reporting Stondards
ﬁf.a. Tha y=ars prior fo.Juna 2005 rpreaam Land Lasse's resuits under previcus Gerenally Acospiad facounting Frinciples

£l oo hodss urrealsed inveatrramt revalasticra (Juns 2007 A8 T milion before b, 85518 million after baog
Kﬁ%gﬂm bﬂhmm:ﬂf‘.@]ﬁlmlhﬂ ofter tand. H

Calculated using theseighis d svsmge number of shares on isaus including treasury shares.

Dividerds inchuds imsim and nal dvidands.

Sharms hald through smployss baneft vehicas.

oh b G L]
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1.7. IP MANAGEMENT ESPANA

IP Management comenzé su trayectoria en Espafia en 1.978, con su oficina central en Madrid, y
desde entonces hemos abierto con oficinas regionales permanentes en Barcelona y Sevilla. IPM
es el lider indiscutible en Espafia en Project & Construction Management (Gerencia Integrada de
Proyecto y Construccion) y actualmente cuenta con una plantilla de 200 personas, repartidas en
sus oficinas centrales y en sus oficinas de proyecto por toda la geografia espafiola. Asi mismo ha

gestionado proyectos con un valor de construccion superior a €2 billones.
Actualmente IPM Espafa estd afrontando un nuevo reto como el que supone el proyecto

“Barcelona Alive Business” para el desarrollo de la transformacién que envuelve la nueva

estacion intermodal de La Sagrera de Barcelona..

1.7.1. PLAN ESTRATEGICO 2007 — 2010
1.7.1.1. OBJETIVOS

Cuantitativos:

- Obtener una rentabilidad anual superior al 15% para nuestros accionistas.

- Conseguir una cartera de negocio superior a €5 billones.

Cualitativos:

- Serreconocidos en el sector como una empresa de alto valor afiadido.

- Desarrollar proyectos que sean sostenibles con el medio ambiente.

1.7.1.2. ESTRATEGIAS
1.7.1.2.1. SEGMENTACION

Ofrecemos nuestros servicios a grupos de accionistas y grandes multinacionales, sin olvidar a la

administracion publica.

14
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Y a mas pequefia escala, buscamos el “hacer clientes” de nuestro negocio al entorno, como por
ejemplo los vecinos de La Sagrera del proyecto “Barcelona Alive Business” como usuarios de las

nuevas instalaciones o compradores finales de las viviendas.

| ]
Segmentacmn POR CLIENTES
Empresas Promotores Inversores Admln,lstraC|ones
privadas publicas
Obras publicas X
Residencial X X X X
é Oficinas X X X X
% Comercio y Ocio X X
| Hoteles X X X
< | Industrial X X
8 | Rehabilitacion X X X
§ Nuevos desarrollos X
~ |Sanidad puablica X
% Sanidad privada X
O | Parques
tecnolégicos X X
Urbanizacion X X X

1.7.1.2.2. ESTRATEGIA DE POSICIONAMIENTO

Posicionamiento

Nuestra flexibilidad con Multiproducto, y nuestra presencia geogréfica nacional e internacional,

nos diferencia de las empresas locales.

Comprendemos las necesidades del proyecto y de adaptacion en tres dimensiones: al cliente, al

proyecto y al estado del proyecto.

Nuestro posicionamiento es claro, ofrecer un servicio integral a nuestros clientes para la gestion

de sus proyectos, y consiguiente el mayor margen posible a su inversion.

IPM ofrece la Gestion Integral del Proyecto, desde su nacimiento hasta la Ultima operacion a
realizar, teniendo como plantilla contrastados Project Managers, técnicos especialistas y la
voluntad de triunfar en cada nuevo proyecto.

Como ultima fase del proyecto establecemos la explotacion de los inmuebles, tanto por
explotacion directa de los clientes, como siendo gestionada por IPM la busqueda y obtencién de

diferentes concesionarias.
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Diferenciacion de la competencia

En nuestra definicidn inicial del producto y en el planteamiento organizativo, financiero y técnico,
estdn depositadas todas las expectativas de éxito que nos diferencian de la competencia; un
volumen de obra gestionada a plena satisfaccion del cliente y un equipo estable de profesionales

expertos.

Ofrecemos un servicio externo, formado por un equipo de DIP liderado por un project manager, y

por otros profesionales especializados en coste, precio y calidad.

Nuestra trayectoria empresarial reflejada en las obras concluidas, en la complejidad de los
diferentes proyectos y en nuestra profesionalidad, demuestra que el alma de nuestra empresa es

claramente el Management.

El hecho de ofrecer un servicio integral, desde la concepcion del proyecto hasta la gestién de la
explotacion de los inmuebles finales (Facilities Management), nos diferencia de la mayoria de

empresas de consultorias que acttan en este ambito.

1.7.1.2.3. PUBLICO OBJETIVO
Debido a que el sector se esta beneficiando por la progresiva tendencia a la externalizacion del
servicio de Project Management por parte de los promotores, asi como por la creciente
implantacién de los contratos publicos y privados para la realizacion y gestién de infraestructuras
y equipamientos sociales, nuestros clientes potenciales son las empresas privadas, los
promotores, los inversores, y las administraciones publicas, siendo estas Ultimas un cliente casi

virgen en el project management en Espafia.

Por ejemplo en el proyecto Barcelona Alive Business vemos entre otros como clientes
potenciales a Renfe, el Gestor de Infraestructuras Ferroviarias (GIF), la Generalitat de Catalunya
y el Ayuntamiento de Barcelona, sin olvidar a los Promotores inmobiliarios, y consecuentemente
a los propios vecinos del barrio y alrededores, que seran los usuarios de las infraestructuras y
equipamientos finales, y como posibles clientes finales para la compra o alquiler de las viviendas

a construir.

16



MOOO

1.7.1.2.4. NECESIDADES QUE SATISFACEN Y GRADO DE MOTIVACION A NUESTROS

CLIENTES

Con la finalidad de complacer a nuestros clientes, ofrecemos nuestros servicios DIP para

conseguir principalmente:

e Reduccién del ciclo de desarrollo.

e Reduccioén de Costes.

e Decisiones mas eficaces.

e Menor improvisacion.

e Cumplimiento de plazos.

¢ Anticipacion de problemas.

e Creacion de un producto/servicio de calidad.
¢ Sistematizacion del trabajo.

e Comunicacion eficaz.

Usamos una metodologia que conlleva basicamente la gestion de las siguientes areas de

conocimiento:

e Gestion de alcance.

e Gestion de tiempo.

e Gestion de costes.

e Gestion de calidad.

e Gestion de rrhh.

e Gestion de comunicaciones.

e Gestion de riesgos.

Las relaciones basicas con nuestros clientes se rigen con un acercamiento a ellos,
entendiendo sus necesidades y delegando asi sus tomas de decisiones en nosotros,

consiguiendo los objetivos contractuales. Para ello las pautas seguidas son:

¢ Identificacién de sus necesidades y especificacion de sus requerimientos.
e Conseguimos que las necesidades de los clientes se cumplan.
e El producto o servicio que reciben sea utilizable.

e Cumplir las promesas.
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Atencién competente y amigable.

Entender sus necesidades y deseos.

Ofrecemos equipo de personal competente, con suficientes habilidades humanas y

entendimiento de cada negocio y cliente.

Tener capacidad politica y de priorizacién de los problemas.

De éste modo logramos la satisfaccion de los clientes, ademas de:

o Fortalecer la cultura del enfoque centrado en los clientes.

e Abarcar todo el ciclo de vida del proyecto hasta la operaciéon y mantenimiento.
e Hacer sentir al cliente integrado en el equipo.

e Asesorary ayudar a establecer y conseguir los objetivos de nuestros proyectos y clientes.

18
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1.7.2. SERVICIO
1.7.2.1. PRODUCTOS / SERVICIOS OFRECIDOS

Los servicios que IPM ofrece a sus clientes son los siguientes:

Servicios de Direccion Integrada de Proyectos:

- Project Management.

El Project Manager organiza, activa y supervisa todas las actividades coordinando a los equipos
técnicos y al contratista.

ireccion Integr: e Pr cto
Equipo de L erc " _”_t_ ﬁrada el Direccidn

Disefio AL Facultativa

Contratista General -_— s . -

- Construction Management.
Basada en la Direccion Integrada de Proyecto, se desarrolla en mayor profundidad y detalle la

actividad relacionada con la contratacién y ejecucion de las obras, posibilitando la contratacion de

las distintas empresas contratistas y asumiendo la coordinacién entre ellas.
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. Direccion de Construccion . .
Equipo de e Direccion

Disefo e St Facultativa

Contratista 1 Contratista ...

h—f—i

Servicios de Construccion:

- Disefo y construccion.

IPM incorpora la extensa capacidad técnica de su personal, en gestion de proyectos y
construccion de obras, para ofrecer a sus clientes una construccion a precio y plazo cerrado en la
que el cliente pueda confiar, basada en el proyecto de construcciéon que optimiza las necesidades

del promotor.

Diseno y Construccion

Equipo de Direccion
q D_ Contratista 1 Contratista ... Contratista n
Disefo Facultativa

Direccion de contratacion (management contracting).
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En la Direccion de Contratacién los contratos de ejecucidon de obra son suscritos entre los
contratistas de paquetes e IPM, que a su vez suscribe un contrato de ejecucién de obra con el

cliente.

. Direccion de Contratacion . .
Equipo de . : Direccion

Disefo e LSRR Facultativa

Contratista n

Contratista 1 Contratista ...

Otros servicios:

« Promocioén delegada (development management).

Esta modalidad consiste en la ampliacién de los servicios de Direccion Integrada de Proyecto y
Construccion, responsabilizandonos de todos los aspectos de la Promocién. IPM pone a
disposiciébn de su cliente a su personal especializado que asumird la funcién de promotor

delegado responsabilizadndose de:

¢ Laidentificacion y la redaccién del programa de necesidades y de los planes estratégicos.

e La coordinacion del proyecto inmobiliario.

e Los estudios de viabilidad y de financiacion del proyecto. Plan de negocio.

e El modelo inmobiliario més rentable para el cliente.

e Larepresentacion del cliente.

e La asesoria para seleccion de todos los agentes intervinientes. Gestién de proyecto y obras.

e Lagestidn de la ocupacion de los inmuebles en coordinacion con el cliente.
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% Gestidn Integrada de Inmuebles (facilities management).
IPM posee la experiencia y el conocimiento necesario para la gestion del mantenimiento del
patrimonio y activos inmobiliarios de los clientes, una vez producida la finalizacion de las obras o

la compra de un edificio ya existente.

Para ello IPM clasifica y evalia la situacion del patrimonio inmobiliario, sus requisitos y
condiciones de mantenimiento técnico a corto, medio y largo plazo desde el punto de vista de su
gestion comercial de alquileres y mantenimiento, pudiendo gestionar las obras de reforma,

adecuacién y mantenimiento necesarias a lo largo de la vida util del edificio.

% Gestidn de programas multiproyecto.
Se trata de proyectos caracterizados por la dispersién geogréfica, la repeticion o similitud y la

posibilidad de estandarizacién de elementos de los mismos.

Las actividades de los equipos de gestion de este tipo de proyecto abarcan todas las disciplinas
técnicas desde la gestion del disefio, pasando por la contratacién y ejecucién de las obras y la
puesta en marcha de los proyectos de manera simultanea o solapada en el tiempo y en

diferentes &mbitos geograficos.

/

< Consultoria y gestion urbanistica.

IPM puede proporcionar a cualquier cliente unas herramientas de identificacion, analisis y
evaluacion de la situacion actual y las posibilidades de gestién o regeneracién de sus activos
inmobiliarios, aumentando, disminuyendo o mejorando Yy reutilizando los mismos para conseguir

una gestion 6ptima de la rentabilidad y eficacia del activo.

Dichas herramientas van desde la identificacion y analisis del estado actual de las posibilidades
de regeneracion, revalorizacion técnica y financiera del patrimonio inmobiliario, hasta estudios de

viabilidad técnica.

Poniendo como ejemplo el proyecto “Barcelona Alive Business” vemos que abarca una variedad
de clientes y sub-proyectos de gran envergadura y tipologia, por lo que nos basaremos en

servicios de Direccion Integrada de Proyectos y de Construccion o Project Management.

Nuestro cliente principal son inversores de capital privado PFl a nivel mundial, buscamos la

complicidad mediante compromisos con el entorno y con su implantacion y gestion, consiguiendo

22



M N s ANl .00

el poder ofrecer el negocio de explotacion a nuestros clientes, la ciudad de Barcelona como
ciudad turistica, y un publico objetivo de alto nivel ejecutivo, ofreciendo todo tipo de servicios para
la actividad empresarial.

1.7.2.2.VALOR ANADIDO DEL PRODUCTO/SERVICIO

Conseguir que un proyecto sea completado en el plazo previsto y con el presupuesto acordado,
sin sorpresas finales, segun fue concebido inicialmente por la propiedad y con la calidad
inicialmente considerada, es nuestro objetivo fundamental, sea cual sea nuestro grado de
participacién en el proyecto.

Nos diferenciamos por nuestro rigor, compromiso y ética profesional, ofreciendo un
asesoramiento objetivo e independiente.

Nuestra manera de trabajar Los beneficios para nuestros clientes

Conocemos a fondo los objetivos estratégicos Nuestro Cliente logra sus objetivos sin sorpresas

de nuestro Cliente desfavorables

Combinamos los mejores procedimientos Un servicio de alta calidad que parte de unas bases

generales con la experiencia local y especifica solidas y contrastadas, adaptadas a cada situacion

Motivados a encontrar nuevas formas de crear Ahorros importantes y valor afiadido a través de

valor iniciativas de gestion y soluciones innovadoras

La ventaja de ser una empresa global Apoyo del resto de lineas de negocio.

- : e Proyectos complejos terminados con éxito y
Integrar conocimientos técnicos con disefio y : -
_ - oportunidades de aumento de conocimientos en
construccion para maximizar valor
cada caso
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1.7.3. ORGANIGRAMA

La estructura organizativa de IPM Espafia es la siguiente:

.L.PASTO
Direccion
General

|. FERRE /
Direccién Disefio y
i onstruccio

J. VALL
Project
anagemen

Facilities
Vlanagemen
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O @EAYDF’DRTUNIDAD DE NEGOCIO
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3.1. LA IDEA, EL NEGOCIO.

Entendemos el Ave como una apuesta a nivel global de los diferentes paises miembros de la
comunidad Europea para forjar una auténtica potencia mundial, lo suficientemente fuerte como
para hacer frente a la primera potencia (EUA), o a las posibles emergentes (China). Una apuesta
que va desde la unificacién de la moneda, pasando por la politica agraria, industrial, econémico-
financiera, fiscal, etc. Asi Espafia debe hacer un esfuerzo en inversion en la red de
comunicaciones para poderse integrar en esta nueva potencia unificada que es Europa. Las
comunicaciones, base de la globalizacién en la que esta inmerso nuestro plantea, engloban tanto
las tangibles como las intangibles, de este modo nuestro proyecto se enmarca dentro del
desarrollo de las comunicaciones tangibles, apostando a su vez por una oferta de calidad en las

intangibles.

Implantaremos el nuevo centro neurdlgico de los negocios junto a la nueva estacion de la
intermodal de la Sagrera, aprovechando asi el flujo que generara el trdnsito de personas por
dicha estacion. Un flujo con escala, no tan soélo local, sino continental, que hara que las
distancias entre Barcelona y el resto de capitales europeas se acorten exponencialmente,
permitiendo asi desayunar en Paris, tener una comida de negocios en Alive Business y volver a

casa para la cena.

Alive Business es una plaza del negocio, donde el cliente encontrara espacios, personal y
tecnologia necesaria para que pueda en un periodo corto pero flexible de tiempo, realizar
cualquier tarea necesaria para su negocio. También encontrara toda una ciudad mediterranea
por descubrir, pasear y disfrutar, de hecho es la ciudad entera la que participa en el proyecto, la
red de servicios de AliveB se extiende por toda la ciudad, y es toda la ciudad la que se beneficia
de la nueva afluencia de negocio que genera AliveB. También son los ciudadanos de Barcelona
los que reciben, ya que para ellos generamos mas de quinientas unidades habitables, y gracias a
la creacion de este nuevo centro neuralgico del negocio europeo contribuimos a la creacién de un
nuevo espacio verde, llamado por parte de la Administracién local corredor verde, conectando
partes de la ciudad hasta la fecha separadas por la barrera de las vias, regenerando asi una de
las zonas mas céntricas de una ciudad realmente cosmopolita como es Barcelona. Y es gracias
al gran flujo de personas de diferentes nacionalidades y culturas que AliveB nace, crece y les
ofrece todos los servicios que precisan en sus negocios, aprovechando todas las sinergias de la
ciudad, pero también ofreciéndoles todos aquellos colaterales al propio centro de negocios, como
pueden ser las salas de reuniones, los despachos de alquiler, los hoteles especializados, y otros
servicios que el cliente quiera solicitar.

La expectacion previa que hemos creado en el entorno del business europeo nos ha llevado a

tener protocolos ya firmados con empresas del nivel de Google o Hyatt, que participaran en el
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desarrollo del proyecto y en la proyeccién internacional de AliveB, dado el caracter y magnetismo
gue les caracteriza y que les sitla como los comparfieros ideales en este gran negocio que

hemos iniciado.

3.2. MISION

Cubrir todas y cada una de las posibles necesidades del cliente para que con nosotros desarrolle

su trabajo profesional en un espacio de tiempo flexible.

3.3. VISION

Convertirnos en el plazo de 5 afios desde la apertura de AliveB en el servidor global del negocio

en Barcelona. La indiscutible plaza del negocio del servicio al empresario.

3.4. ACCIONES ESTRATEGICAS

En Julio de 2007 IPManagement inicia el estudio del proyecto, analizando las diferentes
necesidades y oportunidades de la zona, realizando los oportunos estudios de mercado y los
contactos necesarios para poderlo llevar a cabo.

30 noviembre de 2007 el Ayuntamiento de Barcelona aprueba el plan de mejora urbana para el
entorno de la Sagrera.

3 diciembre de 2007 IPManagement firma un protocolo con el Ayuntamiento de Barcelona para el
desarrollo de las unidades de proyecto contempladas en el PMU, para la tramitacion de AliveB.
Enero 2008, completamos el estudio de viabilidad urbanistica.

Febrero de 2008, completamos los blindajes, convenios y acuerdos con el Ayuntamiento, y los
diferentes actores intervinientes.

Marzo 2008. Se completa el proyecto de reparcelacién por cooperacion, y el de urbanizacién.
Este ultimo dividido en dos fases correspondientes a los dos Poligonos de actuacion del PMU.
Abril 2008, Se inician los realojos de los vecinos afectados por las actuaciones, y seguidamente
empiezan las demoliciones de las edificaciones existentes.

Mayo-Diciembre 2008. Se lleva a cabo el proyecto de arquitectura correspondiente a la fase de
viviendas, pidiendo las licencias oportunas al Ayuntamiento, que dada la existencia de los
acuerdos previos, recogidos en el protocolo antes mencionado, nos permite acortar los plazos
administrativos. (UP4 y UP5).

Junio 2008 - Enero 2009. Se realizan las obras correspondientes a la fase 1 de urbanizacion de

la zona.
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Enero 2009 - Junio 2010. Se construyen las viviendas de proteccion oficia y concertadas, que
corresponden a las Unidades de Proyecto cuatro y cinco respectivamente.

Enero - Mayo 2009. Firmamos los protocolos con Google para que establezca su nueva sede
europea en AliveB, con Hyatt para que se ocupe de la explotacion del hotel y elcentro de negcios,
y finalmente con ISS para que se encargue de los servicios de facilities management de todo el
complejo AliveB.

Junio - Noviembre 2009. Richard Rogers redacta el proyecto del centro de negocios y del hotel,
contando con el asesoramiento de las empresas con las que tenemos firmados los protocolos
(Google, Hyatt y ISS). IPManagement gestiona las licencias y permisos necesarios para el inicio
de las obras.

Junio - Noviembre 2010. Se entregan las viviendas VPO

Abril 2010 - Septiembre 2011. Se sacan al mercado las viviendas de alquiler con opcién a
compra. Estas se beneficiaran de los servicios compartidos de AliveB.

Septiembre 2010 - Octubre 2012. Se construyen el hotel y el centro de negocios.

Enero 2013. La estacion intermodal de la Sagrera abre sus puertas, y tiene frente a si nuestro

centro de negocios listo para albergar y atender las necesidades de nuestros clientes comunes.
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4.1. MAPA DE PROCESOS.

El mapeo de procesos se efectué en dos etapas. La primera basada en entrevistas a los
responsables de las actividades a documentar, en las cuales se les cuestionaba sobre los ¢qué?,
¢como? ¢cuando? ¢donde? ¢ quién? y ¢ por qué? de cada proceso a su cargo. Posteriormente el
Centro de Calidad junto con los entrevistados elaboraran un diagrama de flujo de cada uno de los

Procesos.

Andlisis del mapa de procesos
Area de Direccién

1. IDEAY OPORTUNIDAD
[~ DE NEGOCIO

r-—-—-—-----= P (N T N
' 3. PLAN DE I

: VIABILIDAD I 9. AUDITORIAS

; TJI_AAFTlCF(leLAEcelgN " ) INTERNAS

| I I \__/

!

[
[

[

[

[

[

8. GESTION DE !
CONTROL :
[

[

[

[

[

|

4. GESTION Y
ORGANIZACION

iQversores

@aboradores

ociedad

7. SEGUIMIENTO,
MEDICION Y ANALISIS

Area del producto

5. CONTRATACION
INFRAESTRUCTURAS

e e = - 6. GESTION Y COORDINACION
1 CONTRATISTAS Y CLIENTE
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MAPA DE PROCESOS PROYECTO ALIVE BUSINESS
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4.2. OBJETIVOS Y DEFINICION DEL NEGOCIO.
42.1. PUBLICO OBJETIVO

_ PUBLICO OBJETIVO |
I de Alive Business

1 PERSONAS de negocios
europeas

&’4\4

El publico objetivo del proyecto ALIVE BUSSINES, lo denominaremos genéricamente personas

de negocios europeas, representando ellas a su vez a sus empresas.
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4.2.2. TAMANO DE MERCADO Y MERCADO POTENCIAL

Para determinar nuestro mercado potencial y el tamafio del mismo, haremos tres grandes

grupos:

1. Empresas europeas consideradas las mejores para trabajar segun la Comision Europea.

Google A $

imwvent, M

2. Empresas de ocio; BcnStyle (vuelos por la ciudad, Barcelona Tour, shopping, museos, etc).
-.-P [ X [ ] o — B B

3. Empresas hoteleras pertenecientes a grandes grupos.

HOTELES
. : ™ HOTELS

4.2.3. CARACTERISTICAS DEL NEGOCIO.
Nuestro negocio esti basado en prestacion de servicios;

e Atencion a los usuarios ejecutivos; todos los medios necesarios para el desarrollo de sus

negocios.

Y como negocios colaterales:
e Servicios a los ejecutivos en hosteleria, ocio y turismo.
e Creacion de viviendas destinadas al barrio.

e Generacién de una amplia red de trabajo para clientes internos y externos.
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4.2.4. VALOR ANADIDO DEL PRODUCTO/SERVICIO

En un mismo emplazamiento proporcionamos a los clientes usuarios;

¢ Un centro de trabajo con maximas comodidades y conexiones.
¢ Amplio servicio de maxima calidad en hosteleria, ocio y turismo de Barcelona.

e Asistencia e integracién en su mejora social.

4.3. ESTRATEGIAS DEL NEGOCIO

4.3.1. ESTRATEGIA TIPIFICADA DE MARKETING:

e Segmentacion: division del mercado en segmentos.
e Posicionamiento: situacion del segmento de nuestro negocio.

¢ Diferenciacion: respecto a nuestra competencia.
Nuestros productos van dirigidos a los altos ejecutivos para que realicen sus negocios en nuestra

ciudad, y nos vamos a diferenciar del resto de ciudades por el sol, clima y conexiones ferroviarias

y aéreas que tenemos.

4.3.2. ESTRATEGIA COMPETITIVA:!

o Lider, retador, especialista.

Vamos a ser lideres en servicios comparativos para todos los ejecutivos del mundo,

colocandonos en primera linea del ranking en nuestro sector, por las facilidades y servicios

ofrecidos.
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...El sentido de ALIVE BUSINESS

“Si buscas resultados distintos, no hagas siempre lo mismo”
Albert Einstein

El mundo globalizado en el que vivimos, se caracteriza por la abundancia de “productos” para

solucionarnos carencias que nos proporciona nuestra propia vida.

Conscientes de que un “producto” es algo que pierde su valor a los dos minutos de adquirirlo,
Alive Business nace con la Unica intencién de aportar un valor intangible de largo recorrido, que

proporcione felicidad a nuestros clientes.

Alive Business, maneja las sensaciones, poniéndolas al alcance de cada uno de nuestros

clientes.

Nuestra maxima, es saber lo que quiere nuestro futuro cliente, antes que el mismo.

Conscientes de que un servicio asi, es excepcional a la vez que complicado de desarrollar,

exponemos a continuacion los mecanismos utilizados para la consecucion de nuestro objetivo.
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5.1 DESCRIPCION DE LA OBRA Y CARACTERISTICAS PRINCIPALES

5.1.1 CARACTERISTICAS DE LA OBRA

El proyecto Alive Business sera desarrollado en las unidades de proyecto UP-4, UP-5y UP-8 en
las inmediaciones de la futura estacién intermodal de La Sagrera, siguiendo el recién aprobado

Plan de Mejora Urbana del sector entorno Sagrera.

La elecciéon de las unidades se realiza en base a un profundo estudio realizado por IPM

Management.

Las UP-4 y 5 las desarrollaremos en una primera fase para cubrir las demandas de los vecinos y
atender las peticiones del ayuntamiento en materia de realojo, no seran nuestro objetivo principal

de negocio.

En una segunda fase desarrollamos y explotamos la UP-8, como actuacién principal y centro de

negocio de Alive Business.

IPM Management firma un protocolo y posterior convenio con el Ayuntamiento para el desarrollo
integro de esta actuacion, presentando una propuesta firmada por el prestigioso arquitecto
Richard Rogers que integra a la perfeccion los edificios con el entorno, dando continuidad al

barrio y a la estacion.

El proyecto implementa en un mismo ambito de actuacion, un edificio hotelero y un centro de

negocios, equipamientos y zonas verdes, con aparcamientos en plantas bajo rasante.

El emplazamiento va a contribuir a regenerar el ambito de La Sagrera, potenciado el desarrollo
de una zona en proceso de transformacion, en la que la actual actividad industrial va a ser

progresivamente sustituida por usos residenciales y de servicio.

Las dimensiones de la parcela disponible obligan a un desarrollo de edificio en altura, en el que
los diversos usos se han de integrar, resolviendo los distintos accesos y creando sus propios
espacios publicos inmediatos. La distribucion de los usos en altura va a permitir disfrutar a los

usuarios de vistas sobre Barcelona.
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5.1.2 PARAMETROS PRINCIPALES DE LAS UNIDADES DE PROYECTO

Basandonos en la clasificacion urbanistica incluida en el Plan de Mejora Urbana del sector
entorno Sagrera, promovido por Barcelona Sagrera Alta Velocidad, aprobado definitivamente en
el B.O.P.B. n® 309 de 26/12/07, nos centramos en las UP-4,5y 8.

Las UP-4 y 5 pertenecen al PAUL, no sujetas a grandes obras de infraestructuras y disponibles
para una gestion urbanistica inmediata.

La UP-4 cuenta con 15.284m? de techo dedicado a vivienda libre, construyéndose un total de 153
viviendas que se dedicaran a alquiler. Ademas esta unidad cuenta con 3.325 m? de techo en

planta baja dedicado a uso comercial, que sera alquilado a distintos negocios de la zona.

La UP-5 cuenta con 5.374m2 de techo dedicado a VPO, del que obtendremos 77 viviendas y
19.709 m2 de techo dedicado a VPO concertado en 279 viviendas. Las viviendas se realizan
para cubrir las demandas del vecindario. Ademas esta unidad cuenta con 3.325 m? de techo en

planta baja dedicado a uso comercial, centrado al igual que la UP-4 en negocios locales.

La UP-8 perteneciente al PAU2, se trata de una pieza de unos 88.213 m? destinado a usos

hotelero y terciario, con el siguiente reparto de superficie:

Sup. Techo Terciario ....... 39.716 m?
Sup. Techo hotelero —....... 48.497 m?
Aparcamiento ... 43.224 m?
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5.1.3 EJE PRINCIPAL DEL PROYECTO

Como eje principal del proyecto Alive, nos centramos en el desarrollo y explotacion de la UP-8
del PAU2.

El Sistema de actuacion es por reparcelacion en la modalidad de cooperacion. Corresponde a los
propietarios del suelo hacer frente a los costes de ejecucion de las obras de urbanizacion, de
infraestructuras, cesion de suelo y techo y pago de los gastos de urbanizacion, infraestructuras
de indemnizacion y compensacién, asi como las cargas que imponga la ejecucién del

planeamiento.

Los terrenos situados dentro del ambito del plan tienen la consideracion de SUELO URBANO NO
CONSOLIDADO, en consecuencia de acuerdo con los articulos 40 y 43 de la Ley de Urbanismo,
los propietarios del suelo tienen derecho al 90% del aprovechamiento del sector, referido a sus
fincas y estan obligados legalmente a ceder gratuitamente el 10% restante al Ayuntamiento de

Barcelona.

La UP cuenta con los siguientes parametros:

Superficie de la UP 14.778 m?

Superficie minima de servidumbre perpetua de uso publico para 1.972 m?

paso de la calle Josep Estivill.

Altura minima libre sobre la rasante de la calle 6m
Superficie destinada a jardines publicos 2.000 m?
Superficie max. de suelo ocupado en planta baja 10.806 m?
Superficie max. de techo destinado a edificios de oficinas 39.716 m?
Superficie max de techo destinada a uso hotelero 48.497 m?
Aparcamiento (en cuatro plantas) 43.224 m?
Altura maxima reguladora: 68,30 m

PB+16 (plantas de 4m), PB+18 (plantas de 3,5m)
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5.1.4 PROGRAMA DE NECESIDADES

Fijado el eje principal de negocio de Alive Business, nos centramos en su desarrollo y

explotacion, que corresponde con la segunda fase de nuestro proyecto.

Realizados los estudios de mercado, analizada la zona de influencia y nuestro publico objetivo,

nuestros servicios los realizaremos en base a la siguiente estructura:

BARCELONA

COMPROMISO

Dados los usos y actividades propuestos y susceptibles de ser desarrollados en el ambito de

acuerdo con la normativa legal vigente se analizan las siguientes actividades:
0 Actividad de negocios y congresual
0 Terciario comercial y de ocio
0 Hotel
0 Aparcamiento
o]

El objetivo “tiempo” viene marcado por la inauguracién de la estacién de La Sagrera, que esta

prevista para Enero de 2013.
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5.1.5 MODELO DE GESTION Y CRONOGRAMA DE PROYECTO

Como modelo de gestion se realiza una concesion atendiendo a las posibilidades que permite la

Ley reguladora del contrato de Concesion de Obra Publica, tanto de la construccion como

explotacion del centro de negocios, hotel y aparcamiento. El periodo de la concesién son 30

, finalizado este periodo se retornan los edificios al Ayuntamiento.

anos

En el siguiente esquema se detalla el cronograma de nuestro proyecto
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5.1.6 ESTRATEGIAS DE DIFERENCIACION. VARIABLES DE TOMA DE DECISION

5.1.6.1 OFRECER BARCELONA

Alive Business esta concebido para que el cliente disfrute de Barcelona. Ponemos al alcance de
todos los clientes cualquier sitio de interés de Barcelona, ofrecemos una red de servicios

distribuidos por la ciudad a la que el cliente tiene acceso en cualquier momento.

Disponemos de todos los medios de locomocion para que nuestro cliente pueda estar

comunicado al instante.
Entre otros, ofrecemos los siguientes servicios:
o0 Petit Alive con bicicletas
o0 “Walking tours” paseos guiados
o Ciclo “los top 10 Bcn”
o Navegacion a vela puerto Bcn
o Diade playa. Servicio de bus directo y gratuito a clientes
o0 5 clasicos para nifilos
o Circuito “night Ben”
0 Servicio acompafantes

o Gestion entradas a museos, descuentos

Desplazarse
0 Metro gratuito al aeropuerto
0 Helipuerto, desplazamiento de negocios
o0 Bicis gratuitas a clientes
o Alquiler motos
o Alquiler coches con/sin conductor
0 Bus gratuito a la playa

0 Bustop 10 bcn

Alojamiento alternativo:

0 HOTELES CONEXION (AEROPUERTO)
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5.1.6.2 COMPROMISO CON EL ENTORNO

Nuestro objetivo es integrarnos en el entorno, no generar guetos ni complejos elitistas. Alive
Business es un compendio de servicios para el hombre de negocios de hoy, que busca todas las

comodidades e integrarse en la ciudad disfrutando plenamente de ella.

5.1.6.3 DISENO Y ELECCION DEL OPERADOR

Conscientes de que la parte fundamental del éxito del proyecto es la gestion de los activos
hoteleros, el disefio del complejo se realiza en colaboracion con el operador que lo gestionara

completamente pagando un canon en concepto de alquiler.

Como parte fundamental del estudio de mercado realizado y conclusiébn del proyecto de
viabilidad, se firma acuerdo de explotacion durante la vigencia de la concesion con la cadena

hotelera Hyatt.

Dicho acuerdo se realiza previo al disefio del complejo. El operador podra marcar criterios de
instalaciones y equipamiento, dejando libertad al equipo de disefio para introducir otros

componentes que son conjuntamente la clave de éxito de Alive Business.

La version de hoteles Grand Hyatt se encuentra en las principales ciudades de enlace. Las
principales caracteristicas incluyen lujosas habitaciones, arquitectura impresionante, opciones de

cena elegante, instalaciones de reuniones completamente equipadas y spas y gimnasios de lujo.

5.1.6.4 POLOS DE ATRACCION.

Como concepto claro de la estrategia de posicionamiento de Alive Business, figura la de
establecer acuerdos con empresas lideres en su sector, que sirvan de atraccion y que estén en

sintonia con la imagen que queremos ofrecer, y que nos ayuden a crearla.

Al igual que en la eleccion del operador, se firma un acuerdo con la empresa Google, que abrira
una sede social en nuestras instalaciones. Desde el inicio de proyecto se acondicionan espacios

en el Hotel y en el centro de negocios Unicos y exclusivos para usuarios de Google.

5.1.6.5 APUESTA POR IDEAS INNOVADORAS. PASION POR EL CLIENTE

Se firma un contrato con uno de los miembros fundadores de www.ladiesaway.com.

Dicho acuerdo tiene como misién incluir los parametros de diferenciacion de la asociacion, en el

disefo de Alive Business.

Ladiesaway.com es un nuevo concepto de networking disefiado especialmente para las mujeres

ejecutivas que viajan constantemente a nivel nacional o internacional.
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Ladiesaway.com es mas gue solo una red de contactos; es una herramienta que te puede ayudar
a tomar la mejor decisién cuando un cliente esta buscando hoteles. Ladiesaway.com les pide a
todos los miembros de la red que hagan comentarios en linea sobre hoteles, restaurantes,
gimnasios, etc., incluyendo comentarios de aquellos lugares que no cumplen con los estandares

de calidad o que no son convenientes para mujeres que viajan solas.

5.1.6.6 RESTAURACION. LA MEJOR COCINA EN ALIVE BUSINESS

La apuesta del complejo es por una variedad en restauracion que pueda satisfacer al paladar

mAas exquisito.

Nuestro restaurante estrella es ALIVE BULLI, restaurante asesorado por el prestigioso chef
Ferran Adria. Destacamos por su fuerza y caracter entre otros, unos fragmentos del texto

Sintesis de la cocina de elBulli:

0 “La cocina es un lenguaje mediante el cual se puede expresar armonia, creatividad,

felicidad, belleza, poesia, complejidad, magia, humor, provocacién, cultura.”

0 “Lainformacion que da un plato se disfruta a través de los sentidos; también se disfruta y

racionaliza con la reflexién”

0 “Los estimulos de los sentidos no s6lo son gustativos: se puede jugar igualmente con el
tacto (contrastes de temperaturas y texturas), el olfato, la vista (colores, formas, engafio
visual, etc.), con lo que los sentidos se convierten en uno de los principales puntos de

referencia a la hora de crear.”

0 “Se crea un lenguaje propio cada vez mas codificado, que en algunas ocasiones

establece relaciones con el mundo y el lenguaje del arte.”

5.1.6.7 BLINDAJES. VECINDARIO E INSTITUCIONES

Como indicamos anteriormente, nuestro proyecto consta de dos fases diferenciadas.

De los estudios realizados, encuestas por la zona y estadisticas, creemos necesaria la

realizacién de una primera fase con el objetivo de generar confianza en el barrio.

Sabemos que el barrio lleva bastante tiempo reclamando una serie de servicios que se han

retrasado y han generado malestar en el vecindario.

Con la llegada del PMU y el AVE se van a realizar todo tipo de servicios que se venian

reclamando.

Nuestra apuesta por blindar al vecindario es construir viviendas adecuadas a las necesidades

del barrio, tanto en calidad, tamafio y precio.
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Ademas como objetivo de cohesion de nuestro proyecto en el barrio, se promocionaran los
locales comerciales de planta baja de los edificios de viviendas, es decir los vecinos
emprendedores del barrio podran alquilar/comprar dichos locales a un precio un 20%

menor del habitual. Se fijardn para estos locales unos usos y estandares de construccion.

Las instituciones publicas y en particular el Ayuntamiento de Barcelona, serd un colaborador
importante en nuestro proyecto, ademas se beneficiardn de la cesién por parte de Alive de

varios locales para su uso sin coste.

Ademés conscientes de lo importante que son para nuestro negocio las instituciones publicas,

estas gozaran de descuentos por la utilizacion de nuestro centro de negocios.

5.1.6.8 TECNOLOGIA, SOSTENIBILIDAD, EFICIENCIA, MEDIO AMBIENTE

El disefio y explotacion de Alive Business se realiza teniendo en cuenta los siguientes

parametros fundamentales:

0 Tecnologia: Nuestras instalaciones estaran equipadas con la Ultima tecnologia al servicio
de nuestros clientes. Integra los mas modernos sistemas de ahorro energético,

robotizacion de la seguridad y control de la informacién.
o Sostenibilidad. Construccion y explotacion, productos y personas.

o Eficiencia energética: Reciclado de residuos, utilizacion energias solares, elementos de

bajo consumo de agua y energia, programas de divulgacion y formacion en uso racional

de energia.

0 Medio ambiente: Compromiso en los materiales de construccion, ahorro de energia,

ahorro de agua, compromisos mediambientales, uso de productos biodegradables.

o Innovacién, |+D+l
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5.2 EL DISENO DE ALIVE BUSINESS
5.2.1 HOTEL

5.2.1.1 ZONIFICACION Y DISTRIBUCION DE SUPERFICIES

TIPO Uds m?2 TOTAL m2

SUITES 20 250 5.000
JUNIOR SUITE 30 90 2.700
HABITACIONES CONVENCIONALES 240 40 9.600
HABITACIONES ADAPTADAS MINUSVALIDOS 20 60 1.200
HABITACIONES LADIESAWAY 40 70 2.800
HABITACIONES FUMADORES 30 50 1.500
HABITACIONES DESPACHO 50 120 6.000
HABITACIONES USO DIURNO 40 50 2.000
HABITACIONES FAMILIARES 50 80 4.000

TOTAL HABITACIONES 470 27.100
ZONA Googlers - - 3.000
RESTAURANTE "ALIVE BULLI" 1 700 700
RESTAURANTE MEDITERRANEO 1 500 500
RESTAURANTES BUFFET TEMATICO 3 400 1.200
RESTAURANTES A LA CARTA 3 500 1.500
RESTAURANTE MASIA CATALANA 1 600 600
PIANO BAR 1 200 200
CAFETERIA 4 300 1.200
TERRAZA BAR 2 - -
VINOTECA 1 300 300
SPA 1 4.000 4.000
GIMNASIO 3 400 1.200
PISCINAS INTERIORES CLIMATIZADAS 3 300 900
SALA FITNESS 3 100 300
SALON CONVENCIONAL 3 100 300
SALAS DE REUNIONES 10 40 400
SALA TV 3 120 360
SALON JUEGOS 2 60 120
GUARDERIA 1 120 120
LUDOTECA 1 140 140
LIBRERIA, PAPELERIA 1 80 80
TIENDA REGALOS 1 80 80
PELUQUERIA 1 90 90
LAVANDERIA EXPRESS 1 100 100
RECEPCION, CONSERJERIA, HALL... - - 2.000
AREA SERVICIOS, INSTALACIONES, MTO - - 2.007
HELIPUERTO EN CUBIERTA - - -

TOTAL USO HOTELERO 48.497 m?
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5.2.1.2 MULTICLIENTE

La configuracion del hotel esta abierta a publico de distinto tipo, negocios, vacacional, etc. El
disefio permitira que convivan pero no se mezclen, generando recorridos y controlando los
espacios para los diferentes clientes.

5.2.1.3 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS E INSTALACIONES

La tecnologia nos diferencia. Las habitaciones ALIVE BUSINESS estan equipadas con los

ultimos adelantos tecnolégicos:

0 Televisor de pantalla grande con control remoto. Canales de peliculas por cable, peliculas

de pago en la habitacion.

o Conexion gratuita a Internet (ADSL-Cable + WIFI), Contestador telefénico. Buzén de voz,
teléfono con indicador de mensajes, servicio de despertador mediante llamadas, registro

propio de entradas y salidas, mensajes de video, revisién de cuenta y registro de salida.
o Ordenador personal en la misma habitacion.

o Ducha de hidromasaje o sauna de ultima generacion.

