FELIPA JOVE, Vicepresidenta de FADESA

Diversificar
productos,
también
lugares

‘Queremos seguir creciendo a través de la compra de suelos en
otros paises; por ahora no pensamos en comprar otra compaiiia’

sta mujer, casada y madre de una

nina, simboliza el relevo generacio-

nal para una de las grandes compa-

ifas espaiiolas. A sus 34 afos, y tras

formarse a conciencia -master en Di-

reccion de Empresas y MBA en Co-

mercio Internacional- para dirigir una

compaififa como la que estd, Felipa Jove ocupa la vi-

cepresidencia desde junio de 2002. A ese penulti-

mo peldaiio ha llegado tras pasar por diversos pues-

tos, casi siempre relacionados con la gestién del pa-

trimonio de la compaiiia, especialmente la sustan-

ciosa bolsa de suelo para nuevos proyectos de vi-

vienda residencial o los complejos orientados al tu-
rismo y al ocio.

Como vicepresidenta, dirige la politica corpo-

rativa de Fadesa y coordina todo lo relacionado con
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la organizacidn, los recursos humanos, el drea fi-
nanciera y juridica, y también la Secretaria Gene-
ral y el departamento de Comunicacién. Es una eje-
cutiva de nueva ola, dialogante y -dicen quienes
estdn mds préximos- muy perseverante en todo lo
que emprende. Acorde con ese perfil, accedi6 a ha-
blar con SAVIA entre misicas y danzas marroquies
en el improvisado mercadillo montado en Saidia,
en los terrenos del complejo que alli estd ponien-
do en pie esta inmobiliaria de raiz gallega pero de
proyeccion internacional para crecer y competir en
la economia globalizada.

SAVIA: ;Qué balance hace del primer afio de co-
tizacién en Bolsa de Fadesa?

Felipa Jove: Un balance positivo. Ahora nuestra ac-
cién estd cotizando a un valor que consideramos
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GENERA-

CIONAL
Fadesa tiene en

Felipa Jove el
relevo natural
de los nuevos
tiempos: joven,
mujer y muy
preparada.
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aceptable, aunque creemos que atn sigue tenien-
do recorrido. Ha sido un afio complicado, espe-
cialmente los primeros meses. No obstante, estd-
bamos convencidos de que habia que darle tiempo
y de que nuestra accién se pondria en el valor que
le correspondia. Tenfamos claro que, con una com-
pania que lleva afios creciendo y cada vez mas fuer-
te, su solidez acabaréd reflejandose en el valor de la
accién. Ahora estamos satisfechos de su valor, aun-
que mantenemos que tiene todavia recorrido.

SAVIA: ;Qué cambios de gestién ha implicado esa
cotizacién en Bolsa?

F. J. : No ha habido cambios. Cada tres meses de-
bemos ahora dar resultados, pero nada més. Los
tres primeros meses se hace un poquito raro, pero
todo es acostumbrarse. El dia a dia sigue siendo el
mismo, nada ha cambiado.

SAVIA: ;Tiene Fadesa un modelo de negocio sin-
gular respecto a las otras grandes compaiiias in-
mobiliarias, dada la impronta familiar de su ac-
cionariado?

F.J. : Nuestro modelo es distinto, mds que por esa
caracteristica del control familiar, por la forma en
que trabajamos. Nosotros compramos el suelo, ha-
cemos todo el desarrollo, los proyectos, comercia-
lizamos las viviendas, etc.

Es cierto que la familia, concretamente el pre-
sidente, tiene un 54% de la compaiiia, lo que le per-
mite mantener el control, pero lo que realmente nos
distingue es que realizamos todo el proceso, desde
la compra de suelo hasta la comercializacién de las
viviendas.
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[] SAVIA: Tienen en cartera, adquirido, 16,5 millo-

nes de m* de suelo edificable. ;En qué tiempo han
reunido ese “tesoro” para una inmobiliaria? ;Es
acopio de tiempo o de los tltimos afios?
F.J.: Lo hemos comprado a lo largo de todos estos
anos. Hay suelos que tardan mds en desarrollarse
que otros; por eso es interesante estar continua-
mente comprando suelo. Asi, si una compra no sa-
le, tenemos otros suelos que a lo mejor su desarro-
llo lleva menos tiempo.

