EXCELENCIA EMPRESARIAL

‘La confianza no se consigue con una gran
operacion; sino proyecto a proyecto”

Chema Munoz CEO de Grupo SAM

Mas de 35 anos después de su fundacion,
Grupo SAM defiende un modelo basado

en la cercania, la profesionalidad y la
gestion integral en un momento en el que
el mercado inmobiliario afronta un grave
problema de falta de oferta y necesidad de
planificacion. Hablamos de ello con Chema
Muhoz, su director general.

¢Cudles fueron los origenes de la
compaiiia y cudles han sido las
claves de su crecimiento?

Grupo SAM nacié en 1989 con
una idea muy clara: ofrecer un
servicio inmobiliario basado en la
confianza, la profesionalidad y la
cercania. Desde el principio, Car-
men Méndez y yo mismo entendi-
mos que nuestro trabajo iba mucho
mas alla de la compraventa de in-
muebles; queriamos acompafiar al
cliente durante todo el proceso y
convertirnos en un socio de con-
fianza.

Hoy seguimos fieles a esa filoso-
fia. Hemos evolucionado al ritmo

Chema Munoz
sostiene que el
principal problema
del mercado
inmobiliario espanol
es la falta de oferta
y reclama una mayor
colaboracion entre la
Administraciony el
sector.
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del mercado, ampliando nuestras
areas de actividad y especializa-
cién, pero sin renunciar a los valo-
res que nos han definido desde el
primer dia. La capacidad de adap-
tacion, una visién a largo plazo y
el compromiso con la excelencia
nos han permitido consolidarnos
como una compaifiia de referencia.
La confianza no se consigue con
una gran operacion; se construye
proyecto a proyecto.

¢Como analiza el momento actual
del sector inmobiliario y qué ten-
dencias marcardn los proximos
anos?

Creo que el mercado inmobi-
liario espafiol afronta uno de los
mayores retos de las ultimas déca-
das. El principal problema no es la
demanda, sino la falta de oferta.
La escasez de suelo finalista, la len-
titud de los procesos urbanisticos,
las limitaciones en infraestructuras
y la falta de profesionales cualifica-
dos impiden que la oferta responda
a las necesidades reales del mer-
cado.

Es el momento de afrontar es-
tos desafios con una vision de lar-
go plazo y una mayor colaboracién
entre la Administracion y los pro-
fesionales del sector. Necesitamos
estabilidad, seguridad juridica y
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una planificacidn capaz de acele-
rar el desarrollo de vivienda. Solo
asi sera posible facilitar el acceso a
la vivienda y garantizar un creci-
miento equilibrado.

¢{Qué elementos diferencian hoy
a SAM Real Estate de otras com-
parfiias del sector y qué ventajas
aporta su modelo de gestion in-
tegral?

Entiendo el sector inmobiliario
como un servicio integral, no como
una simple intermediacién. Acom-
pafiamos al cliente durante todo el
proceso con un unico interlocutor,
ofreciendo asesoramiento, coor-
dinacién y soluciones adaptadas
a cada necesidad. Los edificios se
construyen con hormigon; las em-
presas, con confianza. Ese ha sido
siempre el verdadero patrimonio
de SAM Real Estate. Esta filosofia
nos ha permitido construir relacio-
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nes duraderas con clientes, promo-
tores, fondos de inversién y enti-
dades financieras, convirtiéndonos
en un socio estratégico que aporta
seguridad, cercania y valor en cada
proyecto.

¢Cudles son sus proyectos mds re-
levantes de los tultimos afios y qué
representan para la evolucion de
la empresa?

En un sector tan exigente como
el inmobiliario, la mejor carta de
presentacion no son Unicamente
los proyectos que gestionas, sino
la confianza que los principales
operadores siguen depositando
en ti afio tras aflo. Para nosotros,
colaborar con algunas de las com-
pafifas mas importantes del sector
no es una meta alcanzada; es una
responsabilidad que nos obliga a
mejorar cada dia y a mantener los
mads altos estandares de calidad.

Hoy colaboramos con promoto-
ras como Metrovacesa, Neinor Ho-
mes, Inmoglaciar, Kronos Homes,
Culmia y Conren Tramway; con
compafiias como Cerberus, Land-
Co y Solvia en gestion de activos; y
gestionamos a nivel nacional la red
de oficinas de Kutxabank en Facili-
ty Management.

Entre los proyectos mas relevan-
tes destacan Tadaima Fira Parc, en
Barcelona; Naia, en Gava; Torre
Lumina, en Lleida; Habitat Sala
Badrinas, en Terrassa; y el proxi-
mo lanzamiento de LaMercedes,
promovido por Conren Tramway,
un eco-barrio que se convertira en
uno de los proyectos de regenera-
cién urbana mds emblemadticos de
Barcelona. Estos proyectos refle-
jan la capacidad de nuestro equi-

po para gestionar operaciones de
gran complejidad y confirman que
estamos creciendo en la direccién
adecuada.

¢Cudles son los principales obje-
tivos de SAM Real Estate para los
proximos afios?

Nuestro objetivo es seguir con-
solidando a SAM Real Estate como
una compafiia de referencia, cre-
ciendo de forma responsable y
ampliando nuestra presencia en
aquellos ambitos donde podemos
aportar un mayor valor. Pero nues-
tro principal objetivo no se mide
en metros cuadrados ni en volu-
men de negocio. Nuestro mayor
activo son las personas. El talento,
la experiencia y el compromiso de
nuestro equipo son los que hacen
posible que clientes, promotores,
fondos de inversion y entidades fi-
nancieras contintien confiando en
nosotros.

Seguiremos apostando por
atraer y desarrollar el mejor talen-
to, fomentando una cultura basa-
da en la profesionalidad, el trabajo
en equipo y la cercania. Estoy con-
vencido de que las empresas no se
diferencian solo por los proyectos
que gestionan, sino por la calidad
humana y profesional de quienes
los hacen realidad. Después de mas
de 35 afios, mantenemos la misma
ambicién que el primer dia: seguir
creciendo sin perder nuestra esen-
cia y continuar siendo una com-
pafia en la que nuestros clientes
siempre encuentren un equipo pre-
parado, comprometido y digno de
su confianza.
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