Ademas disponen de:
o Cierre de puertas electronico.
0 Bicicletas Estaticas.
0 Galan Planchador y cama King Size (1,80cm).
o Refrigerador o minibar.
o Escritorio con confortable y ergonémico sillén de trabajo.
o Tomacorrientes a la altura del escritorio.
0 Servicio de café y té en la habitacion.
o Planchay tabla de planchar.
o Caja fuerte en la habitacion.
o Periddico gratuito todos los dias.

Habitacion Despacho. Traslade su Despacho. Ofrecemos habitaciones especificas convertibles

como despachos-oficinas de trabajo, equipadas con mesa de despacho, ordenador portatil con
conexion gratuita a Internet de banda ancha, fax + impresora + fotocopiadora + escaner, video-

proyector multimedia, y todo lo que pueda necesitar para trasladar su lugar de trabajo habitual a
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nuestros hoteles. También son eficaces y aptas para realizar reuniones privadas de un namero

pequeno de participantes.

Habitacion de uso diurno. La espera mas placentera. Si tiene que esperar la salida de un vuelo o
tiene varias horas entre dos reuniones de trabajo, ofrecemos un servicio de Habitaciones Day

Use, donde puede descansar en horario diurno entre las 12’00h a 19'00h.

Habitaciones “ladiesaway”. Cada dia son mas las mujeres ejecutivas viajeras. Disponemos de

varias habitaciones exclusivas con detalles para las mujeres viajeras, con detalles tan sutiles
como una mirilla en la puerta, estanterias especialmente grandes en el bafio, productos de

belleza.

Hoteles de Conexion. ALIVE BUSINESS ofrece dos hoteles de conexion con el Aeropuerto de El

Prat, con el servicio gratuito de transporte Hotel-Aeropuerto-Hotel.

ALIVE BUSINESS CONVENTION & EVENT MANAGEMENT Ofrecemos a nuestros clientes un

equipo de asesores dedicados a conseguir los requerimientos de su convencién, conferencia,

congreso o incentivo asi como los siguientes beneficios:
o0 Atencién inmediata a su primera peticion.
o Orientacion activa y compromiso por parte de nuestros expertos.
0 Un gran abanico de destinos selectos.
o Entornos atractivos.
0 La sala de reuniones perfecta, satisfaciendo las medidas requeridas.
0 Los equipos audiovisuales mas modernos y actuales.

o Servicios de traduccion simultanea, Cenas de Gala, Bufetes, Noches Tematicas y

Decoraciones, Cocteles.
o0 Entretenimiento y Eventos Sociales.

0 Actividades de Team Building, Ocio y Excursiones

Paquete Todo Incluido. 24 Horas, el cual incluye -a un precio cerrado- los servicios de:

alojamiento, desayuno, reunién (incluidos los servicios de proyector y pantalla), almuerzo y-o
cena, uno o dos coffe breaks, aguas minerales. Una gran ventaja para sus pequefios congresos y

reuniones.
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‘check-in express 'y ‘check-out' en la misma habitacién

Hotel llave en mano, conviértase en el duefio de uno de nuestros hoteles durante uno o mas

dias. Ofrecemos la posibilidad de alquilar en exclusividad nuestros hoteles uno o mas dias. De
manera que todos sus empleados estardn a su entera disposicion, ademas de ofrecer la
posibilidad de personalizar las instalaciones hoteleras con la imagen corporativa de su empresa:

Accesos, Recepcion, Habitaciones, Salones, Restaurantes...etc.

Habitacién para personas de movilidad reducida. Sin Barreras. Contamos con habitaciones

habilitadas para personas con movilidad reducida, con mas amplitud y facilidades para que se

sientan como en casa.

Habitacion para fumadores. Sin  Humos pero pensando en los que fuman.

Aunque en las zonas comunes no estd permitido fumar, disponemos de habitaciones exclusivas

para clientes Fumadores, donde poder disfrutar de su estancia comodamente.

Petit ALIVE con Bicicletas. Si deseas descubrir una de las ciudades mas emblematicas de la

geografia espafola, de una manera diferente, ALIVE BUSINESS te ofrece la posibilidad de
disfrutar de sus calles sobre dos ruedas. Ofrecemos el uso gratuito de bicicletas a los clientes

alojados en nuestros hoteles, previa solicitud en el momento de realizar las reservas.

Paseos Guiados (Walking Tours). ALIVE BUSINESS no quiere que sus clientes dejen de conocer

las ciudades con mas encanto, por lo que ofrece a sus huéspedes visitas guiadas a la ciudd de
Barcelona. Los paseos se pueden completar, ademas, con la posibilidad de alquilar un MP3, el

cual conduce a los visitantes a través del Tour por los principales enclaves de la ciudad.

Room service 24h.

Habitacion  para mascotas. = Nuestros amigos los perros son  bienvenidos.

Todos nuestros hoteles acogen con gusto a los fieles compafieros (Hasta 15kg). Las
habitaciones estan acondicionadas con una cama y platitos para la comida. Indicarlo al efectuar

Su reserva.
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Habitaciéon familiar. Los nifios son protagonistas. Todos nuestros hoteles disponen de

habitaciones familiares. Estas habitaciones estdn pensadas para que todos duerman
comodamente hasta familias con 4 nifios. Los mas pequefios tendran su espacio pero sin las
incobmodas camas supletorias. También disponen de habitaciones familiares con cuna gratuita
(solicitar disponibilidad al efectuar la reserva), canales de TV especificos y desayuno con
productos infantiles: cereales, zumos de fruta, yogures, productos lacteos... Ademas, les

recibimos con lo que mas les gusta, un regalo muy especial.

Habitacion Cuadruple y Séxtuple. Si la familia es grande nosotros también.

Una de las caracteristicas mas exclusivas de ALIVE BUSINESS son las habitaciones familiares,
especialmente disefiadas para una pareja con dos 0 mas nifios. Desde cuatro a seis personas

pueden alojarse en la misma habitacion sin ninguna cama supletoria y con la mayor intimidad.
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5.2.2 CENTRO DE NEGOCIOS

5.2.2.1 INTRODUCCION

Alive Business es miembro de la asociacién espafiola de

7R WORLD-WIDE

centros de negocios que agrupa los mejores centros de [\ IEIITEENE
\\Z. NETWORK®

Espafia y que obliga a unas garantias de calidad de los

servicios y de las instalaciones.

Garantizar que una sala de reunién cuente con servicio de catering, equipo audiovisual y
asistencia técnica y administrativa no podia resultar mas facil. La flexible distribucion de nuestras
salas satisface todas sus necesidades de salas de conferencias, salas de formacion y servicios
de videoconferencia, por lo que podré realizar reuniones efectivas en cualquier momento y lugar

en que desee hacer negocios.

Queremos que usted se dedique a aquello en lo que méas valor aporta y deje a Alive Business

todo lo demas.

5.2.2.2 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS

5.2.2.2.1 ZONIFICACION Y DISTRIBUCION DE SUPERFICIES

La siguiente tabla refleja el reparto de superficie construida disponible para los distintos locales:

TIPO Uds m2 TOTAL m?2
HALL, RECEPCION Y ZONAS COMUNES - - 2.500
AUDITORIO 1 - 3.000
SALAS PRESENTACIONES 5 200 1.000
DESPACHOS INDIVIDUALES 20 30 600
DESPACHOS CON SECRETARIA 20 50 1.000
OFICINA TEN (10 PUESTOS TRABAJO) 10 100 1.000
OFICINA MAX (50 PUESTOS DE TRABAJO) 3 800 2.400
BUSSINES VIP (PLANTA ENTERA) 1 10.800 10.800
SALAS REUNIONES 20 50 1.000
SALAS REUNIONES MAX 10 90 900
SALAS FORMACION 20 120 2.400
OFICINA DE DIA 50 30 1.500
OFICINA VIRTUAL - - -
COPISTERIA 1 100 100
ASESORIA LEGAL Y FISCAL 2 150 300
OFICINA TRADUCTORES 2 300 600
OFICINA MARKETING Y PUBLICIDAD 1 500 500
OFICINA MAILING 1 200 200
CAFETERIA 2 250 500
RESTAURANTE BUFFET LIBRE 1 900 900
RESTAURANTE MIX 1 600 600
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AREA DE MASAJES 4 150 600
SALA RELAX 9 60 540
SALA JUEGOS 3 20 60
SALA DESCANSO 5 40 200
SALATV 10 60 600
OFICINA LA CAIXA 1 700 700
OFICINA BARCLAYS BANK 1 700 700
OFICINAS MUNICIPALES AYTO. BARCELONA 1 1.316 1.316
OFICINA BARCELONA TURISME 1 700 700
BIBLIOTECA 1 400 400
LUDOTECA 2 300 600
AREA SERVICIOS, INSTALACIONES, MTO - - 1.500

TOTAL CENTRO NEGOCIOS 39.716 m?

5.2.2.2.2 PROGRAMA DE SERVICIOS

A) SALAS DE REUNIONES

Perfectas para sus reuniones y conferencias externas. Nuestro

personal de asistencia administrativa esta disponible para atender cada

™ necesidad de su empresa. Relnase en una sala atractiva y profesional

gue le permita centrarse en su agenda con un equipo innovador.

EQUIPAMIENTO:

o Diferentes tamafos, con capacidad hasta para 18 personas.

o0 Méaxima representatividad, aportando a su empresa una excelente imagen y una atencion

profesional a sus clientes o socios.
o Pantallay proyector.
o0 Teléfono manos libres. Con lineas preparadas para conferencias multipersona.
o Pizarra.
o0 Conexidn eléctrica a Sistema de Alimentacion Ininterrumpido (SAl)

o Conexion a Internet alta velocidad, con conexidn por cable y acceso Wifi
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B) SALAS DE CONFERENCIAS

Realice una conferencia en un entorno espacioso, profesional y coémodo

que favorezca una discusion de grupo constructiva y animada. Le

permitimos centrarse en su agenda mientras gestionamos la logistica.

C) SALA DE ENTREVISTAS

Entreviste a posibles empleados en un entorno intimo que cree la

impresion correcta e invite a mantener una conversacion directa.

D) SALAS DE FORMACION

Ideal para satisfacer todas sus necesidades de formacion. Nuestras

ININIwwm
= salas de formacion, disefiadas especialmente, estan equipadas con lo
L = - . .
= ultimo en tecnologia para presentaciones, con el respaldo de
. a
o adam profesionales técnicos y administrativos.

E) VIDEOCONFERENCIA

Reduzca los gastos de viaje hasta un 75 por ciento mediante una

conexion de video segura que le permita ponerse en contacto con

&0 0 «0 s} & colegas y clientes. Organizaremos cada detalle para su conferencia y le

proporcionaremos una asistencia técnica continuada.

F) DESPACHOS

Ponemos a su disposicion despachos de 1 a 50 puestos de trabajo

provistos de las mas avanzadas instalaciones en voz y datos con un

@ _ mobiliario moderno y funcional para que usted desempefie su actividad
2 e

en el marco mas optimo y agradable posible.
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Incluye:

0 Uso exclusivo de su despacho, amueblado (acceso 24 h)
Mantenimiento, conservacion y limpieza diaria.
Consumo de agua, electricidad, calefaccion y aire acondicionado.
Gastos de comunidad e impuestos locales.
Uso de zonas comunes, de espera, de relax, vending y terraza.
Uso de tres medias jornadas de sala de reuniones al mes.
Prensa general y econémica.
Sus sefias de identidad.
Domiciliacion fiscal y social de su empresa.
Utilizacion de nuestra direccion en su papeleria.
Su nombre en el directorio de empresas de la entrada, y de la pagina web.

Alojamiento de 3 direcciones de correo electrénico.

O 0O 0O O 0O O o o o o o o

El resto de servicios segun tarifas.

o

Atencién personalizada de sus visitas.

o

Atencién personalizada de sus llamadas y recepcién de mensajes a través de nuestra
centralita.

Acceso a internet mediante banda ancha simétrica corporativa por fibra de vidrio.
Recepciodn, reparto y envio dos veces al dia de su correspondencia.

Material de papeleria, segun tarifas.

Material informético, segun tarifas.

Asesoria fiscal

Asesoria legal

Asesoria laboral

Asesoria marketing

Disefio de logo, papeleria e imagen de empresa

Disefio de pagina web

Disefio de material promocional

Mailing

Agencia de viajes

Alquiler de coches

Floristeria

Secretariado

Montaje de ferias, cursos, salones y convenciones.

Telecomunicaciones Datos...

O 0O 0O O 0O 0O O OO O OO O O 0o o o o o

58



MOOO

Cableado red de area local

Acceso a impresoras laser b/n 'y color desde su despacho
Acceso a intranet personalizada

Acceso videoconferencia.

Numero telefénico propio.

Telefonia digital

O O O O O o o

Perfecta cobertura de moviles

G) OFICINA A JORNADA COMPLETA

- W Tanto si necesita una oficina para una sola persona o como si se trata de

&

* & un equipo numeroso, nuestro centro de negocios le permite elegir un
3 A . . . . ,

L lugar de trabajo atractivo, profesional y equipado para satisfacer todas

las necesidades de su empresa, por lo que puede maximizar la

productividad y reducir los costes mensuales.

H) OFICINA A MEDIA JORNADA. OFICINA DE DIA.

Maximice su productividad pagando sélo por el tiempo de uso de la

oficina y disfrute de la completa asistencia técnica y administrativa de

& Alive Business mientras esté en ella. Con 80 horas al mes de uso de
oficina privada, una oficina a media jornada es ideal para profesionales
que requieren una presencia en el mercado local, pero no necesitan una oficina a jornada

completa.

) OFICINA VIRTUAL

Con una Oficina Virtual de Alive Business, su empresa contara con las ventajas de una oficina de

prestigio pagando sélo parte del precio de una oficina tradicional.

Disfrute de todas las ventajas de disponer de una oficina completamente equipada sin moverse
de su ubicacion actual, incluida la prioridad de acceso a nuestras oficinas y salas de reuniones

mientras trabaja en el terreno, le proporcionamos entre otras las siguientes ventajas:

o0 Recepcién y reenvio de correo: se recibe el correo, se firman los paquetes y se envian al

cliente segln sus instrucciones
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o Tarifas preferentes en material de oficina y mensajeria: Beneficiese de descuentos con
TNT, etc.

0 Acceso a oficinas y salas de reuniones disponibles: trabaje desde cualquiera de nuestras

oficinas disponibles.

o Asistencia administrativa y técnica a peticion: acceda a nuestro equipo de asistencia

técnica y administrativa.

o Un ndamero de teléfono local: proporcione un numero de teléfono local a todos sus

contactos.

o Contestacion telefénica personalizada: un recepcionista profesional contesta a sus

llamadas en nombre de la empresa de acuerdo con sus especificaciones.

o Desvio de llamadas: una tecnologia especializada permite redireccionar las llamadas a su

numero principal.

0 Buzo6n de voz: configuracion remota y recuperacion de su correo de voz personal las 24

horas del dia, los siete dias de la semana.

0 Faxes de entrada y salida: utilice nuestro nimero de fax local. Recopilaremos y le

enviaremos los faxes que reciba, dondequiera que se encuentre.

o Directorio de empresas: su empresa aparecera en el directorio del edificio o planta, con

los demas clientes del centro.

0 Busque y compre un programa de Oficina Virtual seguro de su documentacion

confidencial como el lugar ideal para negociar y cerrar operaciones.

5.2.2.2.3 SERVICIOS ADICIONALES

0 Acceso 24 horas, 365 dias del afio, para clientes con despacho en el centro, y de 07:30 a

20:00 (ininterrumpido), para clientes puntuales.
0 Asistencia de nuestro personal.
0 Atencién de asistentes y ubicacion en sala de espera.
0 Prensa diaria en zonas comunes.
o0 Acceso a la Cafeteria / Office, con posibilidad de solicitar servicio de bebidas.
0 Acceso a salas de reuniones.

o Posibilidad de usar servicios del centro de negocios (teléfono, impresora, escaner).
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0 Servicio de secretariado: mecanografiado, impresion y ensobrado, encuadernacion,

fotocopias, escaneado de documentos, etc.

o0 Acceso a la zona de impresion, copisteria, encuadernacion, etc., pudiendo usar impresora

laser a color y escaner, accesibles a través de la red local.
0 Acceso preferencial a otros servicios concertados.
o Conexioén a Internet alta velocidad.

0 Acceso a intranet de clientes, con almacenamiento privado y copia de seguridad diaria de

la informacion.
o Conexion eléctrica a Sistema de Alimentacion Ininterrumpido (SAI)
0 Limpieza diaria y mantenimiento.
0 Seguridad 24 horas.
0 Acceso a la Cafeteria / Office.
o Posibilidad de contratar servicio de secretariado

o Cursos de: Grafologia, Tabaquismo, Risoterapia.

5.2.2.2.4 SERVICIOS CONCERTADOS

Para facilitarle aiun mas las cosas, hemos concertado una serie de servicios para nuestros

clientes en condiciones preferenciales:

o Alquiler y venta de sistemas informaticos y electrénicos (pantallas de plasma, monitores,

ordenadores, etc.).
o Paqueteriay mensajeria.
o Compra de material de oficina y de consumibles informaticos.
0 Asesoria fiscal y laboral.
0 Auditoria de cuentas.
o Consultoria estratégica.
o Finanzas corporativas, incluyendo la valoracion y compraventa de empresas y hegocios.
o0 Andlisis de proyectos empresariales y busqueda de fondos para su puesta en marcha.
o0 Agencia de comunicacién y publicidad.

o0 Gestion y registro de marcas.
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Mantenimiento informatico.
Organizacién de eventos.
Azafatas.

Blsqueda de informacion.

Traduccion de documentos.

Catering.

Reservas de viajes.
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5.2.3 APARCAMIENTO

5.2.3.1 ZONIFICACION Y DISTRIBUCION DE SUPERFICIES

MOQO

La siguiente tabla refleja el reparto de superficie construida disponible para los distintos locales:

TIPO Uds m?2 TOTAL m2
ZONAS ACCESO Y CIRCULACION 4 3.000 12.000
ZONAS MANTENIMIENTO/PERSONAL/ASEOS 4 691 2.764
VESTIBULOS Y ESCALERAS 4 500 2.000
PLAZAS PARKING (2,4x4,5m) 2.000 11 21.600
PLAZAS MINUSVALIDOS (4,5x3,5m) 80 16 1.260
PLAZAS AUTOBUSES (15x6m) 40 90 3.600

TOTAL PARKING 43.224 m2

5.2.3.2 DESCRIPCION DE LOS SERVICIOS

El parking disefiado en cuatro plantas de s6tano, cuenta con un total de 2000 plazas, de ellas se

reservan para uso exclusivo del Hotel 282+10 y para uso del centro de negocios 181+10. En

ambos casos se reservan 10 plazas de parking para minusvalidos.

El parking cuenta ademas con 10 plazas de autobuses para el Hotel y 10 para el centro de

negocios.

El resto de plazas seran de pago en régimen de alquiler por fracciones de tiempo.
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5.3 LA EXPLOTACION

5.3.1 CONCEPTO. CICLO DE VIDA DEL PROYECTO

Dentro del ciclo integral de proyecto de Alive Business el periodo de explotacion es la parte

principal de negocio.

La concesion es a 30 afios, por lo que debemos contar con un activo muy importante que es el

efecto “tiempo” y que estara directamente relacionado con nuestro éxito.

Es decir estamos hablando de realizar un correcto mantenimiento preventivo del edificio,
gestionar los espacios, limpieza de edificios y atender todas las peticiones que nuestros clientes

tengan.

5.3.2 PROGRAMA DE INGRESOS Y GASTOS

Dentro de los objetivos de nuestro negocio se firma un contrato con la cadena hotelera Hyatt para

la explotacion de Alive Business. La cadena estara presente desde la fase de proyecto.

Para la determinacién de las cifras de negocio a acordar con Hyatt, primero se realiza un estudio
intensivo de ingresos y gastos. Dicho estudio esta realizado con datos de edificios similares y

precios medios del mercado en la zona.

Ingresos

USO HOTELERO - HOTEL

TOTAL | n°pax | PRECIO USO
TIPO Uds | m2 > ma)fimo MEDIO Ud | USO% | pia
SUITES 20 250 5.000 40 350,00 € noche - -
JUNIOR SUITE 30 90 2.700 60 260,00 € noche - -
HABITACIONES CONVENCIONALES 240 40 9.600 480 100,00 € noche - -
HABITACIONES ADAPTADAS
MINUSVALIDOS 20 60 1.200 40 190,00 € noche - -
HABITACIONES LADIESAWAY 40 70 2.800 80 200,00 € noche - -
HABITACIONES FUMADORES 30 50 1.500 60 110,00 € noche - -
HABITACIONES DESPACHO 50 120 6.000 100 240,00 € noche - -
HABITACIONES USO DIURNO 40 50 2.000 80 80,00 € noche - -
HABITACIONES FAMILIARES 50 80 4.000 200 180,00 € noche - -
TOTAL HABITACIONES 470 27.100 1.140
ZONA Googlers - - 3.000 100 25,00 € | M2/MES - -
RESTAURANTE "ALIVE BULLI" 1 700 700 117 100,00 € comida 10% 1
RESTAURANTE MEDITERRANEO 1 500 500 83 30,00 € comida 10% 2
RESTAURANTES BUFFET TEMATICO 3 400 1.200 67 25,00 € comida 20% 2
RESTAURANTES A LA CARTA 3 500 1.500 83 50,00 € comida 20% 1
RESTAURANTE MASIA CATALANA 1 600 600 100 30,00 € | consum. 20% 1
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PIANO BAR 1 200 200 33 3,00 € | consum. 20% 1
CAFETERIA 4 300 1.200 50 3,00 €| consum. 40% 1
TERRAZA BAR 2 - - - - -
VINOTECA 1 300 300 50 4,00 € | consum. 30% 1
ROOM SERVICE 20,00 € | servicio 10% 1

TOTAL RESTAURACION - 583
SPA 1 4.000 4.000 100 30,00 €| tratam. 10%
GIMNASIO 3 400 1.200 60 5,00 € dia 30%
PISCINAS INTERIORES
CLIMATIZADAS 3 300 900 30 | GRATIS - - -
SALA FITNESS 3 100 300 10 | GRATIS - -
SALON CONVENCIONAL 3 100 300 30 200,00 € dia 10%
SALAS DE REUNIONES 10 40 400 40 150,00 € dia 15%
SALA TV 3 120 360 36 | GRATIS -
SALON JUEGOS 2 60 120 | - 4,00 € dia 8% 1
GUARDERIA 1 120 120 | - GRATIS -
LUDOTECA 1 140 140 | - GRATIS -
LIBRERIA, PAPELERIA 1 80 80| - 1,50 € habit. 40% 1
TIENDA REGALOS 1 80 80| - 2,50 € habit. 20% 1
PELUQUERIA 1 90 90 15,00 € habit. 15% 1
LAVANDERIA EXPRESS 1 100 100 | - 4,00 € habit. 20% 1
HELIPUERTO EN CUBIERTA - - - - 200,00 € hora 5% 1
RECEPCION, CONSERJERIA, HALL... - - 2.000 | - - -
AREA SERVICIOS, INSTALACIONES,
MTO - - 2.007 | - - -

TOTAL SERVICIOS
TOTAL USO HOTELERO 48.497

USO TERCIARIO
CENTRO DE NEGOCIOS

PRECIO €/M2 ALIVE
ESTADISTICAS 30€/M2 Y MES OFICINAS BUSINESS: 50,00 € (Usada en célculos)
TOTAL
TIPO Uds m2 m2
HALL, RECEPCION Y ZONAS COMUNES - - 2.500 | - - - - -
AUDITORIO 1 - 3.000 | 600 2.000,00 € | USO 60% 2
SALAS PRESENTACIONES 5 200 1.000 | 333 700,00 € | USO 70% 3
DESPACHOS INDIVIDUALES 20 30 600 20 50,00 € | M2/MES | 80% -
DESPACHOS CON SECRETARIA 20 50 1.000 40 50,00 € | M2/MES | 70% -
OFICINA TEN (10 PUESTOS TRABAJO) 10 100 1.000 100 50,00 € | M2/MES | 70% -
OFICINA MAX (50 PUESTOS DE TRABAJO) 3 800 2.400 150 50,00 € | M2/MES | 80% -
BUSSINES VIP (PLANTA ENTERA) 1| 10.800 | 10.800 309 50,00 € | M2/MES | - -
SALAS REUNIONES 20 50 1.000 | 250 100,00 € | USO 70% 3
SALAS REUNIONES MAX 10 90 900 225 170,00 € | USO 60% 3
SALAS FORMACION 20 120 2.400 | 240 500,00 € | USO 60% 1
OFICINA DE DIA 50 30 1.500 50 25,00 € | M2/MES | 60% 1
OFICINA VIRTUAL 90 | - - 90 50,00 €| M2/MES | 60% 1
TOTAL PAX 2.407
COPISTERIA 1 100 100 | 24.069 3,33€| FOTOC - -
ASESORIA LEGAL Y FISCAL 2 150 300 | - 50,00 € | M2/MES - -
OFICINA TRADUCTORES 2 300 600 50,00 €| M2/MES - -
OFICINA MARKETING Y PUBLICIDAD 1 500 500 50,00 € | M2/MES - -
OFICINA MAILING 1 200 200 50,00 € | M2/MES - -
CAFETERIA 2 250 500 83 3,00 € | CONSUM 20% 1
RESTAURANTE BUFFET LIBRE 900 900 | 150 15,00 € | COMIDA 10% 1
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RESTAURANTE MIX 1 600 600 100 | 20,00€| COMIDA | 10% 1
AREA DE MASAJES 4 150 600 30| 100,00 €| SESION - 1
SALA RELAX 9 60 540 54 | - - - -
SALA JUEGOS 3 20 60 12| - - - -
SALA DESCANSO 5 40 200 20| - - - -
SALA TV 10 60 600 120 | - - - -
OFICINA LA CAIXA 700 700 50,00 € | M2/MES - -
OFICINA BARCLAYS BANK 700 700 50,00 € | M2/MES - -
OFICINAS MUNICIPALES AYTO.

BARCELONA 1| 1316 1.316 - - - -
OFICINA BARCELONA TURISME 1 700 700 - - - -
BIBLIOTECA 1 400 400 - - - -
LUDOTECA 2 300 600 - - - -
AREA SERVICIOS, INSTALACIONES, MTO - - 1.500 - - - - -

TOTAL CENTRO NEGOCIOS 39.716

PARKING

TOTAL
TIPO Uds m2 m2

ZONAS ACCESO Y CIRCULACION 4 3.000 12.000 - - - -
ZONAS

MANTENIMIENTO/PERSONAL/ASEOS 4 691 2.764 - - - -

VESTIBULOS Y ESCALERAS 4 500 2.000 - - - -

PLAZAS PARKING (2,4x4,5m) 2.000 11 21.600 20,00 € DIA 40% 1

RESERVADAS HOTEL 282 - 20,00 € DIA 40% 1

RESERVADAS CENTRO NEGOCIOS 181 - 20,00 € DIA 40% 1

PLAZAS MINUSVALIDOS (4,5x3,5m) 80 16 1.260 20,00 € DIA 40% 1

RESERVADAS HOTEL 10 - 20,00 € DIA 40% 1

RESERVADAS CENTRO NEGOCIOS 10 - 20,00 € DIA 40% 1

PLAZAS AUTOBUSES (15x6m) 40 90 3.600 30,00 € DIA 40% 1

RESERVADAS HOTEL 10 - 30,00 € DIA 40% 1

RESERVADAS CENTRO NEGOCIOS 10 - 30,00 € DIA 40% 1

TOTAL PARKING 43.224
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TIPO Ne | COSTEMEPION coste anuaL OBSERVACIONES
INVERSION EN MOBILIARIO Y
EQUIPAMIENTO
Habitaciones hotel 470 30.000,00 € 14.100.000,00 €
Restaurantes 8 300.000,00 € 2.400.000,00 €
Cafeterias 8 120.000,00 € 960.000,00 €
Zonas de ocio, salud 1| 1.000.000,00 € 1.000.000,00 €
Zonas de servicio 1| 3.000.000,00 € 3.000.000,00 €
- £
TOTAL INVERSION EN MOBILIARIO 21.460.000,00 €
GASTOS DE PERSONAL (SUELDO + SS)
Director General 1 150.000,00 € 150.000,00 €
Director Alojamiento 1 90.000,00 € 90.000,00 €
Gobernanta 4 30.000,00 € 120.000,00 €
Camareras habitaciones 30 18.000,00 € 540.000,00 €
Jefe recepcion 2 40.000,00 € 80.000,00 €
Recepcionistas 8 20.000,00 € 160.000,00 €
Botones 6 18.000,00 € 108.000,00 €
Call center 3 25.000,00 € 75.000,00 €
Director Alimentos y Bebidas 1 90.000,00 € 90.000,00 €
Jefe cocina 8 50.000,00 € 400.000,00 €
Jefe restaurante 10 50.000,00 € 500.000,00 €
Maitre 10 40.000,00 € 400.000,00 €
Sumiller 3 40.000,00 € 120.000,00 €
Jefe cafeteria 6 40.000,00 € 240.000,00 €
Camareros 80 18.000,00 € 1.440.000,00 €
Cocineros 53 30.000,00 € 1.590.000,00 €
Director RRHH 1 90.000,00 € 90.000,00 €
Oficinistas 8 25.000,00 € 200.000,00 €
Director servicios 1 90.000,00 € 90.000,00 €
Jefe organizacién de eventos 10 40.000,00 € 400.000,00 €
Personal SPA. Gimnasio 20 25.000,00 € 500.000,00 €
Personal salones 30 25.000,00 € 750.000,00 €
Guias turisticos 3 35.000,00 € 105.000,00 €
Personal guarderia 3 25.000,00 € 75.000,00 €
Personal tiendas, pelugueria 4 25.000,00 € 100.000,00 €
Personal seguridad 12 28.000,00 € 336.000,00 €
- €
TOTAL GASTOS PERSONAL 318 8.749.000,00 €
GASTOS EN MATERIA PRIMA 1140 30,00 € 4.993.200,00 € | 30€/dia persona * ocupacion
OTROS GASTOS
Asesores chefs 400.000,00 € 400.000,00 €
Piloto 100.000,00 € 100.000,00 €
Convenios con empresas barcelona 400.000,00 € 400.000,00 €
Gastos de constituccion y primer
establecimiento 1 36.000,00 € 36.000,00 €
Gastos publicidad 1 250.000,00 € 250.000,00 €
Gastos inmovilizado (coches+equipos
informaticos) 1 200.000,00 € 200.000,00 €
Gastos amortizacion mobiliario 1| 200.000,00 € 200.000,00 €

TOTAL OTROS GASTOS

1.586.000,00 €

TOTAL GASTOS HOTEL

36.788.200,00 €
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CENTRO DE NEGOCIOS

TIPO No | COSTEMEPIO T coste aNUAL OBSERVACIONES

INVERSION EN MOBILIARIO Y
EQUIPAMIENTO
Mobiliario y equipamiento centro
negocios 1 300,00 € 11.914.800,00 € | 20% COSTE CONSTRUCCION
TOTAL INVERSION EN MOBILIARIO Y

EQUIP. 11.914.800,00 €
GASTOS DE PERSONAL (SUELDO +
SS)
Director General 1 150.000,00 € 150.000,00 €
Jefe protocolo 2 90.000,00 € 180.000,00 €
Recepcionistas 6 20.000,00 € 120.000,00 €
Call center 3 25.000,00 € 75.000,00 €
Jefe cocina 2 50.000,00 € 100.000,00 €
Jefe restaurante 2 50.000,00 € 100.000,00 €
Maitre 2 40.000,00 € 80.000,00 €
Jefe cafeteria 2 40.000,00 € 80.000,00 €
Camareros 15 18.000,00 € 270.000,00 €
Cocineros 10 30.000,00 € 300.000,00 €
Administrativos 6 25.000,00 € 150.000,00 €
Jefe organizacién de eventos 1 40.000,00 € 40.000,00 €
Personal salones 25 25.000,00 € 625.000,00 €
Personal ludoteca, biblioteca 2 25.000,00 € 50.000,00 €
Personal copisteria 2 25.000,00 € 50.000,00 €
Personal seguridad 8 28.000,00 € 224.000,00 €

- €

TOTAL GASTOS PERSONAL 89 2.594.000,00 €
GASTOS EN MATERIA PRIMA - - 1.183.966,60 € | 5% SOBRE VENTAS
GASTOS AMORTIZACION )
MOBILIARIO 1 100.000,00 € 100.000,00 € | GASTOS AMORTIZACION MOBILIARIO
TOTAL GASTOS CENTRO NEGOCIOS 15.792.766,60 €

PARKING

TIPO No | COSTEMEDIO I coste anuAL OBSERVACIONES
INVERSION EN MOBILIARIO Y
EQUIPAMIENTO
Mobiliario y equipamiento centro negocios - - £ 1.188.660,00 € | 5% COSTE CONSTRUCCION
TOTAL INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIP. 1.188.660,00 €
GASTOS DE PERSONAL (SUELDO + SS)
Director parking 1 80.000,00 € 80.000,00 €
Jefe seguridad 1 60.000,00 € 60.000,00 €
Personal de seguridad 4 28.000,00 € 112.000,00 €
Vigilante nocturno 4 28.000,00 € 112.000,00 €
Administrativo 5 20.000,00 € 100.000,00 €
TOTAL GASTOS PERSONAL 16 464.000,00 €
OTROS GASTOS (materiales,
amortizaciones, etc.) 1 20.00,00 € 20.000,00 €

TOTAL GASTOS PARKING

1.672.660,00 €
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5.3.3 FACILITY MANAGEMENT

5.3.3.1 DEFINICION

El Facility Management es un modelo de gestion de los recursos inmobiliarios de las empresas,
que tiene como objetivo la adecuacion permanente de éstos a la organizacion y al equipo
humano de las compafias al menor coste posible, mediante la integracién de todas las
responsabilidades de gestion sobre dichos recursos en la figura del Facility Manager (Definicién

procedente de la SEFM (Sociedad Espafiola de Facility Management).

El Facility Management es una funcion de negocio esencial que consiste en el desarrollo de la
estrategia corporativa respecto a los recursos inmobiliarios, politica de optimizacion de espacios,
coordinacién de los proyectos de construccion, renovacion y reubicacion, contratacién de todos
los productos y servicios relacionados con el correcto funcionamiento, conservacion y

mantenimiento de los edificios, sus instalaciones, sus activos tecnoldgicos, el mobiliario, etc.

Una buena gestion del Facility Management suele llevar consigo la implantacion de herramientas
informaticas de apoyo a esa gestion de servicios generales asociados a edificios e instalaciones.
Estas herramientas, compartiendo informacion en un entorno instrumentado para la web y de uso
sencillo, ofrecen funcionalidades tales como gestion de espacios, gestion de operaciones y
mantenimientos preventivo y correctivo, gestion de contratos asociados a los inmuebles

(arrendamientos y otros servicios de seguridad, limpieza,...), etc.

Estos sistemas consiguen que el cliente obtenga tres beneficios principales de una buena gestién

de su infraestructura:
o Garantizar que funciona como es debido y al menor coste posible
0 Maximizar la rentabilidad de las inversiones realizadas, y
0 Mejorar la productividad del empleado.

Las nuevas reglamentaciones en cuestiones como Inspeccion Técnica de Edificios, Prevencién
de Riesgos Laborales y aspectos Medioambientales aconsejan la implantaciébn de servicios

profesionales especializados permanentes en las empresas e industrias.

El servicio de Facilities es capaz de suministrar de forma integral cualquier servicio demandado

por las empresas y ajustarse a las necesidades especificas de cada Cliente.

5.3.3.2 BENEFICIOS DEL FACILITY MANAGEMENT

0 Un interlocutor Unico para todos los servicios

0 Aumentar la calidad de los servicios
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0 Optimizar los costes asociados

o Simplificar la gestién de recursos humanos

o0 Mayor flexibilidad frente a variaciones de la actividad

0 Reducir los costes/incrementar la rentabilidad de los activos.

0 Optimizar los procedimientos

0 Incrementar la productividad impulsado por el entorno de trabajo.

0 Mejorar la satisfaccion de los usuarios en la gestion de las facilities.

o Ofrecer soluciones alternativas de gestion sub-contratada.

5.3.3.3 GESTIONAR LOS INMUEBLES Y LOS SERVICIOS GENERALES PARA CREAR VALOR

Para la mayoria de las organizaciones, los activos inmobiliarios representan el segundo coste
operativo, sé6lo detras de los salarios de los empleados. Las inversiones en inmuebles son de las
mas importantes que realizan las compaifiias, por tanto es claro que una buena gestion de los

mismos mejore los resultados y el balance de las compafiias.

Las empresas de ingenieria, arquitectura y consultoria tienen como funcion principal el disefio,
ejecucion y puesta en marcha de proyectos de infraestructura. La finalidad es evidente aunque
no siempre estd clara: minimizar el coste total de propiedad y no sélo el de adquisicion o
creacion. Para esto es cada vez mas importante dotar a los clientes de sistemas que gestionen
eficientemente esa infraestructura desde que comienza el proceso de disefio hasta que termina

su vida util.

Los sistemas de gestion de infraestructuras ayudan en la gestion del ciclo de vida completo de
los activos que componen una organizacion, desde el momento en que se piensa en
incorporarlos (por compra, alquiler, leasing, etc.), se instalan y se mantienen, hasta su retirada o

eventual reciclaje.

5.3.3.4 LAS CINCO PREGUNTAS CLAVE DE LA GESTION DE INFRAESTRUCTURAS.

Hay cinco preguntas clave de la gestion de infraestructuras que todos nos deberiamos hacer
para conocer cuél es el grado de conocimiento que tenemos de los activos que componen
nuestra organizacion y qué posibilidades existen para optimizar costes y maximizar la

rentabilidad de las inversiones realizadas:
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¢, Qué activos tenemos?
¢;Dobnde se encuentran?

¢ Como estan funcionando?
¢, Cuanto nos esta costando?

¢ Estén los activos alineados con la estrategia de la compaiiia?

Solo con el control y el conocimiento de las respuestas a esas preguntas podemos gestionar

adecuadamente y tomar decisiones de negocio rigurosas.

5.3.3.5 LOS ELEMENTOS CLAVE DE LA GESTION DEL FACILITY MANAGEMENT.

Una ¢éptima gestion del Facility Management a través de herramientas informéticas de apoyo

permite conseguir los siguientes beneficios:

(0]

Seguimiento y control de toda la cartera inmobiliaria (informacién descentralizada y

distribuida en mdltiples formatos).

Ayuda a la toma de decisiobn de adquisiciones, desinversiones, expropiaciones y

arrendamientos de inmuebles con informacion rigurosa.

Optima gestion del inventario y auditoria de los activos asociados a un inmueble.
Gestion de bienes y derechos inmobiliarios y control de su inventario.

Gestion de arrendamientos.

Control de los contratos de alquiler y leasing/renting: importes y fechas criticas.

Gestion de espacios, cambios y traslados. Integracién con herramientas graficas CAD y
GIS.

Gestion de los contratos de servicios asociados a un inmueble: seguridad, limpieza, etc.
Gestion de los mantenimientos preventivo y correctivo.

Control de los contratos de garantia asociados a un activo o0 a un trabajo de

mantenimiento.
Gestidn de presupuestos.
Gestion documental.

Realizacién de informes de gestién.
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5.3.3.6 LOS GRANDES BENEFICIADOS DE UNA OPTIMA GESTION DEL FM

Los grandes beneficiados de una Optima gestion del Facility Management son tres grupos

principalmente:

0 Los accionistas, pues ven maximizada la rentabilidad de las inversiones (ROI), lo que

redunda en una mayor rentabilidad del capital (ROE)

o0 Las personas que trabajan en los Departamentos de Servicios Generales, pues cuentan
con una informacion centralizada y actualizada para que la toma de decisiones de

negocio sea Optima, y el nivel de servicio que se dé a los usuarios sea maximo.

o0 Los propios empleados, que con un buen conocimiento de la infraestructura y activos que

le rodean trabajan con una mayor productividad.

5.3.3.7 PLANIFICACION

Para Alive Business la gestion integral de los edificios constituye una de las partes esenciales del

negocio.

Segun las estadisticas especializadas del sector, para edificios mayores de 20.000 m? es

rentable la figura del Facility manager.

Contrataremos un servicio de Facility Management a través de la empresa ISS, que estara

presente desde la fase de disefio y concepcion.

5.3.3.8 FUNCIONES DEL FACILITY MANAGER

Funciones del Facility Manager

- Gestionar recursos inmobiliarios de acuerdo - Actuar coma Interlocutor entre la propiedad
con la estrategia corporativa y los servicios profesionales externos

- Conservacion y mantenimiento de las (proveedores) :
instalaciones - Coordinar , organizar y controlar las diversas
- Optimizacidn de espacios operaciones en las instalaciones

- Coordinacion de proyectos de construccién - Analizar las necesidades de equipamiento

- Renovacién y reubicacién - Gestionar los servicios a oficinas (mensajeria,
- Optimizacién y control del gasto papeleria, ofimatica...)

- Realizar reporting periodicos a la direccidn
informando de la situacion de los inmuebles
asl como de las Incidencias, proyectos nuevos
y evolucién del gasto
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5.3.3.9 SERVICIOS PROPORCIONADOS POR LA EMPRESA DE FACILITY

5.3.3.9.1 AHORRO DE COSTES

Consideramos de vital importancia darle a nuestro servicio un enfoque financiero. Alive Business

ha conseguido reducir el coste de sus clientes siguiendo un modelo sencillo que genera ahorro y

controla el gasto.

