CASO DE EXITO EMPRESARIAL

“Las oportunidades hay que
analizarlas una por una”

Paco Barroso, CEO de RHINO,
explica como la firma combina
gestién de alquileres, operaciones
de reforma y venta y asesoramiento
personalizado para inversores en las
zonas prime de Madrid.

| mercado inmobiliario de lujo en Madrid
ofrece oportunidades para inversores que
buscan rentabilidad y revalorizacién pa-
trimonial. RHINO (Rental Homes, Invest-
ments & New Opportunities) se posiciona
como una consultora especializada en in-
version inmobiliaria en las zonas prime de
la capital. Su actividad abarca la gestién de carteras de
alquiler de vivienda, el asesoramiento integral en opera-
ciones de “flipping” inmobiliario y la venta de viviendas
de lujo. Con un modelo basado en el conocimiento del
mercado y la atencién personalizada, la firma acompa-
fia a sus clientes en la identificacion, transformacién y
rentabilizacién de activos inmobiliarios.

Pregunta. ;Qué oportunidades ofrece actualmente
el mercado inmobiliario de lujo en Madrid?
Respuesta. Las oportunidades hay que analizarlas

una por una. Nos centramos en zonas “prime” como
Salamanca, Chamberi o Retiro, donde conocer una
calle, un edificio, o las posibilidades de reforma, puede
cambiar la idoneidad de una compra. Para quien busca
su hogar, importan sus necesidades y la calidad de
vida; para el inversor, también los costes, los plazos y
la liquidez. Mi experiencia en banca me ayuda a valorar
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cada operacién dentro del patrimo-
nio y los objetivos del cliente.

P. ¢(Cuales son las principales
lineas de negocio de RHINO?

R. Gestionamos carteras de alquiler
residencial de larga estancia,
asesoramos en operaciones de
compra, reforma y venta, y comer-
cializamos viviendas de lujo. En el
asesoramiento integral acompaio
yo, personalmente, al inversor
desde la adquisicién hasta la venta,
pasando por la definicién de la
reforma. También hacemos de “per-
sonal shopper” para compradores
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referenciados y a partir de determi-
nado presupuesto. Ademas, inter-
mediamos en locales comerciales
con contratos de alquiler vigentes
y, ocasionalmente, en edificios para
rehabilitar.

P. ¢Qué diferencia el modelo de
asesoramiento de RHINO?

R. RHINO es una firma de consulto-
ria que cobra honorarios a cambio
de generar valor. Mi formacién de
economista y mi trayectoria profe-
sional, en banca y en un despacho
de abogados, es crucial a la hora
de asesorar a cada cliente con la
ayuda de mi equipo. Priorizamos
atender a pocos clientes y cono-
cer bien sus objetivos. Nuestro
trabajo consiste en aportar valor
con andlisis, dedicacién y conoci-
miento del mercado. Y todo con un
nivel absoluto de confidencialidad.
También tenemos limites claros:
no intermediamos en compraven-
tas de viviendas con inquilinos de
renta antigua, ni en ventas de nuda
propiedad en las que permanece el
usufructuario.

“Priorizamos atender
a pocos clientes y
conocer bien sus
objetivos”

P. (Cémo se puede maximizar

la rentabilidad de una inversion
inmobiliaria?

R. La rentabilidad tiene dos com-
ponentes. Uno depende de los in-
gresos que nos vaya a proporcionar
por renta y otro de la revalorizacién
futura. Las zonas que trabajamos
tienen una rentabilidad por renta
menor que la periferia, pero una
revalorizacién mayor y mas estable,
sobre todo, en tiempos de crisis.
Ambos mejoran con un buen
proyecto, que es nuestra verdadera
especialidad.
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