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Sareb y Solvia venden por 12 
millones las torres de Canet
INMOBILIARIO/ Una firma en que participa el dueño de Assista y financiada por el 
fondo Oak Hill invertirá 42 millones para terminar las 19 plantas con 276 viviendas. 

A. C. A. Valencia 
Una de las grandes moles 
abandonadas a medio cons-
truir por la crisis del ladrillo 
en la costa valenciana está a 
punto de ver cómo regresan 
las grúas. La promotora Flor 
Azahar Real State, en la que 
el fundador y dueño de Gru-
po Assista, Miguel Escrivá, 
participa junto a dos socios 
más, lleva un año trabajando 
para relanzar el complejo in-
mobiliario que Fbex empezó 
a levantar en Canet d’en Be-
renguer (Valencia) y cuya 
ejecución abandonó cuando 
se habían levantado 14 de las 
19 plantas. La estructura 
compuesta por dos torres 
que se unían por la parte su-
perior estaba prevista para 
albergar cerca de 300 aparta-
mentos. 

Con la quiebra de la inmo-
biliaria, cada una de las dos to-
rres pasó a manos de distintos 
acreedores: Sareb y Solvia, la 
inmobiliaria del Sabadell. Se-
gún explica Miguel Escrivá, 
Flor Azahar ha llegado a un 
acuerdo de compra que está 
previsto elevar a escritura pú-
blica este mes tras un largo 
proceso que se prolongó por-
que el inmueble de Solvia es-
taba incluido en la cartera que 
traspasó a Cerberus. 

La promotora  creada para 
este desarrollo, rebautizado 
como Gran Canet, tiene pre-
visto invertir 42 millones de 
euros. De esta cifra, 12 millo-
nes corresponden a la compra 
de las estructuras ya construi-
das a Sareb y Solvia. 

Financiación  
Para finalizar el complejo y 
alcanzar las 19 plantas con-
templa otros 22 millones en 
la edificación. Para financiar 
la promoción que contará 
con un total de 276 viviendas, 
los socios han recurrido a un 
fondo de inversión interna-
cional, Oak Hill. Además 
prevén una ampliación de 
capital en la que entrarán 
nuevos socios del sector. 
“Hoy no hay financiación 
bancaria si no tienes el 60% 
de la promoción vendida”, 
explica Escrivá, que conside-
ra que el complejo podría es-
tar finalizado en un plazo de 
dos años una vez estén cerra-
das las licencias y arranquen 
las obras. 

El empresario asegura que 
esta apuesta, al margen de 
Grupo Assista que se centra 

Aspecto de la estructura iniciada por Fbex que lleva casi una década abandonada en Canet. 

La finalización de este colo-
so abandonado durante casi 
una década supone todo un 
símbolo, ya que además era la 
punta de lanza del PAI Sector 
Abadía, en el que se planifica-
ron 776 viviendas. Además, 
Canet fue prácticamente la 
cuna de otro de los símbolos 
de la crisis: Astroc. La promo-
tora de Bañuelos exprimió al 
máximo su modelo de desa-
rrollo de suelo como urbani-
zador en este municipio, al 
que regaló el fallido Instituto 
de la Paella. 

Durante el boom el precio 
del metro cuadrado de vivien-
da en Canet se multiplicó y 
llegó a convertirse en el más 
caro de toda la Comunidad 
Valenciana. En el primer tri-
mestre de este año se situaba 
en 1.206 euros, un 52% menos 
que en 2007, según Tinsa.  

en servicios de mantenimien-
to y reforma y  tiene entre sus 
grandes clientes a bancos, 
aseguradores y servicers in-
mobiliarios, se debe a que 
consideran que Gran Canet 
puede dirigirse no sólo a se-
gunda residencia, el mercado 
tradicional. “El desarrollo de 
Parc Sagunt conllevará que 
trabajarán miles de personas 
y nuestra promoción va a ser 
muy atractiva por su cerca-
nía”, señala.  

Además cree que la crisis 
catalana puede hacer que su 
tradicional mercado aragonés 
de vivienda turística se des-
place hacia esta zona gracias a 
la autovía de Teruel. “En 
agosto hicimos un pequeño 
testeo comercial, simplemen-
te con unas vallas en la zona, y 
en un mes se hicieron 82 pre-
reservas”, asegura. 

DE ZOMBI A DISEÑO FUTURISTA

Las antiguas torres  
de Fbex no son la única 
promoción paralizada 
durante años que han 
vuelto a la vida en Canet. 
Aurinmar, promotora 
participada por  
la constructora Avintia,  
ha relanzado otra 
actuación estancada 
desde hace unos años.  
Un bloque de 11 pisos  
de 195 apartamentos  
de 1 y 2 habitaciones  
que comercializa como 
Canet al Mar y que está 
ejecutando su 
constructora. 