Departamento de Compras

i

Departamento de Compras Identificacion —m= Negociacion —= Seleccion —m= Revision
Ahorro Energético Anilisis == Soluciones —#= Ahorro
Plataforma Herramienta Control
Informatica Financiera periddico

5.3.3.9.2 LIMPIEZA

Nuestros esfuerzos van dirigidos a ofrecer un servicio de calidad, acorde con las necesidades del

inmueble, diferenciando distintos tipos de limpieza.

Limpieza de Edificios, Oficinas y Locales

Se trata de una limpieza de frecuencia regular que influye en el bienestar diario del usuario. El

objetivo es alcanzar un servicio de calidad a un precio contenido.

Limpieza de Obra

Limpiezas que se acometen una vez terminada una obra o una reforma y que requieren la
utilizacion de materiales especiales. El objetivo que perseguimos es que el usuario se encuentre

con unas instalaciones perfectamente acondicionadas para el cdmodo desarrollo de su actividad.
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Limpiezas Especiales

Son limpiezas especializadas, que estan condicionadas por factores extraordinarios (legislacion,

imagen de marca, peculiaridad de las instalaciones...)

5.3.3.9.3 MANTENIMIENTO TECNICO

Nuestro objetivo es que el cliente se preocupe Unicamente de su negocio, de su actividad

productiva.

Para ello, ademas del mantenimiento técnico nos encargamos de que el inmueble se encuentre
en orden con la Normativa Vigente, nos ocupamos de que pase las revisiones pertinentes, tanto

del propio inmueble (fachada, estructuras) como de sus instalaciones (A/C, ascensores,etc...).
Todo para que nuestro cliente concentre todos sus esfuerzos en ser cada vez mas competitivo.
Nos ocupamos de disefar e implantar un plan de Mantenimiento Preventivo y Correctivo:

Mantenimiento Preventivo: fundamental para evitar averias que puedan interrumpir el desarrollo

normal de la actividad del usuario y que supongan un coste mayor. Un buen mantenimiento

preventivo minimiza la frecuencia de acciones correctivas.

Mantenimiento Correctivo: en caso de averia la clave esta en dar soluciones rapidas de manera

que se cause el menor inconveniente a nuestro cliente.

Sistemas de Climatizacion: Aire Acondicionado y calefaccion.

Instalaciones eléctricas: iluminacion, cuadros.

5.3.3.9.4 MANTENIMIENTO DE ZONAS VERDES

Mantenimiento y conservaciéon de espacios ajardinados, asesoramiento en el desarrollo y

ejecucion de nuevos proyectos, mantenimiento diario de plantas ornamentales interiores.

5.3.3.9.5 SEGURIDAD

En Alive Business queremos asumir el reto de una Seguridad diferente que dote de proteccién
permanente tanto a las personas como a los bienes materiales. Para ello, ofrecemos soluciones

de vigilancia activa adecuadas a las necesidades de nuestros clientes.
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Seguridad

~ Edificios de oficinas - Vigilantes de sequridad

- :Jrl::inlz_u{lunzs T . - Cajas fuertes
nstituciones bancarias y financieras R
- Colegios, Universidades

3 -Video vigilancia
- Instalaciones deportivas ~Transporte de valores
- Hoteles i

5.3.3.9.6 OBRAS Y REFORMAS

Sabemos que las necesidades de nuestros clientes cambian a lo largo del tiempo.
Contamos con un equipo profesional de construcciones, obras y reformas, realizamos

presupuestos sin compromiso.

Es importante poder contar con un proveedor de confianza que ofrezca calidad y precio

cumpliendo con los plazos pactados.
o Proyectos llave en mano
o Instalaciones eléctricas, voz y datos
o0 Pintura, techo y suelo
o Cambios de distribucion
0 Adecuaciones
o Disefioy proyecto
o Fontaneria

o Panelado de oficina

5.3.3.9.7 MUDANZAS
Queremos ofrecer soluciones que se adapten a un entorno dinamico en continua evolucion.

Por eso ofrecemos a nuestros clientes un servicio de mudanzas que completa nuestra oferta de

servicios por un solo proveedor.
0o Mudanzas
0 Reubicaciones

o Cambios de sede
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o0 Gestion del espacio

5.3.3.9.8 CONSERJERIA, RECEPCION Y MENSAJERIA

Una adecuada seleccion del personal necesario para cubrir los puestos de conserjeria y
recepciéon puede ser clave en la transmisidén de la imagen y filosofia de empresa de cada uno de

nuestros clientes.

Por eso desde Alive Business queremos garantizar un proceso de seleccion riguroso, inmediato y
eficaz, que minimice al maximo las molestias originadas por el mal funcionamiento de estos

Servicios.

También el area de transporte y logistica es en muchos casos esencial para el buen

funcionamiento de los negocios.

Desde esta perspectiva, en Alive Business proponemos servicios de mensajeria que garantizan
la maxima eficacia en la entrega y una calidad 6ptima, en los que existe un seguimiento

instantaneo y las incidencias — en su caso- son comunicadas puntualmente.

5.3.3.9.9 CATERING

Este servicio nos diferencia una vez mas de la competencia.

En un entorno competitivo como el actual, el bienestar tanto de trabajadores como de clientes

influye directamente en el éxito de una empresa.

Catering para empleados
o0 MaAaquinas de vending
0 Suministradores de Agua

o Maquinas de café

Catering para clientes

o Organizacion de desayunos y comidas en la oficina del cliente

o Cocktails
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5.3.3.9.10SUMINISTROS Y CONSUMIBLES

Ponemos a disposicion de nuestros clientes el departamento de compras para proveerles de

suministros y consumibles de oficina al mejor precio.

Consumibles Informaticos Consumibles de Oficina Mobiliario

= Miquinas de oficina .
e St _mnumdkm y almacén
« Producto Informdtico - Etiquetaje e identificacion
« Superficies protectoras
= Consumibies de impresin -Papel - Archivos modulares
- Sobres y envios - Estanterias. ..
= Articulo general de oficing ...

5.3.3.9.11GESTION DE ESPACIO

Contamos con un equipo altamente cualificado que nos permite ofrecer un proyecto integral y

personalizado, que permite a nuestros clientes:

0 Ahorrar costes como consecuencia de la optimizacion de la superficie que las compafiias

necesitan para desempefiar su actividad.
0 Aprovechar el maximo el espacio disponible
0 Mejorar las comunicaciones
o Favorecer un mayor rendimiento de los empleados

o Desde Alive Business diferenciamos cuatro fases independientes para la consecucién de

nuestros objetivos

Estudio de las Propuesta de
nﬁﬂd&dﬁ —E puestos tipo
el cliente

5.3.3.10 GESTION DE ACTIVOS-GESTION DE MANTENIMIENTO.

La gestion de activos y recursos de nuestros edificios se planificara a través del software FAMA
/AFM en su version 6.

Para la gestion de mantenimiento se utilizara el programa informatico MantTest, herramienta
informatica creada para dar soporte en la Gestidon del Mantenimiento. Su mision principal es la de
facilitar el manejo de todos los conceptos relacionados con el mantenimiento: Equipos,
operaciones, recursos, calendarios, categorias, tipos de trabajos, zonas, 6rdenes de trabajo,
costes...
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6.1. INTRODUCCION

En el presente plan de negocio se plantea el desarrollo de las unidades de proyecto UP4, UP5 y

UP8 de los poligonos de actuacion PA1 y PA2 contempladas en el Plan de Mejora Urbana del

Sector Entorno Sagrera de octubre de 2007.

Los pardmetros caracteristicos de estas unidades de proyecto son los siguientes:

PARAMETROS DE LA UNIDAD DE PROYECTO UP4:

Superficie UP4:

Usos:

Altura reguladora:

Sup. méaxima techo sobre
rasante:

Sup. maxima techo destinado a
vivienda libre:

Sup. méxima techo destinado a
terciario:

Sup. aparacamiento:

3.912 m2

Comercial o terciario en Pl. Baja, vivienda
libre en plantas piso.

BJ. (Uso comercial) + 11 + atico

18.609 m2
15.284 m2

3.325m2
3.912 m2

PARAMETROS DE LA UNIDAD DE PROYECTO UP5:

Superficie UP5:

Usos:

Altura reguladora:

Sup. maxima techo sobre
rasante:

Sup. méxima techo destinada a
VPO:

Sup. méaxima techo destinada a
vivienda concertada:

Sup. maxima techo destinada a
terciario:

Sup. aparacamiento:

5.348 m2

Comercial o terciario en PI. Baja, vivienda
de prot. oficial en pl. piso.

BJ. (Uso comercial) + 7 + atico

29.629 m2

5.374 m2

19.709 m2

4.546 m2
5.348 m2
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PARAMETROS DE LA UNIDAD DE PROYECTO UPS:

Superficie UP8: 14.778 m2

Usos: Oficinas y hotelero.

Altura reguladora: BJ. (Uso comercial) + 18 + &tico
Seervitud de uso publico en Pl

Baja: 3.972 m2

Sup. suelo ocupable en PIl. Baja: 10.806 m2
Sup. maxima techo destinada a

oficinas: 39.716 m2
Sup. méaxima techo destinada a

uso hotelero: 48.497 m2
Sup. aparacamiento: 43.224 m2

Partiendo de estos parametros, se ha decidido llevar a cabo en cada unidad de proyecto los

productos/servicios siguientes:

UNIDAD DE PROYECTO UP4:
e 153 ud. Vivienda libre de 3 habitaciones, superficie 80 m?2.
e 40 ud. Local comercial en PI. Baja de 60 m?.

e 208 ud. Plaza de aparcamiento 15 m?.

UNIDAD DE PROYECTO UPS:

e 77 ud. Vivienda VPO de 2 habitaciones, superficie 60 m?.

e 279 ud. Vivienda concertada de 2 habitaciones, superficie 60 m?.
e 50 ud. Local comercial en PI. Baja de 60 m?.

e 250 ud. Plaza aparcamiento 15 m?.

UNIDAD DE PROYECTO UPS:
e 1 ud. Hotel de 4 estrellas de 470 habitaciones.
e 1 ud. Centro de negocios.

e 1 ud. Parking subterraneo de 4 niveles con mas de 2000 plazas de aparcamiento.

Finalmente para el desarrollo de los diferentes apartados de éste estudio se requieren los costes

de construccién y precios de venta de los diferentes productos/servicios, que son los siguientes:
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Coste
construccion | Precio venta
Concepto (€E/m2) (€/m2)

Vivienda libre 1.100,00 4.000,00
VPO 850,00 1.558,70
Vivienda concertada 950,00 2.066,50
Terciario 900,00 1.874,40
hotelero 1.500,00 2.584,00
Parking 550,00 900,00
Proyecto 6% coste construccion 0,06
Licencias 4% coste construccion 0,04
Seguros y control de calidad 1% 0,01
Comercializacion 3% 0,03

A partir de las anteriores cifras vamos a realizar a continuacion el estudio de la viabilidad

economica de nuestro plan de negocio.

6.2. DETERMINACION DE LA INVERSION INICIAL

Para determinar la inversion inicial para el desarrollo de cada unidad de proyecto se tienen
presentes los costes de construccion asi como la adquisicion de los derechos sobre los terrenos
a construir.

Para el desarrollo de las unidades de proyecto UP4 y UP5 se ha optado por adquirir los terrenos
y pagar las cargas de urbanizacién, mientras que para el desarrollo de la unidad UP8 se ha
firmado un convenio con el Ayuntamiento de tal modo que Alive Business adquiere los derechos
de explotacion de los terrenos durante 30 afios, los cuales contintan siendo del Ayuntamiento,
haciéndose solamente cargo de los costes de urbanizacion, y después se los devolveremos junto

con todos los activos que hayamos desarrollado.

Para calcular el coste de los terrenos y las cargas de urbanizacién de las unidades de proyecto
se han cogido como referencia la evaluacion econdmica del capitulo 3 del Plan de Mejora Urbana
del Sector Entorno Sagrera de octubre de 2007, con los costes de construccidon y precios

actualizados al afio 2008.

A continuacién se proceden a calcular los costes de construccion y valor del suelo urbanizado,

asi como las cargas de urbanizacion, para cada unidad de proyecto.
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6.2.1.

COSTES DE CONSTRUCCION:

Concepto

Superficie techo vivienda libre
Sup. techo terciario
Aprarcamiento

Total

INVERSION INICIAL EN UP4

Coste total
Sup. (m2) Coste (€/m2) (€)
15.284,00 1.100,00 16.812.400,00
3.325,00 900,00 2.992.500,00
3.912,00 550,00 2.151.600,00

21.956.500,00

COSTES ADMINISTRATIVOS Y DE COMERCIALIZACION:

Concepto

Gastos de proyectos
Gastos de licencias

Gastos de seguros y OCT
Gastos de comercializaciéon
Total

TOTAL COSTES DE CONSTRUCCION:

VALOR DEL SUELO:

1) Valor del suelo urbanizado:

Concepto

Vivienda libre
Terciario
Total

2) Cargas de urbanizacién e indemnizaciones:

* Urbanizacion total PMU:

Concepto

Espacios libres sobre losa
Viario principal

Viario secundario

Espacios libres

Proteccion del vial soterrado
Terraplén calle J. Soldevilla (m3)
Imprevistos (10%)

Proyectos de urbanizacién y derribos, DO y controles de calidad (10%)

Total

Coste (€)
1.317.390,00
878.260,00
219.565,00
658.695,00
3.073.910,00
25.030.410,00
Sup. techo Coste Valor en Valor Valor suelo
(m2) construccion venta (€/m2) residual urbanizado
(€/m2) (€/m2) (€)
15.284,00 1.100,00 4.000,00 1.757,14 26.856.171,43
3.325,00 900,00 1.874,40 438,86 1.459.200,00
28.315.371,43
Precio unit.
(€) Sup. (m2) PEM (€)
232,05 18.419,00 4.274.128,95
22491 37.840,00 8.510.481,95
183,26 37.840,00 6.934.466,77
204,68 79.169,00 16.204.310,92
204,68 3.940,00 806.439,20
5,00 359.089,00 1.794.726,82
3.852.455,46
4,237.701,01

46.614.711,08
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* Indemnizaciones total PMU:

Concepto Tipo Coste (€)
Indemnizaciones por construccion Industria 180,00 €/m2  2.650.980,00

Vivienda 240,00 €/m2
Indemniz. por ocupacion y realojamiento Actividad 600,00 €/m2  7.393.200,00

Realojamiento 48.000,00 €/ut
Derribos 53,55 €/m2 2.931.541,20
Imprevistos (10%) 1.297.572,12
Proyectos de urbanizacién y reparcelacién, notaria y registro
(10%) 1.427.329,33
Total 15.700.622,65
* Superficies de techo:

Total PMU
Concepto (m2) PAU 1 (m2) PAU 2 (m2) UP 4 (m2)
Vivienda libre 107.073,00 22.630,00 84.443,00 15.284,00
Vivienda concertada 19.709,00 19.709,00 0,00 0,00
VPO 31.695,00 5.374,00 26.321,00 0,00
Terciario en PB 24.720,00 8.746,00 15.974,00 3.325,00
Oficinas (terciario) 39.716,00 0,00 39.716,00 0,00
Hotelero 48.497,00 0,00 48.497,00 0,00
Total 271.410,00 56.459,00 214.951,00 18.609,00
* Aprovechamiento:
Total PMU

Concepto (m2) PAU 1 (m2) PAU 2 (m2) UP 4 (m2)
CH Uso
1,0000 Vivienda libre 107.073,00 22.630,00 84.443,00 15.284,00
0,4581 Vivienda concertada 9.027,94 9.027,94 0,00 0,00
0,2542 VPO 8.058,33 1.366,32 6.692,01 0,00
0,3827 Terciario en PB 9.460,74 3.347,23 6.113,50 1.272,48
0,3546 Oficinas (terciario) 14.081,99 0,00 14.081,99 0,00
0,3546 Hotelero 17.195,44 0,00 17.195,44 0,00
Total 164.897,43 36.371,49 128.525,94 16.556,48
% 100,00% 22,06% 77,94% 10,04%

* Cargas de urbanizacién e
indemnizaciones:

Urbanizacion total PMU (€)
Indemnizaciones total PMU (€)
Total cargas suelo PMU (€)
Aprovechamiento UP4 (%)
Total cargas suelo UP4 (€)

46.614.711,08
15.700.622,65
62.315.333,73
10,04%
6.256.752,58

MOOO

3) Valor del suelo sin urbanizar:

Valor residual del suelo urbanizado (€)
Cargas de urbanizacion e indemnizaciones
(€) 6.256.752,58

Valor del suelo sin urbanizar (€) 22.058.618,85

28.315.371,43
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6.2.2. INVERSION INICIAL EN UP5

COSTES DE CONSTRUCCION:

Concepto

Superficie techo VPO

Superficie techo vivienda concertada
Sup. techo terciario

Aprarcamiento

Total

Sup. (m2) Coste (€/m2)
5.374,00 850,00
19.709,00 950,00
4.546,00 900,00
5.348,00 550,00

COSTES ADMINISTRATIVOS Y DE COMERCIALIZACION:

Concepto

Gastos de proyectos
Gastos de licencias

Gastos de seguros y OCT
Gastos de comercializacién
Total

TOTAL COSTES DE CONSTRUCCION:

VALOR DEL SUELO:

1) Valor del suelo urbanizado:

Concepto

VPO

Vivienda concertada
Terciario

Total

Coste (€)

1.819.455,00
1.212.970,00
303.242,50
909.727,50
4.245.395,00

34.569.645,00

Sup. techo Coste
(m2) construccion
(€Im2)
5.374,00 850,00
19.709,00 950,00
4.546,00 900,00

2) Cargas de urbanizacién e indemnizaciones:

* Urbanizacién total PMU:

Concepto

Espacios libres sobre losa
Viario principal

Viario secundario

Espacios libres

Proteccion del vial soterrado
Terraplén calle J. Soldevilla (m3)
Imprevistos (10%)

Precio unit.
€) Sup. (m2)

232,05 18.419,00
224,91 37.840,00
183,26 37.840,00
204,68 79.169,00
204,68 3.940,00

5,00 359.089,00

Proyectos de urbanizacién y derribos, DO y controles de calidad (10%)

Total

Valor en Valor
venta (€/m2)

Coste total

®)

4.567.900,00
18.723.550,00
4.091.400,00
2.941.400,00
30.324.250,00

Valor suelo
residual urbanizado
(E/m2) €)

1.558,70 263,36  1.415.281,29
2.066,50
1.874,40 438,86 1.995.044,57

526,07 10.368.341,79

13.778.667,64

PEM (€)

4.274.128,95
8.510.481,95
6.934.466,77
16.204.310,92
806.439,20
1.794.726,82
3.852.455,46
4.237.701,01
46.614.711,08
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* Indemnizaciones total PMU:

Concepto Tipo Coste (€)
Indemnizaciones por construccion Industria 180,00 €/m2  2.650.980,00

Vivienda 240,00 €/m2
Indemniz. por ocupacion y realojamiento Actividad 600,00 €/m2  7.393.200,00

Realojamiento 48.000,00 €/ut
Derribos 53,55 €/m2  2.931.541,20
Imprevistos (10%) 1.297.572,12
Proyectos de urbanizacién y reparcelacion, notaria y registro
(10%) 1.427.329,33
Total 15.700.622,65
* Superficies de techo:

Total PMU
Concepto (m2) PAU 1 (m2) PAU 2 (m2) UP 5 (m2)
Vivienda libre 107.073,00 22.630,00 84.443,00 0,00
Vivienda concertada 19.709,00 19.709,00 0,00 19.709,00
VPO 31.695,00 5.374,00 26.321,00 5.374,00
Terciario en PB 24.720,00 8.746,00 15.974,00 4.546,00
Oficinas (terciario) 39.716,00 0,00 39.716,00 0,00
Hotelero 48.497,00 0,00 48.497,00 0,00
Total 271.410,00 56.459,00 214.951,00 29.629,00
* Aprovechamiento:
Total PMU

Concepto (m2) PAU 1 (m2) PAU 2 (m2) UP 5 (m2)
CH Uso
1,0000 Vivienda libre 107.073,00 22.630,00 84.443,00 0,00
0,4581 Vivienda concertada 9.027,94 9.027,94 0,00 9.028,69
0,2542 VPO 8.058,33 1.366,32 6.692,01 1.366,07
0,3827 Terciario en PB 9.460,74 3.347,23 6.113,50 1.739,75
0,3546 Oficinas (terciario) 14.081,99 0,00 14.081,99 0,00
0,3546 Hotelero 17.195,44 0,00 17.195,44 0,00
Total 164.897,43 36.371,49 128.525,94 12.134,52
% 100,00% 22,06% 77,94% 7,36%

* Cargas de urbanizacion e
indemnizaciones:

Urbanizacién total PMU (€)
Indemnizaciones total PMU (€)
Total cargas suelo PMU (€)
Aprovechamiento UP4 (%)
Total cargas suelo UP4 (£€)

46.614.711,08
15.700.622,65
62.315.333,73
7,36%
4.585.678,09

MOOO

3) Valor del suelo sin urbanizar:

Valor residual del suelo urbanizado (€)
Cargas de urbanizacion e indemnizaciones
(€) 4.585.678,09

Valor del suelo sin urbanizar (€) 9.192.989,55

13.778.667,64

86



6.2.3. INVERSION INICIAL EN UP8

COSTES DE CONSTRUCCION:

Concepto Sup. (m2)

Superficie techo terciario 39.716,00
Superficie techo uso hotelero 48.497,00
Aprarcamiento 43.224,00

Total

COSTES ADMINISTRATIVOS Y DE COMERCIALIZACION:

Concepto Coste (€)

Gastos de proyectos 7.935.786,00
Gastos de licencias 5.290.524,00
Gastos de seguros y OCT 1.322.631,00
Gastos de comercializacion 3.967.893,00
Total 18.516.834,00

TOTAL COSTES DE CONSTRUCCION: 150.779.934,00

CARGAS DE URBANIZACION E INDEMNIZACIONES:

* Urbanizacion total PMU:

Concepto Precio unit. (€)
Espacios libres sobre losa 232,05
Viario principal 224,91
Viario secundario 183,26
Espacios libres 204,68
Proteccién del vial soterrado 204,68
Terraplén calle J. Soldevilla (m3) 5,00

Imprevistos (10%)

Coste (€/m2)

900,00
1.500,00
550,00

Sup. (m2)

18.419,00
37.840,00
37.840,00
79.169,00
3.940,00
359.089,00

Proyectos de urbanizacion y derribos, DO y controles de calidad (10%)

Total

* Indemnizaciones total PMU:

Concepto Tipo

Indemnizaciones por construccion Industria
Vivienda

Indemniz. por ocupacion y realojamiento Actividad

Realojamiento
Derribos
Imprevistos (10%)
Proyectos de urbanizacion y reparcelacion, notaria y registro
(10%)
Total

180,00 €/m2
240,00 €/m2
600,00 €/m2
48.000,00 €/ut
53,55 €/m2

Coste total (€)

35.744.400,00
72.745.500,00
23.773.200,00
132.263.100,00

PEM (€)

4.274.128,95
8.510.481,95
6.934.466,77
16.204.310,92
806.439,20
1.794.726,82
3.852.455,46
4.237.701,01
46.614.711,08

Coste (€)
2.650.980,00
7.393.200,00

2.931.541,20
1.297.572,12

1.427.329,33
15.700.622,65

M_HMLOOO
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* Superficies de techo:

Total PMU
Concepto (m2) PAU 1 (m2) PAU 2 (m2) UP 8 (m2)
Vivienda libre 107.073,00 22.630,00 84.443,00 0,00
Vivienda concertada 19.709,00 19.709,00 0,00 0,00
VPO 31.695,00 5.374,00 26.321,00 0,00
Terciario en PB 24.720,00 8.746,00 15.974,00 0,00
Oficinas (terciario) 39.716,00 0,00 39.716,00 39.716,00
Hotelero 48.497,00 0,00 48.497,00 48.497,00
Total 271.410,00 56.459,00 214.951,00 88.213,00
* Aprovechamiento:

Total PMU
Concepto (m2) PAU 1 (m2) PAU 2 (m2) UP 5 (m2)
CH Uso
1,0000 Vivienda libre 107.073,00 22.630,00 84.443,00 0,00
0,4581 Vivienda concertada 9.027,94 9.027,94 0,00 0,00
0,2542 VPO 8.058,33 1.366,32 6.692,01 0,00
0,3827 Terciario en PB 9.460,74 3.347,23 6.113,50 0,00
0,3546 Oficinas (terciario) 14.081,99 0,00 14.081,99 14.083,29
0,3546 Hotelero 17.195,44 0,00 17.195,44 17.197,04
Total 164.897,43 36.371,49 128.525,94 31.280,33
% 100,00% 22,06% 77,94% 18,97%

* Cargas de urbanizacion e
indemnizaciones:

Urbanizacion total PMU (€)
Indemnizaciones total PMU (€)
Total cargas suelo PMU (€)
Aprovechamiento UP4 (%)

46.614.711,08
15.700.622,65
62.315.333,73

18,97%

M_HMLOOO

Total cargas suelo UP4 (€) 11.820.949,49

6.2.4. OTROS GASTOS

En éste apartado incluimos los honorarios de IPM para el desarrollo del presente plan de

negocio, que son el 5 % del presupuesto de la obra.

6.3. DETERMINACION DE LOS INGRESOS Y GASTOS DE EXPLOTACION
6.3.1.

Los productos/servicios desarrollados en la unidad de proyecto UP4 se van a explotar en régimen

INGRESOS Y GASTOS DE EXPLOTACION EN UP4

de alquiler, con precios favorables para los vecinos de la zona.

Los precios de alquiler de los diferentes productos/servicios seran los siguientes:

e Viviendas libres: 900 €/mes
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e Locales comerciales: 800 €/mes. Para los vecinos de la zona se hara un descuento del 20 %
alquilandose a 640 €/mes, que representan aprox. el 75% de los locales.

e Parking: 80 €/mes.

Atendiendo al nimero de unidades de cada producto construido citados en el primer apartado y a

estos alquileres, se obtendran unos ingresos anuales de 2.178.480 €.

6.3.2. INGRESOS Y GASTOS DE EXPLOTACION EN UP5

Los productos/servicios desarrollados en la unidad de proyecto UP5 se van a vender segun los
precios citados en el primer apartado, excepto los locales comerciales en PIl. Baja que se van a

alquilar en las mismas condiciones que en la unidad de proyecto anterior.

De éste modo la venta de las viviendas VPO, viviendas concertadas y plazas de aparcamiento,

van a generar unos ingresos de 45.189.404 €.

Por otro lado el alquiler de los locales comerciales en Pl. Baja vana a generar unos ingresos
anuales de 407.040 €.

6.3.3. HOTEL Y CENTRO DE NEGOCIOS EN UP8

A continuacion se desarrolla la inversion en mobiliario necesaria, y los ingresos y gastos que se
van a generar, del hotel, centro de negocios y aparcamiento de la unidad de proyecto UPS8, a

partir de los servicios descritos en el Capitulo 5. Producto del presente Plan de Negocio.
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INGESOS HOTEL, CENTRO DE NEGOCIOS Y APARCAMIENTO:

HOTEL

Categoria hotel: 4*
Ocupacion media (para calculo ventas):  80% (Usada en calculos) (Durante los 4 primeros afios la ocupacion media sera: 40%-58%-65%-75%)
Temporadas: consideramos temporada media todo el afio

USO HOTELERO — HOTEL
n° pax

TIPO uds m2 TOTALm2  maxim HRCOud  USO usomia €/MES OBSERVACIONES
(o]

SUITES 20 250 5.000 40 350,00 € noche - - 168.000,00 €

JUNIOR SUITE 30 90 2.700 60 260,00€ noche - - 187.200,00 €

HABITACIONES CONVENCIONALES 240 40 9.600 480 100,00 € noche - - 576.000,00 €

HABITACIONES ADAPTADAS

MINUSVALIDOS 20 60 1.200 40 190,00€ noche - - 91.200,00 €

HABITACIONES LADIESAWAY 40 70 2.800 80 200,00 € noche - - 192.000,00 €

HABITACIONES FUMADORES 30 50 1.500 60 110,00 € noche - - 79.200,00 €

HABITACIONES DESPACHO 50 120 6.000 100 240,00€ noche - - 288.000,00 €

HABITACIONES USO DIURNO 40 50 2.000 80 80,00€ noche - - 76.800,00 €

HABITACIONES FAMILIARES 50 80 4.000 200 180,00 € noche - - 216.000,00 €

TOTAL HABITACIONES 470 27.100 1.140 1.874.400,00 €

ZONA Googlers - - 3.000 100 25,00 € M2/MES - - 75.000,00 € Precio especial
m2/mes para
GOOGLE.

RESTAURANTE "ALIVE BULLI" 1 700 700 117 100,00 € comida 10% 1 273.600,00 € El 30% de la
ocupacion lo usara
diario, 1 vez al dia.

RESTAURANTE MEDITERRANEO 1 500 500 83 30,00€ comida 10% 2 164.160,00 €

RESTAURANTES BUFFET TEMATICO 3 400 1.200 67 25,00€ comida 20% 2 273.600,00 €

RESTAURANTES A LA CARTA 3 500 1.500 83 50,00€ comida 20% 1 273.600,00 €

RESTAURANTE MASIA CATALANA 1 600 600 100 30,00 € consum. 20% 1 164.160,00 €

PIANO BAR 1 200 200 33 3,00€ consum. 20% 1 16.416,00 €

CAFETERIA 4 300 1.200 50 3,00 € consum. 40% 1 32.832,00 €

TERRAZA BAR 2 - - - - -

VINOTECA 1 300 300 50 4,00€ consum. 30% 1 32.832,00 €
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USO HOTELERO — HOTEL
TIPO

ROOM SERVICE
TOTAL RESTAURACION
SPA
GIMNASIO
PISCINAS INTERIORES CLIMATIZADAS
SALA FITNESS
SALON CONVENCIONAL
SALAS DE REUNIONES
SALA TV
SALON JUEGOS
GUARDERIA
LUDOTECA
LIBRERIA, PAPELERIA
TIENDA REGALOS
PELUQUERIA
LAVANDERIA EXPRESS
HELIPUERTO EN CUBIERTA
RECEPCION, CONSERJERIA, HALL...
AREA SERVICIOS, INSTALACIONES, MTO
TOTAL SERVICIOS

TOTAL USO HOTELERO
TOTAL INGRESOS ANO HOTEL

Uds

W wwweRE

1

PP RPRPPRPRPNW®S

m2

4.000
400
300
100
100

40
120
60
120
140
80
80
90
100

TOTAL m2

4.000
1.200
900
300
300
400
360
120
120
140
80

80

90
100

2.000
2.007

48.497

n° pax
maximo

583
100
60
30
10
30
40
36

PRECIO
MEDIO

20,00 €

30,00 €
5,00¢€
GRATIS
GRATIS
200,00 €
150,00 €
GRATIS
4,00 €
GRATIS
GRATIS
150€
250 €
15,00 €
4,00 €
200,00 €

ud

servicio

tratam.
dia
dia
dia

dia

habit.
habit.
habit.
habit.
hora

uso
%

10%

10%
30%

10%
15%

8%

40%
20%
15%
20%
5%

USO/DIA

R R R R R

€/ MES

54.720,00 €
1.285.920,00 €
82.080,00 €
41.040,00€

547.200,00 €
1.231.200,00 €

8.755,20 €

16.416,00 €
13.680,00 €
61.560,00 €
21.888,00€
273.600,00 €

2.297.419,20 €

5.532.739,20 €
66.392.870,40 €

OBSERVACIONES

&



CENTRO DE NEGOCIOS

Estadisticas 30€/m2 y mes oficinas

USO TERCIARIO - CENTRO DE NEGOCIOS
TIPO

HALL, RECEPCION Y ZONAS COMUNES
AUDITORIO

SALAS PRESENTACIONES
DESPACHOS INDIVIDUALES
DESPACHOS CON SECRETARIA
OFICINA TEN (10 PUESTOS TRABAJO)
OFICINA MAX (50 PUESTOS DE TRABAJO)
BUSSINES VIP (PLANTA ENTERA)
SALAS REUNIONES
SALAS REUNIONES MAX
SALAS FORMACION
OFICINA DE DIA
OFICINA VIRTUAL

TOTAL PAX
COPISTERIA
ASESORIA LEGAL Y FISCAL
OFICINA TRADUCTORES
OFICINA MARKETING Y PUBLICIDAD
OFICINA MAILING

CAFETERIA

RESTAURANTE BUFFET LIBRE

RESTAURANTE MIX

AREA DE MASAJES
SALA RELAX

SALA JUEGOS
SALA DESCANSO

Uds

20
20
10

1
20
10
20
50

90

PR NN R

g w o >

Precio €/ m2 ALIVE BUSINESS:

m2 TOTAL m2

- 2.500 -

- 3.000 600

200 1.000 333

30 600 20

50 1.000 40

100 1.000 100

800 2.400 150

10.800 10.800 309

50 1.000 250

90 900 225

120 2.400 240

30 1.500 50

- - 90

2.407

100 100  24.069

150 300 -

300 600
500 500
200 200

250 500 83

900 900 150

600 600 100

150 600 30

60 540 54

20 60 12

40 200 20

50,00 €

2.000,00 €

700,00 €
50,00 €
50,00 €
50,00 €
50,00 €
50,00 €

100,00 €

170,00 €

500,00 €
25,00 €

50,00 €

3,33 €
50,00 €
50,00 €
50,00 €
50,00 €

3,00 €

15,00 €

20,00 €

100,00 €

(Usada en calculos)

USoO

(UN]0)
M2/MES
M2/MES
M2/MES
M2/MES
M2/MES

uso

USoO

uso
M2/MES

M2/MES

FOTOC
M2/MES
M2/MES
M2/MES
M2/MES

CONSUM

COMIDA

COMIDA

SESION

60%

70%
80%
70%
70%
80%

70%
60%
60%
60%

60%

20%

10%

10%

72.000,00€ Nosotros 50 €/m2y
mes con todos los
servicios

220.500,00 €
24.000,00 €
35.000,00 €
35.000,00 €
96.000,00 €

540.000,00 €

126.000,00 €
91.800,00 €

180.000,00 €
22.500,00 € precio 50 % rebajado
81.000,00 €

80.095,05 €
15.000,00 €
30.000,00 €
25.000,00 €
10.000,00 €

43.324,29 € Usan el 20% del n®
pax total
Usan el 10% del n°®
108.310,71 € pax total
Usan el 10% del n°®
144.414,29 € pax total

90.000,00 €
Gratuito
Gratuito
Gratuito

LI



USO TERCIARIO - CENTRO DE NEGOCIOS
TIPO

SALATV

OFICINA LA CAIXA

OFICINA BARCLAYS BANK
OFICINAS MUNICIPALES AYTO.
BARCELONA

OFICINA BARCELONA TURISME

BIBLIOTECA
LUDOTECA

AREA SERVICIOS, INSTALACIONES, MTO

TOTAL CENTRO NEGOCIOS
TOTAL INGRESOS ANO CENTRO
NEGOCIOS

Uds

10

e

m2

60

700

700
1.316

700

400
300

TOTAL m2

600

700

700
1.316

700

400
600

1.500

39.716

120

50,00 € M2/MES
50,00€ M2/MES

Gratuito

35.000,00 €

35.000,00 €
Cedido al

Ayuntamiento.

Cedido al

Ayuntamiento.

Gratuito

2.139.944,34 €

25.679.332,04 €

LI



APARCAMIENTO

PARKING
TIPO Uds m2
ZONAS ACCESO Y CIRCULACION 4 3.000
ZONAS
MANTENIMIENTO/PERSONAL/ASEOS 4 691
VESTIBULOS Y ESCALERAS 4 500
PLAZAS PARKING (2,4x4,5m) 2.000 11
RESERVADAS HOTEL 282 -
RESERVADAS CENTRO NEGOCIOS 181 -
PLAZAS MINUSVALIDOS (4,5x3,5m) 80 16
RESERVADAS HOTEL 10 -
RESERVADAS CENTRO NEGOCIOS 10 -
PLAZAS AUTOBUSES (15x6m) 40 90
RESERVADAS HOTEL 10 -
RESERVADAS CENTRO NEGOCIOS 10 -

TOTAL PARKING

TOTAL PARKING
TOTAL INGRESOS ANO PARKING

TOTAL m2
12.000

2.764

2.000
21.600

1.260

3.600

43.224

20,00 €
20,00 €

20,00 €

20,00 €
20,00 €
20,00 €
30,00 €
30,00 €
30,00 €

DIA

DIA

DIA

DIA
DIA
DIA
DIA
DIA
DIA

80%
80%

80%

80%
80%
80%
80%
80%
80%

N e = S S

737.991,43 € Resto plazas por
tarifa.

135.360,00 € Reservas hotel 60%
habit.

Reservas centro
negocios 30%

28.800,00 €
4.800,00 €
4.800,00 €

14.400,00 €
7.200,00 €
7.200,00 €

86.648,57 €

1.027.200,00 €
12.326.400,00 €

O«
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TIPO

INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIPAMIENTO
Habitaciones hotel

Restaurantes

Cafeterias

Zonas de ocio, salud

Zonas de servicio

TOTAL INVERSION EN MOBILIARIO

GASTOS DE PERSONAL (SUELDO + SS)
Director General

Director Alojamiento
Gobernanta

Camareras habitaciones
Jefe recepcion
Recepcionistas

Botones

Call center

Director Alimentos y Bebidas
Jefe cocina

Jefe restaurante

Maitre

Sumiller

Jefe cafeteria

Camareros

Cocineros

Director RRHH

Oficinistas

Director servicios

Jefe organizacion de eventos
Personal SPA. Gimnasio
Personal salones

GASTOS HOTEL, CENTRO DE NEGOCIOS Y APARCAMIENTO:

USO HOTELERO - HOTEL

NO

470

= = 00 0

e

N

30

O P W o 0N

10
10

80
53

10
20
30

COSTE MEDIO
uD.

30.000,00 €
300.000,00 €
120.000,00 €

1.000.000,00 €
3.000.000,00 €

150.000,00 €
90.000,00 €
30.000,00 €
18.000,00 €
40.000,00 €
20.000,00 €
18.000,00 €
25.000,00 €
90.000,00 €
50.000,00 €
50.000,00 €
40.000,00 €
40.000,00 €
40.000,00 €
18.000,00 €
30.000,00 €
90.000,00 €
25.000,00 €
90.000,00 €
40.000,00 €
25.000,00 €
25.000,00 €

COSTE ANUAL

14.100.000,00 €
2.400.000,00 €
960.000,00 €
1.000.000,00 €
3.000.000,00 €

- €
21.460.000,00 €

150.000,00 €
90.000,00 €
120.000,00 €
540.000,00 €
80.000,00 €
160.000,00 €
108.000,00 €
75.000,00 €
90.000,00 €
400.000,00 €
500.000,00 €
400.000,00 €
120.000,00 €
240.000,00 €
1.440.000,00 €
1.590.000,00 €
90.000,00 €
200.000,00 €
90.000,00 €
400.000,00 €
500.000,00 €
750.000,00 €

OBSERVACIONES

LI



USO HOTELERO - HOTEL

TIPO

Guias turisticos

Personal guarderia

Personal tiendas, pelugueria
Personal seguridad

TOTAL GASTOS PERSONAL
GASTOS EN MATERIA PRIMA

OTROS GASTOS

Asesores chefs

Piloto

Convenios con empresas barcelona

Gastos de constitucién y primer establecimiento
Gastos publicidad

Gastos inmovilizado (coches+equipos informaticos)
Gastos amortizacion mobiliario

TOTAL OTROS GASTOS

TOTAL GASTOSANO HOTEL

NO

W w

12

318

1140

COSTE MEDIO

uD.

35.000,00 €
25.000,00 €
25.000,00 €
28.000,00 €

30,00 €

400.000,00 €
100.000,00 €
400.000,00 €

36.000,00 €
250.000,00 €
200.000,00 €
200.000,00 €

COSTE ANUAL

105.000,00 €
75.000,00 €
100.000,00 €
336.000,00 €

- €
8.749.000,00 €

4.993.200,00 €

400.000,00 €
100.000,00 €
400.000,00 €

36.000,00 €
250.000,00 €
200.000,00 €
200.000,00 €

1.586.000,00 €

36.788.200,00 €

OBSERVACIONES

30€/dia persona * ocupacion
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USO TERCIARIO - CENTRO NEGOCIOS

COSTE MEDIO

TIPO

INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIPAMIENTO
Mobiliario y equipamiento centro negocios
TOTAL INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIP.

GASTOS DE PERSONAL (SUELDO + SS)
Director General

Jefe protocolo

Recepcionistas

Call center

Jefe cocina

Jefe restaurante

Maitre

Jefe cafeteria

Camareros

Cocineros

Administrativos

Jefe organizacion de eventos
Personal salones

Personal ludotecas, biblioteca
Personal copisteria

Personal seguridad

TOTAL GASTOS PERSONAL

GASTOS EN MATERIA PRIMA
GASTOS AMORTIZACION MOBILIARIO

TOTAL GASTOS ANO CENTRO NEGOCIOS

NO

89

1

uD.

300,00 €

150.000,00 €
90.000,00 €
20.000,00 €
25.000,00 €
50.000,00 €
50.000,00 €
40.000,00 €
40.000,00 €
18.000,00 €
30.000,00 €
25.000,00 €
40.000,00 €
25.000,00 €
25.000,00 €
25.000,00 €
28.000,00 €

100.000,00 €

COSTE ANUAL OBSERVACIONES

11.914.800,00 € 20% Coste construccion
11.914.800,00 €

150.000,00 €
180.000,00 €
120.000,00 €
75.000,00 €
100.000,00 €
100.000,00 €
80.000,00 €
80.000,00 €
270.000,00 €
300.000,00 €
150.000,00 €
40.000,00 €
625.000,00 €
50.000,00 €
50.000,00 €
224.000,00 €
- €
2.594.000,00 €

1.183.966,60 € 5% sobre ventas
100.000,00 €

15.792.766,60 €

LI



PARKING

TIPO

INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIPAMIENTO
Mobiliario y equipamiento centro negocios
TOTAL INVERSION EN MOBILIARIO Y EQUIP.

