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JPOR QUE UN FI INVIERTE EN CO-WORKING!

LA CREACION DE VALOR (I)



He de invertir X (€)
para generar una rentabilidad de Y (%)
y asi obtener una creacién de valor de Z (€)
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Hemos pasado de vender (alquilar)...
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. a vender (alquilar)...
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El operador se encarga de:
= cestlonar el espacios
- animar la comunidad y...

- - Crear Valor

Mdrier G995




CoMPRA/VENTA

ALQUILER
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1. ANALISIS
DE LA INVERSION




ELL. ANALISIS DE LA INVERSION
DE LA ADQUISICION A LA VENTA

Concept Amount (€) Ratio (€/sqm)
Surface 3.000 sgm
Current NOI 540.000 180
(€/year) (45.000 per month) (15 per month)
Cap. Rate o
Acquisition >%
Purchase Price 10.8M€ 3.600
Investment (BM€) (1.000)
828.000 276
ML (69.000 per month) (23 per month)
Cap Rate 5,5%
Exit Value 15M€ 5.018
NE2 RS 1,25M€ 420 €/sqm

(pre-Tax)




INGRESOS BRUTOS
DEFINICION DEL PRODUCTO
1. (CUAL ES EL ALQUILER EN LA ZONA?

- Estudio de Mercado

- Definicién de comparables

2. ¢(CUANTO ESTA DISPUESTO A PAGAR EL CLIENTE?

- Modelo alquiler con gastos incluidos

- El valor anadido de la flexibilidad

3. ¢A QUIEN VA DIRIGIDO EL ESPACIO?
- Definicién del producto

- Perfil de comunidad

Concept Traditional Lease Co-working

P (€/mo) (€/mo)
Surface 200 sgm (GLA) 15 desks
Lease 3.400 4.500

(1 year min.) (1 mo min.)

HOA 300
Electricity 150
Internet 70
Cleaning 200
NetResult 4 450€/mo  4.500€/mo
(pre-Tax)

Hasta +30% Flexibilidad

Rentabilidad = Densificacion



LA SELECCION DEL OPERADOR
JQUE BUSCAMOS EN UN OPERADOR?

CONFIANZA
- Valores conservadores

- Cambio de propietario

BUENA COMUNICACION

Entender qué sucede en el espacio
Sin presidon y transparencia
Operador pro-activo

Reporting frecuente y de calidad




OrEX
MANAGEMENT CONTRACT VS. LEASE CONTRACT

PnL Lease Contract Management
Contract
Gross Fix. + Variable Owner
Incomes or Fixed (Operator)
Fees None Owner to Operator
HOA Operator/Owner Owner
Electricity Operator Owner
Internet Operator Owner
Cleaning Operator Owner
IBI Owner Owner
NOI X y

LEase CONTRACT

Fijo o fijo + variable

Ok para SOCIMIs

Mas asegurador pero NOI menor

Riesgo menor para el propietario (mayor para el operador).

OpEx (operador)

MANAGEMENT CONTRACT
- Riesgo menor para el operador (mayor para el propietario)

- NOI mayores pero yield mayores (exit value menor)
- “No” OK para SOCIMIs



OrEX
LA TRANSFORMACION DiGITAL

APLICACION DE LA TECNOLOGIA
- Analisis en tiempo real del consumo
- Optimizacion de contratos: -25% costes fijos
- Consumos innecesarios y tarifas: -10% costes variables
- Mejoras en el mantenimiento preventivo
- Mejora de la experiencia de usuario
- Gestion remota de infraestructuras

- Data Driven Design




JERONIMO

4 Carrera de San Jerénimo, 17 Madrid
INVERSTON 7000 s
CAPEX Y DECORACION 200 pax

Private Offices + Desks + Events
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$% URBANCAMPUS



LieertAop0
’ Libertad, 20 Madrid
INVERSTON 240 sam
CAPEX Y DECORACION 40 pax
Open Space

$% URBANCAMPUS



FoobLAB

Juan de Herrera, 3 Madrid

INVERSION i
CAPE X Y D EC ORACI()N 20 coworkers (50 pax events)

Open Space + Kitchen + Events




VENTA DEL ACTIVO
Er NET ANNUAL YIELD (%)

MARKET YiELD (%)
Residential (Mac:lsr-i:il.ioe/ontro)
Offices 375_?(5%/'03'3)
Hotels 5.5-6.5%
Student Housing (55265({;0) I
o ) DI, | R, il




VENTA DEL ACTIVO
LA CREACION DE VALOR

LA CREACION DE VALOR VIENE LIGADA A:
- Una mejora del activo y/o
- Una mejora en el NOI

He de invertir X <€> PARA MEJORAR EL NOI DEBEMOS:

.rs - Aumentar los ingresos y/o
para generar una rentabilidad de Y (%)

y asi obtener una creacion de valor de Z (€)

- Reducir los costes

LA FUNCION DEL OPERADOR
El valor de la comunidad:

- Aumenta Rentas y/o

- Mejora la ocupacién
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