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Residencias

ASESORIA

ENTREVISTA

"LA COMPRA-VENTA DE RESIDENCIAS
EXIGE UN GRAN CONOCIMIENTO
DEL SECTOR, MUCHA DISCRECION

Y COMPROMISO"

InfoGeriatria entrevista a José Luis Herrera, asesor y consultor de
empresas, fundador de Mi Residencia. Una compaiia que destaca por
su enfoque personalizado y profesional en la compra-venta de centros
geriatricos, ofreciendo soluciones financieras innovadoras y asegurando

la continuidad del personal.

omo surge Mi Residencia y qué

necesidades detectasteis en el

mercado de compraventa y tras-

paso de residencias geridtricas y

centros de dia?

La idea surge tras aflos de conocer
el sector por mi trabajo en Asesoria Fiscal Em-
presarial, tomando conciencia de la importan-
cia que tiene una operacién de compra-venta
en este sector, tan especializado. Siempre me
atrajo el sector geroasistencial y pensé que po-
dria ser positivo aportar mi conocimiento y ex-
periencia, para facilitar estas operaciones.

¢Qué particularidades tiene respecto a
otro tipo de activos inmobiliarios?

Las diferencias son muchas y muy destacables,
no hablamos de una compra-venta inmobilia-
ria bésica, hablamos de una compra venta de
empresa con un activo inmobliario en un sec-
tor muy concreto y especifico, ademas, al mis-
mo tiempo, sensible. Por lo que debes ser un
perfecto conocedor del mercado nacional, asi
como de los aspectos técnicos del mismo, ade-
mas a tener en cuenta que la normativa estd
derivada a las Comunidades Auténomas, por lo
que es mucho méas especifico. Hay que anadir la
necesidad capital de llevar todas las gestiones
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con total privacidad, discrecién y sigilo, hasta el
mismo dia de la firma, es un trabajo muy pro-
fesional, con trato totalmente personalizado y
directo con la direccién del centro.

Habla de la discrecién como una de sus
principales seias de identidad. ¢Por qué
resulta especialmente importante?

Es el caballo de Troya de una operacién de
compra-venta en el sector. Una residencia pue-
de funcionar bien, con una ocupacién alta y
paz social en su equipo técnico humano, pero
si se filtra entre trabadores y familiares de re-
sidentes que la residencia se estd vendiendo,
se producird un desastre que puede derivar en
problemas con los trabajadores y familiares de
los residentes, ya que es un tema que genera,
ansiedad, nerviosismo e inseguridad. A tener
en cuenta que estamos en cifras record de ab-
sentismo laboral, por lo que si se filtra, cosa que
por otra parte es totalmente legitima, se pue-
den generar serios problemas. Por todo ello, es
fundamental gestionar de forma absolutamen-
te confidencial todo el proceso de compra, con
total discrecién vy sigilo.

¢Cémo trabajan estos aspectos en Mi Re-
sidencia?

www.infogeriatria.com



Septiembre 2026

Planificamos la venta Off-Market
con maxima privacidad, acce-
diendo a potenciales comprado-
res e inversores cualificados. Lo
hacemos tirando de cartera, sin
exponer el activo al mercado
y, por tanto, a la competencia.
Se visitan todas las residencias
que trabajamos en todo el terri-
torio nacional para ver, conocer
y comprobar, tanto el centro
como a la propiedad. Compro-
bamos de primera mano el pro-
ducto y se genera un feedback
entre Mi Residencia y la direc-
cién, también se acompafa en
las posibles visitas que puedan
derivarse. Comentar que no se
realiza ninguna visita hasta que
estd todo muy avanzado y en-
tendemos que hay muchas po-
sibilidades de que la operacién
de compra-venta cristalice.

éQué factores determinan
actualmente el valor de
mercado de una residencia
y qué aspectos tienen mas
peso en una tasacién?

Basicamente el nimero de pla-
zas, porcentaje de privadas,
concertadas, estado de con-
servacion, ubicacién, nivel de
Capex o inversién a realizar,
Ebitda de los Ultimos afios, etc.
Disponemos de servicio gratui-
to de Tasacion online (www.mi-
residencia.es/tasacion-online),
donde tras la aportacién de
algunos datos en conversa-
cién telefénica, podemos ofre-
cer una horquilla de precio en
el mercado actual, sin ningun
compromiso. A tener en cuen-
ta, que en muchas ocasiones,
sobre todo en residencias ubi-
cadas en ambito rural, nos en-
contramos que la propiedad ha
realizado una tasacién oficial
homologada por el método de
coste, ya que no hay opciones
de comparacién. Sedalar que
este método resulta ser menos
fiable, pues el valor suele ser
mucho mas alto, esto da lugar
a dudas y discrepancias dado
que en muchos casos no coin-
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cide con el valor real de mer-
cado. Nuestro trabajo consiste
en explicar a la propiedad esta
situacién sobrevenida y trans-
mitir los valores de mercado
reales actuales, dada nuestra
experiencia.

¢Cuadles son las principales
dificultades que encuen-
tran propietarios y compra-
dores por el camino?
La financiacién es un proble-
ma comun para ambas partes:
las entidades bancarias ponen
problemas debido al término
inventado en el sector llamado
“riesgo reputacional”. Denie-
gan operaciones claras, dando
cualquier excusa, pero el moti-
vo real es el miedo mediatico
ante una posible ejecucién. Por
otra parte, se echa de menos
mas apoyo por parte de los or-
ganismos oficiales a las pymes
y al emprendimiento, tenien-
do en cuenta la labor social a
la que se van a destinar esos
fondos, es una situacién com-
plicada la verdad. Nos vemos
obligados a buscar soluciones
privadas, pagos delegados,
cldusulas penales, alquiler con
opcién a compra, operaciones
reforzadas con garantias adi-
cionales etc.

Respecto al pasivo laboral o
plantilla, no hay ningln proble-
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ma, normalmente se subroga al
100%, manteniendo todos sus
derechos, antigledades, sala-
rios, categorias etc, Lo que si,
supone un problema en ocasio-
nes, es encontrar personal cua-
lificado del sector, una grave
problema teniendo en cuenta
la alta demanda. Se deberian
hacer campafas de conciencia-
cién para fomentar la profesion
y fomentar la formacién en el
sector.

Por ultimo, ¢qué perspecti-
vas tiene el mercado en los
préximos anos?

Tenemos un problema de re-
levo generacional: en muchas
residencias sus propietarios
necesitan Jubilarse y sus fa-
miliares directos no quieren
continuar con el negocio, por
lo que en muchas ocasiones
necesitan vender. Por otra par-
te, el Estado necesita de forma
imperiosa construir residen-
cias ante la escasez de plazas.
En los préximos afios vamos a
necesitar muchas camas con
las generaciones de los 60 y
70, del “baby boom”. Es un
tema que se viene advirtiendo
desde hace tiempo y nadie se
pone en serio a solucionarlo.

MI RESIDENCIA
www.miresidencia.es
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