GASTOS DE PERSONAL (SUELDO + SS)
Director parking

Jefe seguridad

Personal de seguridad

Vigilante nocturno

Administrativo

TOTAL GASTOS PERSONAL
OTROS GASTOS (materiales, amortizaciones, etc.)

TOTAL GASTOS ANO PARKING

NO

a b~ b PR PP

16
1

COSTE MEDIO
uD.

80.000,00 €
60.000,00 €
28.000,00 €
28.000,00 €
20.000,00 €

20.00,00 €

COSTE ANUAL OBSERVACIONES

1.188.660,00 € 5% coste construccién
1.188.660,00 €

80.000,00 €
60.000,00 €
112.000,00 €
112.000,00 €
100.000,00 €

464.000,00 €
20.000,00 €

1.672.660,00 €

LI
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Tal como se explica en el Capitulo 5. Producto del presente Plan de Negocio, Alive Business va
a ceder la explotacion del hotel a la cadena Hyatt. Esta pagara a Alive Business una renta

equivalente al 30 % de los beneficios que obtenga anualmente.

Para el centro de negocios y el aparcamiento, los beneficios de la explotacion irdn a parar

integramente a Alive Business.

6.3.4. OTROS INGRESOS Y GASTOS DE EXPLOTACION

En éste apartado incluimos los gastos del servicio de Facilities Management descrito en el
Capitulo 5. Producto del presente Plan de Negocio, que ascienden a la cantidad de 240.404,84

€ anuales.

6.4. ANALISIS DE LA INVERSION

A partir del coste de la inversion, y de los ingresos y gastos de explotacion, obtenemos el flujo
de caja anual del negocio segun el cronograma del proyecto descrito en el Capitulo 5. Producto
del presente Plan de Negocio, y de aqui sacamos los parametros financieros que nos permiten

evaluar la viabilidad de la operacién.

Presentamos el flujo de caja anual desde la fase de estudio, proyecto, urbanizacion y
construccion que se desarrolla entre los afios 2007 y 2013, y la fase de explotacion que
empieza para las unidades de proyecto UP4 y UP5 en el afio 2.010, y para el hotel y centro de
negocios en al afilo 2013, terminando la totalidad del negocio en el afio 2.043 cuando se

devuelven al Ayuntamiento los terrenos y activos de la unidad UP8.

Cabe tener en cuenta que para el hotel, centro de negocios y aparcamiento de UP8 se

renovara el mobiliario cada 10 afios, con un coste del 5% el coste de construccion.

Asimismo se considera en fase de explotacién un incremento de precios al consumo anual del

2,5%, y para el célculo de los pardmetros financieros una tasa de interés anual del 4,25%.
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ANALISIS VIAERILID AD ECONOMICA:

Afn

20m
20
e
2010
2011
a0z
20E
204
2015
2016
2017
20
20
2003
2ml
amm
s
20
2005
20
a0
ame
2mm
20
2051
205
20EE
2004
20ES
205
20T
20E
20
20m0
2/M1
2/M2
2M3

Construcciin Conrinu dim Yenta VPO,
Compra viviendas VPO, Alpriler o extado ¥ Comsbru dim
solar v Hhwes, concertado,  vivdendas, parking, Tt ¢ endro
urhandracion terciario, terciario, terdario, alguiler Trhamiraciin de negodos
TP 4+UPS paddng UF4 parking UFPS parking UPd terdarie UFS UFE LU 1]
4200403007 219565100 303242500 -11320 94949
-l402G8EE00 - 19 455 40000 T B35 a6
-BT4TRE1IP00 1208152000 10E0.M0M 4516040400 SA7as 812
2.173.480,0 407 040,00 -GG 75 865 90
22E2.M2m 4172160 -83 050 8E50)mM
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TOTAL 4209403207 25030 41000 34 56264500 110 76449697  65665510,158 11520 24949 155 343 394,00
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Vemos que a partir de la inversion inicial y de los flujos de caja a lo largo de la fase de
explotacion se obtienen un VAN=962.852.878,93 €, una TIR del 26 % y un periodo de retorno
de la inversion PAY-BACK de 3,39 afios.

Finalmente vemos una grafica con la evolucion del flujo de caja que tenemos a lo largo del ciclo

de vida del negocio.

150.000.000
BO
100.000.000 —
50.000.000 /—\v/K
0 Y, W —
ZEV\ 1013 2.019 2.025 2.031 2.037 2.043
-50.000.000 V
-100.000.000
Afo
6.5. ANALISIS DE SENSIBILIDAD

En éste apartado se realiza un analisis de sensibilidad de la inversiébn considerando dos
escenarios, uno optimista en el que los ingresos derivados de la explotacion del hotel, centro de
negocios y aparcamiento en UP8 son un 10% mayores que los previstos, y uno pesimista en el

que son un 10 % menores.

A partir de los resultados obtenidos en éstos escenarios podremos estimar las ganancias o las
perdidas que se pueden generar en caso de desviacion respecto a la previsibn que hemos

realizado.

6.5.1. ESCENARIO OPTIMISTA
Realizamos el estudio de viabilidad econémica considerando que los ingresos del hotel, centro

de negocios y aparcamiento son un 10% mayor que los previstos.
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Vemos que a partir de la inversion inicial y de los flujos de caja a lo largo de la fase de

explotacion se obtienen un VAN=1.092.176.994,77 €, una TIR del 28 % y un periodo de retorno
de la inversion PAY-BACK de 2,9 afios.

Finalmente vemos una grafica con la evolucion del flujo de caja que tenemos a lo largo del ciclo
de vida del negocio.
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6.5.2. ESCENARIO PESIMISTA

Realizamos el estudio de viabilidad econémica considerando que los ingresos del hotel, centro
de negocios y aparcamiento son un 10% menor que los previstos.
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Vemos que a partir de la inversion inicial y de los flujos de caja a lo largo de la fase de
explotacion se obtienen un VAN=833.528.763,08 €, una TIR del 24 % y un periodo de retorno de
la inversiéon PAY-BACK de 3,78 afios.

Finalmente vemos una grafica con la evolucién del flujo de caja que tenemos a lo largo del ciclo

de vida del negocio.
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6.6. CONCLUSIONES

Primero de todo cabe remarcar que el corazén del negocio de Alive Business es el hotel, el
centro de negocios y aparcamiento de la unidad de proyecto UP 8, que son con los que se
obtienen mayores beneficios para nuestros clientes. El desarrollo de las unidades de proyecto UP
4y UP 5 se realiza para que sea posible el negocio principal, ofreciendo a la administracién y a
los vecinos de la zona una oferta inmobiliaria con unos precios por debajo de los de mercado,
blindando asi las posibles objeciones que estos pudieran poner a la realizacibn de Alive

Business.

Con todo lo anterior, una vez realizado el analisis de viabilidad econémica vemos que si se
cumplen las previsiones de inversién, ingresos y gastos, con Alive Business nuestros clientes
obtendran una rentabilidad del 26 %, muy por encima del minimo estratégico que se marca IPM
que es de un 15 %, con un beneficio actualizado de 962.852.878,93 € y un periodo de retorno de

la inversiéon de 3,39 afios.

En un escenario optimista con unos ingresos en el hotel, centro de negocios y aparcamiento
superiores en un 10 % respecto de lo previsto, se puede llegar a obtener una rentabilidad de
hasta un 28 %, con un beneficio actualizado del 1.092.176.994,77€ y un periodo de retorno de la
inversion de 2,9 afnos.

105



ALIVE BUSINESS Mt AN 0O

Por otro lado, en un escenario optimista con unos ingresos en el hotel, centro de negocios y
aparcamiento menores en un 10 % respecto de lo previsto, se puede llegar a obtener una
rentabilidad de hasta un 24 %, con un beneficio actualizado de 833.528.763,08 € y un periodo de

retorno de la inversion de 3,78 afos.

Con los resultados obtenidos concluimos que Alive Business es un negocio muy viable que
ofrece una excelente rentabilidad para los inversores que participen en él, con unos beneficios
actualizados muy altos y un periodo de retorno muy pequefio dado el volumen de la inversion que

se esta gestionando.
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INDICE DE GESTION Y ORGANIZACION

7.1. PROCESOS
7.1.1. EL CONTROL INTEGRADO DEL PROYECTO

7.1.2. CICLO DE VIDA DEL PROYECTO
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7.2. PROCESOS

7.2.1. EL CONTROL INTEGRADO DEL PROYECTO

Desarrollo horizontal. Fases y Procesos de Proyecto.

EL CONTROL INTEGRADO DEL PROYECTO

Procesos de
Planificacion

Procesos de Control

Control de Control de
Cambios del Costes

Control del Ejecucion
Programa

Control de
Respuestas a
Riesaos

Control de
la Calidad

Procesos de
Cierre

Alcance
:> Procesos de
S

Tal como se indica en la figura, las diferentes etapas dentro de nuestro proyecto se componen

segln unos procesos.

Estos procesos dentro de nuestra direccion de proyectos los agrupamos en;
e Procesos de planificacion: desarrollamos y mantenemos un esquema de actuaciones
para solventar las diferentes necesidades.
e Procesos de ejecucién; coordinamos las personas y recursos para sacar adelante
nuestro plan.
e Procesos de control; aseguramos que los objetivos se alcancen, vigilando y calificando
los progresos y tomando las acciones correctoras cuando es necesario.
e Procesos de cierre; formalizamos la entrega de los resultados de la fase conduciéndolos

al final previsto.
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Los Grupos de Procesos interactian en el proyecto ALIVE BUSINESS

A
Grupo Grupo Grupo Grupo de Procesos Grupo
de Procesos de Procesos de Procesos de Seguimiento de Procesos
de Iniciacion de Planificacion de Ejecucion y Control de Cierre
Nivel de
interaccion
entre
procesos
Ll
-
- _ .
— = -
Inicio Finalizacion

TIEMPO

e Grupo de Procesos de Iniciacion. Define y autoriza el proyecto o una fase del mismo.

e Grupo de Procesos de Planificacion. Define y refina los objetivos, y planifica el curso de

accioén requerido para lograr los objetivos y el alcance pretendido del proyecto.

e Grupo de Procesos de Ejecucidn. Integra a personas y otros recursos para llevar a cabo el

plan de gestion del proyecto para el proyecto.

e Grupo de Procesos de Seguimiento y Control. Mide y supervisa regularmente el avance, a
fin de identificar las variaciones respecto del plan de gestion del proyecto, de tal forma que se

tomen medidas correctivas cuando sea necesario para cumplir con los objetivos del proyecto.

e Grupo de Procesos de Cierre. Formaliza la aceptacion del producto, servicio o resultado, y

termina ordenadamente el proyecto o una fase del mismo.

Analizando la figura, observamos que la definicibn de objetivos (fase de inicio) se prolonga
durante la fase de planificacion que a su vez se modifica una durante la ejecucion. El proceso de
control es continuo durante todo el ciclo de vida del proyecto. Cuanto menos se solapen los

procesos, menos incertidumbre habra.

110



MMLOOO

Procesos de
Seguimiento y Control

Procesos
de Planificacion

Procesos Procesos
de Iniciacion de Cierre

Procesos
de Ejecucion

El repetir el proceso de inicio al empezar cualquier fase del proyecto ayuda mantener los
objetivos del proyecto bien centrados y alineados con los objetivos del proyecto Alive Business.
Asegura también que nuestro proyecto serd parado en caso que sus objetivos ya no sean
interesantes.

El proceso de cierre de una fase se utiliza como entrada para otra. El cierre en fase de disefio
implica la aceptacion del cliente de un documento de disefio, dicho documento realiza una

descripcion del producto o servicio necesario para la fase de implementacion.

7.2.2. CICLO DE VIDA DEL PROYECTO
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) 5 tantially Oparations
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g Lt
Project
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Figure 2-3. Representatve Construction Project Life Ceale, per Morris
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Fase 1:

CONCEPCION

TURISMO CON ENCANTO Y ALTO VALOR ANADIDO

Nuestro cliente principal se basa en inversores de capital privado PFI a nivel mundial, buscamos

MOOO

la complicidad mediante compromisos con el entorno y con su implantacibn y gestion,

consiguiendo el poder ofrecer como negocio de explotacion a nuestros clientes.

Implantaremos el nuevo centro neurélgico de los negocios junto a la nueva estacion de la

Sagrera. Alive Business es una plaza del negocio, donde el cliente encontrard espacios, personal

y tecnologia necesaria para que pueda en un periodo corto pero flexible de tiempo, realizar

cualquier tarea necesaria para su negocio.

Fase 2:

DEFINICION PRODUCTO

ORIENTACION AL CLIENTE

Ofrecemos a la ciudad de Barcelona como ciudad turistica, un puablico objetivo de alto nivel

ejecutivo, ofreciendo todo tipo de servicios para la actividad empresarial.

Fase 3:

EJECUCION

Del centro de negocios ALIVE BUSINESS, se diversifica mediante la creacion;

Fase 4:

Centro de negocios
Complejo Hotelero
Complejo residencial

Equipamientos

PUESTA EN MARCHA Y EXPLOTACION

Servicios empresariales de alta tecnologia y conectividad.

Servicios turisticos, de ocio y gastronémicos
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Resumen de alto nivel de las interacciones de los Grupos de Procesos

Cultura de la organizacion

Sistema de informacion . ]
de |la gestion de proyectos Enuncia d.o
Factores Ambientales Reserva de recursos humanos del trabajo Iniciador o Patrocinador
de la Empresa > Grupo de B del Proyecto
J Procesos de Iniciacion Contrato
» - < - »
Politicas, procedimientos, } Ly %
normas, guias
Procesos definidos, Acta de Constitucion del Proyecto
Informacién histérica Enunciado del Alcance del Proyecto Preliminar
Activos de los Procesos Lecciones aprendidas
de la Organizacién [ :
r'y
P Grupo de Procesos ;
D de Planificacién A

Plan de Gestion del Proyecto

Y

Grupo de Procesos
de Ejecucion

»<

/_

\ Productos entregables

Cambios solicitados

Solicitudes de cambio implementadas
Acciones correctivas implementadas
Acciones preventivas implementadas
Reparacion de defectos implementada
Informacion sobre el rendimiento del trabajo

-

Grupo de Procesos
de Seguimiento y
Control

A

_/
e

Solicitudes de cambio aprobadas

Solicitudes de cambio rechazadas

Acciones correctivas aprobadas

Acciones preventivas aprobadas

Reparacion de defectos aprobada

Plan de Gestion del Proyecto (actualizaciones)
Enunciado del Alcance del Proyecto (actualizaciones)
Acciones correctivas recomendadas

Acciones preventivas recomendadas
Informes de rendimiento

Reparacion de defectos recomendada
Proyecciones

Reparacion de defectos validada

Productos entregables aprobados

Procedimiento de cierre administrativo
Activos de los Procesos de la Organizacion (actualizaciones) Grupo de Procedimiento de cierre del contrato \ 4
* Procesos de Clerre )‘

Producto, servicio
o resultado final

e EEEEEEE———

|

Cliente
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Correspondencia de los Procesos de Direccién de Proyectos a los Grupos de
Procesos de Direccion de Proyectos y a las Areas de Conocimiento

Grupos de Procesos de Direccion de Proyectos

Procesos de un Grupo de Grupo de Grupo de Grupo de
area de Procesos de Grupo de_ Proc_e,sos de Procesos de Proc_es_os de Procesos
Conocimientos Iniciacién Planificacion Ejecucion Seguimientoy de Cierre
Control
1. Gestion de la | Desarrollar el Acta Desarrollar el Plan de Dirigir y Supervisar y Cerrar el
Integracion del de Constitucion Gestion del Proyecto Gestionar la Controlar el Proyecto
Proyecto del Proyecto. ejecucion del trabajo. Control
Desarrollar el Proyecto integrado de
Enunciado del Cambios
Alcance del
Proyecto
2. Gestion del Planificacion del Alcance. Verificacion del
alcance del Definicién del Alcance Alcance.
Proyecto Control del
Alcance
3. Gestion del Definicién de las Control del
tiempo del Actividades. Cronograma
Proyecto Establecimiento de la
secuencia de las
Actividades. Estimacion de
los Recursos de las
Actividades. Estimacion de
la Duracion de las
Actividades. Desarrollo del
Cronograma
4. Gestion de los Estimacion de los Costes. Control de
Costes del Preparacion del Costes
Proyecto Presupuesto de Costes
5. Gestién de la Planificacion de la Calidad Realizar Realizar Control
Calidad del Aseguramiento de Calidad
Proyecto de Calidad
6. Gestion de los Planificacion de los Adquirir el Gestionar el
Recursos Recursos Humanos Equipo del Equipo del
Humanos del Proyecto Proyecto
Proyecto
7. Gestion de las Planificacion de las Distribucion de Informar el
Comunicaciones Comunicaciones la Informacion Rendimiento.
del Proyecto Gestionar a los
Interesados
8. Gestion de los Planificacion de la Gestion Seguimiento y
Riesgos del de Riesgos. Identificacion control de
Proyecto de los Riesgos. Analisis Riesgos
Cualitativo de Riesgos.
Andlisis Cuantitativo de
Riesgos. Planificacion de la
Respuesta a los Riesgos
9. Gestién de las Planificar las Compras y Solicitar Administracion | Cierre del
Adquisiciones Adquisiciones. Planificar Respuestas de del Contrato Contrato
del Proyecto las Contrataciones Vendedores
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8.1. ESTUDIO DE MERCADO

8.1.1. LA LLEGADA DEL TREN DE ALTA VELOCIDAD A BARCELONA

El Ministerio de Fomento, la Generalitat de Catalufia y el Ayuntamiento de Barcelona iniciaron un
trabajo conjunto (Protocolo de Cooperacion de 17 de abril de 2001, y Convenio de Colaboracion
de 12 de junio de 2002) para desarrollar una nueva solucion especifica del tramo La Sagrera-
Nudo de la Trinidad del mencionado Estudio Informativo, adoptdndose un modelo para la
estacion intermodal en dos niveles ferroviarios, convirtiendo la zona en el principal polo del
sistema de transportes terrestres de Catalufia y un gran centro de nuevo desarrollo urbano de la
ciudad de Barcelona y acordandose asimismo la constitucion de su consorcio y una sociedad
para desarrollar y financiar parte de las infraestructuras acordadas mediante los

aprovechamientos urbanisticos generados en el entorno.

El Ayuntamiento de Barcelona llevé a cabo en el afio 2004 la Modificacién del Plan
General Metropolitano para adaptarlo a los acuerdos alcanzados en el Convenio y el Protocolo

de Cooperacién citados.

Como resultado del proceso anterior, el Ministerio de Fomento aprobé provisionalmente
en septiembre de 2005 un nuevo que fue sometido a Informacién Publica el 19 de diciembre de
2005.

Segun el estudio Informativo Complementario «Linea de Alta Velocidad Madrid-
Barcelona-Frontera Francesa. Tramo: La Sagrera-Nudo de La Trinidad» se definen las
actuaciones necesarias para el establecimiento de la linea de alta velocidad entre la salida del
tunel del Clot, final del tramo anterior Sants-Sagrera, y el Nudo de La Trinidad, abarcando desde
la implantacion de la nueva linea hasta la remodelacion del sistema ferroviario de cercanias
existente, la creacion de una nueva estacion intermodal de La Sagrera con conexién a la red de

metro y de autobuses y la remodelacion de la actual estacion de Sant Andreu Comtal.

En resumen, el Estudio Informativo Complementario contempla las siguientes actuaciones

ferroviarias:
Linea de alta velocidad Madrid-Barcelona-Frontera Francesa.
Reposicion de la linea de cercanias de Granollers.
Reposicion de la linea de cercanias de Mataro.

Nueva Estaciéon Intermodal de La Sagrera.
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Estacion de cercanias de Sant Andreu Comtal.
Zona de estacionamiento y mantenimiento.
Talleres de ancho internacional en Sant Andreu.

El trazado del tramo en estudio para linea de ancho internacional, de via doble, tiene su
inicio en el puente de la calle Bac de Roda. A continuacion pasa por la estacién de La Sagrera, a
nivel del terreno actual, y después de atravesar la zona de estacionamiento, al llegar a la zona
del actual Triangulo Ferroviario, se dirige hacia el norte por la plataforma ferroviaria actual,
pasando frente a la estacion existente en Sant Andreu, y junto a los talleres TALGO. El punto
final de la linea de alta velocidad objeto del Estudio Informativo Complementario se encuentra

junto al Puente de Santa Coloma, teniendo el tramo una longitud total de 3.560 m.

Las dos lineas de ancho ibérico, Matar6 y Granollers, ambas de via doble, tienen su inicio
en la salida del tanel actual del Clot. La linea de cercanias de Granollers, tras pasar por el nivel
inferior de la estacion de La Sagrera, emerge en el lado Oeste de la plataforma ferroviaria
destinada a la futura area de mantenimiento para, a partir de la ¢/ Once de Septiembre, discurrir
paralelamente a la linea de alta velocidad, hasta el puente de Santa Coloma, pasando por la
nueva estacion de Sant Andreu Comtal. La longitud total de esta linea es de 3.681 m.

La linea de cercanias de Mataré pasa por el nivel inferior de la estacion de la Sagrera
igual que la linea de Granollers pero emerge por el lado Este de la plataforma ferroviaria,
pasando bajo el viario segregado lado mar. A partir de este punto discurre paralelamente a dicho
viario hasta llegar al TriAngulo Ferroviario, donde conecta con el trazado existente.

Total de viajeros previstos Las comunicaciones en la zona
pem B
&) cercanias  30.000.000 b -
A ME 22.500.000 "'L'-_
O mEmo 15,500,000 Aulrein "
o ™ 5.200.000 :
TAXI 5,000,000
=1 500
f—p cocHEs 500,000
pifp MOTOS 200.000
PRGUE VESTIBULS DEL AVE
Calle de | - | | e ==l
Josnp Gokbevla [ x I' e [ g ot
|
i

EMTRADA
CERACANIAS
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8.1.2. INVESTIGACION DE LA COMPETENCIA
Estudio de las principales ciudades europeas competidoras con Barcelona.
Las principales ciudades Europeas para montar un negocio.
El estudio consiste en preguntar a 500 empresa una serie de cuestiones que le
afectarian o tendrian en cuenta a la hora de establecerse en una ciudad, lo que he hecho

es coger las nueve primeas y poner en que destacan y en que fallan.

Conclusiones.

Londres y Paris son consideradas ciudades globales por excelencia, y las mejores
en Europa y en primer orden mundial para hacer negocio, no obstante Londres se sitia
por delante de Paris y aumenta su diferencia.

Barcelona experimenta un gran ascenso como ciudad global y de negocio, y se
coloca tras Frankfurt, que ocupa el tercer lugar en Europa.

Amsterdam también sube, y se coloca en quinto lugar.

En Espafa, aparte de Madrid y Barcelona, la Unica ciudad que consideran las
compafias para montar un negocio es Valencia, que aparece como la mas valorada
dentro de las que quedan fuera del estudio en la mayoria de parametros.

Londres es la ciudad mas valorada en la mitad de las doce valoraciones mas
importantes. Obtiene el primer lugar en el acceso a los mercados, la disponibilidad de
personal cualificado, conexiones con transportes internacionales, transporte interno,
telecomunicaciones e idioma.

La importancia de los factores varia dependiendo del tipo de empresa. El coste el
personal es menos importante a las compafias profesionales, mientras que las
telecomunicaciones, la disponibilidad de personal cualificado y las oficinas son mas
importantes para este sector. El clima que los gobiernos crean para el negocio con los
impuestos y la disponibilidad de incentivos financieros es més importante para las
compaiiias industriales, junto con conexiones de transporte con otras ciudades y de facil
acceso a clientes y clientes. Las compafias de venta al por menor y distribucion prestan
mayor atencion al transporte interno de la ciudad y a la optimizacion de recursos del

espacio de oficina.
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Analisis DAFO
Fortalezas Debilidades
Analisis - Optimas comunicaciones tanto | - Contaminacion.
interno con otras ciudades como | - Coste del personal elevado.
internamente. - Coste de oficinas elevado.
- Abundancia de personal
cualificado.
- Disponibilidad de oficinas con
espacio y calidad.
- Buena capacidad hotelera.
- Excelentes telecomunicaciones.
- Idioma.
- Facilidad de acceso a mercados
y clientes.
Oportunidades Amenazas
Andlisis - Ciudad global por excelencia. | - Pequefio apalancamiento y falta
externo La mejor considerada, aumenta | de esfuerzo por mejorar respecto a
su distancia a sus competidoras. | ciudades emergentes.
- Destaca principalmente en los | - Fuerte competencia y crecimiento
aspectos mas valorado por las | fuera de Europa de ciudades como
empresas. Shanghai, New York, Pekin...
- Prevision mayor expansion en los
siguientes cinco afos hacia otras
ciudades de Europa e incluso a
Fortalezas Debilidades
Analisis - Facilidad para encontrar | - El clima que crean los gobiernos
interno personal cualificado. no estd bien considerado para
- Buen transporte, tanto dentro de | establecer un negocio, falta de
la misma ciudad como a otras fiscales, ventajas
ciudades. laborales...
- Facilidad de acceso a mercados | - Contaminacion.
y clientes. - Elevado coste del personal.
- Buena capacidad hotelera.
- Buenas telecomunicaciones.
Oportunidades Amenazas
Analisis - Ciudad muy bien considerada | - Fuerte competencia de Londres y
externo por las  compaiiias para | acercamiento de otras ciudades en
establecer un negocio. Europa, aunque a gran distancia.
- Considerada entre las cinco | - Competencia fuera de Europa.
ciudades globales mas | - Imagen de apalancamiento y falta
importantes del mundo. de esfuerzo por mejorar.

Imagen y sensacién de
estancamiento y falta de inversion
respecto a las ciudades que le
hacen competencia.
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Fortalezas Debilidades
Analisis - Ciudad muy bien considerada | - Las compafiias piensan que es
interno por las  compaifias para | una ciudad que no se esfuerza lo
establecer un negocio. suficiente por mejorar.
- Facilidad de acceso a mercados | - La calidad de vida para los
y clientes. trabajadores en insuficiente.
- Buenas telecomunicaciones. - Elevada contaminacion.
- Facilidad para encontrar | - Coste de personal elevado.
personal cualificado. - El clima que crean los gobiernos
- Buen transporte a otras|no estd bien considerado para
ciudades. establecer un negocio, falta de
incentivos fiscales, ventajas
laborales...
Oportunidades Amenazas
Andlisis - Considerada entre las cinco | - Fuerte competencia en Europa de
externo ciudades globales mas | ciudades como Londres y Paris.
importantes del mundo. - Imagen 'y sensacién de
estancamiento y falta de inversion
respecto a las ciudades que le
hacen competencia.
- Prevision mayor expansion en los
siguientes cinco afios hacia otras
ciudades de Europa e incluso a
Paris
Fortalezas Debilidades
Analisis - Ciudad bien considerada por las | - No destaca por disponer de
interno compafias para establecer un | personal cualificado, por acceso a
negocio. mercados y clientes,
- Buena capacidad hotelera. telecomunicaciones, lenguaje...
- Posee la mejor calidad de vida
para sus empleados.
- Calidad de transporte interno
aceptable.
Oportunidades Amenazas
Analisis - Considerada la ciudad que mas | - Competencias dentro de su
externo invierte y mas se esfuerza por | mismo pais, fundamentalmente de
mejorar. Madrid, pero también de Valencia.
- Imagen de Barcelona en el | - Competencias dentro de Europa y
mundo. el mundo de otras ciudades, quiza
- Ciudad espafiola que mas | en un tercer nivel.
empresas tienen previsto invertir.
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Fortalezas Debilidades
Analisis - Idiomas. - Coste de personal ligeramente
interno - Bien situada en acceso a | elevado.
mercados y clientes, calidad de | - Escasa capacidad hotelera.
personal y transporte externo e
interno.
- Buena disponibilidad de
personal cualificado.
Oportunidades Amenazas
Analisis - Bien considerada para | - Las compafiias piensan que es
externo establecer un negocio. una ciudad que no se esfuerza ni
invierte excesivamente para
mejorar.
Fortalezas Debilidades
Anélisis - Es una ciudad con faciles | - Elevado coste del personal.
interno conexiones de transporte con |- Calidad de vida de los empleados
otras ciudades. poco valorada.
- Dispone de unas
telecomunicaciones aceptables.
- Facilidad de acceso a los
mercados Yy clientes.
- Facilidad de acceso a mercados
y clientes.
- Idiomas.
Oportunidades Amenazas
Andlisis - Se encuentra entre las ciudades | - No se esfuerza especialmente
externo europeas mAs populares para | por mejorar.

establecer un negocio.

- Es una ciudad que no destaca en
casi nada, aunque tampoco falla.
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Fortalezas Debilidades
Analisis - Ofrece buena calidad de vida a |- No destaca por encontrar
interno los trabajadores. personal cualificado.
- Buena capacidad hotelera. - Es una ciudad con elevada
- Aceptable transporte interno y | contaminacion.
con otras ciudades. - Puede mejorar en tema de
- Gran cantidad de oficinas de | idiomas.
calidad disponibles. - Idiomas.
Oportunidades Amenazas
Analisis - Es la segunda ciudad que més | - Fuerte competencia de Barcelona
externo se esfuerza por mejorar. en Espafia y otras ciudades en
- Capital de Espafia y ciudad mas | Europa.
grande del pais.

Fortalezas Debilidades
Analisis - Es una ciudad que optimiza los | - Coste de personal ligeramente
interno recursos para el espacio de | elevado.

oficina y la ciudad que mas | - Elevada contaminacion.
espacio para oficinas dispone.

- Transportes internos de calidad

- Disponibilidad de personal
cualificado.

- Buenas telecomunicaciones.

Oportunidades Amenazas
Analisis - Es una ciudad que se esfuerza
externo e invierte para mejorar.
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Analisis
Interno

Analisis
Externo

Fortalezas

Ciudad acogedora, por tamafio y
diversidad cultural, lddica y comercial.
Ciudad mediterranea, dinamica y
abierta, invita al ocio, pasear y disfrutar.
Clima mediterraneo, muy agradable
todo el afio, se organizan actos al aire
libre en primavera, verano y otofio.
Conexion, excelentes comunicaciones
aereas con todo el mundo, ferroviarias,
por carretera,por mar en todo el
Mediterraneo.

Buen transporte publico.

Inicio de inversiones de
infraestructuras.

Deporte como marca Barcelona.
Promocion del turismo de Barcelona a
escala nacional e internacional.

Ciudad como centro de disefo.
Ciudad como centro logistico por su
situacién y conexiones por aire, tierra 'y
mar.

Oportunidades

Histérica, tiene mas de 2000 afios de
historia.

Cultural y ocio , ofrece todo el afio
opera, ballet, conciertos, teatros,
festivales, exposiciones...

Gormanda, considerada después de
Francia la segunda ciudad Gourmet, con
movimiento gastronémica. Ademas de la
dieta mediterranea.

Avanquardista, grandes personajes
como Picasso, Mirg, Dali, Gaudi.
Ejemplos de catalanes con la inquietud
de renovar y crear. Grandes artistas,
arquitectos y disefiadores.

Difusion sector aeronautico.
Reconocidas universidades, con
colaboraciones universidad-empresa.

Debilidades

Formacion linguistica (inglés)

Falta de conexion empresarial a nivel
internacional.

Falta de inversion de la Administracion
central.

Retraso y carencia hasta hace poco en
inversiones de infraestructuras. TGV,
ampliacién del aeropuerto y puerto.

Poca inversidn en extranjero.

Falta de cohesidn social y cooperacién por
falta de vision del conjunto.

Reforzar y fomentar la movilidad geograficay
funcional, la capacidad emprendedora.
Escasez de suelo y su precio.

Insuficiente inversién en [+D.

Insuficiente apoyo a las empresas y proyecto
empresariales.

Poca predisposicion financiera para proyectos
empresariales no tradicionales.

Ausencia histérica de apoyo econdémico-fiscal.
Falta historica de centros politico-
administrativo.

Amenazas

Valencia por su climatologia similar.

Madrid por su cultura y ocio.

Globalizacion econdmica, social.

Competir por la innovacion y produccion de
calidad.

Cambios en sistema educativo y I+D.
Transformar el turismo masivo en turismo de
calidad.

Déficit histérico en inversion publica

Falta de un modelo de referencia urbanistico.
Evolucidon demografica, baja natalidad y
envejecimiento de la poblacién.
Conciliacién entre familia, trabajo y escuela.
Condiciones y calidad de trabajo.

Conexion entre sistema de ensefianza y el
entorno-territorio, el sistema productivo y el
mercado laboral.

Prestigio social y demanda de la formacion
profesional.

Oferta de formacién permanente.

Falta de inmigracién causada por rapido
envejecimiento de la poblacion.
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8.1.3. SEGMENTACION DE MERCADO

8.1.3.1. TIPO DE CLIENTE
Se ha realizado un estudio de el cliente potencial, de ALIVE BUSINESS. Basandonos en
estadisticas Europeas y un trabajo de campo realizando encuestas en los principales hoteles de

Barcelona asi como la bibliografia que detallamos en los anexos del trabajo.

Se ha segmentado al cliente potencial en hombres y mujeres de negocios cuyos gustos y

necesidades son muy diferentes. Se ha llegado a las siguientes conclusiones:

Segmento de Hombres de Negocios.

En este caso, el viajero de negocios representa uno de los mas grandes segmentos de la
industria hotelera y a quien se le atribuye mas de la mitad de todas las ganancias obtenidas de
las habitaciones de hotel.

Una manera de segmentar ain mas este gran segmento es a través de los precios que los
viajeros desean pagar. Los viajeros que buscan un alojamiento econémico son por lo general
vendedores que viajan, profesionales independientes o funcionarios.

Los gastos diarios de este grupo tienen un limite establecido por sus empresas 0, en el caso de
los profesionales independientes, los gastos provienen directamente de su ingreso.

El siguiente segmento es el viajero de negocios que paga un precio moderado.

El viajero de negocios de clase alta se sentira atraido hacia los hoteles que ofrezcan
servicios y comodidades adicionales que desean los ejecutivos de clase alta, quienes
tienen la capacidad de cubrir los costos generados por estas caracteristicas adicionales al pagar

un precio mas alto por sus habitaciones.

El hombre de negocios decide por alguna razén que es mejor realizar un viaje para contactar

personalmente un negocio en lugar de hacerlo via telefénica, por fax o via email.

El motivo principal para realizar un viaje de negocios son las ventas. Al seleccionar un hotel,los
viajeros ejecutivos dan importancia a la ubicacién, a la limpieza, servicio, precio de la habitacion y

a la reputacion.

Entre las comodidades que desean en la habitacion estan los colchones confortables, las
toallas de bafio grandes, confortables almohadas, plancha, tabla de planchar, caja de seguridad,
televisién de 25 pulgadas con control remoto, espacio amplio para poder trabajar, un escritorio
amplio, sillas ergonémicas, luz adecuada, un teléfono sin cargo para llamadas locales y sin cargo

para llamadas de larga distancia, correo de voz, dos lineas de teléfono, fax, articulos de oficina,
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ordenador, acceso a internet, impresora, fotocopiadora, servicio de café las 24 horas, servicio,

secretaria, servicio de check-in y check-out automatizado, entre otros.

También es importante para estos viajeros contar con salas de juntas, centros de negocios y

facilidades para realizar convenciones.

Algunos hoteles han establecido, como dice Brancatelli, «que los hombres de negocios no
necesitan mas en sus cuartos que un lugar confortable para trabajar». También establece
que en las habitaciones no es necesario que cuenten con maquinas de fax debido a que éste
puede ser suplido por las laptop, las cuales tienen capacidad para mandar faxes y establecer
comunicacion por e-mail.

Segun Rowe dice que los viajeros de negocios estan aparentemente listos para algo diferente,
como contar en sus habitaciones con equipo avanzado en telecomunicaciones,
iluminacién adecuada, una superficie amplia para trabajar, muebles confortables como
sillas, televisores grandes con control remoto, contar con centros de negocios, salas para
meetings y gimnasios.

Para un hombre de negocios es indispensable que un hotel cuente con ciertas caracteristicas
gue favorezcan su eleccion y de acuerdo a Rowe «las cinco razones para escoger un hotel
son ubicacion, tarifa, reputacion, servicio personalizado y por sus amenidades».

Estas caracteristicas son también mencionadas por otro autor, las cuales son complementadas
con otros factores que influyen en la decision de compra. Dicho autor Gee dice:

“Las cinco principales caracteristicas de un hotel para hombres de negocios son por orden de
importancia: ubicacién conveniente para negocios, seguridad, atencidn/servicio,
precio/valor, facilidades para negocios.

Otras importantes caracteristicas son incluir amenidades en la habitacién, amplias
habitaciones, excelente restaurante, elegante atmdsfera, cuartos de no fumadores,

gimnasio, atracciones culturales, buen entretenimiento y de prestigio”

Anteriormente los viajeros de negocios se conformaban con llegar a un hotel que ofreciera un
escritorio, una silla y una lampara. Actualmente esto ha cambiado y la lista de servicios que
demanda este segmento, tanto para las habitaciones como de todo el hotel, se ha incrementado.
Los hoteles se ven en la necesidad de irse actualizando con el proposito de satisfacer
correctamente las necesidades de su mercado.

Como destaca Gee los hombres de negocios buscan que el hotel tenga un centro de negocios, el

cual cuente con:
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Equipos:

- Teléfonos moviles

- Maquinas de fax

- Ordenadores personales (variedad de tipos de software)
- Impresora laser

- Sistemas de teleconferencias

- Fotocopiadoras a color

Servicios:

- Servicios audiovisuales

- Servicios secretariales

- Servicios de intérpretes

- Servicio de mensajeria y paqueteria

- Servicio de fax

- Servicio de video-monitor con acceso a sistema de base de datos para informacion
de vuelos, reporte del tiempo y de tipo de cambio

- Servicio de cajero automatico

- Servicio de teleconferencias

- Renta de video camara

- Servicio de correo de voz personalizado

Facilidades:

- Oficinas privadas

- Salas de juntas

- Salas pequefias para conferencias
- Cafeterias

- Biblioteca con referencia de libros, periddicos internacionales y revistas de negocios

Toda esta informacion sobre el viajero de negocios ayuda a la hoteleria a desarrollar una oferta
que atraiga a este mercado. Ademas, en la encuesta que muestra Rowe en su articulo dice que
las tendencias que se tienen para realizar reservas por parte de este segmento son las
siguientes: 40% las realizan a través de internet, el 29% a través del nimero gratuito que ofrece
el hotel, el 28% llama directamente al hotel y el 3% no realiza reservas.

Por otro lado, cabe mencionar que los servicios mas utilizados por el viajero de negocios
son los restaurantes, cafeterias, roomservice, salas de juntas, gimnasio, valet/tintoreria,

cuartos ejecutivos y centro de negocios.
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Siguiendo con el articulo de Rowe «lo que mas molesta a un viajero de negocios de un hotel
son los cargos que le hacen por hacer llamadas, cargos por cualquier servicio solicitado,
malos olores, ruido excesivo, mal control de la temperatura, cargos por estacionamiento,
tener que esperar para el check-in y el check-out, camas incoOmodas, falta de limpieza y

una tarifa injusta»

El Papel de la Mujer dentro de la Industria.

Actualmente, dentro de este segmento ha tomado importancia la mujer de negocios, la cual ha
avanzado rapidamente en la rama empresarial, ya sea como duefia 0 en altos puestos ejecutivos.
Destacan Munk y Oliver que las mujeres estan dirigiendo e iniciando grandes compafiias que
requieren de un constante desplazamiento para hacer negocios.

Por otro lado, la revista The Economist menciona que la tercera parte del total de firmas
americanas son dirigidas por mujeres y esta cifra esta creciendo al doble de lo que representan

las compafiias dirigidas por hombres.

De acuerdo con un estudio realizado por Zabludovsky, se ha establecido que para las mujeres
con hijos les es mas dificil que se desarrollen en la rama industrial, por lo que las grandes
ejecutivas son en su mayoria mujeres solteras y sin hijos. La investigadora explico que las
caracteristicas de las empresarias es su gran tenacidad, energia, fuerza de trabajo,
independencia y educacion, y que la mitad de ellas sienten que se encuentran a la par del

hombre y la otra mitad se encuentra con algunas limitaciones.

Como se mencioné anteriormente, las mujeres han tenido un importante crecimiento dentro de
las empresas. Segun el estudio realizado por la revista The Economist «se ha establecido que
un 48% de las mujeres tienen puestos ejecutivos y un 52% son profesionales». Las mujeres que
tienen puestos ejecutivos han sido concentradas en pocas areas, especialmente en el sector

publico.

Dentro del concepto de viajeros de negocios se encuentran tanto hombres como mujeres,
por lo que es importante identificar las necesidades especificas de cada uno.

Cuantas veces se observa que estas necesidades no son cubiertas por los hoteles para hombres
de negocios, debido a que éstos dan por hecho que las mujeres tienen las mismas necesidades
gue los hombres.

De acuerdo con Coffman, los hoteles deberian tomar en cuenta los siguientes puntos dirigidos

para mujeres de negocios:
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e Las mujeres que viajan solas o acompafiadas por otra mujer quieren «seguridad» en el area
de estacionamiento, restaurantes, tiendas y en las habitaciones.

e -Las mujeres gustan de decoraciéon femenina y de bafios que cuenten con espejos
adecuadamente iluminados para maquillarse.