SAVIA: ;Resulta dificil encontrar suelo, sobre to-
do en Espaiia? ;Se ha endurecido la negociacién
con los municipios en los tltimos afios?

F.J.: Amedida que pasa el tiempo es mas dificil en-
contrarlo, porque cada vez hay menos suelo. Pero
aun asf, hoy en dia, cuando vas en avién y estds acer-
candote a un lugar, se ve la cantidad de suelo sin
urbanizar. Atn hay mucho por hacer. Pero, légica-
mente, los ayuntamientos estdn ahi y en este tipo
de operaciones tienen mucho que decir. Cierta-
mente, hemos de negociar con los que tienen suelo
si queremos realizar promociones de viviendas...

SAVIA: ;La llegada de Fadesa a Marruecos sig-
nifica que los niicleos turisticos esparfioles co-
mienzan a estar saturados?

F.J.: No. Creemos que en Espafa queda mucho por
hacer. Tenemos 21 delegaciones por Espafa y esta-
mos realizando compras de suelo tanto turistico co-
mo para viviendas en ellas. No obstante, todo lo que
sea crecer es importante. Fadesa viene creciendo es-
tos afios de forma significativa y pensamos que de-
bemos crecer en todos los sentidos, tanto en diver-
sificacién de producto como en diversificacion de
lugares. Es importante buscar nuevos lugares, aun-
que en Espafia, insisto, queda mucho por hacer.

SAVIA: ;El segmento turistico es cada vez mas sus-
tancial para el negocio de esta inmobiliaria?

F. J. : De momento tenemos muchos proyectos y
vamos a intentar incrementar esa parte turistica de
nuestro negocio pero, por ahora, la parte residen-
cial es la mds importante. Quizds lo turistico re-
presenta también entre un 5 y un 6%. Y nos gus-
tarfa llegar en un plazo de entre 5 y 10 afios al 15-
20%, pero siempre manteniendo la mayoria en la
promocién inmobiliaria residencial.

SAVIA : ;Los proyectos de Fadesa en costa tienen
una orientacién determinada hacia un turismo
de calidad y un piiblico objetivo de clase media-
alta y alta?

F.J.:Esaorientacion hacia la calidad y el segmento
alto es importante, pero no se puede estar tan de-
finido. Por ejemplo, en el complejo de Saidia, en
Marruecos, habré hoteles de cuatro y cinco estre-
llas. En otros proyectos, como el de Ayamonte, en
Huelva, hay también distintos hoteles. No hay que
descartar nada.
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Suelo marroquia 1 €

FADESA, tras
extender su nego-

cio por toda la geografia
nacional, se ha lanzado
a conquistar nichos de
negocio exterior. Esta
presente en Portugal y
comienza a operar en
Hungria, pero su insignia
internacional es
Mediterrania Saidia, pre-
sentada con gran despliegue mediatico y
politico el 7 de abril a un nutrido grupo de hay una “division del trabajo”, que la pro-
inversores internacionales y a medios de motora adjudicataria -FADESA en Saidia- y
comunicacion espaiioles y europeos. En esa  gobierno marroqui “somos socios y com-
“puesta de largo” estuvo el Primer Ministro  partimos un trabajo y un objetivo definido”.
marroqui, Driss Jettou, y su ministro de Hay ademas otras ayudas para los
Turismo, Adil Douiri, que en la rueda de inversores que adquieran terrenos con vis-
prensa detalld los incentivos que el tas a desarrollos especificos —hotel, centros
Ejecutivo alaui otorga a los promotores de comerciales o de ocio, etc: subvencion de
las 6 estaciones turisticas que integran su 25 € por m? exencion de aranceles por
ambicioso Plan Azur para alcanzar los 10 importar equipamientos y medios necesa-
millones de turistas en 2010. rios para construir su negocio; exencion del

