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Comienza la comercializacion de 64 viviendas de lujo “pero pensadas para vivir, no solo para ver”, segin el promotor Pep Navarro

‘Lujo es unir espacio y servicio’

El grupo 'respo_nsable de ‘The White Angel’ asegura ofrecer “la maxima calidad a un precio correcto”. Las
viviendas oscilan entre 275.000 y 1.500.000 euros con servicios como babysitter, transfers, compras o limpieza

REDACCION
EIVISSA

P “El lujo es el espacio y el ser-
vicio y eso es lo que hemos in-
tentado reunir en White Angel”.

Asi se presentaba en sociedad
" la pasada semana una nueva
promocion de 62 viviendas de
lujo tras la Avenida Vuit d’Agost
de la gue, con poco mas de los
-cimientos construido, ya se han
vendido 19 viviendas, incluidos
dos Penthouses de mas de un
millén y medio de euros cada
uno. Y es que a pesar de la cri-
sis econémica y financiera to-
davia queda gente en Eivissa
que decide arriesgar su patri-
monio y embarcarse en proyec-
os de calidad como este.

Pep Navarro, Presidente del

grupo RBI - Two Rent - Five Ele-
ments Home senal6 en la pre-
sentacion que dicho proyecto
nace del analisis del mercado
actual. “El mercado inmobiliario
ha cambiado mucho en Espafia
en los dltimos anos y hoy, si no
ofrecemos la maxima calidad a
un precio correcto, es imposible
situarse en el mercado”, desta-
co.- :

Para Navarro, White Angel re-
coge los dos parametros, la mé-
xima calidad posible a unos pre-
cios “inimaginables hace tres o
cuatro anos” cuando asegura
gue un piso medio de este edi-
ficio constaria “exactamente en
el doble de lo que lo estamos
vendiendo ahora”. ;

Asi, las viviendas oscilan en-

tre 275.000 y 650.000 euros,
precios ‘ajustados’ para aparta-
mentos de alto standing en re-
cinto cerrado, vigilante de segu-
ridad 24 horas al dia, 365 dias
al afo, cdmaras de vigilancia,

The White Angel
pretende ser un
oasis que una el

‘urban living’
con la esencia de
Eivissa

gimnasio, piscinas, conserje,
bar... Esto entre los servicios
comunitarios. Pero es que ade-
mas en White Angel han queri-
do implementar un novedoso
concepto de servicio como es
el ‘Service Concept’. Una serie
de servicios que no incremen-
tan el coste de la comunidad,
puesto que se pagan por servi-
cio, y que van desde babysitter,

~ limpieza, compras, transfers pa-

ra solventar sin largas horas de
espera la endémica falta de te-
Xis en verano, mantenimiento
para venir en cualguier época
del afo y los conceptos, tan ibi-
cencos, de opening y closing,
es decir, puesta a punto de la
vivienda para comenzar la tem-
porada o recogida de cara al in-
vierno. Z
Para este servicio ‘a la carta’
el grupo responsable de White
Angel se apoya en la empresa
de Eivissa Ocean Group. Pep
Navarro aseguraba en la pre-
sentacion gue esto no es mas

que “egoismo: si voy a venir de .

vacaciones y mi mujer esta pe-
or gue en casa, no va a querer
venir, hay gue facilitar que esté
mejor gue en casa, como en un
hotel”.

Y es que desde la promotora
insisten en que las viviendas
estan concebidas para “vivirlas,

pensadas para disfrutarlas dia
a dia, no para ensefar a los
amigos y que luego no tengas
un simple cajén donde guardar
la ropa, ya sean 15 dias, 6 me-
ses 0 todo el ano™.

YA SE PUEDE VISITAR EL PISO PILOTO DE THE WHITE ANGEL > SERGIO G. CANIZARES

Para la comercializacién el
grupo se apoya en dos socios
estratégicos, Ralph P Viereck,
de Engel&Vdlkers Resorts, so-
cio estratégico a nivel europeo
“donde nos aporta un plus de

calidad”, y Cathy Ouwehand,

" “nuestra partner resident aqui

en la isla que es la que al final
vende Eivissa, el sentimiento
de lo que es esta isla incompa-
rable”. f