¢ La mayoria de las mujeres (y hombres también) lavan durante las noches sus prendas, por lo
gue sera bien apreciado contar dentro de las amenidades con jabén para ropa y un pequefo
tendedero.

e Recordar por medio de un letrero dentro del bafio la disponibilidad de planchas.

e Contar siempre con gorros de bafio.

e -Proveer de bolsas de plastico para guardar ropa que aun este humeda y también
costureros.

e Supervisar que alguien del departamento de Ama de Llaves u otra empleada ofrezca otros
suplementos extras a la hora de realizar su check-in.

e Las mujeres aprecian el servicio de habitaciones para desayunos y algunas veces para
cenas, si es que viajan solas. Incluir una flor y periédico junto con el servicio de habitaciones.

¢ Las mujeres que viajan solas tienden mas a consumir alimentos dentro del hotel, que los
hombres y las parejas.

e Cuando una mujer entra sola al area de restaurante, se debe verificar que sea bien recibida,

asignandole una mesa en lugar de dirigirla a la barra.

Todas estos servicios dirigidos a las mujeres de negocio (Area de Ladiesaway), estan incluidos

dentro en nuestra publicidad y nuestro programa de ventas.

8.1.3.2. ANALISIS DE MERCADO

e General
Determinar las necesidades y preferencias de la mujer de negocio durante su estancia en un

hotel.

¢ Objetivos Especificos

Determinar la categoria de hotel méas solicitada por la mujer de negocios.
Identificar cuéles son los servicios que la mujer de negocios requiere.
Identificar cuéles son las amenidades solicitadas por el grupo en estudio.

Determinar el nivel de servicio esperado por el segmento estudiado.

¢ Alcance y Limitaciones
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Para este estudio se eligi6 una muestra representativa de mujeres ejecutivas de la ciudad de
Barcelona, sin importar el giro empresarial que representan, ni el estado civil, mayores de 24

afios y con un ingreso medio-alto.

¢ Importancia del Estudio
La identificacidon de las necesidades y preferencias de las mujeres de negocios representa una
oportunidad para el desarrollo de estrategias que permitan satisfacer a este segmento, dado que

dentro del ambito empresarial es de mayor crecimiento.

¢ Metodologia
Los datos del presente estudio se obtuvieron a través de encuestas durante enero a marzo de
2008.

8.1.3.2.1. TAMANO Y SELECCION DE LA MUESTRA.
Se determiné una muestra de conveniencia de 90 personas que debian reunir los siguientes
requisitos:
1.- Profesionales.
2.- Nivel ejecutivo, sin importar el giro empresarial.
3.- Mayores de 24 afios.
4.- Ingreso medio-alto.

5.- Domicilio de la empresa: ciudad de Europa.

8.1.3.2.2. DISENO DEL INSTRUMENTO DE EVALUACION.

Se disefi6é un cuestionario con un total de 21 preguntas, entre las que habian 3 abiertas, 10 de

opcion maltiple y 8 dicotémicas.

8.1.3.2.3. ANALISIS Y DISCUSION DE RESULTADOS
1. Edad.

El 73% de las encuestadas estaban comprendidas en el rango de 24 a 34 afios, el 21 % en el de

35 a 45 afios y el 6% restante eran mayores de 45 afios.
2. Frecuencia de los viagjes.

El 38% de las mujeres de la muestra viajan 5 veces o mas durante el afio, el 37% lo hace entre 3

y 4 veces y el 25% restante lo hace una o dos.
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3. Tipo de hotel.

El 45% de las mujeres ejecutivas de la muestra se alojan en hoteles de 5 estrellas, el 15% en
hoteles de gran turismo (categoria superior a la anterior), el 21 % en hoteles de 4 estrellas y el

19% restante en casa de familiares o en hoteles de 3 estrellas.

4. Trato adecuado.
El 92% de las encuestadas consideran que reciben un trato adecuado, mientras que el 8%
estima que no, concretamente que el personal del hotel presta mas atenciéon al hombre de

negocios.

5. Seguridad.

La eleccién del tipo de hotel estd muy ligado al nivel de seguridad que las empresas y las propias
ejecutivas desean. El 82% de las ejecutivas esta totalmente conforme en relacion a este aspecto,
durante su permanencia en los hoteles. Solo el 18% ha manifestado cierta inconformidad,

particularmente por no haber suficiente personal en areas publicas y pasillos.
6. Amenidades.

En un rango de 51 al 80%, las mujeres de negocios coinciden en que es necesario que los
hoteles especializados en este segmento de mercado dispongan en sus habitaciones de
shampoo y acondicionador, crema, secador de cabello, espejo completo, espejo de aumento,
pasta de dientes, lustrador de zapatos, tapete de bafio, servicio de plancha y costurero.

En un rango de 27 al 50%, las encuestadas manifestaron que desearian encontrar en sus
habitaciones espejos no empafables, gorro de bafio, cepillo y peine, cepillo de dientes, bata de

bafio, enjuague bucal y espejo pequefio.

7. Equipo y mobiliario de oficina.

Entre el 55 al 80% de las ejecutivas encuestadas manifestaron necesitar teléfono (80%),
fax(77%), control remoto (76%), television grande (76%), iluminacién adecuada (75%), sillas
confortables(75%), escritorio amplio (75%) y conexién para internet (55%). Con porcentajes algo
menores pero significativos (27 al 50%), las encuestadas expresaron requerir también ordenador,
impresora, acceso a internet, copiadora, sistema de cable y servibar.

El 57% de las mujeres de negocios opinan que no hay diferencias entre las necesidades de un
hombre de negocios y una mujer de negocios, mientras que el 43% que discrepan indican que la
mujer utiliza mas tiempo para su arreglo personal y por consiguiente requiere de amenidades,

accesorios y servicios relacionados con este aspecto.
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8. Localizacién del equipo y mobiliario.

El 54% de las encuestadas prefiere que el equipo se encuentre dentro de las habitaciones, segun
expresaron esto significa ahorro de tiempo, comodidad y privacidad, el resto del grupo (46%)
indico un centro de negocios como el lugar adecuado, dado que consideran a la habitacion como
lugar de descanso. Por otra parte, el centro de negocios contaria con asistencia técnica para el

uso del equipo.

9. Servicios adicionales.

El 85% de las ejecutivas estimd necesario contar con servicios de tintoreria, el 70% con servicio
de habitaciones, el 65% con un centro de negocios y cafeteria, el 62% facilidades para
convenciones y el 58% con un gimnasio. El 33% considera importante tener un centro de

negocios so6lo para mujeres.

10. Medios de comunicacion.
El 42% de las entrevistadas manifesté requerir periddicos, un porcentaje similar television y el

16% restante revistas especializada.

11. Servicios de alimentos.
El 34% de las encuestadas indicaron preferir la cafeteria, el 33% el servicio a cuartos, el 23% el

restaurante de especialidades y el 10% restante corresponde a otros.

12. Comidas personales.

El 52% de las mujeres de negocio indico hacer las comidas dentro del hotel por comodidad, para
ahorrar tiempo y por seguridad dado que viajan solas. El 32% lo hace fuera del hotel, para
distraerse y porgue los restaurantes fuera el hotel son mas baratos. El restante 26% suele comer

en la habitacién y expresaron como razones la comodidad, el ahorro de tiempo y la seguridad.

13. Comidas de negocios.
El 62% de las ejecutivas prefiere hacer las comidas de negocios fuera del hotel por razones de

imagen, mientras que el 38% prefiere el hotel por razones de comodidad y seguridad.

14. Servicios periféricos.
El 85% de las encuestadas consideraron necesario contar con farmacia, el 60% con estética y
agencia de viajes y el 55 % con una oficina de cambio dentro de las instalaciones del hotel. Con

menores porcentajes fueron también mencionados estanco, tienda de souvenirs y boutique.
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15. Nivel de satisfaccion.
El 70 % de las mujeres encuestadas manifestaron que los hoteles de negocios cubren la mayor

parte de sus necesidades, mientras que el resto (30%) indicaron cierto grado de insatisfaccion.

Entrevistas a expertos.

Se entrevistaron a gerentes de ventas de tres hoteles de negocios, quienes mencionaron que
aunque el porcentaje de mujeres es modesto (entre el 20 y 30%), como segmento esta creciendo
rapidamente. También manifestaron que se atienden las necesidades de los hombres de

negocios y que no habia diferencias entre éstas y las del sexo opuesto.

8.1.3.2.4. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES

Se concluye que el factor seguridad es uno de los mas relevantes en este segmento,
tratandose de un grupo cuyo rango predominante de edades (73%) estan entre 24 y 34 afios de
edad, tanto las empresas como las propias viajeras (65%) prefieren hoteles de gran turismo y/o 5
estrellas.

Por la misma razon, prefieren hacer sus comidas personales dentro del hotel (78%) y el 26%
de las anteriores las hacen en su habitacion.

Mas de la mitad de las encuestadas (54%) prefiere contar con los equipos (ordenador,
impresora, fax, etc.) en la habitacion.

El 42% de las mujeres de negocios manifestaron la necesidad de contar con periédicos.

Debido a que las mujeres de negocios dedican un tiempo considerable a su arreglo personal,
requieren servicios y amenidades no siempre disponibles, por ejemplo espejo de aumento,

radio, plancha, costurero, kit de manicura, etc.

8.1.4. POSICIONAMIENTO Y DEFINICION DEL SERVICIO.
Los factores de posicionamiento para nuestro negocio ALIVE BUSINESS se obtiene de la

encuesta realizada al personal de los hoteles en Barcelona, y las estadisticas consultadas.

El estudio desvela que el 79% de los europeos prefieren alojarse en hoteles con espacios libres
de humo.

Los hoteles de Alive Business se declaran hoteles sin humo con espacios especificos para
fumadores, y habitaciones para fumadores.

Elemento difernciador de los hoteles de ALIVE BUSINESS es la calidad total del servicio del

hotel.
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El hotel conoce sus clientes: sus actividades e intereses, las razones de sus viajes (por turismo o
por negocio), su capacidad de gasto, etc.
A través de las ventas directas online se consiguen datos para mejorar el conocimiento del

hotel sobre los gustos y las preferencias de sus clientes.

La integracion de los datos adquiridos por Internet en la estrategia CRM (Customer Relationship
Management gestion de la relacién comercial con los clientes) del hotel, entre otras cosas,
agrupa en segmentos los distintos clientes y proporcionarles ofertas personalizadas.

Ademas de conocer las preferencias y los gustos de los clientes de un hotel es muy importante
conocer el valor de cada cliente.

En todos los segmentos considerados, los clientes han coincidido en indicar algunos elementos

que no pueden faltar en un hotel y son:

La tecnologia. Las habitaciones ALIVE BUSINESS estan equipadas con los ultimos adelantos
tecnologicos:

e Televisor de pantalla grande con control remoto

e Conexion gratuita a Internet (ADSL-Cable + WIFI)

e Contestador telefénico

e Ducha de hidromasaje 0 sauna de ultima generacion.

Ademas disponen de:
e Bicicletas Estaticas,
e Galan Planchador y cama King Size (1,80cm).
e Refrigerador o minibar
e Escritorio con confortable y ergondmico sillén de trabajo
e Enchufes ala altura del escritorio
e Servicio de cafetera italianay tetera en la habitacion.
o Cajafuerte .
e Periddico gratuito todos los dias,

e Desayuno de cortesia.

El valor innovacion, la diferenciacion del producto hotelero. Evolucion debe de significar para

los hoteles mejorar. Mejorar antes de su competencia.

Habitacion Despacho. Traslade su Despacho.
Ofrecemos habitaciones especificas convertibles como despachos-oficinas de trabajo, equipadas

con mesa de despacho, ordenador portétil con conexion gratuita a Internet de banda ancha, fax +
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impresora + fotocopiadora + escaner, video-proyector multimedia, y todo lo que pueda necesitar
para trasladar su lugar de trabajo habitual a nuestros hoteles. También son eficaces y aptas para

realizar reuniones privadas de un numero pequefio de participantes.

Habitacion de uso diurno. La espera mas placentera. Donde puede descansar en horario
diurno entre las 12'00h a 19'00h.

Habitaciones “ladiesaway”.

Disponemos de varias habitaciones exclusivas con detalles para las mujeres viajeras, con
detalles tan sutiles como una mirilla en la puerta, estanterias especialmente grandes en el bafio,
productos de belleza.

- En nuestro hotel tenemos seguridad en el area de estacionamiento, restaurantes, tiendas y en
las habitaciones.

-Los bafios cuentan con espejos adecuadamente iluminados para maquillarse.

- Hay amenities con jabon para ropay un pequefio tendedero .

- Disponen de un letrero dentro del bafio la disponibilidad de planchas.

- Cuentan siempre con gorros de bafo.

-Nuestros hoteles disponen de bolsas de plastico para guardar la ropa que aun este himeda y
también costureros.

- Supervisamos que alguien del departamento de Ama de Llaves u otra empleada ofrezca otros
suplementos extras a la hora de realizar su check-in.

-Se incluye una flor y periédico junto con el servicio de habitaciones.

-En el restaurante se cuida que sea bien recibida y atendida, asignandole una mesa en lugar de
dirigirla a la barra.

Todas estos servicios dirigidos a las mujeres de negocios estan incluidas dentro en nuestra

publicidad y nuestro programa de ventas.

Hoteles de Conexion. ALIVE BUSINESS ofrece dos hoteles de conexion con el Aeropuerto de

El Prat, con el servicio gratuito de transporte Hotel-Aeropuerto-Hotel.

Se desarrollardn entonces servicios de autoreserva para que los agentes de viajes puedan
dedicar su tiempo a las transacciones de valor, y limitar al maximo su implicacién en las

transacciones mas basicas y comunes.

ALIVE BUSINESS CONVENTION & EVENT MANAGEMENT

Ofrecemos a nuestros clientes un equipo de asesores dedicados a conseguir los requerimientos
de su convencion, conferencia, congreso o incentivo asi como los siguientes beneficios:

0 Atencion inmediata a su primera peticion.
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o Orientacién activay compromiso por parte de nuestros expertos.

0 Un gran abanico de destinos selectos.

o Entornos atractivos.

o La sala de reuniones perfecta, satisfaciendo las medidas requeridas.

o Los equipos audiovisuales mas modernos y actuales.

o Servicios de traducciéon simultdnea, Cenas de gala, Bufetes, Noches tematicas,
Decoraciones, y Cocteles.

o Entretenimiento y Eventos Sociales.

o Actividades de Team Building, Ocio y Excursiones
Paquete Todo Incluido. 24 Horas, el cual incluye -a un precio cerrado- los servicios de:
alojamiento, desayuno, reunién (incluidos los servicios de proyector y pantalla), almuerzo y-o

cena, uno o dos coffe breaks, aguas minerales.

‘check-in'y 'check-out' en la misma habitacion
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8.2. PUBLICITACION

8.1.5. DEFINIR OBJETIVOS
Hacer que ALIVE BUSINESS sea referente mundial del turismo de negocios.
Objetivo delimitado mercado de altos ejecutivos a nivel mundial.

Alquilar las viviendas.

8.1.5.1. DAR A CONOCER EL SERVICIO

® Publicidad en zona business de los aeropuertos y estaciones
intermodales (TAV) de las principales capitales del mundo.

® ALIVE BUSINESS dispone de un portal de internet donde se
pueden planificar todos los servicios y reservarlos, para el hotel
y en el centro de negocios.

® Se realizara una campafia en todo Barcelona.

#® Publicidad en los campos de golf.

® Publicidad al corredor lider de la férmula uno del momento, y en
el CAMPEONATO FORMULA 1.

#® Publicidad dentro del nuevo producto e_touch. Aprovechar la
difusidén que nos puede permitir ese medio.

® Crear blogs en Internet que nos promocionen el producto.

Desarrollar una campafa en google adwords.

CANALES:

#® Bdusquedas en la red de Google (otros motores de busqueda como Terra.es, Ask.com etc.);

® Poner un stand en las principales ferias europeas.

® Toda la campafa se realizard en inglés, francés, aleman, italiano, griego, ruso, japonés,
chino y espafiol.

® Elinicio de la publicitacion ser4 Enero del 2009.
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8.1.5.2. DESARROLLAR MOTIVACIONES DE COMPRA.
#® A directivos de multinacionales europeas se les regalara un fin de semana en Barcelona.
Estancia en nuestros Hoteles, disfrute de nuestro programa de actividades.
Se desarrollaran paquetes de rehabilitacion, salud, relax.
Se desarrollaran jornadas gastronémicas.

Organizaran eventos, fiestas, espectaculos, ciclos culturales: pintura, musica.

Se gestionaran contactos entre directivos, organizando:
-Almuerzos.
-Formacion.

-Foros y encuentros.

Nuestra camparfia de publicitacion de viviendas:
e Viviendas sostenibles.
¢ Dotadas de equipamientos, guarderias, escuelas, centros de salud , comercios.

e Zonas verdes, y espacios publicos de relacion.

e Espacios de alta calidad.

f"_
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8.1.6. PLAN DE COMUNICACION CON ATRIBUTOS DEL PRODUCTO.

8.1.6.1. MENSAJE (RACIONAL + EMOCIONAL)
Ciudad acogedora, por tamafio y diversidad cultural, ladica y comercial.
Ciudad mediterranea, dinamica y abierta, invita al ocio, pasear y disfrutar.

Clima mediterraneo, muy agradable todo el afio, se organizan actos al aire libre en primavera,

verano y otofio.

Barcelona cultural

Ciudad gastronémica

Conexidn, excelentes comunicaciones aéreas con todo el mundo, ferroviarias, por carretera, por

mar en todo el Mediterraneo.

Buen transporte publico.Inicio de inversiones de infraestructuras.

Deporte como marca Barcelona.

Promocion del turismo de Barcelona de alta calidad a escala nacional e internacional.
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TARGET (PUBLICO OBJETIVO)

Altos ejecutivos a nivel mundial. Se promocionard, en Inglaterra, Francia, Alemania, Reino

Unido y paises del norte de Europa, China, Japén, y EEUU.

8.1.6.2. OBJETIVOS DE COMUNICACION
Conseguir y reforzar el posicionamiento de ALIVE BUSINESS en el mercado.
Informar al mercado de la existencia de los servicios y de sus atributos mas relevantes,
obviamente desde la perspectiva de la empresa orientada al consumidor.
Despertar el interés por ellos y persuadir para que se consuman.
Recordar que ciertos servicios existen.

Fidelizar a los consumidores.

8.1.6.3. ESTRATEGIA DE MEDIOS
Se proporciona un elemento tangible para que se comprenda el servicio. DOS DIRECTIVOS
CERRANDO UN NEGOCIO EN LA TERRAZA AJARDINADA , CON UN SOL RADIANTE Y
CON VISTAS AL MAR.

Lenguaje adecuado. Alive Business vida y negocios. Se vende vida en el sentido del
disfrute, de tiempo libre, se vende LITURGIA, la forma de vida de sociedad europea es un
conjunto de liturgias, inherentes en la naturaleza humana, éstas liturgias son el
disfrute de la sociedad europea. Vendemos ocio, y negocios, un nuevo valor, el trabajo

serealiza en un entorno y de una forma que casi se convierte en una diversion.
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® Se dramatiza o crea una historia. Los propios directivos de IPMANAGEMENT

contamos nuestra experiencia en Barcelona.

® Mensajes claros. Se promete una realidad. Barcelona tiene una amplia experiencia
organizando, olimpiadas, férums, exposiciones universales, congresos, ferias y como
ciudad turistica.....y cultural.

® Canales:
Internet
Vallas publicitarias
Centros de negocios
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8.3. POSICIONAMIENTO

Beneficio
Personalidad
Desde el inicio hasta la explotacion

Simultaneamente con Sagrera

8.3.1. OBJETIVOS

Dotar a Business Alive de una personalidad diferenciada de los demas centros de negocios
del mundo para convertirlo en un referente mundial.

Desarrollar el proyecto, desde el inicio de la pre-comercializacion de los diferentes paquetes
hasta la explotacién del centro de negocios.

Obtener una rentabilidad del 15%.

Abrir las puertas de Business Alive simultdneamente con Sagrera estacion de alta velocidad.
Iniciar las obras de la primera fase en 2009 con la cesién temporal firmada con el

Ayuntamiento de Barcelona.

8.3.2. ESTRATEGIA COMERCIAL

Para cumplir con los objetivos del posicionamiento se aplicaran las siguientes estrategias:

Todas nuestras instalaciones estaran dotadas con tecnologia que garantice una gran calidad
en la conectividad a la red de los usuarios.
Se desarrollara un programa desde el inicio del proyecto de Marketing relacional, con un
espiritu de mejora continua, y una clara determinacién por agrupar personas de negocios
para desarrollar una fuerte red de trabajo.
Se desarrollara un programa de control de plazos de ejecucion de las diferentes fases del

proyecto.
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DAFO
Debilidades

Necesidad de ajustar los tiempos de ejecucion de todo el proyecto a la puesta en marcha de
Sagrera.
Es un nuevo concepto urbano.

Hay muchos agentes implicados

Amenazas
Posibilidad de que centros existentes en la ciudad reorienten su target y se posicionen en el

MisSmMo que Nosotros

Fortalezas

Conocimiento del mercado y de la competencia.

Capacidad y experiencia en el desarrollo de proyectos de gran envergadura como este.
Orientacion al cliente y cultura de marketing.

Capacidad de creacién de un equipo de gestion solido y competente.

Filosofia del empowerment.

Oportunidades

Es un nuevo concepto urbano.
Ofertar un producto diferenciado y con las prestaciones que demanda el mercado actual.
Marketing relacional.

Atencidén personalizada al cliente.

8.3.3. PLAN DE ACCION.

Estudio cliente, caracteristicas del servicio

Porque Ganar un cliente es mejor que hacer una venta, hemos identificado las necesidades y las

preferencias de los clientes y se lo ofrecemos, gracias a la utilizacion de las nuevas tecnologias

de la informacion y la comunicacion que nos permiten un mayor conocimiento de las necesidades

especificas de cada cliente, y nos proporcionan instrumentos con los que se puede ofrecer una

atencion mas personalizada, que contemple las particularidades de cada individuo o corporacion.

Nuestro servicio, es una completa multiplicidad de servicios que satisfacen todas las necesidades

de nuestro cliente:

Nuestro servicio es BARCELONA al servicio del Mundo.
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ALOJAMIENTO:

e Habitaciones de hotel flexibles, que se adaptan a las necesidades y gustos que nos

solicite el cliente: tecnolégicas, despacho, conectividad.

RESTAURACION:
e La cocina de mas alto nivel catalana. Ferran Adria. Se disfruta en las terrazas de nuestro
hotel ambientadas en los espacios mediterraneos.
e Aprovechar la gran calidad que tiene la cocina espafiola, que los cocineros esparioles

estén en el méas alto nivel.

LA MAS ALTA CONECTIVIDAD A LA RED DE INFORMACION- BARCELONA WORD
CONEXION

LA MAS ALTA CONECTIVIDAD FISICA EUROPEA- ALTA VELOCIDAD SAGRERA
BARCELONA.

DESCUBRIR BARCELONA:
“Sientete barcelonés, mezclese con su gente, disfruta de su calidad de vida turismo de relacién

cercana”.

Precios medios de los servicios.

Ligeramente inferior al precio del mismo servicio en otra ciudad europea.
Ventas.

Aumentar un 40% el turismo de negocios el primer afio.

Aumentar un 58% el turismo de negocios el segundo afio.

Aumentar un 65% el turismo de negocios el tercer afo.

Aumentar un 75% el turismo de negocios el quarto afio.

Aumentar un 80% el turismo de negocios el quinto afio.

8.3.4. PRESUPUESTO.

El presupuesto destinado a comercializacion es un 3% del total de

GASTOS DE REALIZACION — 179.569.614,29€

TOTAL DE PRESUPUESTO DE COMERCIALIZACION — 5387088,4287€

-Del total del presupuesto 10% se destinara a la campafa de marketing de promocion de la
IDEA, ALIVE BUSINESS.Se desrrollara del 2009 al 2015.
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-Un 50% se destinara a promocionar todos los servicios de ALIVE BUSINESS. Comenzara en
2009 y terminara en 2012.

-Un 40% se destinara ala promocion durante todo el periodo del negocio.

8.3.5. CONTROL Y SEGUIMIENTO.

Se supervisard el El CTR, porcentaje de clic por numeros de impresiones, es un indicador de
calidad de un anuncio puesto en internet. Cuantos mas clics recibe el anuncio, mas relevancia

demuestra tener el anuncio con las palabras clave de las busquedas a ello relacionadas.

8.3.6. RESULTADO ECONOMICO.

IPM determina que con Alive Business nuestros clientes obtendran una rentabilidad del 26 %,
que estd por encima del minimo estratégico que se marca IPM que es de un 15 %, con un

beneficio actualizado de 962.852.878,93 €, con un periodo de retorno de 3,39.
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9.1. PLAN DE MEJORA URBANA DEL SECTOR ENTORNO SAGRERA
9.1.1. INTRODUCCION Y ANTECEDENTES.

El presente plan establece las bases urbanisticas para desarrollar la zona que
comprende el entorno de la nueva estacion, y determina los parametros basicos del
planeamiento urbanistico e infraestructuras, en cumplimiento de lo establecido en el texto
refundido de la modificacion del plan general para la ordenacion de la estacion de
Sagrera y de su entorno, que va a incorporar los ajustes necesarios para dar
cumplimiento a las prescripciones del dictamen 99/04 de 18 de marzo que va a
determinar los pardmetros basicos del planeamiento urbanistico e infraestructuras de
toda el &rea de influencia ferroviaria, entre el puente de Felipe Il y el nudo de la Trinidad.

El antecedente inmediato de éste plan de mejora urbana lo constituye la
Modificacion del plan general Metropolitano para la ordenacién de la Sagrera y de su
entorno, cuyo texto refundido que fue aprobado en mayo de 2004.

Esta modificacion del PGM incluye determinaciones que provienen de la
modificacion del Plan General Metropolitano del sector Sant Andreu- Sagrera, que data

de 1996 y que se va a ejecutar parcialmente.

9.1.2. PLANEAMIENTO VIGENTE.

El planeamiento actual vigente en el ambito del presente plan de mejora urbana es
el Plan General Metropolitano de Barcelona, modificado en 2004 para incluir la
ordenacion de la estacion de La Sagrera y su entorno.

El texto refundido de la mencionada modificacién fija las condiciones basicas de
ordenacion de cuatro sectores que estan situados dentro del espacio de influencia de la

estacion de la Sagrera de Barcelona, del que el entorno Sagrera es uno.

9.1.3. OBJETO DEL PLAN.
El objeto basico del plan es establecer detalladamente los parametros urbanisticos
del entorno del nudo intermodal de la Sagrera, lo que significa las regulaciones

edificatorias, de usos del suelo y de sistemas urbanisticos.

149



MOOO

9.1.4. REGIMEN DEL SUELO.

Los terrenos situados en el ambito del plan tienen una consideracién de suelo
urbano no consolidado, lo que supone que los propietarios del suelo tienen derecho al 90
% del aprovechamiento del sector, y que estan obligados a ceder gratuitamente el 10%
restante al ayuntamiento, el emplazamiento del suelo de cesion se hara en el proceso de

reparcelacion.

9.1.5. DESARROLLO Y GESTION DEL PLAN.
A) Delimitacién en poligonos de actuacion.
Se establecen dos poligonos de actuacion, EI PAU 1y PAU 2, con sus respectivas

unidades de proyecto.

B) Sistema de actuacion

El sistema de actuacion para la ejecucion del plan sera el de reparcelacion, en la
modalidad de cooperacion, que de acuerdo con la seccion cuarta de la ley de urbanismo,
en su articulo 133, 134 y 135 establece que los propietarios del suelo disfrutaran de los
beneficios de su desarrollo inmobiliario y a cambio asumiran todas las cargas derivadas
de de su ejecucion, cesion de suelo destinado a sistemas (ferroviario, viario, de espacios
libres y de equipamiento), cesion de los terrenos correspondientes al 10% del
aprovechamiento, pago de las costas de urbanizacion e infraestructuras del ambito,
indemnizaciones y compensaciones derivadas del realojamiento de los residentes y del
traslado o liquidacién de actividades, asi como de otras cargas que se puedan derivar de
la ejecucion del plan. También establece que los propietarios de terrenos pueden
constituir asociaciones con el fin de colaborar con las obras de urbanizacion y en la

redaccion del proyecto de reparcelacion

c) Unidades de proyecto.

El plan determina 6 unidades de proyecto (UP) que habran de tener un proyecto
anico, estas unidades de proyecto se han definido con el objeto de conseguir una mejor
calidad urbana, evitando hacer coincidir en una misma UP usos que requieren una
tipologia arquitectdnica diferente, como es vivienda y hotel o vivienda libre con protegida,

0 que generan conflicto de convivencia, como puede ser vivienda y oficina. Para el
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terciario el plan opta por asignar este uso a la planta baja de los edificios de viviendas, y
establecer el resto de este tipo de uso en edificios de oficinas que se concretaran en un
posterior plan de mejora urbana. Por esto mismo sélo vienen definidas 6 up, el resto hay
que definirlas en un posterior pmu, pero si es cierto que seria conveniente quitarlo, pero
desde luego si que no mencionarlo.

El proyecto de reparcelacion podra segregar parcelas de medida inferior a una UP,
no obstante, todas las parcelas incluidas en una misma unidad de proyecto tendran que
compartir un dnico proyecto arquitectonico, y dicho proyecto podra establecer, si es
necesario, las diferentes fases de construccion del edificio. En cualquier caso las fases
no podran ser inferiores a la parcela minima, y tendran que permitir su construccion

auténoma.

D) Equipamiento y planeamiento derivado.

El presente plan concreta el uso y la volumetria del equipamiento identificado con
la clave E6, destinado a biblioteca del Camp del Ferro.

El resto del suelo calificado de equipamiento quedara sujeto a la redaccion de
planes especiales, en el caso del E7, se redactara un plan de mejora urbana, que

incorporara el ambito de la zona verde.

9.1.6. AGENDA DE PROYECTO.

PAU 1.- Los suelos adscritos a este poligono no estan sujetos a grandes obras de
infraestructuras, y estan disponibles para una gestidon urbanistica inmediata. Se prevé
una etapa de ejecucién de 4 afios.

PAU 2.- En cambio, los suelos adscritos a este poligono estan sujetos a grandes
obras de infraestructura, y parte de ellos requiere la desafeccion del uso ferroviario. Se

prevé una etapa de ejecucion de 8 afios.

9.1.7. MEMORIA SOCIAL, CALENDARIO DE EJECUCION.
Este plan prevé, segun el articulo 35 de sus normar reguladoras, que el plazo final
obligatorio para el inicio de las obras de las VPO es de 2 afios a partir de la inscripcion

en el registro de la propiedad del proyecto de reparcelacion correspondiente a cada PAU,
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y los plazos de finalizacion de las obras de construccion de estas viviendas sera de dos
afios mas tarde de comenzar las obras.

PLANOS.

P4.- Division poligonal y suelos que generan edificabilidad.
02.- Regulacién de usos y delimitacion de las unidades de proyecto.

P2.- Imagen de conjunto, axonometria.

ST.515 M2
PAL 2 252,732 M2
TOTAL 310347 M2
i
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9.2. PLAN GENERAL METROPOLITANO DE BARCELONA.

El que es conocido como el PGM-76 corresponde al Plan General Metropolitano
de ordenacion Urbana, aprobado en 1976, y el objeto del cual es la ordenacion
urbanistica del territorio que integraba la extinguida Entidad Municipal Metropolitana de
Barcelona, y que comprendia un total de 27 municipios. Las normas urbanisticas del
mismo, asi como las modificaciones introducidas a nivel normativo se han estado
editando por la mancomunidad de municipios del area metropolitana de Barcelona en la
pasada re-edicion actualizada de 2004.

Modificacion del plan general Metropolitano para la ordenacién de la Sagrera
y de su entorno y estudio informativo «Linea de Alta Velocidad Madrid-Barcelona-

Frontera Francesa. Tramo: La Sagrera-Nudo de La Trinidad»

Antecedentes.

El 22 de septiembre de 2000 la entonces Secretaria de Estado de Infraestructuras
y Transportes sometido a Informacion Publica el Estudio Informativo «Linea de Alta
Velocidad Madrid-Barcelona-Frontera Francesa. Tramo: Aeropuerto de Barcelona-
Hospitalet- ¢/ Mallorca». Dicho Estudio analizaba un nuevo acceso de la linea de alta
velocidad a Barcelona, llegando a la estacidén de Sants desde el aeropuerto de El Prat de
Barcelona pasando por Hospitalet de Llobregat y continuando mediante un tanel por la

calle Mallorca hasta la estacion de La Sagrera.

En lo que respecta al tramo Sagrera-Nudo de la Trinidad la solucion contemplada
inicialmente mantenia en superficie tanto las vias de cercanias existentes como las vias
de la nueva linea de alta velocidad, consolidando la actual barrera urbanistica en esta
zona de Barcelona, ya que la conexion entre los barrios de Sant Andreu y Sant Marti,
tanto a nivel peatonal como viario, se realizaba por los puentes ya existentes no estando
prevista la construccién de nuevas conexiones y nuevos accesos a la estacion. Todo el
complejo ferroviario se preveia en superficie, sin tramos soterrados, manteniéndose en
términos de ocupacion el area actual de uso ferroviario. Las conexiones ferroviarias
previstas entre vias principales y secundarias de estacionamiento y talleres se preveian a

nivel 1o que condicionaba considerablemente las circulaciones y criterios de seguridad.
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Igualmente la disposicion de andenes en la estacion de La Sagrera condicionaba mucho

su funcionalidad, en especial en relacién a la movilidad de pasajeros.

Durante el periodo de Informacion Publica y Oficial las distintas Instituciones
presentaron alegaciones para que la remodelacion de la red ferroviaria se realizase
teniendo en cuenta las importantes vinculaciones territoriales de vertebracion
metropolitana. Asimismo se aprovechd esta remodelacion para impulsar la
intermodalidad de la estacion de La Sagrera, configurar nuevos modelos globales de

transporte y mejorar la integracion de las infraestructuras en el entorno urbano.

Como resultado de este proceso, el Ministerio de Fomento, la Generalitat de
Catalufia y el Ayuntamiento de Barcelona iniciaron un trabajo conjunto (Protocolo de
Cooperacién de 17 de abril de 2001, y Convenio de Colaboracién de 12 de junio de
2002) para desarrollar una nueva solucion especifica del tramo La Sagrera-Nudo de la
Trinidad del mencionado Estudio Informativo, adoptandose un modelo para la estacion
intermodal en dos niveles ferroviarios, convirtiendo la zona en el principal polo del
sistema de transportes terrestres de Catalufia y un gran centro de nuevo desarrollo
urbano de la ciudad de Barcelona y acordandose asimismo la constitucion de su
consorcio y una sociedad para desarrollar y financiar parte de las infraestructuras

acordadas mediante los aprovechamientos urbanisticos generados en el entorno.

La constitucidén, en junio de 2003, del «Consorcio Alta Velocidad Barcelona»
formado por el Ministerio de Fomento, la Generalitat de Catalufia y el Ayuntamiento de
Barcelona, y la sociedad publica «Barcelona Sagrera Alta Velocidad, S.A. « en la que
también se integra el ADIF, representa la culminacion del proceso de consenso sobre las

actuaciones en la zona de La Sagrera.

El Ayuntamiento de Barcelona llevo a cabo en el afio 2004 la Modificacion del Plan
General Metropolitano para adaptarlo a los acuerdos alcanzados en el Convenio y el

Protocolo de Cooperacion citados.

Como resultado del proceso anterior, el Ministerio de Fomento aprobo
provisionalmente en septiembre de 2005 un nuevo Estudio Informativo Complementario
«Linea de Alta Velocidad Madrid-Barcelona-Frontera Francesa. Tramo: La Sagrera-Nudo

de La Trinidad» que fue sometido a Informacién Publica el 19 de diciembre de 2005.
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Este nuevo Estudio Informativo define las actuaciones necesarias para el
establecimiento de la linea de alta velocidad entre la salida del tanel del Clot, final del
tramo anterior Sants-Sagrera, y el Nudo de La Trinidad, abarcando desde la implantacion
de la nueva linea hasta la remodelacion del sistema ferroviario de cercanias existente, la
creacion de una nueva estacion intermodal de La Sagrera con conexion a la red de metro

y de autobuses y la remodelacion de la actual estacion de Sant Andreu Comtal.

En resumen, el Estudio Informativo Complementario contempla las siguientes

actuaciones ferroviarias:
Linea de alta velocidad Madrid-Barcelona-Frontera Francesa.
Reposicidn de la linea de cercanias de Granollers.
Reposicién de la linea de cercanias de Mataré.
Nueva Estacion Intermodal de La Sagrera.
Estacion de cercanias de Sant Andreu Comtal.
Zona de estacionamiento y mantenimiento.
Talleres de ancho internacional en Sant Andreu.

El trazado del tramo en estudio para linea de ancho internacional, de via doble,
tiene su inicio en el puente de la calle Bac de Roda. A continuacion pasa por la estacién
de La Sagrera, a nivel del terreno actual, y después de atravesar la zona de
estacionamiento, al llegar a la zona del actual Tridngulo Ferroviario, se dirige hacia el
norte por la plataforma ferroviaria actual, pasando frente a la estacién existente en Sant
Andreu, y junto a los talleres TALGO. El punto final de la linea de alta velocidad objeto
del Estudio Informativo Complementario se encuentra junto al Puente de Santa Coloma,

teniendo el tramo una longitud total de 3.560 m.

Las dos lineas de ancho ibérico, Matar6 y Granollers, ambas de via doble, tienen
su inicio en la salida del tunel actual del Clot. La linea de cercanias de Granollers, tras
pasar por el nivel inferior de la estacion de La Sagrera, emerge en el lado Oeste de la
plataforma ferroviaria destinada a la futura area de mantenimiento para, a partir de la c/

Once de Septiembre, discurrir paralelamente a la linea de alta velocidad, hasta el puente
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de Santa Coloma, pasando por la nueva estacion de Sant Andreu Comtal. La longitud

total de esta linea es de 3.681 m.

La linea de cercanias de Matard pasa por el nivel inferior de la estacion de la
Sagrera igual que la linea de Granollers pero emerge por el lado Este de la plataforma
ferroviaria, pasando bajo el viario segregado lado mar. A partir de este punto discurre
paralelamente a dicho viario hasta llegar al Triangulo Ferroviario, donde conecta con el

trazado existente.

9.3. CONTRATOS

Se realizaran contratos de arrendamiento de viviendas, con y sin opcién a
compra.

Con la cadena hotelera se realizar4 el alquiler de la explotacion del
complejo hotelero. El contrato de alquiler garantiza un rendimiento fijo a la nuestro
cliente, y al mismo tiempo que se asegura el beneficio de la plusvalia que aporta la
inversion inmobiliaria. Esta plusvalia se ve incrementada por el buen posicionamiento
que nuestro operador hace del establecimiento dentro del mercado hotelero lo que
asegura un incremento del valor de la propiedad inmobiliaria, asi como de toda la zona.

Las oficinas se alquilaran durante un periodo de tiempo prefijjado por contrato a
una importante firma de reputado prestigio internacional, que al mismo tiempo que
garantizarnos unos ingresos fijos rentabilizando la inversion, potenciara la zona, dandole
asi un valor afiadido.

Los locales comerciales en planta baja se alquilaran durante periodos de tiempo
no menores a 5 afos a firmas de alto standing del sector servicios principalmente,
intentando potenciar el bienestar de los usuarios del complejo de servicios que
proponemos.

Los servicios complementarios que ofrecemos a nuestro proyecto, tales como
aerotaxis, facilities managers... se blindaran también por contrato, de forma que

garanticemos la prestacion del servicio durante el tiempo que dure nuestro negocio.
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PRESENTACION IPM

IDEA Y OPORTUNIDAD DE NEGOCIO

Aynova

Boris lend lease

PROYECCION DE NEGOCIO
GESTION Y ORGANIZACION

Cataluiia Turismo

Urbanismo De Barcelona
Turismo De Barcelona
Barcelona Activa

Foreign Direct Investment
Plan Estratégico Metropolitano
Barcelona Sagrera alta velocitat
AEDIP.

Aynova

Bovis Lend Lease

KingSturge

Jones Lang LaSalle

PRODUCTO

Cataluiia Turismo
Urbanismo De Barcelona
Anuario Estadistico Bcn 07
Pmu Sector Entorno Sagrera
Turismo De Barcelona

Barcelona Activa

http://www.aynova.es/

http://www.bovislendlease.com

www.gencat.net/turistex nou/home cast.htm

www.bcn.cat/urbanisme/tav/sagrera/text xifres.htm

www.barcelonaturisme.com

www.barcelonactiva.es

www.fdimagazine.com

www.bcn2000.es

www.barcelonasagrera.com

www.aedip.org

www.aynova.com/

www.bovislendlease.com

www.Kingsturge.es/project-management/

www.joneslanglasalle.es

http://www.gencat.net/turistex _nou/home_cast.htm

http://www.bcn.cat/urbanisme/

http://www.bcn.es/estadistica/castella/dades/anuari/index.htm

http://lwww.bcn.cat/urbanisme/exp/catala/def/b0956d.htm

www.barcelonaturisme.com

www.barcelonactiva.es
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Aeropuerto de Barcelona AENA : www.aena.es

Instituto Nacional de Estadistica www.ine.es

Plan Estratégico Metropolitano de BCN:www.bcn2000.es

Administrador de Infraestruc.ferrovi. www.adif.es

Barcelona Sagrera alta velocit http://www.barcelonasagrera.com/
Web oficial turismo Espafa http://www.tourspain.es

Instituto de Estudios Turisticos http://www.iet.tourspain.es/

MARCO LEGAL

- http://lwww.mviv.es/es/index.php?option=com content&task=blogcategory&id=6
2&Itemid=399

- http://www.aena.es/csee/Satellite?cid=1046686258517&pagename=subHome&
Language=ES ES&SMO=-
1&SiteName=Aeropuertos&Section=2&c=Page&MO=1
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1. Estudio de mercado
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INDICADORES DEL MERCADO DE LA VIVIENDA

SINTESIS DE INDICADORES ECONOMICOS: 1.5.INDICADORES DEL MERCADO DE LA VIVIENDA

a) Variables mas significativas (continuacion) FJulio-2008 11:55:16
Datos anuales Datos timestrales Datos mensuaks
2005 2006 2007 Il-o7 o7 -07 o8 Il-08 Maros | Abros |May 08 [ Junog
Riqueza

Riquaza financiara nata da los hogares (¢)

Tasainteranual . . . . . . .. .. R a1 136 0.4 98 42 0.4
RatiosobrePIB (%) . . . ... ... ... .. o957 1006 937 a7 4 93,0 37

Riqueza inmobiliaria de los hogares(Base 2001)ig)

Tasainteranual . . . .. ... L.
Ratio sobraPIB (%) . . . . . . ..