Las grúas 
vuelven a la cuna 
de Astroc

Simulación de la promoción Gran Canet una vez finalizada con sus 19 alturas.

Diligencia al contratar 
‘compliance’

E n los últimos años España ha experimentado un 
boom de servicios, productos y programas formati-
vos relacionados con el compliance. Sin embargo, 

no es oro todo lo que reluce. El siguiente decálogo trata de 
servir de guía para una gestión eficiente y satisfactoria en 
la contratación de compliance por parte de las organiza-
ciones.  

1. Infórmese previamente. Investigue, asesórese con 
otros que  hayan pasado por este proceso. Identifique sus 
motivaciones y las especificaciones de lo que desea. Pasa 
lo mismo que con el supermercado: si se hace la lista antes 
de ir, reducirá la probabilidad de volver con productos no 
deseados. Procure no sentarse ante su proveedor con un 
triste “Queremos compliance. ¿Cuánto cuesta y cuánto se 
tarda?” El compliance es un gerundio y no un participio. 
No piense que contrata a “unos que lo dejarán hecho y… a 
otra cosa”.  

2. Piense qué compliance quiere. Nada tienen que ver 
un sistema de gestión, un programa de prevención de deli-
tos o un cumplimiento normativo. Si lo especifica bien de 
salida evitará después propuestas heterogéneas. Busque 
un traje a medida, no rebajas. Si nada es presencial, sino 
con formularios y checklists remotos…no se engañe, el re-
sultado no será el mismo ni será igual de útil. 

3. Defina bien el perímetro deseado. Rara es la organi-
zación que sólo tiene un NIF. Ponga sobre la mesa su orga-
nigrama societario. Piense en la matriz y participadas. No 
olvide las fundaciones, UTEs y otras agrupaciones si las 
tiene. Decida por dónde empezar y hasta dónde. 

4. Solicite al menos tres ofertas. La comparación es 
enriquecedora y sorprendente. Si es necesario, reajuste 
sus requerimientos y solicite nuevas ofertas revisadas, e 
intente armonizarlas para comparar en términos homo-
géneos. 

5. Pregunte “si en casa de herrero, chuchillo de palo”. 
Si al preguntar por el compliance officer de la empresa que 
le ofrece los servicios, su evaluación de riesgos, canal ético, 
sistema de compliance o modelo de prevención de delitos, 
empieza a escuchar balbuceos, excusas…  alégrese, se aca-
ba de ahorrar tiempo, dinero y disgustos. 

6. Practique las mismas cautelas que con otros pro-
veedores (o que son habituales cuando el compliance lo 
contrata el sector público). Compruebe que están al co-
rriente con Hacienda y la Seguridad Social, exíjales acuer-
do de confidencialidad, pregunte por la facturación total 
por servicios o proyectos similares otros años, la relación 
laboral de su plantilla, antigüedad y edad media, equipo 
que realizará el proyecto, experiencia, capacitación en 
Compliance, si admitirá subcontrataciones… En definitiva, 
reduzca las posibilidades de creer que contrata a unos pro-
fesionales y que se encuentre con otros. 

7. Investigue la reputación y solicite referencias. ¿Le 
confiaría su compliance a una empresa investigada por res-
ponsabilidad penal? ¿relacionada con corrupción? ¿inves-
tigada por prácticas contrarias a los mercados? Intente co-
nocer la experiencia de otras entidades que hayan trabaja-
do anteriormente con ellos. 

8. Atento a determinados argumentos comerciales. 
Como que “el compliance es obligatorio”, “la formación es 
obligatoria”, “las evaluaciones de riesgo caducan al año”, 
“es un escudo”,  “se lo dejamos todo implantado”… 

9. Desconfíe de algunos planteamientos. Si le ofrecen 
externalización total, plazos rapidísimos, presupuestos 
excesivamente atractivos o muy por debajo de los compe-
tidores. Si le dicen que ellos mismos lo implantan y revisan 
o, lo implantan y auditan, o lo implantan y certifican. Si le 
ofrecen servicios complementarios (herramientas, audito-
rías, certificaciones…), pregunte por los titulares de ellos y 
su relación con los primeros. 

10. No decida prioritariamente por precio. E Descon-
fíe de los extremos: tanto de honorarios no justificados co-
mo de gangas o low cost cuya calidad de servicio y/o pro-
ducto se va a ver comprometida.
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