PROM OCDN /CONSTRUCCDN REMITIDO

ENTREVETA Dictino Castafio Gonzalez D irector generalad jinto de Prem ErEspana

‘Hem os I plem entado herram entasdygialkes
que pem 1en acadaclente navegar
porsu futuro espaco devda”

Caldad, sostenbilidad,
efrcencih, personaliza-
cbn,dygialzacidn alser-
v delconsum dor.. La
Iista de ad$twos seria
larga para hablarde Pre-
m erEspana.Hoyconver-
sam os con D ttho Casta-
no Gonzalez,su director
generaladjinto

onstruir espacios de vida

adecuados a las distintas ne-

cesidades y sensibilidades de

cada sector de la poblacién
al que quieren atender, desde aparta-
mentos asequibles para gente joven,
hasta chalets para familias mas aco-
modadas, atendiendo especialmente
a la eficiencia energética y a las ulti-
mas novedades tecnoldgicas que se
pueden implementar en una vivien-
da. Este sigue siendo el objetivo lti-
mo de Premier Espafia, y es el mismo
que han buscado y encontrado en las
mas de 14.000 viviendas entregadas
por en sus 33 afios de singladura en
Espafia y mas de 150.000 en el resto
del mundo por el grupo francés BAS-
SAC, al que pertenecen, en sus 50
afios de existencia.

Comprarse una vivienda siempre
ha sido una ilusion, pero también
un quebradero de cabeza. ¢;La digi-
talizacion puede ayudarnos?
Nuestro modelo de gestion con el
que siempre hemos trabajado, que
consiste en equipos locales muy pe-
quefios en donde todos los integran-
tes estdn muy cerca del cliente, nos
permiten captar de forma muy di-

“Prem BrEspana y nuestros partners buscam os
que nuestros clentes cum plan sus suenos de un
espacD de vila acogedor,confortabk,efcente y
delque se sentan orgullbsos”

recta sus inquietudes y anhelos, por
lo que sabemos que el proceso de
compra de una vivienda implica
muchas emociones, miedos e ilusio-
nes que queremos que el cliente viva
de la forma mas gratificante posible.
Para ello, hemos implementado he-
rramientas digitales que permiten a
cada cliente navegar por su futuro
espacio de vida y resolver los trami-
tes de adquisicion de la vivienda sin
preocuparse mas que de disfrutar de
la experiencia en todo el proceso.
Algunas de nuestras herramien-
tas digitales mas apreciadas son: los
tours virtuales en los que el cliente
puede recorrer la vivienda, las herra-
mientas de personalizacién de cali-
dades en las que se puede ver el as-
pecto final de la vivienda con la elec-
cién de las distintas posibilidades, la
firma on-line de todos los documen-

tos correspondientes, nuestra guia
del comprador con diferentes videos
animados explicativos de distintas
prestaciones y el portal del cliente en
el que se puede consultar, en tiempo
real, el avance de la promocién.

Hemos hablado del cémo, pero ha-
blemos del qué. ; Qué nuevas pro-
mociones destacarias?

En nuestra larga trayectoria he-
mos desarrollado promociones de vi-
vienda de precio asequible (varios
miles de viviendas protegidas), asi
como viviendas de precio medio de
primer acceso para familias jovenes y
viviendas de reposicion para familias
que desean o necesitan mejorar su
espacio de vida. Todo ello en Madrid,
Barcelona y sus zonas de influencia.

Por desgracia, hoy en dia, no po-
demos desarrollar vivienda protegi-

da por el elevadisimo coste de cons-
truccién, por lo cual llevamos tiempo
reclamando, desde nuestras asocia-
ciones de promotores, cambios nor-
mativos que nos permitan volver a
construir este tipo de viviendas tan
necesarias en la sociedad actual.

Sin embargo, continuamos des-
arrollando nuestras promociones ha-
bituales en distintas areas de Madrid
y Barcelona, aunque nuestras joyas
de la corona, hoy en dia, son nuestras
promociones de chalets en Madrid:
45 en Alcala de Henares, 39 en Ju-
lian Camarillo, 26 en Paracuellos de
Jarama y 13 en Pozuelo de Alarcén,
para cuyo disefio hemos decidido
contar con estudios de arquitectura
de reconocido prestigio que nos apor-
ten un disefio diferenciador y dotar-
los de todas las mds avanzadas pres-
taciones, tanto a nivel tecnolégico
como de eficiencia energética y unos
materiales especialmente elegidos
para asegurar estética y durabilidad,
que ha dado como resultado unas vi-
vienda espectaculares que estan te-
niendo una acogida magnifica entre
nuestro clientes.

¢Contar con buenos partners es im-
prescindible?

Por supuesto. Nos rodeamos de
colaboradores y suministradores de
reconocido prestigio que comparten
nuestro objetivo: permitir a nuestros
clientes que cumplan sus suefios de
un espacio de vida acogedor, confor-
table, eficiente y del que se sientan
orgullosos.

Nuestro modelo de colaboracién
se basa en recurrir a grupos de pro-
fesionales y empresas en los que in-
tegramos, y damos prioridad a
aquellos con los que tenemos expe-
riencias anteriores positivas. Cada
afo incorporamos nuevos colabora-
dores, ya que siempre estamos abier-
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tos a nuevas aportaciones y expe-
riencias, siendo nuestros ramilletes
de partners de cada especialidad ca-
da vez mas extensos.

¢La sostenibilidad y la eficiencia
son hoy innegociables?

Nadie en su sano juicio, hoy en
dia, puede olvidarse de la sostenibili-
dad en ninguna de las actuaciones de
suvida, ni a nivel particular, ni a nivel
profesional.

En 2014 decidimos disefiar todas
nuestras viviendas con calificacién
energética A y fuimos la primera
empresa promotora en construir un
edificio residencial con sello BREAM
en la comunidad de Madrid. Conti-
nuamos con ese cCompromiso inque-
brantable con nuestros clientes, pa-
ra dotar sus viviendas del méximo
confort y eficiencia, lo cual les per-
mita disfrutar de su hogar al maxi-
mo en todas las circunstancias.

¢ Qué previsiones tenéis para este
2023?

Llevamos una larga trayectoria en
Espafa en la que hemos mantenido
un nivel de produccién bastante esta-
ble (unas 500 viviendas al afio) en
Madrid y Barcelona, y en los dltimos
afos, incorporando Alicante en cola-
boracién con un partner de maxima
confianza.

Desearfamos que los sucesivos
vaivenes que hemos sufrido durante
la segunda mitad de 2022 (inestabili-
dad de precios de energia, subida de
costes de materias primas, proble-
mas de suministros, inflacién, subida
de tipos de interés, falta de mano de
obra cualificada, subida de costes de
construccion en general y carestia de
suelo finalista) vayan poco a poco
tendiendo a la estabilizacién, aunque
en el mundo globalizado e interco-
nectado en el que vivimos, tendre-
mos que acostumbrarnos y saber
“surfear olas de mayor tamafio y mas
frecuentes”. Por este motivo, en los
préximos afos, tenderemos a cam-
bios en nuestro modelo de negocio y
su entorno: construccién industriali-
zada, colaboracién publico-privada
para mejorar el acceso de los jévenes
a la vivienda, cambios normativos
que permitan una mayor y mas rapi-
da puesta en el mercado de suelo fi-
nalista listo para construir. Todo ello
para paliar el gran desequilibrio que
hay hoy en el mercado de la vivienda
entre la oferta y la demanda.
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