Crédito (incluyendo titulizacion)

Crédito total a sociedades no financieras, hogams
2 ISFLSH

Tasainteranual (@) . . . ... .. L 188 233 198 2,0 196 16,6 141 132 121

Crédits hipatacario total

Tasainteranual i@ . . . . .. . . e 257 256 18,2 204 18,2 15,3 130 | M7 11,0
Saldoen¥:delPIB) . . . . . .. R 738 a4 8.9 6,1 478 838 495

Crédito a los hogares para adguisicidn de viviendas

Tasainteranual (@) . . . ... .. fasaa 243 228 170 176 168 4.5 122 1.2 107
Saldoen%delPIBic). . . . . .. fasaa 513 572 61,2 59,6 608 61,2 814

Financiacion acogida a planes de vivienda

Tasa interanual (a) . . . ... .. L 121 a6 a2 23 a0 11,4 11,0
% s0bre el crédito para adquisicion de vivienda (gl 56 43 43 47 47 43 43

Tipo da interés da los préstamos pan adquisiciin
davivienda de los hogaresial . . . . . ... L 34 42 53 51 54 5.6 55 54 54 5.5

Créditos dudosos a los hogares para la adquisicidn
i rahabilitacién de vivienda, Ratio do dudosidad (a) . 0,38 04 0,60 0,53 0,85 073 1,00

Rentabilidad anual de inversiones
plternativas (%)

Acumulado anlos ditimos 12 masas (c]

Vivienda (alquiler més variacién de pracios). . . . 15,0 11,2 %1 78 7.3 88 58

Rentabilidad bruta poralquiler. . . . . . . . .. 22 21 20 20 20 20 20

FIAMM. . . ... .o sauaa 1.2 20 06 0.6 09

FIM .o sauaa 80 54 28 74 438 28 -08 -0.8 0.5
Balsa (IBEX-35). . . .. ... ... ... .. 182 s 73 29,0 127 73 04 -18.1 9.4 40 113 -191

[Comparacion interacional

indices de pracios reakes. Tasas interanuaks (a)

Espama . . ... ........ . ... .. 10,2 67 29 33 290 08 -0.5

Aemania. . ... ..o 35 -15 2.2

Francia. . . ........... R a4 a1 5,5 55 74 34 07

Malia. ... ... ........ sauaa 54 44

Holanda . . ... ........ sauaa 30 33 25 36

UEM. . . . oo 56 42
ReinoUnide . .. ... ... .. R 34 38 84 85 a5 78 40 28
EstadosUnidas . . . . . ... .. 80 47 01 0,8 03 3,0 4,0

dapénid). . ... -34 18 0% 0.6 0%

Fuantes: INE, Miniserio de la Vivienda, Ministerio do Fomento, CNMV, BIS , BCE y Banco do Espaha.
(a) Madia dal pariodo.

(b} Los datos trimestrales son media mdvil anual.

(¢} Fin do periodo.

FAVN i Anbnn mmemenbealan mmn cmadin e Zeidl me ]
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COMPARATIVA DE PRECIOS DE ALQUILER.
ESPACIOS DE NEGOCIOS EN LAS PRINCIPALES ZONAS URBANAS DE EUROPA
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PIB COMPARACION INTERNACIONALI

2.1. PRODUCTO INTERIOR BRUTO A PRECIOS CONSTANTES. COMPARACION INTERNACIONAL

® Sorie raprasantada graficamanta, Tasas de variacion interanual

OCDE UE 15 Zona dal Alamania Espaha Estados Unidos Francia Italia Japon Raing Unido
auro da América
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RO GOl —

PRODUCTO INTERIOR BRUTO
Tasas de variacién interanual

PRODUCTO INTERIOR BRUTO

Tasas de variacién interanual

— ESPARA
m— ESTADOS UNIDOS s REINO UNIDO
s ZOMA DEL EURD FRANCIA
JAPON === [TALIA
=5s  ALEMANIA
5%: 5%
4t 4
A \/\ -
2f 2
[ o o -
1t 1 =
...
] 0 |—
4 \ \ 4 L \ \
2005 2006 2007 2005 2006 2007

FUENTES: ECE, INE y OCDE.

Mota: Las saries do basa do aste indicador figuran en ol Bolatin Estadistico del Banco de Espana, cuadre 26.2.
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PIB.INDICES DE VOLUMEN ENCADENADOS.COMPONENETES DE LA DEMANDA .
ESPANA ZONA EURO.

1.1. PRODUCTO INTERIOR BRUTO. INDICES DE VOLUMEN ENCADENADOS, REFERENCIA ANO 2000=100. COMPONENTES DE LA DEMANDA.
ESPANA Y ZONA DEL EURO (a)

= Sorie representada graficamants, Tasas de varacidn interanual
P2 Consumo final Congumo final | Formnacion bruta Damandsa Exportacioras Impertaciones Pro mamaria:
da los hogares da las AAPP da capital fijlo nacional da blzresy dabianasy PIE pm pracios
y de las ISFLSH sawicios sanvicios comanis ig)
Zona Zona Zana Zona Zana Zona Zona Zana
Espaha | dol |Espana| dal |Espana| del |Espana| del |Espama | del |Espaha| del |Espama| del | Espana| del
|uro aumn auro sun aumn auro aumn auro
) () id) g} f) if)
1, 2, 3, 4, 5 i 7. 8, 9, 10, 1 12 13 14 15 18
05 P 3,6 1,7 4,2 16 556 14 69 31 5.1 19 2,6 49 7.7 5.7 908 8047
06 P 3.9 29 3.8 18 48 2,0 B8 53 49 27 51 81 83 78 981 8433
a7 P 38 28 3.2 15 51 22 59 42 43 22 53 6,1 6,6 52 1060 8873
05l P 37 1,6 46 1,6 59 1,6 80 2,7 56 156 3N 4,0 9.7 57 225 2002
i P 3.4 1,8 40 20 5.1 15 B3 39 47 18 3.7 58 8.0 67 229 202
v P 37 20 39 1.4 54 1,6 7.2 48 49 20 34 55 7.7 6,2 234 2044
06/ P 37 25 4.1 18 49 23 78 49 52 25 57 87 106 94 238 2067
il P 3,8 29 3,5 18 40 1,7 57 58 43 29 49 80 B,1 75 243 2099
i P 3.9 29 3.7 1,7 48 1,9 B8 50 49 29 4.2 B.6 7.5 74 247 2120
v P 40 32 37 21 57 23 7.0 55 51 32 57 9.0 9,0 71 252 2147
a7 P 41 3.2 35 1.4 6,1 22 6,3 63 48 32 36 6,6 6,1 59 257 2185
il P 40 25 34 16 50 22 6,7 35 46 25 47 6,0 6,7 50 261 2207
i P 3.8 27 3.1 1,7 5.1 24 58 39 42 27 1.7 7.2 84 59 264 2231
v P 35 22 27 1,1 44 1,8 48 32 36 22 52 44 54 38 268 2250
08/ P 27 22 18 47 32 28 22 50 50 272
PIEB ¥ DEMANDA INTERNA. ESPANA Y ZONA DEL EURO COMPOMNENTES DE LA DEMANDA. ESPANA Y ZONA DEL EURO
Tasas de variacion interanual Tasas de variacion interanual
— B ESPARA — GON. FINAL HOGAR. E ISFLSH. ESPARA
s PAB ZONA DEL EURO s CON. FINAL HOGAR. E ISFLSH. ZONA DEL EURD
DEMANDA NACIINAL ESPARA FBOF ESPARA
= === DEMANDA NACGIONAL ZONA DEL EURO “Q g* == = FBOF ZONA DEL EURD %Q
8 a8 E:] a8
1 1 1 1

FUENTES: INE {Contabilidad Nacional Trimastral de Espana. Bass 2000}y Eurostat.
a. Espana: slaborade sagln el SECSS, saries corregidas de sfectos estacionales y de calandario (wéass Boletin Econbmica da abil 2002); zona del sura: slaborado sagin al
SECes. b. El gasto an consume final pusde realizarse an &l tamitorio econdémico o en &l resto del mundo (SECES, 2.75). Lusge incluye &l consumo de los residentes enal
resto del MUNdo, qUe, POSIANOIMAaNts, 50 dadUca &N Ia MUbrca IMPOMacionas do DIENGS ¥ SarVicios. . Zona dol auro, CoNSUMO Privado

d. Zona del auro, consume plbiico. @. Demanda de los residentes dentro v fuera del territorio aconomico.

f. Las exportacionas v las importacionas comprandan bienas ¥ sarvicios, @ incluyen los intercambios comearciale s transfronterizos dentra de la zona del euro.

g. Milas de millanas de euras

BAMCO DE ESPANA / NDICADORES ECONGMICOS

174



0O

SIHOOVDIONI 30 SISALNIS / WiWdS3 30 QONVE

zg 8z 09 90 145 0T Ll b L8 GEED, 8p SRICJ02UIP ESENIUB) PN
4" 57 0'z 5 &' v'h €'l £ ' [ELASIPUI UQIDINPOIY
B 8 " B 8'l sl L'e " (WLND) E1d :aVaINLOY "9
o' g'g- B'G- /S 9 US OpES SjURII0D BlUSND BZUEE]
8'0g [ 9'00 625 9'l5 865 £'9g g'all- | g8l £'g5L 'LLL " § WW U3 OpE[NWNOE OP[ES *[BISWOD BZUEE]
’ N - - N : - 0z B2 B'G [ (4LND) sopinas A sausiq ap ssuciaepodw)
L' g's L'g ' g9 (H1ND) soaas & saualq ap saucepodg
5'0 z'o 9’ Vo zor E EEB mzm 30 HOMILXI 0ID¥IN0D '§
o £ £ Ko o E HIND) SYIONILSIXT ¥
g'e- (X2 62 v’z 69 " (MLND) wayARd 4084 ¢
o'y £ #'h- 9 9 (81d %) dd v oples
8' z'L 07 2L 20 [41ND) 00NENd OLSYD Z
0s 4] 50 50 z0 Z0 bo- ¥0 £'0 0L 50 ¥'o 50 * |euosiad EualDLIOYY
B " " B " B X z'e 67 Ve z'e "(MLND) QAR OWNSNOD 'L
SOQINN SOaY1S3
' 06 86 0'z0L 6701 L'b6 5'80L 650L | 50 (6) sopetjo.iesep sasied B sjus) NI
- 6'ZL- 6'8- g'c L'g 6'ZL z'9 8% L0k {00k 3514) 85109 8 8P|
7' §'p gy L's &Y g's L's g'y soUe () sglel ep odi)
65 9's €9 9 z9 8's L's 6'S 34 5858W £ 59,81 8p od
0' 0's 55 ' 8's g8's 0's 5'g g's 0'G [B1240 S 3P 0di]
) , : ) } . i ) . } i ) . , . SWHINONYNIA A SYIHYIANOW STEVIHYA 6
£ 0's ¥'e 5z 7z 'z 4 0z vz ¥4 g't o'z 8z £7 £z ¥4 OPEZUCULE Dd|
3 0t [ e ¥ L'E ze L'e 5 L'e 1z v'e L 7 BT £ mw,msn_z §858,91U1 SODIFKS JOUBW Jod e sopalg
- ’ - - - - - o't L2 9z ¥'e 9z 8% L'e €2 ("1nD) €1d 7130 HOLDYI430 '8
52 52 44 52 [-¥4 44 52 9z 5 [-¥4 9z 'z 87 17 87 1T (ennoe uordeiqod %) osed ap ese
Oryavul 30 0avoaN ‘L
£z [:¥4 L' £'s L'e L' Y " (MLND) E1d :a¥aIAILOY ‘8
9't o'y gy 0'0k- 6'g- 0'2- 'L (HIND q8p ssuoEpodw|
a'L F) \'z - ool L'y o'LL z'g (W1 N2} somes A sauaiq ap sauopeuods
Vo 4% 60 Vo 80- Lo o 00 E nEzuu m>m 30 HOIH3LX3 0ID¥IN00 '§
vor b o Vo z'0- v Vo ko E Ezuu SYIONILSIXA '+
vl a4 (a4 L's £'% L9 9'L gL " (¥lnD) 4084 e
0'z L' 0'z £z gk 6k L' LT .nE_.__uu 0011anNd OWNSNOD 2
L'e Lz 9' 8'Z v'e z'e 0z s'L C U (WIND) 0OYAIMd OWNSNOD L
0aINn ONIFH
'L g'l ENEEEEE]]
zz L'z (1)) OWNsSUCD ap sopesd ap OpEZILOLWE B3(pU|
S01034d T
0'z €2 L'e 9'e 't L'e o'e 'L *(HLNO) E1d :aYAIALLOY ‘L
(1 3N} Y3dOHN3 NOINN
gonr | sounr | sofew | soJay | S0JEN | 08 | GOEU3 | L0 | LOMON | LOWO 80-1l 80 L0°A1 L0 L0l L00T 2002 500
S8[ENSUSLU S0)E(] S8[BJsaLU) s01eq S8|ENuE 50JEQ

175

ECONOMIA INTERNACIONAL TASAS DE VARIACION INTERANUAL

{oL1B/JUOD Ua UQIIRIIPUI OAIBS Y LA [BNUR UOIDBLIBA aP SBSE])
TYNOIDYNYILN! ¥/IWONODT '€ "SOJINONODT SIHOAVIIANI 3a SISTAN|S

22:S2:€} 800Z-0UNr-6



0O

ECONOMIA INTERNACIONAL TASAS DE VARIACION INTERANUAL

646k 3'G6L 7'l BZ6L g8l £'08L V'LdL 6291 800z | 2'6l £'08l 0'g9k S'B0L £'08L 8's8 8'eS
V' b 0'L 60 80 9's 0z v'e 58 87 V'8 vol L'g ooy £'gk 80
. - 801 o &0 z0 o el po
9's 0's L'y 9t 9'y 44 V't 9' £y o'y 0’ 9'c 'y 6'9
61 5’ 9'g L' 0'g z'e e v'e ¥ £'8 2 £'6 00 2%
' 8's z'9 9' 'y F's 8'c z'e
L 'E6 £'56 5'96 5'86 £'V6 §'06 ¥'8g 056 65'56 L'88 (L] §'68 0'68 '€ 686
8L 6'Lb- £ §'6- z'aL- T 8'z B'hL- z'al- 9z £'g ¥'0 b 6'9 zoy
2t 8l L (s £ b §'h A gl bl 9'l L' L L'l L' 2 i
30 30 30 30 80 20 80 80 80 30 80 80 g0 90 L0 £'0 00
8'0 80 8'0 8'0 8'0 80 8'0 8'0 80 8'0 8'0 80 80 80 8'0 #'0 Lo
£ 3 o't 2 r'o g0 £'0 o'k 50 L'o L'o L'o L' z'0 £0
" §'l- ¥ 9'0- ¥'0- 2'0- 8'0- 8'0- z'l-
o't 0t a'e 8% 8t a'e gt B'E 8t a'e gt g'c 0 B'e L' a4
£ 'L 8} 02 ¥z
gl g'sZ 0'ez g'LL z'pL #'51 0'6L L'eg g'sp 589 0'ne #'0LL
62 5L g't £y
L' g8 8'g 8'6
i Vi L 60 £
p'e- 'L 9'0- £ z'e
L0 " z'0 50 20 L'0 o 9l
¥l 7'l &'l 'l 2l gl 0z £l
§'GL L'yl V'L 0'pL L9 b'eL 6'LL £'9.L £'8L gL 6'6L §'LL 5'L8 6'c8 ¥'eg £'28 g'%8 g'L8
£'gh- 8'zL- gt 9'g- 68" ¥ b'er §'e vy '8 BZL- 66 S'e P o'e z0 5'¢ g'cl 0
o' Y 6'¢ L' §'e g' 8'c L'y 4 g’y 33 L't £y gt 6% L' L'y g'v £t
87 BT gz 67 L'e 0' 8'c 0's 14 b's BZ zt 0's t's €5 £'5 z's b's g
07 0 0'z 0z £ 0'¢ 0t £y Sy 5’y 02 £ £y a'v £'5 £'5 ey £'5 £y
7l ] 6'9 ] vL 7’9 £ ] 69 59 L't g'e B'E o't B
£'7 £7 ¥'E £7 ¥4 ¥'E vz fa4 4 2T L'z o4 97 £ 34 44
a4 B'E o'y o't £ L'y £ §'e L'y 'y [£4 Fa4 ¥z BT z'e ¥'E
27 9T (41 LT 67 L' z'e 43
£ 'L 8Z £ £y z'e B'Z Lz
gt 67 87 0'L g0 8'l 0'L 61
5 §'g 0 L'G gt B'Y 0's I gy £ Bt 8y L't [ [ a¥ 9y LG
00 L'o £ ¥'0 80 20 80 50 0L Lo 50 60 o't z £ gL L
gount | gofew | goJay | solew | soaed | g0 L0 N 20N I 1002 8002 5002

0£:6Z:€4 BO0OZ-OUN-6

Saensuaw sojeq]

Sa|ENSALULY SOjE(]

S3[ENUE SCE(]

(oL UOD UD UQIZEIIPUI OAJBS %, U3 [BNUE UQIIBLIEA 3D SBSE])
TYNOIDYNSILNI YINONOOS € -SOWONODT S3H0aVIIANI 3 SISTINIS

$ LU US OP[ES "SESIAID 8p SENS5SY

§ W US 0p[ES BSOS OpjEs
JLNIEEOD VZNYIVE Y1 3A 00TV '
© ot tOWNsUeD 8p S01981d (SOIDIY '€
oJed ap ese] :0rvavyl 30 0QvIEIN 2
o (WLIND) Eid tavaInL oY L
syya
YOHIWYONILYT

:: sope|oLesap sasied B sjuay NIDL
" (13N} esjoq &p saipy|
SOYE (L B sauel ep odi|
s8s8Ll £ saUajul ap odi]
(e1p | &) [2royo ssis ap odi |
mq.mm__n_zqz_m A mq_m YLIINOW S8 VIVA '8
© {0dl) ewnsuod sooaly
HEzu_ mE 130 HOLIY430 L
© 0 coedepese)
MYaYHL 30 0aYIH3W 9
" (MLND) Eid *aYaINLOY G
§ LU U OP|ES 'S|USIIGS BIUSID EZUE(E]
(4IND) sopines A ssusiq sp ssuoiepodw)
(4LND) somaes A sausig sp ssuonepodig
E ﬂEzuum,m 30 HORALXA OIDUINOD '+
C(Wino) 4084 €
(HId %) dd¥'y OpES
"(4LND) 00MEnd OWNSNOD 2
"(¥LND) OQVARd ONNSNOD 'L
NOdYT

:: mcum suesap sasied B &jusy NIDL
006 o'8S 2Py
SOUE () B sgsll od |
sasalll £ salaUl ap od ]
safelapad sopuod oaleiqo od
ma.mm_uzqz_u_ A mq_m ﬂ:.mzo__,._ STTIEVIHYA S
ugnonpold sopald
el U SOUBWIE WS )
* QLUNSUCY SeRAIY
C " (HLND) Bid 130 HOL0V1430 8
ouzibe ou JopIes SOUEJUN SS|EICqE] S81S00)
‘ouElfE OU JOJOSS BIOY/PERIARDNPCI
Hm_.,z..m uoize|qed 9;) ceed ap ese ]
eaube cu caduwg
Orvawvdl 30 0a¥2H3In "L
(ue3) SOAINN SOQY 1S3

176



0O

ECONOMIA INTERNACIONAL TASAS DE VARIACION INTERANUAL

177

e 0 B ] DO L e T e

Lo~ LA

TR Fae F TR g T frazd T (R 4 L] R o i ) (R B LorE Farr-) SRS bl o]

- B i Lo - e [ R €l Fo [} I - el 0wl fr— Bl FEl T e L
I vl (411 il EE LA LU b i T il ol L] Al L3 LA L1 [LFR]

L i i e £ L34 Eai [ i ¥ b4 o g oL [ L8 wes L]

. . . . E E - . . - W o 3] e % &y &0 i

L] e R L] R Lk &0 i L] e (L] i L% 3 nE 4 T Liid 5

- (1] Wi Wi L £ £ L3 £l b i i i ] L] 0l Wi il

- - = = - o - o = = [ or BN E4 -] F4 ] R g L]

g b F14 F14 F3.4 F4 ] F=4 4 F-4 4 F=4 F14 F14 F3.4 F14 F=4 s e e e o
k- oI T e Etay g0 L - 3] FT oo Etay L1 LW oW L] L 1 Era
naw A ey Biw (LN i L wiw ey A wiw 0w A & e i

ol oo L] ol =l L} [N I o or Ll R L] FH EZI L

b b b b b b b b L e =N T i Lk [ F3]

- [ 1] L] oE e e e k3] e L] e L] e [0 k]

- = = - - - o = L] Fi e e L] e fq0 i

- = = = o vie [-3] b ] [k L3 ] 1] e

w il T Ol S0l L i LN [ 2k To Ol Lal ] L1l Ok LR [ LN L1 ) 2
(1 - (1] v L% (- " ! L] il i L% Lh W L] iw Lk e Wik
L e [p i [k L 1] (R 0%l Fio TRl g [k [1}-18 F4 L] fay ] [R-T L g}

- 1o i~ L e 1= @ = - - IS o - g e 818 e i

= = =t == = == = =t i [ - - = s fr Ea

(3 d 1 = L% it B BN Fad (39 L1 o o ' o e [

£1d 1] L3 -5 v ¥ % L3 L3 o L3 B o L'% -1 o

= = = - - - o = b Ea ¥'E s - Ead (3] v

Wi Wi £ it £ Lo L ! i o Wi £ £ Wi LIRS LU LE 0% b L
- i gL 4] - wi LA [ho] 4L e o - e LIRS L= e LR [ Ll

T LUl e LR L g AL e LU ] L bt ] FLUG =] L ] PR =] L] B FEiE ) ELLg ] Frigl] ELLE] ALER EEEL SRR
] A Iy | ) Al s R

L E DRI AT T
IO U o o O M T s

SR EDIIMW ML & W IRWLIMS M ST W
CElg L) QLWL RN EE BN OO T

L]

SaMs

o il

......... GELH B I OIAL Y R

ey e e o eyl Ol e pressas
B ST LS TR L W
e Rl O R e OO TR
i R RS ey e ikl

B M A eSS v TR T B0 00 TR T

BT

ey e e o eyl Ol e pressas
U R P T ST R T ]

Ele Rl O RN e OO TR
L iadas L il R ]

T BINEEESD WDk Tl wTRD OO TS T

R-F G E

S i O Py O L )
B ESH T A L0 R TR A e
LElE Rl WL EBNanE B e OO

© o Ep o

L LT ETHL SR
o T PR L (T
HECIS T TR T 0 OO TRE T
o Tl Sl S e R
e OfrETEL B0 Ode S En T

L L=

R SR SR S DL
S T T e T
Y A

§ R L OO IR LR SRS

ErdEEe O Booed gl B0 DBl L
B SO Il B0 Oodw® e T
st CELMT B CTrDIALL D R

L B oty g

T I WL L e e L
- S|

R s L L e e L

ErdEEe O Booed gl B0 DBl L
L S OTW I EL 0 OoDe I T
st CELMT B CTrDIALL D R

== i ]

AP P S ) e s el
- S|

B T

o O LA LRI L AR S5, LA ETHA W OaEEEA i EaR ]
TN METUEN VWONDD T T S00WWONG DS STV INEW T S 53 MS



0O

o e R ] O L § e N e

PR ORI B O S TR S O e 1 e R
0 | | g A ()

Bl o e B R ()

LR e D0 e

LIS L] ] U] ¥3 L' i Lw L] {313 £ [ )] [ aE e HEIEN ¢
Lt L] o0 4] LE ¥ 0w ] CHLMA B W LY
VR
e o i F4] (1] nw ("1 ne - im BE 0 wE neE B [T i F ST
- - b b - - - - - L] AW (7] k] | ] 4] 113 TR SR ] o ToF e
b L =g
LW [l ] ")) {3 L L L) 0% oW [l ] L oW L1 T @i [k g% L DOiDTEd T
- - - - - - - - - - F4] =k bl L) k-] =)= Lk (4] ERLAD e DALY
WINDIHD
SRR
SHLMO G QYA LR
T
HOIS RN i ME FTmCR OO
LR FL e ER Ll £F L ag g FL (L) - Ll L2 g Lty iw gr DT DEd T
- - - - - - - - - - L)) ) L (4.4 zw i () & ERLAD0 e DALY T
WEMTTIITL
¥ i iy ¥y ul L oF Uy L.L] L [q- LR LRt L= LEl ¥u SRR
iy L bl 1] i L o0 L 11 SHLMO G QYA LR
Dl 1
e [ e fird B L BT Ml - ("I F4rd =i wi ' e R ne BTSN T
- - b b - - - - - i L3S ] ] L] 1] ] [4] RETIE ST BRep s ToR & S
wii T
% L] [ (1] EE PE L] =% g gE =i L] Ll oz oI L3 DOiDTEd T
- - - - - - - - - kL (R L] fa) e (1] ol FL ERLAD e DALY T
oSBT TR H
Ly kL] [ 1] L L] Ak LR 11 4t L8 bt ] EX L i= Ly LR Lt EW Ll SRR
L4 ] L L' L1 i |7 4 Lk 0¥ SHLMO G QYA LR
LT ]
L] fiw ir e 113 (113 e e 0w = e e BT L ne L 4 fird BTSN T
° ° ° - - ° ° ° ° ° ) & 18] fiw 0w fiw 4] Iw PUTI SR e L TR &
DD
B LD i O B O8O0
Lot L LR ] LB L gL L] Ll ) FLile =] AL FLERE=] L b ] Loib FLidi) Ar-nl FLin ] Fligl FLLE . REEL SALIL
A i ek A i g A s
SRR OO TOAR LA LA LT A i, LA TR D OaEA. D u_.-_u_.l.._...

TRNOIFNSTINY VIWONOOD S T S00NWONCIS B0 I ININ ST SS3NT

178



0O

AT B ] SRR AT TR OO e

Fi-# T POOT-S0nrE

L e - £ L3 ok £ uls P Ll L L] L1 ] Ll i Led
e L¥ L] E'L aw k- k- £ v - L= (1 3 e - v L
Bwi LEl B L 4w T o wh - PRl ] i "I i iy i AT
-4 [ =E i e R & B L b "L R L L1 [l L & F4-]
I F Far I L L] gn Ft-4 - t4 B frd fa) Ll Lo sl Tl
Wl b3 e A e LT wh Ehi L el Wil il VAl i Wil i s
iyl ET TEl o ! W i wil whi ke TEL s wEl il il (811 Akl sl
== (-] e B et g 1] ool e i - o | =491 Lo Fioil ! e U =Ty e
[ L in LB 18- 3 [ R El g L1 (453 oI fae 1 FRTE farpis) I | RIS LD | TOE R
1w e L Lo m TioE- | Rl Cieg- | ol forq4 e | M- NEL | wET HHIR TR | WL | T
BL BL Ll B S - L= 1L b FL o SR LI Fr L1 L8 L R 14
[ITLo L (L= (i) AT ai s [t ey AT i (L8 W (e A i Ll
- TiRg [t - o fan ] ool - [CC b R e fan ] SRl | - | el =11 Rl | Ol Hag
g s iw - | e i alrg - | TR TITl- | WE I | i b i) milE- | L il L R -
L] L R 3] i ] e L 5] 1] v 141 Ed LI dd fisl ] 1191 51}
TEl (L] LAt ] L] gt LS ['1] Th fif wil L] L1 R g ] i i il
0 0 oE aw aw L ik ik i oE i% L b1 L1 EE wi =i
s LR & k] k] LR 1] 1] 1] b ] ] 1] F4] [ L] = e
o LR (] L} ] L] wh b4 11 - o e b4 L 1P e 1] b4l
LR L] L] -] -] k] uE uE w5 - s o L) s o (4] Ir L]
(] (LR -5 ow ow o9 (1) (1) (L] Lel] Lel] L4 k1) (1] L% g e
% L] L] L) L] L] L] 11} 11} 4] L] L] L1-] [1) % e b e i
[ wr o T g (14 ¥ - F L-r & e FE Ir o% Ir
Tk (R L o 14} #El LZl - e b4l {411 o I'rl | ral el
(] -] i T LE 14 Lk a0 ot o 5% FE I -1 Ir
BT o -4 L ik wi L [ak] Lok 4T 4T (1 L1 - 1]
(Y LR ] L3 e 11 [ L] L L i L% e L' ¥ [4] % L4
' Ei
i 1} 1] &0 uE 113 ak @ L] AR 'L i iw 4] [11°] i
BT | AR | Y | e | R | WE | 000 | a0 | 0D | dn e Ll L] FLEg ) fLig L} FLLY] fiil] fiiisg Lol SRR
R DL s R LI e LSRN R

SO OV MY ST ROIVINTAY W RSST I

L]
e e sy

i

ol e ) e A

i d o R -

.._u..ru._-.l..l.v_..._“ l.l.u.l...._.v_..

| g A A | )

e Ry

i

rorarlvhrpEy

o Y FRA

........_-_u__._..._rrs_....__._-_.__u

o MR R L

N S |
] TR LEE SR RPN WORR LK JRPA
U, @ e e ey e

gl ol o il R [
el O R [

o O EsAgA o e L O
W [ R

CHTE L oA o)) Ereeea

0 i 0 el e O A
..u_..._..rr.._.r.:.... K i B § i i
T e U e RIS TP UGHOR DR
i e i

O o ch) EERD e
mErREA TN

o e m

W S
AR 1 T P
(=)

F
LR AL R O
W i (o o O e e

Eojey I T A SOyeNSIHE So7ag [T
S OWOND O ETRO0Y VWY 30 SETLNS

179




0O

180

ST W TR ST | T T T e

A TR P RO W P

ot S DN TRy Y ]

i e O

WA R ORI e R PR B OR BT R | R LR

o e 8 [ )

TN R RS P U TS D CEETIE T ORI TR LR OT T R S A e O T o7 AT 1 R ST TR PR

' i e g e

) R S L P I e e e e o o s e e e s ) O

e N el e L L R L B e

T S A Ao O o T | 0 L e s sl | e 7 ] 6 ) Y R s ) W
B E & DM AMMD T D00 g

DIFITd O r-Tear-g

[ o= Lo Lol LE = Bhi- LBy [ LL] HF L - e L L LEEF- EROF L )

(L AT | el Arr i L= 1] [l 4 =i i i G AT | WUEE | M Bim il TG | R e | R L o s . ol e B

0w 4! n o i Fai] L] L] i ] = ] L] (5! 4 Wi e e e e e g s L s e

i i Lepd @ o o EZ I =Rt} [} i o Iz b (i wri © SR 00 e L R ) S L e O e L R

el o T LR P LBOR L e LS L R Dy

i g Fi ES T Lk Ll Lk A ETILLRY | T R

£ ¥i i i Ei i £ i e gl o e el ey

0 g b e sy e

] e e el e SR D

el pL o 5 o A 0 ¥ U R R R AR

SEFTL T T PR P T TREIT AR

1] s [ ] Wi L] L3 ] WiLL OV PR R D P

Wi o= " EE- Wi £ B S ol | e

i il 0l e £ M i e w1y e

F1 [ ne [1r b B mi LR R R rE Y o TR

@l i = o i =R LT S U R e R R

k- Lo -2 [ 1 b (. T A FRAN] R PO PRI s s

(EUR PR TR L] R LA B R D

- i i wl =l il nEl s ol e e ey

(B Al Al R R Ll L= T ey s ey ey

=ol LTl Fa-1 ¥ Il o LEl FiE orz T g e

a5l 40T (= BT = LT o [ S om s s s e magpead RCEERATR

P T U e RS

LR | ERD SRR | RO | DR RG- | R WD | LEDLER- | SRR B3 | R B BRL ERF ) RAFRG- | RIS TR B ) BEL G L | AR R ) EREN R | DR AR P ) R PR

S e S P Y S R

i L L I oL -8 L o] L= [h oL L~ [ - b g b £Q== |\ttt B i B e s |
ol wol o #El fora| =wi ol (411 ol fora| (41 Tl =i sl LRl L N ALT T ]

S LTk owi R b -1 L9} L& L b L Wi b -1 L4 [ F L1124 Tl o R FEITEY B N ] £

e L L e et Ll SR o] o]
Bl o i Wl it [T [N (] ol it Vi [N - W [LFR] [k Lo R bl Lok o nt s B

L Ti el Ewi BFi g i L [} E%i g i [N g g W [ 41 S g e e e e e e e e ey

sl Al i LTl nEl ARl Ewi wwi ANl nEl v wai [T el nwl i (S LRI T

g | opube | sy | B | sEOed | om0 e FELIC = B B LU LR =] il I Lo ie] Ak L1 Frigll Frig] AR EEEL AL
L TR R s o B RSIEI LOR)

s A SO eTSUHE Soas [T
ST SN NG ST ECOWINTAY W WSS I O OWOND 0T ST VO 30 SAETUNE



RANKING DE CIUDADES EUROPEAS.

Fuente

CIUDAD PARA
LOS NEGOCIDS

LONDRES

PAR[S

FRANKFURT

BRUSELAS

BARCELONA

AMSTERDAM

MADRID!

BERLIN

MUNICH

ZURICH

Cushman
& Wakefield
Healey & Baker

CALIDAD
DE VIDA

BARCELONA

PARIS

ESTOCOLMO

MUMICH

MADRID

ZURICH

GINEBRA

OsSLO

DUBLIM

VIENA

Cushman
& Wakefield
Healey & Baker

RECEPGION  PREVISIONES  ORGANIZACION
DE INVERSION DE CRECIMIENTD DE REUNIONES
EXTRANJERA DELVAB  INTERNAGIONALES
LONDRES VARSOVIA PAR[S

PARIS BUDAPEST VIENA

LYON DUBLIN GINEBRA
COPENHAGUE =~ ATENAS BRUSELAS
MoscU MADRID LONDRES
BARCELONA FRAGA BARCELONA
ESTOCOLMO ESTOCOLMO COPENHAGUE
BUDAPEST HELSINKI BERLIN
PAS-DE-CALAIS | BARCELONA ROMA
DUBLIN BIRMINGHAM  ESTOCOLMO
Ernst & Young ERECO Union

of International
Associations

PROD U[’ICIﬁN PERNOCTACIONES
GIENTIFICA

LONDRES

PARIS

Moscu

BERLIN

ROMA

MADRID

CAMBRIDGE

MUNICH

BARCELONA

MILAM

Universidad
Palitécnica
de Catalunya

LONDRES

PAR[S

DUBLIN

ROMA

MADRID

BERLIM

BARCELONA

VIENA

FPRAGA

AMSTERDAM

Tourism
Marketing
Information
System

MOOO

COSTE
DE LA VIDA

LISBOA

LYON
HAMBURGO
BIRMINGHAM
MADRID
BARCELONA
BRUSELAS
ATENAS
GLASGOW

BERLIN
Mercer Human

Resource
Consulting
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Resumen del Plan Estratégico y Vision Europea de Espafa.

Aspectos especificos sobre la marca de los paises

La marca pais y las empresas.

Posicionamiento de los productos o servicios en el mercado local, nacional e internacional, tal
como a ocurrido con Escocia, irlanda, Canada, Polonia, Estonia o Sudafrica.

La empresas privadas otorgan atributos de identidad del pais, tal como Finlandia, Suecia, Japon,
Italia, Francia.

Los gobiernos y empresas privadas trabajando conjuntamente, para otorgar identidad de pais
integral, sélida y ordenada, como Portugal, México y Espafia.

La marca pais y su responsable.

El turismo, herramienta clave para comunicar la identidad nacional, como estrategia efectiva de
gestion.

La solvencia y la credibilidad, la gestion integral, los servicios y la infraestructura. Donde destaca
Espafia, Chile, Marruecos, Perud, Colombia y Ecuador.

En el caso de Francia, organismos de gobierno y empresas privadas trabajan unidos para crear
la estratégia de imagen e identidad.

La marca pais y los soportes comunicacionales.

El caso de Espafia:

Realizaciéin de diversas acciones publicitarias sobre todo en grafica. En 2005 se cre6 el lema
“Smile you are in Spain”, anteriormente “Bravo Spain” y “Spain Marks”

REVISTA FDi foreign Direct Investiment

Las 20 ciudades TOP

Analiza las 20 mejores ciudades para enviar a sus altos ejecutivos en compensacion de su

trabajo realizado en la empresa.

BARCELONA

¢Por qué la ciudad espafiola de Barcelona se presento la candidatura de la ciudad europea

con mejor calidad de vida para los trabajadores por Cushman & Wakefield Healey & Baker-
editado European Cities Monitor de siete afios en funcionamiento? La respuesta es un no tan
sencillo como parece.

Es una hermosa ciudad - de hecho, en 1999, se le otorgd una Real Medalla de Oro de
Arquitectura del Royal Institute of British Architects -, pero también lo son muchas ciudades en el
mundo. Y sus decenas de festivales y fiestas

proporcionar un excelente escaparate para la cultura y las tradiciones catalanas -, pero la

mayoria de las ciudades sabe cdmo ostentan su patrimonio.
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El secreto para el éxito de Barcelona es la siguiente: se combina bafiadas por un sol, de facil va
la cultura mediterranea y el clima con el bullicio

de una economia dinamica que se acredita con alimentar el desarrollo en todo el sur de Europa.
Gracias a su infraestructura fisica y de décadas de inversién en la comunidad empresarial, la
ciudad habitualmente se encuentra entre las zonas mas productivas de la region - lo cual es una
razon por lo que muchas empresas compiten para localizar aqui.

Y al final de la semana de trabajo? Cuatro kilbmetros de playas invitan.

LONDON

A pesar de todas sus grandes ciudades caché, Londres es mas que nada una ciudad de las
aldeas, con una onda diferente en Camden que en el Chelsea que también puede ser en
diferentes partes del pais. Las lealtades tribales son profundas: intentar convencer a un norte
londinense que hay algo que vale la pena visitar el sur del rio, o un West Ender que el East End
estd de moda. La capacidad de desarrollar una Unica

pequefio mundo para uno mismo - gracias a la capacidad de Londres para ser la mayoria, de las
cosas que la mayoria de la gente - es una de las razones de muchos de que la ciudad es un iman
para los expatriados internacionales.

Alguien se olvidé de decir el presidente francés Jacques Chirac que las grietas sobre la

mala comida britdnica son obsoletos. Londres ofrece ahora lo que es posiblemente el mas fino
del mundo experiencia culinaria, con un sorprendente conjunto de opciones proporcionar algo
para todos los gustos imaginables y con muchos de los mejores chefs trabajan en las cocinas de
Londres. Oh si, y también hay algunos pubs.

La buena vida no es barata, sin embargo: los precios de la vivienda son astronémicos,

incluso para los profesionales locales de los monederos, los precios de alquiler no estan mejor, y
habra poco cambio de una nota de 50 libras después de una cena para dos.

DUBLIN

Dublin es el hogar de una rica tradicion literaria, famosa en el mundo y su arquitectura de
renombre 1000 pubs. Las empresas a localizar a la "ciudad justa" para su infraestructura de alta
tecnologia y mano de obra - o por lo que dicen.

Para los recién llegados a la capital de Irlanda, el pub es de corazén abrazado la cultura como la
mejor manera de conocer gente nueva, hacer amigos e incluso encontrar contactos comerciales.
Vecindad vida gira en torno a estos

agujeros distintivo de riego, con todo ser humano operacion - de cortejo a las empresas hacer
frente a la amistad - iniciado, negociado, consumado y, a veces, terminadas dentro de sus
paredes.

La vida en el trabajo es una transicion facil para muchos extranjeros a hacer también,
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sobre todo si son norteamericanos. Dublin tiene una estrecha los lazos afectivos con los EE.UU.,
especialmente en la ciudad de Boston en la costa este. A menudo se dice que la cultura de
negocios de Dublin estd mas cerca de Boston que de Berlin. No obstante, los berlineses que
llegan a Dublin para la cesién a la cabeza puede pub mas cercano servicio a la mejor cerveza
alemana y rapidamente sentir como en casa.

ZURICH

Se trata de una linea muy usadas que los trenes siempre se ejecutan en el tiempo en Suiza. Pero
es verdad. Y para los ejecutivos ocupados con mermelada repleto de cuadros, se trata de una
bendicién. Transporte no es la atraccion

principal, sin embargo. No hay lugar en Suiza puede considerarse un desplazamiento
condiciones de vida dificiles, con maravillosos paisajes, crujiente aire alpino y una sensacion
general de serenidad.

Francés con sabor a Ginebra y Zurich germanica, cada una de las dos capitales de muy
diferentes sectores del pais, ambos tienen una larga

lista de atributos, y ambas aparece en la parte superior de las listas de los mas habitables las
ciudades.