Como explicaron en Saidia los respon-  100% de IVA en la fase de construccion del
sables del turismo alaui, las 6 estaciones servicio y en los 5 primeros afios de explo-
turisticas previstas en dicho Plan, 4 ya adju- tacion; y del 50% en los 5 siguientes.

dicadas y 3 iniciadas las obras, estan perfi- .
lando una oferta turistica de nivel, con el PLAZOS DE EJECUCION
aval de expertos medioambientalistas del El Primer Ministro marroqui sefialé al pro-
Banco Mundial -dijo el ministro-,y conuna  yecto de FADESA como un indicador de “la
edificabilidad muy baja, lo que las convier-  solidez de la relacion Espafia-Marruecos y
ten en rivales de entidad para la oferta la confianza mutua entre los gobiernos y de
espaiiola. Ayudas y menores costes de ese los inversores”. Y Manuel Jove sostuvo que
pais se presentan como una oportunidad de  Mediterrania Saidia sera “un hito en el mer-
oro para poner en pie una infraestructura cado europeo inmobiliario y turistico; el
turistica moderna y con calidades altas que  resort mas singular del Mediterraneo”.
podra competir por margen, ademas de por Para mediados de 2006 estima Manuel
volumen de turistas que reciba. Jove que se entregaran las primeras villas y
entrara en servicio el hotel que gestionara
AYUDAS Barceld. “Llevamos un afio trabajando y al
El gobierno marroqui otorga suelo a un pre-  ritmo que vamos puede estar concluido el
cio de entre 0,5y 1 euro por m? al grupo resort en 5 aios en vez de los 8 previstos”.
promotor de cada uno de los seis complejos Fadesa construira las 3.000 viviendas, los 3
turisticos. En paralelo, se encarga de finan-  campos de golf, el puerto deportivo y “otras
ciar y realizar las infraestructuras necesa- 2.700 viviendas protegidas para los trabaja-
rias: autovias, agua, luz, etc. dores del complejo”.

El ministro Douiri puso de relieve que

SAIDIA, ‘PERLA MEDITERRANEA MARROQUI’

[] Resort turistico edificado en un espacio [J Baja densidad de edificacion: maximo 3
de 7.000.000 m?, frente al mar y con una alturas (bajo+ 2 plantas en hoteles y bajo+
linea de playa de 6 km. Tendra 6 hoteles de 4 1 planta en villas)

y 5 estrellas (5.250 camas), 3 campos de [J El complejo puede atraer a medio millon
golf, palacio de congresos, centro termal, de turistas al aiio, el 80% europeos.
galerias comerciales, una marina con 700 [] La promocion residencial se dirige a
amarres y un paseo maritimo jalonado de 17  rentas media-alta y alta.

beach club, ademas de 3.000 villas y [ Ya se han vendido las primeras 440
amplios viales y espacios verdes. viviendas: 228 en Espaiia, 100 en Gran

[J Con una inversion de unos 9 millones de  Bretaiia.

€, de ellos 2,7 de inversion directa, se [ Precios estimados: unos 90.000 € los
crearan 8.000 empleos directos y 40.000 apartamentos; desde 132.500 hasta 240.000
indirectos. € las villas.
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ENTREVISTA

[]SAVIA: ;Saidia es su proyecto estrella en la ac-
tualidad?

F.J.: No. Es distinto. Tenemos otras promociones
muy grandes, tanto residenciales como en el seg-
mento turistico, caso de Ayamonte, en Huelva. Lo
que pasa es que Saidia estd en Marruecos, otro pa-
is y otra cultura, lo que le da un toque diferencial
y ambicioso.

SAVIA: ;La experiencia adquirida con este pro-
yvecto, en el inicio de su desarrollo, ha hecho ganar
posiciones a Fadesa en el concurso de Tanger?

