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LOS FAMILY OFFICES Y SUS
INVERSIONES INMOBILIARIAS

BANQUEROS Y PROMOTORES:
“IT TAKES TWO TO TANGO!"

COMO VENDER RESIDENCIAL

EN EL EXTRANJERO



LA INVERSION INMOBILIARIA EN
LA CARTERA DE LOS FAMILY OFFICES

La inversién inmobiliaria es una constante en los patrimonios
familiares. Los inmuebles aportan una alternativa conocida,
de baja correlacién con otros activos como acciones y bonos,
proteccién ante la inflacién e ingresos recurrentes - cuando se
trata de inversién patrimonial. Estos factores hicieron que los
grandes patrimonios y Family Offices se convirtieran en uno de
los principales operadores del mercado espafiol.

Miércoles, 19 de Octubre de 2011

La sesién se ocupard, entre otros, de los siguientes temas,
icudl es la experiencia hasta la fecha? ;C6mo seleccionar
activos? ;Qué peso deben tener en la cartera total? ;Cémo
efectuar la inversién: directa o indirecta, intermediarios,
asesores? ;Cémo gestionar los activos y/o los vehiculos
de inversién? Eleccién del momento de compra y de salida
de cada inmueble.
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LA NECESARIA COLABORACION ENTRE LAS ENTIDADES
FINANCIERAS Y PROMOTORES INMOBILIARIOS EN EL FUTURO
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“It takes two to tango™...

El ciclo vivido, con la consecuencia de un elevado nivel de
préstamos bancarios al sector inmobiliario y de activos fisicos
en manos de las entidades financieras, daréa lugar a un largo
perfodo de desinversién de activos por parte de bancos y cajas
de ahorros y de gestién de los préstamos en curso. Si bien las
entidades han desarrollado capacidad de gestién inmobiliaria,

En la sesién se comentara cual es la experiencia hasta la
fecha, la experiencia que pueden aportar ciclos anteriores,
cémo seleccionar a los proyectos susceptibles de desarrollarse
en acuerdos con terceros, cémo elegir el “partner”, qué forma
pueden revestir los proyectos conjuntos: forma jurfdica,
obligaciones y compromisos de las partes, etc.

con la formacién de equipos ad hoc, una buena parte de la
reducciéon de activos inmobiliarios - fisicos y préstamos -
se hara mediante acuerdos entre entidades y promotores.
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Jueves, 20 de Octubre de 2011

COMO VENDER LA SEGUNDA VIVIENDA O VIVIENDA VACACIONAL

Muchos cayeron en el error de pensar que el negocio de la
vivienda vacacional es parecido al de la primera vivienda,

“al fin y al cabo, son casas”. No obstante, son negocios muy
distintos, todo el mundo necesita una primera vivienda y nadie
una segunda.

La empresa es todavia mas dificil cuando se vende viviendas
en los mercados extranjeros. Los clientes geograficamente

dispersos, pertenecen a otras culturas y no hablan espafiol.
En estos casos, se deberfa definir con cuidado a los clientes
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objetivo seglin nacionalidad, disefiar el producto adecuado,
decidir entre marketing y venta directa o a través de agentes,
0 una estrategia mixta, y - sobre todo - ser capaz de cerrar
ventas en mercados donde ofrecer servicios de valor afiadido
es cada vez mas importante.

;Cuéndo se recuperaré el mercado de la vivienda vacacional?
iCémo dar salida al stock? ;Cémo enfocar las nuevas promo-
ciones? ;Cudles seréan las claves del negocio en el futuro?
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Inscripcion
Sesiones IESE

MEETING

’ Con cualquiera de las siguientes inscripciones, se tendré acceso al Salén Profesional y Gran Publico BMP 2011. ‘ P. I N T

Nombre y Apellidos Cargo

Empresa C.I.LE.

Direccién Actividad

Ciudad Provincia Cod. Postal Pais
Teléfono Fax e-mail

() Inscripcién Sesiones Miercoles 19 de Octubre:
120 Euros +8% IVA = 129,60 Euros.

Solo permite el acceso a las dos sesiones de IESE del Miércoles 19.

() Inscripcién Sesion del Jueves 20 de Octubre:
50 Euros +8% IVA = 54 Euros.

Solo permite el acceso a la sesion del jueves 20 a las 12.00.

Si desea acceder al Business Lounge* del Cliuster de Espacios Productivos
o al de Inversores Institucionales puede adquirir un pase diario (50 Euros + 8%, IVA)
o un pase valido para 3 dias (100 Euros + 8%, IVA).

* Business Lounge: Servicio ininterrumpido de cafeteria gratuito y ‘Happy Hour’ de 13h a 14h y de 19h a 20h.

POR FAVOR, INDIQUE LA MODALIDAD DE PAGO

[ Tarjeta de Crédito [ visa [ AMEX [] master Card
Titular

(El nombre debe ser el que aparece en la tarjeta)

N° Tarjeta Caducidad Firma

D Transferencia bancaria: B.M.P., Barcelona Meeting Point, S.A.U.

La Caixa. Paseo de la Zona Franca, 242. 08038 Barcelona. Espafia Una vez realizada la compra,

la cancelacién supondré la

N° de cta. 2100/0840 /4—1 /0200563016 pérdida del importe abonado,
COdIgO Swift: CAIXESBBXXX y no se tendfé derecho a
Caodigo IBAN ES77 2100 0840 4102 0056 3016 compensacién alguna.

PROTECCION DE DATOS PERSONALES: A los efectos de lo que dispone la Ley Organica 15/1999, de Proteccién de Datos de caracter personal, le informamos que sus
datos personales facilitados seran incluidos en un fichero creado bajo la responsabilidad de BARCELONA MEETING POINT, S.A.U. con la finalidad de atender su solicitud,
llevar a cabo el mantenimiento y control de la relacién negocial e informarle de nuestros servicios y actividades por correo postal, electrénico y/o fax. Si no consiente el
uso de los datos con la finalidad de informarle sobre nuestros servicios y productos marque esta casilla [J

Asimismo usted autoriza BARCELONA MEETING POINT, S.A.U. a ceder sus datos personales a las entidades colaboradoras del sector inmobiliario, construccién, urbanismo,
financieros y comunicacién, con el fin de enviarle informacién sobre sus servicios y productos a través de comunicaciones postales y electrénicas. Si no autoriza esta
cesién marque esta casilla [J

En todo caso usted tendra derecho a acceder a la informacién recopilada en este fichero, rectificarla de ser errénea o cancelarla asi como oponerse a su tratamiento en el
siguiente domicilio: BARCELONA MEETING POINT, S.A.U., calle 60, n°19, 6°planta, Pol. Ind. Zona Franca, 08040 Barcelona.

Barcelona Meeting Point. Calle 60, n° 19. 08040 Barcelona, Espafia. Tel. +34 93 223 40 50 - Fax. +34 93 223 42 50. dalvarez@bmpsa.com - www.bmpsa.com