Ambos conocen sus funciones: el hombre de negocios de Zurich juega a Ginebra del

diplomético. No es que todos los negocios de Zurich. Si bien a menudo pasado por alto en favor
de la glamorosa Ginebra, Zurich tiene un zumbido

mejor a él y un poco quirkier encanto — extravagantes o por lo menos las normas suizas. Al igual
gue en Ginebra, también tiene que escaso: una ciudad-centro de lago, que es lo suficientemente
limpio para la natacion y los bafios de sol a la espera de la temporada de esqui en torno a rodar.
Como conclusiéon del estudio realizado de las Ciudades y Regiones del Futuro 2008/09
segun estarevista Fdi.

El tablero se extiende por el Reino Unido en este afio Europeo de las Ciudades y Regiones del
Futuro, con Londres y Escocia, lider del ranking. Charles Piggott informes sobre los resultados
Londres ha mantenido su liderazgo frente a otras ciudades europeas ranking en la parte superior
de fDi 's 2008 Ciudades del Futuro lista, y Escocia filas arriba de las Regiones de la lista Futuro.
La doble victoria del Reino Unido se produce después de fDi revisé sus ubicaciones

futuras de la metodologia a tener en cuenta 75 indicadores de los lugares "atractivo para la
inversiéon y el potencial de desarrollo econémico.

Londres es probable que siga siendo la ciudad de Europa dominante en el futuro previsible.
PricewaterhouseCoopers predice Londres 2020 el PIB sera de $ 708bn, mas de

un 15% mas alto que el de Paris, que su competidor mas cercano.

Buenos indicadores econdmicos, inflacion baja y una de las mas favorables para las

empresas, fiscal y de regulacién de clima, dio a todos los lugares del Reino Unido una

buena ventaja inicial en el ranking de fDi. A pesar de algunas de las peores velocidades del

trafico en Europa,
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Reino Unido, lugares generalmente obtenido buenos resultados para la salud y la calidad de vida.
Las tasas de impuesto sobre la renta personal, aunque no los mas bajos de

Europa, son modestos. Top tasa de los contribuyentes pagara menos impuestos en el

Reino Unido que en la mayoria de los dem@s paises europeos.

La investigacion sobre los ciudadanos del Reino Unido felicidad filas detras de paises

como Suiza e Irlanda, pero otros estudios muestran que el Reino Unido sigue siendo uno

de los lugares preferidos para la publicacion de un extranjero.

FDi's lista de las 50 mejores ciudades del futuro incluyen el 16 del Reino Unido, seis de
Alemania y cuatro de los Paises Bajos. Reino Unido cuenta también lugares para cinco de las 25
regiones, mientras que Suiza y Francia tienen cada uno cuatro lugares en el top 25.

RanKings a nivel internacional en el que aparece Espafa;
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TOP 50 EUROPEAN CITIES: OVERALL

RANK CITY COUNTRY
1 London UK

2 Paris France

3 Berlin Germany

4 Copenhagen Denmark
5 Amsterdam Netherlands
6 Edinburgh UK

7 Cardiff UK

8 Frankfurt Germany

9 Brussels Belgium

10 Manchester UK

11 Tallinn Estonia

12 Madrid Spain

13 Geneva Switzerland

14 Barcelona Spain

15 Bristol UK

16 Birmingham UK

17 Glasgow UK

18 Hamburg Germany
19 Waterford City Ireland
20 Leeds UK

21 Dublin Ireland

22 Rotterdam Netherlands
23 Lyon France

24 Vienna Austria

25 Stockholm Sweden
26 Ostersund Sweden
27 Dusseldorf Germany
28 Warsaw Poland

29 Dundee UK

30 Liverpool UK

31 Munich Germany

32 Cambridge UK

33 Sheffield UK
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34 Belfast UK

35 Leipzig Germany

36 Prague Czech Republic
37 Newcastle (Tyneside) UK
38 Luxembourg Luxembourg
39 Helsinki Finland

40 Bradford UK

41 Nottingham UK

42 Zurich Switzerland

43 Oslo Norway

44 Krakow Poland

45 Wroclaw Poland

46 Tilburg Netherlands

47 Budapest Hungary

48 Antwerp Belgium

49 Uttrecht Netherlands

50 Bratislava Slovakia
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TOP 50 EUROPEAN CITIES: OVERALL
RANK REGION COUNTRY

1 Scotland UK

2 Flanders Belgium

3 Northern Ireland UK

4 Kent UK

5 Wallonia Belgium

5 Isle of Man UK

7 Southern Poland Poland

8 Noord-Brabant Netherlands

9 East Netherlands Netherlands

10 Western France France

11 Lancashire UK

12 Basel Area Switzerland

13 Valencia Spain

14 Greater Zurich Switzerland

15 Galway Ireland

16 Canton of Geneva Switzerland
17 Canton of Neuchéatel Switzerland
18 Central Loire Valley Region France
19 County Limerick Ireland

20 County Wicklow Ireland

21 Brastislava Slovakia

22 Bordeaux France

23 Cote D’Azure France

24 Andalucia Spain

25 Kosice Slovakia

25 Pardubice Czech Republic
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TOP 25 MOST ATTRACTIVE FOR FDI
RANK REGION COUNTRY
1 London UK

2 Flanders Belgium

3 Paris France

4 Leipzig Germany

5 Wallonia Belgium

6 Tallinn Estonia

7 Cardiff UK

8 Bristol UK

9 Berlin Germany

10 Scotland UK

11 Ostersund Sweden

12 Valencia Spain

13 D undee UK

14 Luxembourg Luxembourg
15 Waterford City Ireland
16 Miskolc Hungary

17 Copenhagen Denmark
18 Indjija Serbia

19 Razgrad Bulgaria

20 Northern Ireland UK

21 Amsterdam Netherlands
22 Warsaw Poland

23 F lensburg Germany

24 Madrid Spain

25 Frankfurt Germany

25 Budapest Hungary
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TOP 10 MAJOR EUROPEAN CITIES
RANK REGION COUNTRY
1 London UK

2 Paris France

3 Berlin Germany

4 Copenhagen Denmark

5 Amsterdam Netherlands
6 Frankfurt Germany

7 Brussels Belgium

8 Manchester UK

9 Madrid Spain

10 Barcelona Spain

TOP 10 BEST QUALITY OF LIFE
RANK REGION COUNTRY

1 London UK

2 Dublin Ireland

3 Paris France

4 Frankfurt Germany

5 Madrid Spain

6 Geneva Switzerland

7 Oslo Norway

8 Lyon France

9 Brussels Belgium

10 Barcelona Spain

TOP 10 BEST INFRASTRUCTURE
RANK REGION COUNTRY
1 London UK

2 Paris France

3 Frankfurt Germany

4 Berlin Germany

5 Brussels Belgium

6 Amsterdam Netherlands
7 Madrid Spain

8 Manchester UK

9 Birmingham UK

10 Copenhagen Denmark
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ANALISIS DAFO:

INTRODUCCION DATOS PREVIA PARA REALIZAR EL

ANALISIS DAFO

La ciudad de Barcelona es un lugar ideal para organizar cualquier tipo de acontecimiento. Su
ubicacion, su clima, la seriedad de sus profesionales y un parque moderno d’instalaciones la
convierten en un destino unico al mundo.

Barcelona est4 estratégicamente sita al Mediterraneo.

Su ubicacion se encuentra en sélo una hora y media en coche de la frontera francesa.

¢, Por qué Barcelona?

Barcelona es una ciudad Unica. Descubra qué son estas calidades:

Acogedora. Barcelona es una ciudad muy compacta, ni demasiada grande ni demasiada
pequefia. Esta caracteristica la hace acogedora, a I'hora que ofrece una gran diversidad cultural,
lddica y comercial.

Mediterraneo. Barcelona tiene el caracter de las ciudades mediterraneas, dinamica y abierta,
invita a I'ocio, a pasear y a disfrutar. Es I'iinica gran metropoli d’Europa que ofrece cinco

kilbmetros de playas a la misma ciudad.

Clima. Barcelona disfruta d’un clima templado, muy agradable y placentero todo el afio, que hace

posible organizar actos a |

"aire libre durante la primavera, I'verano y el otofio.

Histérica. Barcelona tiene mas de 2000 afios d’historia y conserva importantes vestigios de su

pasado.

Cultural. Barcelona ofrece una vida cultural muy intensa a lo largo de todo 'afio: 6épera, ballet,

conciertos, teatro, festivales, exposiciones, museos, etc.

*Gormanda. Barcelona ha desarrollado un movimiento gastronémico con fuerte creatividad y
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estilo que la hacen la primera ciudad “*Gourmet” fuera de Francia, segun la revista “*Gourmet”.

Ademas, la dieta mediterranea,

considerada la mas sana, s'aplica con rigor incluso en los restaurantes mas *modestos.

Vanguardista. Catalunya ha dado grandes personajes en todas las corrientes vanguardistas

d’Europa:

Picasso, Miré, Dali, Gaudi... Son algunos ejemplos de la inquietud de los catalanes por renovar y

crear, calidad que es también una constante en los artistas, arquitectos y disefiadores actuales.

Bien conectada. Barcelona mantiene excelentes comunicaciones aéreas, especialmente con la
gran mayoria de ciudades espafiolas y europeas. Su aeropuerto internacional, situado a 15
minutos de la ciudad, esta en fase d’expansion. El tren'd alta velocidad conecta desde 2008 la

ciudad en Madrid y Sevilla, y en un futuro también en Francia y la red europea.

Equipamientos. Barcelona dispone d’'una oferta muy abundante y diversa para organizar
congresos y reuniones de grandes dimensiones o reducidas, recepciones y banquetes en lugares
historicos y encantadores, exposiciones y presentaciones de productos a instalaciones modernas
y bien equipadas. L'oferta hotelera es abundante y moderna De confianza. Los catalanes son un
pueblo trabajador y serio. A lo largo de I'historia han demostrado su capacidad por arreglar
grandes acontecimientos con precision, creatividad y eficacia. Los organizadores y proveedores

de Barcelona han recogido esta herencia. Confie en los miembros del *BCB.

Un estilo de vida. En resumen, Barcelona tiene un estilo de vida propio que la hace Unica. Venga

y experiméntelo.

Historia

Los precedentes de la presencia de I'hombre al territorio de Barcelona se remontan a I'época

*neolitica.

Aun asi, la ciudad va fundarse como colonia romana al final del siglo Y *aC. L'antigua *Barcino

romana contaba con un millar d’habitantes y fue cercada d’una muralla de defensa, los restos de

la cual se pueden observar al casco antiguo.

A lo largo de mas de doscientos afios fue dominada por los musulmanes. Pero con la reconquista

cristiana acontecio un condado de I'impere Carolingio. A I'época medieval fue residencia habitual
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de la corte de la Corona d’Arago i es consolida com a centre economic i politic del mediterrani
occidental. Des del segle XIlI fins al XV, va gaudir d’'una época d’esplendor, de la qual en queda
testimoni al Barri Gotic.

Des del segle XV fins al XVIII, la ciutat caigué en certa decadéncia. Durant aquests segles,
Barcelona va lluitar per mantenir la seva independéncia economica i politica. Després de la
guerra contra les tropes napoleoniques, la ciutat comenca a recuperar-se. A la meitat del segle
XIX s’hi desenvolupa la revolucié industrial, sobretot de la ma del sector téxtil.

Barcelona va encetar el segle XX amb una important transformacio urbanistica i basti el seu
caracteristic barri de I'Eixample, on s’hi troben alguns dels edificis modernistes més
caracteristics. Antoni Gaudi fou un dels arquitectes més destacats, amb obres com la Casa Mila
(coneguda com La Pedrera), la Casa Batll6 o el temple de la Sagrada Familia.

Durant la Guerra Civil, la victoria feixista va significar una retallada de les llibertats aconseguides
a I'etapa anterior. Amb el restabliment de la democracia, la societat barcelonina va recuperar la
seva forca cultural i econdmica. La celebracié dels Jocs Olimpics a la ciutat, el 1992, va
dinamitzar de nou el seu potencial i aferma la seva capitalitat. Amb la vista posada al Forum de
les Cultures 2004, Barcelona ha rescatat zones industrials per a convertir-les en barris
residencials. La ciutat mira al segle XXl amb anims renovats.

Clima

Per la seva ubicaci6 a la vora del Mediterrani, Barcelona gaudeix d'un clima calid i acollidor, amb
temperatures agradables durant tot I'any. Disposa de 5 km de platges, perfectament equipades,
freqUentades pels barcelonins durant tot I'any, i un port olimpic que reuneix excel-lents condicions
per a la practica dels esports nautics.

El nivell de precipitacions, que ocasionalment poden ser intenses, se situa al voltant dels 1.000
mm anuals,que afavoreixen el manteniment de les multiples zones verdes repartides per tota la
ciutat.

En qualsevol estacio de I'any, Barcelona viu sota el sol. Es pot menjar en restaurants a l'aire lliure
0 bé prendre una copa a una de les seves mdltiples terrasses, sempre a la vora del Mediterrani.
Accesos

Barcelona té un bon accés amb avio, vaixell, tren o amb transport rodat. Per a conéixer millor les
opcions per arribar i moure’s per la ciutat feu clic en el tipus de mitja que més us interessi.

Per aire

A Barcelona arriben i surten vols d’arreu del mén. L’aeroport és ben connectat ctat amb la ciutat.
Per terra

En tren o en cotxe... Barcelona esta molt ben comunicada.

Per mar

Barcelona és el port de creuers més important de la Mediterrania. Té connexions amb les Balears
i amb els principals ports.

Transport public
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El més practic per a moure’s per la ciutat €s el transport public.

Ciutat Vellai La Rambla

El vell cor de la ciutat continua bategant al costat de la Rambla, que la travessa de punta a punta
amb els seus quioscos de flors, llibres i animals.

Aixecat sobre la Barcino romana, el nucli medieval de Barcelona (Ciutat Vella), viu ara una
segona joventut: els palaus i temples gotics han estat restaurats i el barri reneix com a zona
residencial.

El visitant pot iniciar el seu recorregut al jaciment roma situat a sota del Museu d’Historia de la
Ciutat i seguir per la placa del Rei, la Catedral, el Sal6 del Tinell, el Palau de la Generalitat,
I'Ajuntament, Santa Maria del Mar i I'ampliat Museu Picasso.

D’aquesta manera completara una passejada per dos mil anys d’historia viva. | a I'altra banda de
la Rambla, presidides pel Liceu, i el colorista mercat de la Boqueria, I'espera un Raval
reurbanitzat, fornit amb un potent nucli cultural al voltant del Museu d’Art Contemporani de
Barcelona (MACBA) i del Centre de Cultura Contemporania de Barcelona (CCCB)

Gaudi i el modernismo

Barcelona és la ciutat de Gaudi i esta profundament marcada per la seva arquitectura i la d’altres
arquitectes modernistes de I'época.

Gaudi i els arquitectes del modernisme edificaren en les primeres decades del segle XX una
ciutat de formes exuberants. Aquestes construccions es van alcar a I'Eixample, un tragat urba de
gran racionalitat, dissenyat per I'enginyer Cerda el 1856. La Casa Mila (o La Pedrera), amb les
seves magiques terrasses, i el Centre d’Estudis Gaudinians i la Casa Batll6 evidencien el talent
de l'arquitecte en el céntric passeig de Gracia. L'enginy de Gaudi es manifesta també amb tota la
seva forca en el Park Guell i el temple de la Sagrada Familia, entre d'altres obres. |, com a
espléndid complement, trobem les construccions de Doménech i Montaner (Palau de la MUsica
Catalana, Hospital de Sant Pau), Puig i Cadafalch, Jujol i altres mestres del modernisme.

La Barcelona olimpica

Barcelona viu de cara al mar. Els Jocs Olimpics de 1992 li van permetre redissenyar tot el seu
front maritim, que s’estén al llarg d’uns cinc quildmetres de platges. El parc de Montjuic, al sud de
la ciutat, comprén I’Anella Olimpica i ofereix un excel-lent mirador sobre la nova linia de mar. Al
port, hi ha el centre de negocis World Trade Centre, i la Rambla s’allarga per damunt del mar en
el Maremagnum, una zona de lleure presidida per I'’Aquarium, molt a prop de les rejovenides
platges de la Barceloneta. Al costat del port esportiu, s'alca la Vila Olimpica.

Els millors arquitectes locals han participat en la construccié d’aguesta nova Barcelona maritima,
i també estrelles internacionals, com Isozaki, Meier, Siza, Gerhy, entre d'altres.

Els museus

La cultura és un signe d’identitat de Barcelona. Aixi ho demostren els seus museus, els quals

concediesen al visitant un recorregut historic per la produccio artistica.
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El Museu Nacional d’Art de Catalunya (MNAC) acull col-leccions d’art romanic i gotic Unigues al
moén. En I'ambit de I'art contemporani, Barcelona té el Museu Picasso, la Fundacié Miré i la
Fundaci6 Tapies, amb espléndides col-leccions dels grans creadors contemporanis que van
néixer o que van treballar a la ciutat. L’'oferta es completa amb col-leccions com ara la Barbier-
Mueller, d’art precolombi, o la Thyssen-Bornemisza, al monestir de Pedralbes, centres museistics
i d’exposicions, com el Museu d’Art Contemporani de Barcelona i el Centre de Cultura
Contemporania de Barcelona (CCCB). Aquest darrer centre compta amb una col-leccié de més
de dues-centes escultures recents, signades per Miro, Chillida, Oldenburg o Lichtenstein.
FORTALEZAS - OPORTUNIDADES

Qualitat de vida

Primera en qualitat de vida

Barcelona és la ciutat europea amb millor qualitat de vida per als seus treballadors segons
I'European Cities Monitor, que elabora anualment la consultora internacional Cushman &
Wakefield Healey & Baker. Aquesta primera posicié s'ha mantingut durant els darrers 7 anys.

La ciutat posseeix un clima mediterrani que convida a gaudir la ciutat durant el dia i la nit.
Situada entre el mar i la muntanya, gaudeix d'una mitjana de temperatures de 9°C a l'hivern i
23°C a l'estiu, de pocs dies de pluja i de gairebé 2.500 hores de sol a I'any. Aquest clima tan
agradable és una invitacioé a descobrir la ciutat, passejant pels seus animats carrers i perdent-se
pels seus captivadors racons, on es pot sentir la hospitalitat dels seus habitants.

La ciutat té nombroses zones verdes, parcs i jardins repartits per tot el territori i més de
364.000 arbres que voregen els carrers i les avingudes. Molt al costat hi ha les 8.000 hectarees
del Parc de Collserola, un dels espais naturals més importants del mon al costat d'una
metropoli. Als voltants de Barcelona trobem altres arees i parcs naturals protegits, com ara el
Parc Natural del Garraf, el Parc de la Muntanya de Montserrat, el Parc de Sant Lloreng del Munt
i Serra de I'Obac, el Parc Natural del Montseny i el Parc Natural del Montnegre-Corredor. Tots
aquests espais naturals, que es troben a menys d’'una hora de Barcelona, animen a la practica
esportiva i a la participacié en actes de lleure a I'aire lliure.

Amb més de 4 quilometres, les platges de Barcelona son I'espai de lleure més utilitzat a I'area
metropolitana amb uns 8,5 milions d’usuaris anuals, gracies al seu gran nivell de seguretat,
higiene, i equipaments. En ser platges urbanes, son facilment accessibles amb transport urba.
Durant tot I'any a les platges de Barcelona s'hi realitzen activitats esportives o de lleure com
banyar-se, prendre el sol, navegar, jugar al volei platja, fer volar estels, passejar, o0 senzillament
gaudir d'un espectacle sempre canviant, com és el mar.

La ciutat també ofereix a ciutadans i visitants: una estimulant oferta cultural, d'entreteniment i

de lleure, bons serveis meédics i sanitaris, un sistema public d'ensenyament de qualitat i un bon
nombre d'escoles estrangeres i prestigioses universitats i escoles de negoci, moltes instal-lacions

i equipaments per la practica de I'esport i un urbanisme modern i integrador.
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Tots aquests atributs, i en especial, el patrimoni arquitectonic i cultural, la bona relacio
qualitatpreu

dels hotels i de la restauracid i I'atractiu del comerg ha convertit Barcelona en un desti

turistic urba de referéncia en Europa i un dels ports favorits del Mediterrani per les grans
linies de creuers.

Segons les enquestes realitzades periodicament, la valoracié global que els visitants fan de la
ciutat es manté en uns nivells forca elevats. Es significatiu que també es considerin molt
positivament aspectes propis de la dinamica quotidiana com, per exemple, I'amabilitat dels
ciutadans, el funcionament del transport public o la seguretat ciutadana. Turisme de Barcelona
és |'organisme public que ofereix les millors recomanacions i la informacié necessaria per a
visitar la ciutat.

Barcelona és també la porta d'entrada per descobrir i gaudir dels atractius de Catalunya.

Molt ben connectades amb la ciutat, es troben les platges del litoral mediterrani catala. Al nord,
la Costa Brava pren aquest nom per I'aspecte salvatge de la mateixa en arribar les muntanyes de
forma abrupta al mar, donant lloc a atractius penya-segats i cales. Al sud, la Costa Daurada té
amples platges de sorra fina molt agradables.

Aixi mateix, des de Barcelona es pot accedir facilment a diversos punts dels Pirineus, o altres
llocs d’interés de I'interior de Catalunya, com la zona volcanica de la Garrotxa, la muntanya de
Montserrat o la ruta del Cister amb els monastirs de Poblet i Santes Creus com a maxims
exponents. Les possibilitats turistiques de tots els punts de la geografia catalana es poden
coneixer a través de Turisme de Catalunya.

Urbanisme integrador

Urbanisme integrador i en constant transformacié

La ciutat té una superficie propera als 100 quilometres quadrats, situats entre el mar
Mediterrani i la serralada de Collserola i entre els rius de Llobregat al sud i de Besos al nord.
Aquest espai relativament petit acull a I'entorn de 1,6 milions d’habitants, el que suposa una alta
densitat de poblaci6 sobretot considerant que al llarg de I'any arriben molts visitants temporals.
Barcelona és, doncs, una ciutat densa i compacta.

Per altra banda, I'urbanisme es caracteritza per una barreja d'usos: en cada districte es resideix,
es treballa, es pot comprar i accedir a serveis i equipaments i hi ha possibilitats per la cultura i el
lleure. En no haver arees mono-tematiques, la ciutat esta viva les 24 hores.

L'alta densitat de Barcelona, la seva vitalitat i barreja d'usos i el seu clima i esperit mediterrani
provoguen gue els carrers i les places siguin lloc de trobada i que s’afavoreixi la interrelacio
social i el mestissatge.

El caracter obert i hospitalari de la ciutat atrau a estrangers i molts decideixen fixar la seva
residéncia a la ciutat degut a la seva qualitat de vida i 'ambient cosmopolita. Com a
consequiencia, la poblacio de Barcelona cada cop és més diversa, amb més de 150

nacionalitats
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representades.

Mirant el mapa de Barcelona podem observar clarament I'evolucié que ha anat experimentant al
llarg de la seva historia.

Fundada en época romana a I'entorn de I'actual plagca de Sant Jaume, I'antiga Barcino va
convertir-se amb el temps en la capital de Catalunya.

Des del punt de vista economic i cultural els segles Xll i XIIl van ser brillants per la ciutat,
gracies a la seva posicio destacada en el comerg maritim pel Mediterrani. D'aquest periode
d'esplendor ha quedat com a llegat I'entramat dels carrers estrets medievals al centre historic i
alguns edificis gotics.

La transformacio6 en una ciutat moderna va venir propiciada pel paper de lideratge que va tenir
Barcelona en la primera industrialitzacié de mitjans del segle XIX. Aleshores, la ciutat va iniciar
un proceés d’'urbanitzacio sense precedents seguint les idees d’en lldefons Cerda. Es van
enderrocar les muralles medievals i es va expandir la trama urbana seguint la caracteristica
quadricula de I'Eixample, annexionant de forma harmonica diversos municipis que existien a
les afores de la ciutat. Avui en dia aquestes antics municipis formen part de la trama urbana de
Barcelona i s6n barris amb molt encant, ja que conserven els seus nuclis historics.

L'Exposicio Universal de 1888 amb la remodelacio de I'antiga fortalesa de la Ciutadella i
I'Exposici6 Internacional de 1929 amb el desenvolupament de

Montjuic van impulsar respectives fases d'intensa remodelacié urbana.

Als anys 50 i 60 del segle XX, la ciutat va experimentar una gran onada migratoria que
culmina als anys 70. Aquesta arribada massiva de poblacio atreta per la industria i altres
activitats productives va fer que es produis alguns desordres urbanistics en determinades zones
de la ciutat. No va ser fins la década dels 80, amb la restauracié de la democracia quan es van
corregir les deficiencies acumulades amb una estrategia de millora decidida i perllongada.
També durant els anys 80 i aprofitant la candidatura olimpica de Barcelona pels Jocs de I'any
1992, la ciutat va protagonitzar un nou procés de renovacio de gran escala. Es van portar a
terme tot un seguit d'infrastructures com la construccié de les rondes, la vila i les zones
olimpiques i I'obertura de la ciutat al mar.

Avui en dia, la ciutat no para i porta en marxa grans projectes de transformacié, com per
exemple la creacié d’'un nou districte d’'innovacié anomenat 22@, la renovacié de la zona
Forum i tota la facana maritima fins la desembocadura del riu Besos, I'ampliacié de la xarxa de
metro o I'arribada del tren d’alta velocitat, per citar-ne només alguns dels més representatius.
Aquests projectes tenen com a objectiu ultim millorar la qualitat de vida dels ciutadans.
Barcelona, ciutat del coneixement

Barcelona, ciutat del coneixement

En la difusié del coneixement en un mén cada dia més endinsat en la societat de la informacio,
un dels principals problemes actuals és 'anomenada fractura digital, que provoca que una part

de la ciutadania quedi exclosa de la societat de la informacié. En aquest sentit, les
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administracions publiques tenen I'obligacié de posar a I'abast mitjans per trencar aquesta
fractura, que no només es deu a condicionants socioeconomics, siné també d’edat i de genere.
La formacio i la informacid sobre les noves tecnologies s’ha fet imprescindible no només per
esdevenir una societat competitiva, capag¢ d’assumir els nous reptes tecnologics, sind també per
articular una societat més rica i cohesionada socialment. El present i el futur de la nostra ciutat
passa per una plena integracié de la tecnologia en tots els processos, des dels més innovadors
fins als més quotidians.

En aquest sentit, la Direccio de Ciutat del Coneixement de I’Ajuntament de Barcelona ha
impulsat una campanya d’alfabetitzacio digital amb I'objectiu que les noves tecnologies arribin
al conjunt de la ciutadania. A tal efecte, s’esta distribuint una col-leccié de fascicles informatius
per aprendre, d'una forma practica i amena, a instal-lar i a utilitzar un seguit d’aplicacions
basiques en programari lliure.

Aixi mateix, s’ha promogut la Carta dels Drets dels Ciutadans en la societat de la informacio i
del coneixement, un decaleg de drets ciutadans sobre les tecnologies de la informacio i la
comunicacio (TIC), que reconeix el dret universal a accedir, en condicions d’igualtat, a la
societat de la informacié i la necessitat de dotar-la de mitjans des del sector public.

Qué més oferim?

Esdeveniments

Una de les funcions de la Direcci6é de Ciutat del Coneixement és representar Barcelona en els
esdeveniments d'importancia en el marc de recerca cientific i tecnologic. Entre aquests
esdeveniments participats per Ciutat del Coneixement destaquen:

* La Setmana de Geomatica, un dels congressos de referencia a nivell internacional en les
facetes cientifiques i tecniques de la Geomatica. Aquesta Ultima edicié va destacar per la

seva internacionalitat i per la qualitat de les seves 125 ponéncies. Pel congrés van passar

més de 300 professionals de 27 paisos.

« Internet Global Congress (IGC), en el marc on es fan les entregues dels premis Ciutat del
Coneixement. Aquests premis van valorar de manera molt especial les solucions que
tendeixen cap a la socialitzacié de les tecnologies digitals, en benefici dels més

desafavorits i dels segments socials que corren el perill de quedar exclosos d’'un accés
normalitzat a la Societat de la Informacio i el Coneixement.

» Congrés Eurocrypt: Es tracta del millor congrés en I'especialitat de criptografia i

seguretat de les comunicacions. Tindra lloc a Barcelona durant el mes de maig i

comptara amb més de 400 professionals del sector.

Esports

L'esport a I'abast de tothom

L’oferta d’instal-lacions esportives a Barcelona tan publiqgues com privades €s molt amplia amb
més de 3.000 centres d’esport i més de 1.000 clubs, molts d’ells multifuncionals. Destaquen les

131 instal-lacions municipals entre piscines, camps de futbol, escoles esportives i pistes
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atletiques.

Avui en dia Barcelona és una ciutat que promou i facilita la practica de I’esport. Més de dos
tercos dels ciutadans practica algun esport o activitat fisica i I'esport és el principal factor
d’associacionisme a la ciutat, amb clubs i federacions de llarga tradici6 i activitat.

Els Jocs Olimpics de Barcelona 1992 van tenir un gran impacte en el nombre d’equipaments
esportius de la ciutat, els quals es van distribuir en tot el territori per tal de posar-los a I'abast de
tots el ciutadans. Una altra heréncia dels Jocs Olimpics, va ser la diversificacio de 'oferta
d’activitats i serveis esportius. La creacio de determinades instal-lacions, com per exemple

el Centre Municipal de Vela, 'Escola Municipal d’Hipica de la Foixarda, o el Centre Municipal
de Tennis de la Vall d’'Hebron, han impulsat la practica d’esports relativament minoritaris entre
la poblacié en general.

A més, Barcelona ha esdevingut un punt de referéncia de I’esport al carrer amb I'organitzacio
de nombroses manifestacions esportives populars amb una participacié massiva de petits i
grans.

La ciutat també és seu de competicions d’alt nivell i esdeveniments esportiu de caracter
internacional, com el Trofeu Comte de Godd de tennis, el Gran Premi de Formula 1 i el Gran
Premi de Moto GP al Circuit de Catalunya a Montmeld, el Trofeu Joan Gamper de futbol o la
cursa d’atletisme Jean Bouin.

La projeccio internacional de Barcelona en I'ambit de I'esport ve donada per I'existéncia de
grans clubs esportius de gran prestigi com el Futbol Club Barcelona, amb el Camp Nou que és
un dels estadis de més capacitat d’Europa, el Reial Club Deportiu Espanyol, el Club de Tennis
Barcelona, el Club de Polo, el Club Nautic, o el Club Natacié Barcelona, per citar-ne alguns
dels més representatius.

Finalment, cal remarcar que a I'entorn de la ciutat de Barcelona hi ha una amplia oferta per
practicar moltes disciplines esportives a l'aire lliure.

Amb facil accés hi trobem les 20 estacions d’esqui catalanes i I'oferta existent a Andorra i els
Pirineus francesos i aragonesos, més de 45 ports esportius, 36 camps de golf (16 a la provincia
de Barcelona), una xarxa de prop de 70 refugis per practicar esports de muntanya, nombrosos
centres de submarinisme i centres per realitzar activitats aéries com vols en globus aerostatics.
Difusio del sector aeronautic

Tenint en compte la importancia estratégica i de futur del sector aeronautic a Barcelona, la
Direcci6 de Ciutat del Coneixement ha impulsat de manera especial la participacié de Barcelona
en la Comunitat de Ciutats Ariane (CVA), organitzaci6 europea de ciutats que participen en el
projecte espacial Ariane. Durant els darrers dos anys, Barcelona ha ostentat la presidéncia de la
CVA amb un notable éxit de difusié que ha permeés situar Barcelona al mapa de ciutats amb
activitat potencial en aeronautica.

D’altra banda, la Direcci6 de Ciutat del Coneixement i el Departament d'Innovacid, Universitats

I Empresa de la Generalitat , cofinancen beques per ajudar estudiants de les universitats
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catalanes a participar als cursos de la International Space University (ISU) amb seu a
Estrasburg. Durant el 2007, tres estudiants barcelonins podran gaudir d’aquesta oportunitat
educativa. L'objectiu d’aquestes beques és la formacié de professionals de primera linia en
I'ambit aeronautic que puguin revertir en les empreses del sector que treballen a Barcelona.
Campanya per el cibercivisme

Els problemes de seguretat a Internet s6n a l'ordre del dia: sovintegen enganys, fraus i estafes de
tota mena que han trobat a la Xarxa un nou sistema d’expandir-se, camuflades darrere del
presumpte anonimat dels sistemes informatics.

Es responsabilitat de les administracions informar i vetllar per la seguretat del ciutadans. Per
aquest motiu, la Direcci6 de Ciutat del Coneixement de I'Ajuntament de Barcelona ha iniciat
una campanya informativa per tal d’advertir als usuaris de les noves tecnologies de I'existéncia
d’alguns riscos informatics que es poden evitar mitjan¢ant I'adopci6 d'unes senzilles
precaucions i unes mesures de seguretat basiques a I'abast de tothom.

El delicte a Internet no és altra cosa que la reedicid, en clau tecnologica, dels vells paranys que
tradicionalment han prodigat a tots els ambits de I'activitat econdmica humana des de temps
immemorials. No pot parlar-se, doncs, amb propietat de "delictes informatics", sin6 de delictes
comesos mitjancant les tecnologies de la informacio i la comunicacié (TIC) que tant han
revolucionat les nostres vides, de manera positiva, en el transcurs dels darrers 10 anys.

Els beneficis d’Internet, el correu electronic, la missatgeria instantania i altres eines
informatiques potents son indubtables. Pero aixo no ens ha de fer oblidar que, com s’esdevé a
gualsevol altre ambit de la nostra activitat quotidiana (habitatge, transit, feina, esport, etc.)
també existeixen riscos que de cap de les maneres han d’esdevenir un obstacle per al
desenvolupament de la societat de la informacio, la comunicacio i el coneixement.

El problema no és nou siné que, gairebé des dels seus inicis, es va evidenciar que, com s’esdevé
amb qualsevol eina o instrument, de les noves tecnologies també se’n pot fer un as il-licit i
malévol. L’aparicio de fenomens com els virus i la tramesa massiva de missatges de correu
electronic (spam) va ser gairebé coetania a la progressiva expansio dels ordinadors personals i
I'electronica de consum. Actualment, la preséncia de la informatica quasi arreu del mén també
ha afavorit I'aparicié d’actituds inciviques. Alguns dels temes tractats en aquesta campanya son
el phishing i I'scam, el pharming, els troinas i els keyloggers, entre d’altres.

Memoria historica

Conjuntament amb diverses universitats catalanes i el sector privat, la Direcci6 de Ciutat del
Coneixement ha impulsat I'is de les noves tecnologies aplicat a I'estudi de les Ciéncies
Humanes. En aquest sentit, recentment s’ha promogut una exposicié en qué s’empren recursos
tecnoldgics diversos (modelat i animacio en tres dimensions, realitat virtual, aplicacions
interactives, so direccional) per tal de fer més accessible els resultats de la recerca
historiografica i com a eines museografiques novadores i molt pedagogiques. Aquesta exposicid

ha tingut com a fil argumental la recuperacio de la memoria historica, de tal manera que s’han
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emprat recursos multimédia amb I'objectiu de recrear i reconstruir esdeveniments del nostre
passat.

* Quan plovien bombes: Exposicio dedicada als bombardeigs patits per la ciutadania de
Barcelona durant la Guerra 1936-1939. Una pantalla interactiva ofereix continguts en

format 3D que unifiqguen la documentacio dels arxius historics, I'arqueologia urbana i les

fonts orals per tal de reconstruir i interpretar aquest moment tan dificil de la nostra

histdria, com a ciutat i com a pais.

BCN Programari

El sector del programari a Catalunya esta integrat per una gran quantitat de nano-empreses,
algunes pimes (més petites que mitjanes) i la preséncia, principalment a Barcelona i la seva
rodalia, de grans multinacionals foranes. Des de la Direccio de Serveis de Ciutat del
Coneixement, s’ha cregut necessari donar un impuls a aquest sector per tal de crear un model
propi, basat en els serveis i en els casos d’éxit del nostre passat industrial recent.
Conjuntament amb varis agents implicats al sector, s’observa I'aposta pel programari com una
oportunitat de negoci a escala global. Es una oportunitat per a posicionar les empreses catalanes
en un nou mercat en expansio.

El programari lliure:

Els avantatges del programari lliure, des de I'adaptabilitat que ofereix gracies al coneixement
del codi font fins a I'important reduccio de costos que representa, encara no sén prou coneguts
al nostre pais. Per aquest motiu, la difusié ha estat una de les tasques de la Direccio de Ciutat
del Coneixement, en tant que son una eina fonamental per al desenvolupament d’un model
avancgat de societat de la informacio, sense les dependéncies que representa el programatri
propietari. El programari lliure suposa un nou model de negoci on el que es paga sén
principalment els serveis, la major part dels quals son dificils de deslocalitzar, ja que
requereixen proximitat fisica, cultural i lingtistica.

Universitats

En practicament tots els projectes promoguts o desenvolupats per la Direccié de Ciutat del
Coneixement, el moén universitari catala hi ha tingut un paper fonamental.

L'administracié ha d'esdevenir impulsora d'iniciatives conjuntes Universitat-Empresa. Els tres
actors que conformen la triple helix han de treballar conjuntament per la consolidacié d'una
societat competitiva. Per aquest motiu, des de I'area de Ciutat del Coneixement es fomenten les
iniciatives empresarials sorgides de la recerca universitaria, tot donant suport explicit a aquelles
amb alt contingut TIC. Alguns exemples d’aquesta col-laboracié han estat els Cursos d’Estiu de
la Universitat de Barcelona.

Millors escoles de negocis europees I'any 2006

El 2006 Barcelona es consolida com I'Unica ciutat amb dues escoles de negocis entre les 10

primeres del ranquing europeu
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elaborat pel prestigiés diari Financial Times, que reafirma la posicié capdavantera que ha assolit

els darrers anys.

1 Londres London Business School 5
2 Fontaineblau Insead 8
3 Madrid Instituto de Empresa 12

5 Lausana IMD 14

6 Oxford University of Oxford: Said 20

7 Paris HEC Paris 22

8 Manchester Manchester Business School 22

9 Rotterdam RSM Erasmus University 24

11 Lancaster Lancaster University Management School 30
12 Mila SDA Bocconi 34

13 Cambridge University of Cambridge: Judge 35

14 Cranfield Cranfield School of Management 46

15 Londres Imperial College London: Tanaka 47

16 Londres City University: Cass 47

17 Coventry Warwick Business School 52

18 Ashridge Ashridge 63

19 Bradford University of Bradford/Universiteit Nimbas 65
20 Edimburg Edinburgh University Management School 82
21 Leeds Leeds University Business School 82

22 Dublin Trinity College Dublin 85

23 Birmingham Birmingham Business School 88

24 Dublin University College Dublin: Smurfit 89

25 Durham University of Durham Business School 94

26 Paris ESCP-EAP 99

Font : Financial Times

D'acord amb el Financial Times, I'any 2006 I''ESE ocupa la quarta posicié en el ranquing europeu

i la tretzena en el mundial, i perd, en tots dos casos, un lloc respecte a I'any anterior. D'altra

banda, ESADE, considerada la desena millor escola de negocis d'Europa, escala vuit posicions

en el ranquing mundial i se situa en el vint-i-seté lloc.

Aquest any, per primera vegada, The Wall Street Journal ha reconegut ESADE com la millor

escola de negocis del mén mentre que I'any 2004 ocupava la tercera posicio, i el 2005, la

segona. Aquesta classificacié s'elabora amb I'opinio de 4.125 empreses i ocupadors de tot el

mon, que comparen 21 caracteristiques de les escoles de negocis. En aquest ranquing I'lESE
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ocupa el quinze lloc a escala mundial.

Una altra escola de negocis de Barcelona, EADA, ha aconseguit també posicionar-se, juntament
amb I'lESE i ESADE, entre les 100 primeres escoles de negocis del mén en un altre ranquing de
prestigi, el del grup britanic The Economist.

Escoles i universitats

Barcelona, centre educatiu

L’Ajuntament de Barcelona és titular d'una xarxa de 87 centres docents municipals de tots els
nivells educatius no universitaris, els gestiona, promou una innovadora oferta d'activitats
educatives per als centres docents i gestiona recursos pedagogics adrecats a tota la comunitat
educativa.

A més dels centres educatius de la xarxa publica que ofereixen ensenyament gratuit, a
Barcelona hi ha centres privats concertats (amb subvencions publiques) i no concertats
(totalment privats) que també ofereixen serveis d’ensenyament de pagament.

Els centres publics i privats concertats tenen un periode de preinscripcié i matricula i segueixen
uns determinats criteris d’admissio.

Barcelona també ofereix grans facilitats a les families foranes amb una amplia oferta d’escoles
estrangeres, totes elles de reconegut prestigi, que faciliten la integraci6 dels nens i nenes que
arriben a la ciutat d’altres paisos. A manera d’exemple i sense anim d’exhaustivitat, es citen
I'escola suissa, I'escola japonesa, la italiana, el liceu frances, I'escola alemanya, i diversos
centres americans i anglesos.

Pel que fa a I’educacié superior, Barcelona té una gran tradicié en la formacié universitaria.
Actualment, I'oferta a Barcelona és molt diversa i de qualitat, amb quasi 400 titulacions
universitaries homologades i propies de primer i segon cicle.

L'area de Barcelona disposa de cinc universitats publiques: la Universitat de Barcelona (UB),

la Universitat Autonoma de Barcelona (UAB), la Universitat Politécnica de Catalunya (UPC),

la Universitat Pompeu Fabra (UPF), i la Universitat Oberta de Catalunya (UOC), aquesta
darrera no presencial i que opera a través d’internet.

També hi ha dues universitats privades: la Universitat Ramon Llull i la Universitat Internacional
de Catalunya i algunes de les escoles de negocis més prestigioses del mén, com I'lESE (Institut
d’Educaci6 Superior Empresarial), ESADE (Escola Superior en Administracio i Direccio
d’Empreses) i EADA (Escola d’Alta Direcci6 i Administracio).