F.J.: La experiencia es importante en este tipo de
concursos, pero es un proyecto distinto, de hote-
les y centros comerciales. No obstante, es proba-
ble que se nos valore lo realizado durante este afio.

SAVIA: ;Se plantean dar el salto a otras zonas tu-
risticas, como el Caribe o Europa del Este?

F. J.: A Europa del Este, quizds, porque creemos
que en Hungria, Polonia, etc, se pueden hacer mu-
chas cosas. Pero en el Caribe, no. Hemos hecho es-
tudios en México, los hemos valorado y, de mo-
mento, no pensamos saltar el charco.

SAVIA: Fadesa se ha situado entre las grandes in-
mobiliarias creciendo por facturacién, no por com-
pra de otras compaiiias. Ahora se especula que po-
dria estar interesada en comprar Urbis, si Banes-
to se desprende de esa inmobiliaria, como ha su-
gerido Patricia Botin mas de una vez...

F. J. : Ese rumor lleva afios danzando, pero nues-
tra intencién, ahora mismo, no es comprar ningu-
na compania, ni espaiiola ni extranjera. Queremos
seguir creciendo, pero a través de la compra de sue-
los en otros paises; invirtiendo en otros paises a
través de la compra de suelo y del desarrollo de
promociones de viviendas.

SAVIA: Ustedes tienen un acuerdo con Barcelé
y con Husa para la gestién de hoteles. ;Trabajar
conjuntamente con otros operadores turisticos es
su linea estratégica clave para el desarrollo de
complejos?

F.J. : Estd claro que lo que mejor sabe hacer Fade-
sa es construir. Y lo ideal es asociarse luego con em-
presas que sepan gestionar hoteles. Nuestra idea es
que, igual que tenemos ese acuerdo importante con
Barceld, o el que hemos ampliado con Husa (ini-
cialmente era para un hotel de Barcelona) a otros
5 hoteles pequefios, debemos seguir creciendo de
esa forma: asocidndonos con cadenas hoteleras que
tienen amplia experiencia de gestién.

SAVIA: ;Piensan en alianzas similares con ma-
yoristas o aerolineas para llenar los complejos
que promueven?

E.J.: Esosacuerdos, que me parecen positivos, son mas
propios de la gestora que de la promotora. Son mas
una opcién de Barcel6 o de Husa, por ejemplo. o
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El modo de operar de esta inmobilia-

ria es Unico en Europa, segun fuentes
de la propia compaiiia. Se configura como
un “servicio inmobiliario integral” que
cubre todo el circulo inmobiliario: biisqueda
de suelo e investigacion de mercados, pro-
yectos arquitectonicos, construccion,
comercializacion y servicio de postventa.
Eso le permite ser flexible en las diversas
etapas del proceso y aprovechar todas las
sinergias para ganar competitividad.

Con este modelo singular, desarrolla un
proyecto arquitectonico a medida de la
demanda de los clientes de cada lugar y
para cada promocion. En su caso asume la
construccion, comercializacion y el servicio
postventa, tradicionalmente subcontratados
en el sector inmobiliario espaiiol.

Por otra parte, en la comercializacion
también sigue un proceso pionero en
Europa que acerca al cliente al producto
final. Su red de oficinas comerciales, en el
centro de las grandes ciudades, y las naves
de venta levantadas a pie de obra le permi-
ten un trato mas directo con el cliente.

Manuel Jove Castellar, su fundador,
comenzo con una pequeiia empresa fami-
liar y la ha convertido en un grupo empre-
sarial diversificado en productos y areas de
actuacion: viviendas, hoteles, resorts, cam-
pos de golf, etc. Comenzé en los 80 promo-
viendo vivienda protegida en Galicia y fue

ampliando horizontes de negocio a Castilla
y Leon, Catalufa, Canarias, Madrid y
Andalucia. En el 2000 ya opera en casi todo
el territorio espaiiol y da el salto internacio-
nal comenzando por Portugal y Marruecos.

SUS DATOS DE REFERENCIA:

[] Es la inmobiliaria espaiola con mayor
cartera de suelo en Espaiia: 16,5 millones
de m? a 31 de diciembre de 2004.

[] Es una de las firmas cotizadas de mayor
capitalizacion y diversificacion geografica,
con 21 delegaciones y 50 puntos de venta
en Espana, Portugal, Marruecos y Hungria.
[J Mas de 1.400 personas forman su equi-
po humano, la mitad mujeres.

[ Cuenta con 100.000 viviendas en carte-
ra, 27.000 en desarrollo, y tiene en marcha
un total de 55 proyectos residenciales.

[] Ha promovido 10.000 VPO desde el aiio
80 y tiene en marcha otras 2.000.

[] Ha pasado de facturar 91,5 millones de €
en 1998 a 686,5 en 2004, aiio en que su
beneficio neto fue de 120,3 millones de €,
un 41% mas que en 2003.

[] Cifra su stock de preventas en 1.509
millones de €, con 10.307 viviendas con
contrato privado firmado con el cliente.

[1 El valor de mercado de sus activos inmo-
biliarios es de 7.094 millones de € (tasa-
cion de Richard Ellis, diciembre de 2004).
[] Manuel Jove, su fundador y presidente
mantiene el control del 54,1% de las accio-
nes, y Modesto Rodriguez, otro 3,5%.

SUS ULTIMOS DESARROLLOS
INMOBILIARIOS

[J Residencial Lomas de Badaguas, en Jaca
(Huesca). Inversion estimada: 108,2 millo-
nes de €. Concluida ya la comercializacion
de sus 784 viviendas con campo de golf.

[ Vip Village, nucleo rural de Badaguas:
apartamentos amueblados y decorados,
con servicios y gestion durante todo el aiio.
[J Urbanizacion Costa Esuri, en Ayamonte
(Huelva): promocion de unas 6.000 vivien-
das de distinta tipologia, que se desarrolla
en varias fases y esta situada en la desem-
bocadura del rio Guadiana. Contara con dos
campos de golf y se comercializa a nivel
internacional.

[ Ciudad Jardin de Aranjuez: proyecto de
construccion de 3.000 viviendas, espacios
comerciales y de servicios, un hotel de 4
estrellas y el segundo casino de Madrid.
Inversion: 601.01 millones.

[J Urbanizacion Costa Anacara, en Mifo (A
Coruiia): proyecto residencial de 1.220
viviendas (unifamiliares adosados, parea-
dos, pisos y apartamentos), con golf y
zonas comerciales y de ocio. La inversion
estimada es de 141 millones de €.

[J Urbanizacion La Oliva, en Corralejo
(Fuerteventura): complejo de villas unifa-
miliares y pareadas y de ‘bungalows’, con
campo de golf, en el entorno del Parque
Natural de las Dunas de Corralejo.
Inversion: mas de 55 millones de €.

PROMOCIONES FUERA DE
ESPANA

[J 3.000 viviendas en Lishoa. 1999.
Inversién: mas 180 millones de €.

[J La filial Fadesa Marroc, creada en 2.000
que ha desarrollado una promocion de
1.500 viviendas en Rabat y otra de 1.400 en
Anadir. Ahora construye un hotel en
Casablanca (100 habitaciones).

[] Mediterrania Saidia: proyecto de resort
residencial y turistico en la costa norte
marroqui, adjudicado por el Gobierno de
Marruecos, que quiere convertirlo en nuevo
destino turistico del sur de Europa. 3.000
viviendas, 6 hoteles, tres campos de golf,
puerto deportivo, etc.

(] Budapest: promocion de 280 viviendas
de clase media-alta, bajos comerciales y
oficinas. Inversion: 27 millones de €.

[J Prospecciones en los mercados de
Polonia, Republica Checa y Eslovaquia.
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