La vitalitat de la formacio6 superior a la ciutat de Barcelona queda palesa amb més de 200.000
estudiants universitaris, dels quals 12.600 son estrangers. En efecte, persones de molts paisos
trien Barcelona com a desti universitari. Per exemple, entre els estudiants del programa europeu
d’intercanvi universitari Erasmus dominen els procedents d’ltalia, Franca, Alemanya, Holanda,
Regne Unit, Portugal i Bélgica. També destaquen estudiants de paisos com Argentina, Méxic,
Colombia, Brasil i Marroc.

Per tal de facilitar 'acomodament dels estudiants estrangers quan arriben a Barcelona i
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potenciar la projeccio exterior de la ciutat com a desti universitari es va crear

I'associacio Barcelona Centre Universitari.

Foment de la llengua catalana

Com a element transversal de tota I'actuacio de la Direccié de Ciutat del Coneixement, sempre
ha estat una prioritat el foment de la llengua catalana en els ambits de coneixement on
actualment no esta normalitzada. En aquest sentit, i a banda d’entendre el catala com la llengua
vehicular de totes les activitats nacionals i internacionals de la Direccio, s’han fet esforgos per
promoure’n la preséncia, concretament en el marc de les noves tecnologies, tot tenint en compte
el dinamisme que experimenten constantment.

Alguns exemples serien la mateixa promocié del programari en catala i el suport institucional de
I'Ajuntament a la campanya organitzada per la societat civil catalana per aconseguir un domini
.cat a Internet, entre d’altres.

La culturai el lleure a Barcelona

Barcelona és coneguda al mén com una ciutat d'interés cultural amb un

important patrimoni i nombroses activitats. Els barcelonins s6n agents actius i

beneficiaris alhora d'aquesta vitalitat i riquesa, de les que també gaudeixen el

visitants i turistes.

Als carrers hi ha nombrosos edificis catalogats, monuments historics i una

mostra importantissima d’escultures i altres peces artistiques que es poden

gaudir passejant per I'espai public. De fet, existeixen moltes rutes i circuits

d’interes per fer a peu acompanyat de guies o experts.

Amb més de 2.000 anys d’historia, el llegat arquitectonic €s molt variat i ric:

als vestigis romans, s’afegeix 'anomenat barri Gotic amb mostres de la

riquesa i esplendor que va viure la ciutat en I'epoca medieval. Destaquen

també les multiples mostres del Modernisme, amb I'obra de Gaudi com a

principal exponent, i molts dels projectes de renovacio urbana de les darreres

decades, obra d’arquitectes i dissenyadors de gran prestigi que han convertit

Barcelona en un referent de I'arquitectura contemporania.

Barcelona té 9 edificacions, en la ciutat o la seva rodalia, considerades

Patrimoni de la Humanitat per I'Unesco (el Parc Guell, el Palau Guell,

la Casa Mila o la Pedrera, la Casa Vicens, la facana de la Nativitat i la Cripta de la Sagrada
Familia, la Casa Batll6, el Palau de la Musica Catalana, I'Hospital de Sant Pau i la cripta de

la Colonia Guell).

Pel que fa als centres d’interés cultural, els més coneguts i visitats s6n el Museu Picasso que
acull una col-lecci6 de relleu d'aquest artista, el nou museu de la ciencia CosmoCaixa i el Museu
Nacional d’Art de Catalunya (MNAC) amb la més important mostra d’art romanic del mon i
peces capdal de I'art catala.

Barcelona s'ha consolidat com referent de I'art contemporani amb institucions com la Fundaci6
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Mird, el Centre de Cultura Contemporania de Barcelona (CCCB), el Museu d'Art Contemporani
de Barcelona (MACBA), la Fundacio6 Tapies i un gran nombre de petites iniciatives privades en
aquest terreny.

Addicionalment, la ciutat disposa de nhombroses galeries i sales d’art amb mostres de les seves
col-leccions permanents i exposicions temporals.

L’'oferta de lleure per grans i petits inclou, entre altres atraccions, el Zoo de Barcelona, les
Fonts Magiques de Montjuic, el parc d'atraccions Tibidabo, el Poble Espanyol, I'Aquarium i les
visites al Camp Nou i Museu del Futbol Club Barcelona.

El panorama musical és molt actiu. L'oferta de musica classica és molt amplia. Aqui sobresurt
la programacio de I’Auditori, que acull I'Orquestra Simfonica de Barcelona, del Palau de la
Mdusica Catalana que a més és una joia de I'arquitectura modernista, i del Gran Teatre del Liceu
amb Operes, concerts i recitals.

La ciutat té moltes sales de concert i musica en viu i és un desti habitual en els circuits
internacionals de les estrelles del pop-rock. La "vida nocturna" esta ben servida amb molt bars
musicals, discoteques i llocs on prendre una copa amb diferents ambients.

La musica contemporania i d’experimentacio té una importancia creixent a la ciutat amb
propostes molt interessants com son: el Festival Sénar de musiques avancgades i cultura
electronica, el Festival de Masiques Contemporanies, o el BAM (festival de musica
independent). A més a més, Barcelona organitza cada any molts altres festivals musicals (com el
Festival Internacional de Jazz, el Festival de Flamenc o el Festival de Musica Antiga, per citarne
només alguns).

Cal fer especial esment del Festival de Barcelona Grec, que és I'esdeveniment cultural més
important de cada estiu i es desenvolupa en molts espais de la ciutat i amb un gran ventall
d’espectacles de les arts esceniques i musicals.

Els ciutadans participen activament en les festes i tradicions. La ciutat té com a propies la festa
d'hivern el 12 de febrer, en honor a la seva patrona Santa Eulalia en la que es lliuren els Premis
Ciutat de Barcelona de les arts, ciencies i lletres, i la festa de la Mercé, entorn el 24 de setembre,
on tota la ciutat viu un programa de festa molt intens. També sén molt maques les celebracions
del dia de Sant Jordi, 23 d'abril, quan els carrers s'omplen de roses i llibres, i la Revetlla de Sant
Joan, 23 de juny, que déna entrada a I'estiu. En aquest ambit també cal fer esment de les festes
majors dels barris de la ciutat, com per exemple els de Gracia, Sants o Poblenou, on les
associacions de veins i les entitats culturals donen mostres de gran vitalitat.

Respecte al teatre, Barcelona té una arrelada tradicid. Avui, el sector es troba en forta expansio
i s’ha obert a nous corrents d'avantguarda. A més de les petites sales de teatre alternatiu i dels
multiples teatres privats amb una oferta molt diversa que va des del musical, la comeédia, les
varietats i el teatre de text tradicional, destaca la programacio del teatre public. Aqui es troben
el Teatre Nacional de Catalunya, i el conjunt format pel Mercat de les Flors, el Teatre Lliure i el

nou edifici de I'Institut del Teatre, que es concentra al voltant de la Plaga Margarita Xirgu, a la
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falda de la muntanya de Montjuic, contituint el que s'anomena "La Ciutat del Teatre".
Barcelona és també una ciutat activa en produccio6 i activitat cinematografica i cada cop més
és triada per productores nacionals i estrangeres per rodar pel-licules, reportatges o anuncis
publicitaris. Barcelona Platé Film Commission €s una oficina municipal que ofereix serveis
gratuits per facilitar la producci6 audiovisual a la ciutat. Aixi mateix, Barcelona acull

diverses mostres de cinema: Curt Ficcions, Mostra Internacional de Cinema Gai i Lésbic,
Festival de Cinema Asiatic, etc.

Finalment, el mon de les lletres gaudeix d’'una situacio privilegiada a Barcelona degut a que la
ciutat és un centre editorial de primer ordre, amb una destacada produccid literaria, tant en
llengua catalana com castellana. Hi ha més de 300 biblioteques a la ciutat, de les quals hi ha
quasi 30 biblioteques publiques les quals han registrat un increment notable dels préstecs de
llibres en els darrers anys.

Per estar al dia de tota I'oferta i els equipaments culturals de la ciutat en totes les disciplines i
expressions artistiques es pot consultar online el Canal Cultura.

Pel que fa a la gastronomia, la cuina de Barcelona es basa en la Dieta Mediterrania que és
reconeguda mundialment per la seva varietat, qualitat i propietats saludables. La cultura del
menjar a Barcelona és associada a un concepte de vida especific, i els apats s’entenen com una
activitat per a la sociabilitat, la salut i el benestar.

A la ciutat hi ha una amplissima oferta de restaurants (més de 10.000 establiments), alguns
d’ells guardonats amb estrelles Michelin, que satisfan tots els gustos: des de la cuina tradicional
catalana fins molts exemples de cuines del mon, passant per les populars "tapes". Els apats es
reguen amb els preciats vins locals o internacionals o el famos cava.

Finalment, als mercats i botigues especialitzades de la ciutat es pot trobar una gran quantitat de
productes alimentaris que afegeix atractiu a I'oferta gastronomica de Barcelona.

ESTADISTICA

Numero N Umero de reuniones

Congresos, jornadas y cursos 340

Convenciones e incentivos 1.435

Total 1.775

NuUmero de participantes

Congresos, jornadas y cursos 394.689

Convenciones e incentivos 235.015

Total 629.704

Una ciutat per als negocis

Gracies a la important transformacié urbana i econdmica en qué es troba immersa,

Barcelona ha fet un salt quantitatiu i qualitatiu que I'ha situada en una nova posicio

competitiva en el context de les arees metropolitanes europees per als negocis.

La dotaci6 d’equipaments i d'infraestructures logistiques, els adequats costos salarials i
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immobiliaris i 'atractiu de I'oferta turistica, combinats amb una reconeguda qualitat de

vida, han aconseguit el posicionament de Barcelona com a quarta millor ciutat d’Europa per
fer negocis, segons Cushman and Wakefield, i la primera regi6 en la captacié de projectes
industrials i de centres de recerca, per al periode 2000-2004, segons I'analisi d’'Ernst &
Young.

A aquest posicionament favorable, cal afegir-hi les bones previsions d’obertura de noves
seus empresarials a Barcelona en els propers cinc anys que es desprenen dels plans
d’expansio de les empreses enquestades per Cushman and Wakefield. Les perspectives en
I'horitz6 2011 assenyalen que Barcelona mantindra el tercer lloc en el ranquing de ciutats
europees amb més representacio per part dels enquestats, després de Paris i Londres i per
davant de Madrid, mentre que ciutats com Brusselsles, Frankfurt i Amsterdam perden
posicions davant de ciutats del centre-est d’Europa, les quals creixerien a consequéncia del
procés d’'integracié europeu.

En termes de producte interior brut per capita, I'economia barcelonina i catalana manté uns
nivells superiors a la mitjana espanyola i a la mitjana de I'Europa dels 15. Pel que fa la
confianca de 'empresariat catala, es manté en un nivell alt; les expectatives d'augment de
la xifra de negocis estan 2,3 punts per sobre de la mitjana de la Unié Europea i, en les
exportacions, la part de 'empresariat catala que preveu un augment supera en 5,7 punts la
mitjana de la Uni6 Europea.

La localitzacio empresarial a I'area de Barcelona, al principi del 2005, és de més de
436.000 seus empresarials, segons dades de I'INE; xifra que correspon al 14,2 % de les
empreses de I'Estat espanyol, i al 77 % de les empreses catalanes.

Cal remarcar com a tret positiu el nivell d’activitat emprenedora, que segons el projecte
internacional Global Entrepreneurship Monitor (GEM) situa Catalunya a la quarta posicié
europea per a I'any 2005, i supera tant la mitjana de 'OCDE com I'espanyola.

Segons la Unié d’Associacions Internacionals (UIA), I'any 2005, Barcelona se situa en la
cinquena posicié del ranquing mundial de congressos i convencions, per davant de Nova
York, Londres i Ginebra. Un exemple d’aguesta bona situacio és que Barcelona esdevindra
de nou la capital mundial del sector de la telefonia i la comunicacié mobil amb la nova
edicié del 3GSM World Congress 2007, que té previst aplegar més de 60.000 visitants.
Malgrat les assignatures pendents i el déficit existent, 'ampliacié del port, de I'aeroport i
l'arribada de I'AVE a Barcelona han de millorar significativament les infraestructures de
connexié metropolitanes i internacionals.

La bona trajectoria del Port esta assegurada per les obres d’'ampliacio, que permetran
garantir-ne el creixement, la competitivitat i el paper capdavanter entre els ports
euromediterranis. En transit total de mercaderies el port de Barcelona ha crescut el 12,04
% I'any 2005, percentatge superior a altres ports espanyols. Pel que fa al transit de

contenidors, Barcelona es consolida, I'any 2005, com a nové port més important de la
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Mediterrania.

D’altra banda, I’Aeroport ocupa la novena posicié del continent en nombre de passatgers, i
el tercer lloc com a aeroport d’'una ciutat no capital d’estat, darrere de Frankfurt i Munic.
Barcelona té un gran potencial per al creixement del transit aeri, especialment de llarga
distancia, objectiu que es vol assolir, entre altres iniciatives, gracies a la colslaboracié entre
I’Aeroport i les institucions del territori a través del Comité de Desenvolupament de Rutes
aeries de Barcelona.

Millors ciutats europees per als negocis I'any 2006

Aquest indicador, basat en I'opinié d'alts executius de 507 companyies de 9 paisos
europeus i en l'estudi de 33 ciutats europees, ofereix per segon any consecutiu una noticia
excel-lent. Segons l'informe European Cities Monitor 2006, de Cushman & Wakefield -
Healey & Baker, Barcelona novament ha escalat una posicié respecte de I'any passat, i ja
se situa en quart lloc en la llista de les millors ciutats per als negocis | supera per primera
vegada Brussel-les.

Ranquing

1990* Ciutat Ranquing

2005** Ranquing 2006

lLondres11

2 Paris2 2

3 Frankfurt 3 3

11 Barcelona 54

4 Brussel-les 4 5

5 Amsterdam 6 6

17 Madrid 7 7

15 Berlin 8 8

12 Munic 9 9

7 Zuric 10 10

- Dublin 12 11

9 Mila 11 12

23 Praga 13 13

6 Disseldorf 16 14

16 Lisboa 14 15

14 Hamburg 19 16

19 Estocolm 17 17

25 Varsovia 20 18

- Birmingham - 19

8 Ginebra 18 20

13 Manchester 15 21
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21 Budapest 21 22

20 Viena 23 23

18 Li6 24 24

10 Glasgow 22 25

- Roma 26 26

- Copenhaguen 25 27

- Leeds - 28

- Bucarest - 29

- Helsinki 27 30

24 Moscou 28 31

22 Atenes 30 32

- Oslo 29 33

* E| 1990, sols 25 ciutats van ser incloses en l'estudi.

** E| 2005, 30 ciutats van ser incloses en l'estudi.

Font : Cushman & Wakefield - Healey & Baker, European Cities Monitor 2006

Des del primer informe European Cities Monitor, de I'any 1990, Barcelona és la tercera
ciutat que més ha avancat, i ha passat de l'onzena posicio a la quarta, i I'inica que ha
millorat els ultims tres anys. D'aguesta manera es consolida en una posicio destacada,
mentre que ciutats de referéncia europea com Manchester, Mila i Helsinki perden posicions
respecte d'anys anteriors.

L'informe reconeix la capacitat de millorar de Barcelona, que, juntament amb Madrid i
Praga, forma el grup de ciutats que es promouen millor, i confirma la diversitat productiva
com un dels valors millor avaluats de Barcelona en I'ambit economic.

En aquest sentit, els aspectes més valorats de Barcelona pels enquestats sén la qualitat de
vida per als professionals, la relacié qualitat-preu de les oficines, el transport urba, el marc
politic i fiscal favorable i la facilitat d'accés als mercats. En termes mediambientals, amb un
clar lideratge de les ciutats escandinaves i suisses, Barcelona ha millorat la posici6 en el
ranquing de ciutats lliures de contaminacié, del qual ocupa la novena posicio.

En canvi, es reconeix la necessitat de millorar en aspectes com la qualificacié de les
plantilles, les connexions de transports internacionals i les telecomunicacions, aspecte en
qué Barcelona ha baixat sis posicions respecte de I'any 2005. D'altra banda, s'ha empitjorat
els valors dels costos laborals i el coneixement d'idiomes, malgrat que en aquest darrer
punt Barcelona ha escalat tres posicions.

Inversié estrangera

Una economia oberta a I’exterior en el comerg i les inversions

El dinamisme economic de la ciutat, la seva posicid estratégica al sud d’Europa, i una projeccio
internacional clarament consolidada, fan que I'area economica de Barcelona s’hagi consolidat

com una plataforma internacional d’activitat economica, motor de desenvolupament al sud
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d’Europa, orientant-se en especial als nous sectors emergents, competitius i internacionals i amb
una ininterrompuda expansié dels seus mercats exteriors.

Barcelona és la capital del sector industrial més important d’Espanya i lidera sectors estratégics
d'alta tecnologia. La seva area econdmica concentra el 71% de totes les empreses japoneses
d'Espanya, com també el 62% de les franceses, 61% d’alemanyes, 60% d’EE.UU i el 55%
italianes.

Durant I'any 2006 Catalunya ha augmentat les seves exportacions a I'exterior un 11,26%
respecte el 2005. Globalment, el comerg exterior catala significa el 29% de les importacions i el
27% de les exportacions espanyoles; i Barcelona suposa el 80% de les exportacions i el 84% de
les importacions catalanes.

Exportacions (milions euros)

2005 2006 Variaci6

*dades provisionals

Font: Departament de Duanes de | 'AEAT i Secretaria d’Estat de Comer¢

Catalunya 41.749,50 46.451,87 11,26%

Barcelona provincia 33.206,69 37.683,42 13,48%

El potencial de Barcelona en la captacié d'inversié estrangera és reconegut internacionalment,
com reflecteix la valoracio dels principals analistes de prestigi. Segons I'estudi European Cities
Monitor 2005, publicat per Cushman & Wakefield, Healey & Baker, Barcelona ocupa la tercera
posici6 en la percepci6 dels empresaris europeus com a ciutat ideal per a les empreses i el
primer lloc com a ciutat europea que mes progressa (2006). Segons I'FDI, Foreign Direct
Investment (grup Financial Times), Barcelona és la millor ciutat europea del Transport (2006).
La Cambra de Comer¢ de Paris situa Barcelona com a segona regio europea de major interes
per

a la inversio forana (2005) i Ernst & Young reconeix Barcelona com a tercera ciutat europea en
implantacio de projectes d'inversio estrangera (2006). A més, Barcelona ha estat considerada
durant sis anys consecutius la millor ciutat europea en qualitat de vida per els professionals.
Per als inversors, I'alta qualitat de vida i les perspectives de creixement favorables es combinen
a Barcelona amb un cost de la vida ajustat, uns preus dels serveis basics per a Us industrial i
terciari molt competitius i uns nivells salarials moderats, que fan que sigui una de les ciutats
més accessibles i atractives d'Europa, d' acord amb les enquestes de William Mercer i la Uni6 de
Bancs Suissos, entre d'altres.

Lainversio exterior catalana I’any 2005

Pel que fa a la inversio estrangera, durant el primer semestre de 2005, Catalunya ha rebut més
del 44% de la inversi6 estrangera productiva realitzada a Espanya. Un increment molt
significatiu respecte al mateix periode de I'any anterior, assolint un valor global de 884 milions
d'euros i una taxa de variacio interanual del 25,3%

Inversio estrangera a Catalunya. Inversio Total (en milions d’euros)
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2005 2006

No estan disponibles los datos referentes a inversion neta por comunidades autbnomas
Inversio6 total 3.283,42 2.234,33

Inversié sense ETVE 2,567,31 1.887,39

Font: Registro de Inversiones exteriores

Inversié estrangera de Catalunya respecte Espanya (en %)

2005 2006

Inversié Total 7,80% 6,20%

Un creixement de la inversio estrangera rebuda a Catalunya excepcionalment significatiu si es
considera d'una banda, la intensa davallada de la inversié estrangera rebuda a Espanya (-65%) i
a la Uni6 Europea (-35%), i de l'altra, si es té present que l'increment lleugerament superior al
25% de la inversio bruta productiva es produeix respecte al primer semestre de 2004; periode
durant el qual la inversi6 estrangera a Catalunya va batre el récord, amb un augment del
675,35%.

Pel que fa a la distribucié sectorial de les inversions rebudes durant el primer semestre de I'any
2005, la inversié estrangera va tenir com a destinacié principal (amb un 68,10% de la inversio
total a Catalunya) la gestid de societats i valors. Deixant aquesta branca d’activitat a banda, els
sectors d’activitat més beneficiats per les noves entrades de capital estranger van ser el
subsector de fabricacio de ciment, el metall, el sector alimentari, la transformacié quimica i
limmobiliari.

Respecte de la inversi6 catalana cap a I'exterior durant 2006, ha estat de 3.201,62 milions
d'euros. En una primera analisi, els resultats s'atribueixen a la disminucio6 de I'activitat de les
ETVE(*). Efectivament, si es descompta I'activitat de les empreses esmentades, es manté la
tendéncia creixent d'anys anteriors i en conjunt augmenta la inversié productiva estrategica de
les empreses catalanes i espanyoles a I'exterior. Madrid continua essent la comunitat amb més
participacié del total estatal (84,98%) seguida del Pais Basc (6,14%) i Catalunya (5,80% ).
(*)Empreses amb Tinéncia de Valors Estrangers

Inversi6 catalana a I'estranger (milions €)

2005 2006

Inversié Bruta sense Etve 1799,30 3.201,62

MERCADO INMOBILIARIO

Oficines

Barcelona presenta una amplia gamma de possibilitats per instal-lar oficines d’empreses.
L'oferta d’espais d'oficines a Barcelona es categoritza en funcié de la seva localitzacié
geografica i de les caracteristiques especifiques dels espais disponibles. En funcio de les
necessitats operatives de les empreses demandants, el mercat immobiliari de Barcelona presenta
quatre categories d'oferta:

- La zona d’alta representacio institucional dels negocis, coneguda com a primera linia.
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Aquesta zona es troba al cor de la ciutat, a banda i banda del carrers de més prestigi de
Barcelona: I'avinguda Diagonal i el Passeig de Gracia. En aquesta area es concentra meés del
15% d’estoc d’oficines de Barcelona.

- La zona de la ciutat on s’ubiquen la major part dels edificis d’'oficines de negocis i serveis
privats, coneguda com a districte tradicional de negocis. Concentra més del 50% d’estoc
d’oficines de Barcelona i é€s al centre de la ciutat, 'Eixample. Cal indicar que a I'area delimitada
pels barris a dreta i esquerra de I'Eixample, a més de les zones limitrofes de la ciutat, és on
s’ubiquen normalment empreses que presenten una necessitat comercial inferior de mostrar la
seva imatge, que cerquen bones oportunitats de preus o que, simplement, consideren la ubicacio
fisica com un aspecte secundari a I'hora d’establir-se dins la ciutat.

- Durant els dltims anys, el mercat d'oficines de Barcelona ha iniciat una evolucié destinada a
crear nous pols d'atraccié empresarials. Aquestes noves arees de centralitat es troben
repartides estratégicament a dins i a fora la ciutat, son més lluny del centre tradicional de
negocis, pero s'articulen amb la resta de I'area metropolitana. Aquestes localitzacions sén
escollides per aguelles empreses que cerquen grans espais diafans, de nova construccio i
innovadors en la seva distribucio. Les noves arees de centralitat de Barcelona concentren, en
aquests moments, prop del 15% d’estoc d’oficines. S6n la Gran Via de I'Hospitalet, el barri de
Sant Andreu, I'Avinguda Diagonal a la banda del mar, el districte tecnologic Poblenou 22@, el
barri de la Vil-la Olimpica i la zona del Port de Barcelona.

- Finalment, I'area de Barcelona, coneguda com a periferia propera, concentra prop del 20%
d’estoc total d’oficines de Barcelona, i ofereix una oferta creixent com a opcié més

competitiva per la ubicacié d’oficines i activitats empresarials. D’aquesta manera, I'ampliacié del
Poligon de la Zona Franca ofereix diverses opcions d’oficines per a empreses que treballen amb
el port; el Parc de Negocis Mas Blau, al costat de I'aeroport, permet la interacciéo amb el mateix;
el futur Parc de Negocis de Viladecans permetra, a mig termini, concentrar oficines de centrals
logistiques i de distribucio; el Parc de Negocis de Sant Cugat és I'escollit per gran nombre de
multinacionals tecnoldgiques; els nous Centres de Negocis de Cornella i Cerdanyola aprofiten la
seva ubicacié al costat de les principals comunicacions viaries de I'area; i el Parc Tecnologic del
Vallés s’articula entorn dels grans poligons industrials de la comarca.

El mercat immobiliari industrial de Barcelona comprén 13 milions de metres quadrats que es
reparteixen en multitud de poligons industrials situats a les comarques de la Regié Metropolitana
més properes a la ciutat.

- Al Barcelonés, la comarca on es troba la ciutat de Barcelona, les activitats industrials es
localitzen:

Al sud i dins de la ciutat, al Port, a la Zona Franca i a la Zona d'Activitats Logistiques (ZAL),

i fora de la ciutat, al municipi de I'Hospitalet.

Al nord de la ciutat de Barcelona, amb activitats industrials lleugeres, als municipis de Sant

Adria de Besos, Badalona i Santa Coloma de Gramenet.
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Tota la zona esta sent remodelada i, com a model de regeneracié urbana, durant els propers deu
anys s'ofereix espai per a nous usos industrials a I'area d’actuacio del pla 22@ BCN.

- La comarca del Baix Llobregat és considerada com l'area geografica preferent per ubicar
activitats industrial.

La zona considerada pels experts com a Primera linia s’estén pels municipis d’Esplugues de
Llobregat, Sant Joan Despi, Sant Just Desvern, el Prat de Llobregat, Sant Boi de Llobregat,
Viladecans i Gava.

D'altra banda, la part nord de la comarca ha estat ocupada tradicionalment per la industria
pesada del metall i el sector quimic, la qual seguia les dues bandes del riu Llobregat. Aixi,
trobem poligons industrials a Sant Feliu de Llobregat, Molins de Rei, Sant Viceng dels Horts, el
Papiol, Sant Andreu de la Barca, Castellbisbal, Martorell, Sant Esteve Sesrovires i Abrera. El
caracter industrial d’aquestes localitats va comencar a canviar després de I'obertura de la
factoria de SEAT a Martorell el 1992 i el tancament de les factories més antigues. Les vies
rapides A-2 i N-Il corren per la vall i la E-15 fa d’anell de circumval-laci6 i proporciona accés
directe a la xarxa viaria internacional.

- Al Vallés Occidental, els poligons industrials es localitzen al voltant de les tres autopistes
principals que convergeixen formant un triangle (conegut amb el nom de Triangle Logistic), i es
componen de magatzems i industria lleugera.. La part occidental d’aquest triangle, format per
les vies C-58, C-33i E-15, es localitza en aquesta comarca.

Les infraestructures principals de distribuci6 es concentren a Montcada i Reixac, Barbera del
Vallés i Santa Perpétua de Mogoda (on s’ubica el Centre Integrat de Mercaderies o CIM
Valles).

La resta de poligons industrials d’aquesta comarca es troben a Terrassa, Sabadell i Rubi.
Cerdanyola localitza un gran parc tecnologic i Sant Cugat combina arees residencials de gran
qualitat amb seus de nombroses multinacionals que es connecten rapidament amb el centre de
Barcelona a través del tunel de Vallvidrera.

- Al Vallés Oriental, on s’estén la resta del Triangle Logistic, per les localitats de Mollet del
Vallés, Parets del Valles, Montmel6 i Granollers, paral-leles a I'autopista E-15, i que les
comunica directament amb la xarxa viaria internacional.

Cal tenir en compte l'existéncia del portal web del Pacte Industrial, que es coneix com

a plataforma SIMAE. El SIMAE aplega i ofereix un ampli ventall d'informacio i recursos utils
d’activitat economica, formacié, R+D i accessibilitat de la regié metropolitana de Barcelona. A
més a més, permet interrelacionar tota aquesta informacié de la manera que més convingui, amb
I'objectiu de poder conéixer la realitat d'un determinat territori. Possibilita la posada en comu
entre el sistema productiu, el sistema formatiu i de recerca i els agents que els integren.
Comercial

Zones comercials a Barcelona

Barcelona disposa d’un conjunt de carrers que son considerats com un dels aparadors més
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emblematics de la ciutat. Es tracta de tot el tracat del Passeig de Gracia, a la banda esquerra de
I'Eixample, (el Districte central de Barcelona), i I'Avinguda Diagonal, (des del Carrer Doctor
Fleming fins a la Plaga Francesc Macia), al Districte de Sarria-Sant Gervasi. Aquesta zona de la
ciutat, amb locals i espais d’alta categoria, €s considerada pels professionals del mercat
immobiliari com la primera linia comercial de la ciutat.

Continuant amb aquesta classificacio geografica, immediatament després trobem la zona
secundaria comercial de la ciutat, formada per carrers mixtos, (amb comerg d’alta qualitat,
restauracio de referencia i oficines de serveis); considerats com de qualitat pels professionals
immobiliaris.

Dins d'aquest grup, i a 'Eixample esquerre, destaquen la Rambla de Catalunya i els

carrers Valéncia i Corsega (des del Carrer Balmes fins al Passeig de Gracia); i a Sarria-Sant
Gervasi hi figuren I'Avinguda Diagonal (de Placa Francesc Macia fins a Via Augusta), el

Carrer Muntaner (des d’Avinguda Diagonal a Travessera de Gracia) i la Travessera de

Gracia (des del Carrer Calvet fins a la Via Augusta).

A continuacioé tenim la zona molt transitada, definicié on s’agrupa aquell conjunt de carrers
amb molt de transit de vianants i amb una concentracié de comercos amb alta rotacié de clients i
amb productes i activitats considerades generalment pels professionals immobiliaris com de
categoria mitjana o mitjana-baixa.

Com a carrers de zona molt transitada, al Districte de Ciutat Vella destaquen, entre d’altres,
I'’Avinguda del Portal de I'Angel, el Carrer de Portaferrissa, la Rambla (de Placa de Catalunya a
Portaferrissa). Seguidament, a I'Eixample dret es troba la Plaga d'Urquinaona i la Ronda de Sant
Pere (de Placa d'Urquinaona a Placa de Catalunya) i a I'Eixample esquerre hi destaquen

la Placa

de Catalunya i la Ronda Universitat.

Altres Districtes de la ciutat també compten amb carrers d’aquest grup. Tal és el cas del
Districte de Gracia, amb el Carrer Gran de Gracia, i el Districte de Sants-Montjuic, amb el
Carrer de Creu Coberta.

Completant aquesta zonificacié geografica trobem diferents eixos comercials repartits per tota
la ciutat. Es tracta de carrers agrupats entre ells i ubicats al costat del que seria una locomotora
comercial, com per exemple un mercat municipal o una gran superficie o centre comercial, o els
gque estan situats als carrers principals d’un barri. Tot aquest conjunt configura la denominada
quarta linia d’espai comercial. Com a exemple més clar d’aquest grup destaquen el Carrer de
Sants, (des del Carrer Creu Coberta fins al Carrer Brasil, i el Carrer de Fabra i Puig (des de la
Placa de Virrei Amat fins a la Avinguda Meridiana).

Actualment, I'activitat comercial a la ciutat de Barcelona esta organitzada entorn de 19 eixos
comercials. Durant el mes de maig s'han incorporat 2 nous eixos (La Verneda i Sants-Les Corts)
i Passeig de Gracia i Rambla Catalunya s'han fusionat en un sol eix. De cara al futur, es preveu

incorporar tres noves zones comercials: ’Avinguda Gaudi, el mercat del Ninot i la Travessera
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de Gracia.

(Mapa historic dels eixos comercials. Enllag amb la Fundaci6 Barcelona Comerg)

Residencial

Barcelona, a l'igual que altres ciutats europees, potencia la rehabilitacié d’habitatges amb valor
arquitectonic o historic. D’aquesta manera, i en els darrers dotze mesos, les diferents reformes i
obres de rehabilitacio iniciades a la ciutat han incorporat al mercat residencial una oferta de
qualitat que respecta el seu entorn historic.

El mercat residencial de Barcelona, al igual que a la resta de ciutats d’Espanya, presenta la
particularitat de ser majoritariament de compra. L'absorcié d’habitatges a la ciutat creix gracies
a les bones oportunitats financeres i a 'augment de la demanda. D’acord amb les xifres
analitzades pel Patronat Municipal de I'Habitatge, durant I’any 2005 es va registrar I'inici de
prop de 3.200 habitatges nous, gairebé un 75% més dels que es van comencar I'any anterior.
Segons aquestes mateixes dades, els districtes de Les Corts, Sant Marti i Ciutat Vella sén els
districtes de la ciutat que experimenten creixements més intensos. El Districte de Sant Marti, on
es desenvolupa el projecte urbanistic 22@, també observa el major nombre de promocions
immobiliaries noves, un 41,2% del total de la ciutat.

Al mateix temps, Barcelona manté una quota d’habitatge protegit molt per sobre de la mitjana
de Catalunya. En aquest sentit, cal assenyalar que durant I'dltim periode i d’acord amb les dades
facilitades pel Patronat Municipal, prop del 20% del total d’habitatges lliurats estaven

qualificats com a protegits i més de la tercera part es van construir al Districte de Sant Marti.
Segons I'tltim exercici analitzat pel mateix Patronat Municipal, el mercat residencial de
Barcelona ha presentat augments practicament idéntics tant del mercat de compra venda
d’habitatges d’obra nova com de segona ma.

Finalment, des de la vessant de la contractacié i pel que fa a I'evolucié del mercat residencial
de lloguer, durant el 2005 el Districte de I'Eixample va tancar més del 24% del total de
contractes de lloguer. Actualment el mercat de lloguer a Barcelona és encara molt inferior al de
venda pero ja s’aprecia 'augment gradual del nombre de contractes de lloguer. Aixi, durant
aquest ultim periode analitzat, es van signar un 7.7% més de contractes de lloguer a tota la
ciutat.

AMENAZAS

Sector Inmobiliario

Londres: la ciudad europea mas cara en el alquiler de

oficinas, logistica y retail

01-04-2008 Knight Frank

Tal como indica el ultimo estudio de los Indicadores del Mercado europeo de Knight
Frank, g

nivel de desarrollo, Moscu se situa en segundo lugar con 1.358 euros/m2, principalmente debido

a que la oferta de nuevo espacio no ha servido para incrementar la disponibilidad y la demanda
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sigue superando la oferta. En tercer lugar, se encuentra Paris con 840 euros/m2 y, en cuarto
lugar, Dublin con 700 euros/m2.

Inversién en oficinas prime

En los mercados de oficinas de Paris y Madrid se obtiene la rentabilidad de oficinas prime mas
baja, situandose en un 4,00%; en el caso de Londres, ha aumentado 100 puntos base en los 6
ultimos meses. Dublin y Barcelona, con un 4,25%, muestran rentabilidades mas competitivas.
Moscu sigue ofreciendo la rentabilidad méas elevada, con un 8,00%.

Alquiler de logistica en prime

El alquiler de espacios prime en logistica en Heathrow se sitlla en 212 euros/m2, seguido de
Dublin con 140 euros/m2. En Madrid, Barcelona, Edimburgo, Estocolmo y Moscu, varian de
100 a 104 euros/m2.

Inversién en logistica en prime

En Dublin se obtiene la rentabilidad en logistica en zona prime mas baja, situandose en un
5,00%, seguida de Londres, Madrid, Copenhague y Paris, con un 6,00%. En Moscu, la
rentabilidad en logistica en prime es la mas elevada, alcanzandose un 9,50%.

Alquiler de retail en prime

En primera posicidn, se encuentra el espacio de retail prime en los centros comerciales
londinenses, que alcanza 6.427 euros/m2, aventajando considerablemente a Dublin con 4.500
euros, a Edimburgo con 2.560 euros y a Paris con 2.500 euros/m2. Los alquileres de retail prime
en Roma y Praga son los mas bajos de Europa con 600 euros/m2.

Inversion de retail en prime

En Dublin se obtiene la rentabilidad prime mas baja, situandose en un 3,25%, seguida de Paris
con un 4,00% y de Londres, Madrid, Amsterdam, Estocolmo, Milan y Roma con un 5,00%.
En Moscd, la rentabilidad en retail prime es la mas elevada, situandose en un 8,00%.

Joe Simpson, director de International Research de Knight Frank, comenta: “La correccion en
la rentabilidad experimentada en el Reino Unido sigue sin apreciarse en el resto de los
principales mercados europeos; el hecho de que Londres haya experimentado un aumento de
100 puntos base en los Ultimos 6 meses, manteniendo por otra parte los precios de alquiler mas
elevados, supone un argumento soélido para considerar esta ciudad como un objetivo de
inversion. Las condiciones subyacentes en la mayoria de los mercados de ocupacion siguen
siendo favorables, si bien el ritmo de subida de los alquileres sera moderado; la demanda sigue
siendo saludable y las tasas de disponibilidad son reducidas si se consideran los baremos

historicos”.
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Analisis DAFO

CIUDAD DE

BARCELONA

Fortalezas Debilidades

Analisis

Interno

Ciudad acogedora, por tamafio y diversidad cultural, ludica y comercial.
Ciudad mediterranea, dinamica y abierta, invita al ocio, pasear y disfrutar.
Clima mediterraneo, muy agradable todo el afio, se organizan actos al aire libre en
primavera, verano y otofio.

Conexion, excelentes comunicaciones

aereas con todo el mundo, ferroviarias, por carretera,por mar en todo el Mediterraneo.
Buen transporte puablico. Inicio de inversiones de infraestructuras.

Deporte como marca Barcelona.

Promocién del turismo de Barcelona a escala nacional e internacional.

Ciudad como centro de disefio.

Ciudad como centro logistico por su situacidn y conexiones por aire, tierra y
mar.

Formacion linguistica (inglés)

Falta de conexion empresarial a nivel internacional.

Falta de inversion de la Administracion

central.

Retraso y carencia hasta hace poco en inversiones de infraestructuras. TGV,
ampliacion del aeropuerto y puerto.

Poca inversion en extranjero.

Falta de cohesidn social y cooperacion por falta de vision del conjunto.
Reforzar y fomentar la movilidad geogréafica y funcional, la capacidad emprendedora.
Escasez de suelo y su precio.

Insuficiente inversion en 1+D.

Insuficiente apoyo a las empresas y proyecto empresariales.

Poca predisposicién financiera para proyectos empresariales no tradicionales.
Ausencia histérica de apoyo econémico-fiscal.

Falta histérica de centros politicoadministrativo.

Oportunidades Amenazas

Andlisis

Externo

Histoérica, tiene mas de 2000 afios de

historia.

217



MOOO

Cultural y ocio , ofrece todo el afio opera, ballet, conciertos, teatros, festivales,
exposiciones...

Gormanda, considerada después de Francia la segunda ciudad Gourmet, con
movimiento gastrondmica. Ademas de la dieta mediterranea.

Avanguardista, grandes personajes como Picasso, Mir6, Dali, Gaudi. Ejemplos de
catalanes con la inquietud de renovar y crear. Grandes artistas, arquitectos y disefiadores.
Difusion sector aeronautico.

Reconocidas universidades, con colaboraciones universidad-empresa.

Valencia por su climatologia similar.

Madrid por su cultura y ocio.

Globalizacion econ6mica, social.

Competir por la innovacion y produccioén de calidad.

Cambios en sistema educativo y I+D.

Transformar el turismo masivo en turismo de calidad.

Déficit histérico en inversién publica

Falta de un modelo de referencia urbanistico.

Evolucién demografica, baja natalidad y envejecimiento de la poblacion.
Conciliacion entre familia, trabajo y escuela.

Condiciones y calidad de trabajo.

Conexion entre sistema de ensefianza y el entorno-territorio, el sistema productivo y el
mercado laboral.

Prestigio social y demanda de la formacion profesional.

Oferta de formacion permanente.

Falta de inmigracién causada por rapido envejecimiento de la poblacién.
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Las principales ciudades Europeas para montar un negocio.

El estudio consiste en preguntar a 500 empresa una serie de cuestiones que le afectarian
o tendrian en cuenta a la hora de establecerse en una ciudad, lo que he hecho es coger las

nueve primeas y poner en que destacan y en que fallan.

Conclusiones.

Londres y Paris son consideradas ciudades globales por excelencia, y las mejores en
Europa y en primer orden mundial para hacer negocio, no obstante Londres se sitla por delante
de Paris y aumenta su diferencia.

Barcelona experimenta un gran ascenso como ciudad global y de negocio, y se coloca
tras Frankfurt, que ocupa el tercer lugar en Europa.

Amsterdam también sube, y se coloca en quinto lugar.

En Espafia, aparte de Madrid y Barcelona, la Unica ciudad que consideran las
compafiias para montar un negocio es Valencia, que aparece como la méas valorada dentro de
las que quedan fuera del estudio en la mayoria de parametros.

Londres es la ciudad mas valorada en la mitad de las doce valoraciones mas
importantes. Obtiene el primer lugar en el acceso a los mercados, la disponibilidad de personal
cualificado, conexiones con transportes internacionales, transporte interno, telecomunicaciones e
idioma.

La importancia de los factores varia dependiendo del tipo de empresa. El coste el
personal es menos importante a las compafias profesionales, mientras que las
telecomunicaciones, la disponibilidad de personal cualificado y las oficinas son mas
importantes para este sector. El clima que los gobiernos crean para el negocio con los
impuestos y la disponibilidad de incentivos financieros es mas importante para las compafiias
industriales, junto con conexiones de transporte con otras ciudades y de facil acceso y clientes.
Las compairiias de venta al por menor y distribucion prestan mayor atencion al transporte interno

de la ciudad y a la optimizacién de recursos del espacio de oficina.
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