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TM Grupo inicia 2019 con 
inversiones de 200 millones 
ENTREVISTA ÁNGELES SERNA Presidenta de TM/ El grupo, dedicado a la promoción  
de segunda residencia, prevé facturar 230 millones de euros en este año.

Tiene proyectadas 
4.200 viviendas hasta 
2021, que se sumarán  
a las 20.000 entregadas 
en 50 años de actividad”

“

K.Ferrero. Alicante 
TM Grupo Inmobiliario, con 
sede en Torrevieja, comenzó 
2019 con 27 proyectos inmo-
biliarios en Baleares, Costa 
Blanca, costa de Almería y 
Costa del Sol, su tradicional 
territorio para promover vi-
vienda residencial dirigida al 
cliente extranjero que le per-
mitió sortear con éxito la cri-
sis del sector. “Son más de 
1.400 viviendas”, según la 
compañía, que cifra la inver-
sión en “aproximadamente 
200 millones”.  

En los próximos tres años, 
hasta 2021, tiene proyectadas 
4.200 viviendas que se suma-
rán a las 20.000 entregadas 
en los 50 años de actividad 
que cumple este año. En 2017 
entregó 914 viviendas situán-
dose como “la primera pro-
motora independiente –no fi-
nanciera– de ámbito nacional 
por facturación”, afirma la 
presidenta, Ángeles Serna. 
Ese ejercicio facturó 222,5 
millones, de los que 30,8 mi-
llones procedieron de la acti-
vidad hotelera que desarrolla 
desde 2005 en el Caribe me-
xicano. En este país gestiona 
800 llaves hoteleras en dos 
condo-resorts en la Playa del 
Carmen de la Riviera Maya. 
A estas llaves “se sumarán 
otras 122 en 2019 por la cons-
trucción de un tercer resi-
dencial en Puerto Morelo, 
ubicado en la misma zona”, 
asegura la ejecutiva. “Esta-
mos con el encaje del produc-
to y diseño arquitectónico 
–conforme a los estándares 
de un hotel– y las obras van a 
comenzar en breve”, añade. 
TM promueve, construye y 
vende los residenciales reali-
zando dos contratos: el de 
compra venta de vivienda y el 
de su cesión obligada durante 
un tiempo para la gestión ho-
telera. En uno de los residen-
ciales se apoya en un gestor 
externo, y en el otro lo gestio-
na con personal propio “utili-
zando la marca Hilton con 
quien tenemos un acuerdo 
comercial”.  

El grupo, de momento, no 
prevé saltar a otros países, 
aunque admite tener sobre la 
mesa “distintas propuestas 
con alianzas internacionales 
para seguir expandiéndo-
nos”, pero “estamos consoli-
dando los proyectos de Méxi-
co que implican construir y 

Ángeles Serna, presidenta de TM Grupo Inmobiliario.

A las 800 llaves  
de gestión hotelera  
en México se sumarán  
otras 122 de un tercer 
residencial este año”

“
Hay que concienciar 

a la Administración sobre 
el daño que genera el 
retraso en la tramitación  
de licencias a las empresas”

“

TM Grupo Inmobiliario salió 
reforzado en la crisis porque 
“compramos terrenos y 
vendimos bien a nivel 
internacional”, explica Serna. 
Pero también porque “nos 
pilló fuertes, y nuestros 
proveedores y empleados se 
quedaron por la trayectoria 
de recursos propios y 
autofinanciación que nos 
permitió tener caja”, añade. 
La presidenta enumera 

como reglas de oro las del 
fundador, su padre José Luis 
Serna: “Autofinanciación  
y solvencia, prudencia, y 
preocupación por los grupos 
de interés y reputación”. 
Sobre el sector cree que  
ha cambiado para bien.  
“El promotor es consciente 
de que hay que hacer mejor 
las cosas, ser serio en las 
decisiones y en satisfacer a 
los clientes” y defiende “que 

lucha por cambiar su 
imagen desde el punto de 
vista de la financiación y 
acometer los proyectos que 
se pueden abordar”. Apunta 
dos retos: “Reivindicar la 
importancia del turismo 
residencial y concienciar  
a la administración sobre  
el daño que generan los 
retrasos en la tramitación  
de licencias” al afectar  
a los planes de las empresas.

“Nuestra regla de oro es la autofinanciación” 

vender, y la gestión hotelera, 
que es de por vida”, asegura.  

El futuro 
Las previsiones para 2019 del 
holding de la familia Serna Lo-
rente –integrado por una 
veintena de firmas propiedad 
de la matriz TM Sol– son fac-
turar “entre 225 millones y 
230 millones” tras mantener 
un nivel de ventas en 2018, 
pendiente de cierre definitivo, 
de “en torno a los 200 millo-
nes”, apunta. Según Serna “los 
picos y valles de la facturación 
son coincidentes con la entre-
ga de producto”. Un 70% de 
las ventas las genera en el mer-
cado internacional, con los 
belgas como principales clien-
tes con el 30% de cuota, segui-
dos de suecos y noruegos 
(5,5%), alemanes y polacos 
(4,2%), franceses y británicos. 

TM Grupo Inmobiliario 
fue fundado en 1969 por José 
Luis Serna centrándose en la 
construcción de viviendas de 
primera residencia en Ori-
huela, aunque fue con el turis-
mo residencial para extranje-
ros donde encontró su nicho.  

En 1983 creo una red co-
mercial internacional para la 
venta de sus productos, dos 
años después se convirtió en 
la primera promotora en ven-
der viviendas equipadas, y en 
2000 inició la venta online de 
viviendas. Actualmente tiene 
delegaciones en Madrid, Al-
bacete, Murcia y Marbella, 
más de 40 oficinas en el litoral 
mediterráneo; y en México, y 
emplea a 570 personas.  

En su diversificación incor-
poró en 2009 una división 
agrícola para cultivar cítricos 
y almendros en Alicante.

Tres mujeres en la 
segunda generación

Emac es una empresa familiar y multinacional fundada 
en 1987 por Juan José Boix, con el objeto de ofrecer al 
sector de la construcción nuevas soluciones y pro-

ductos para la cerámica. Sus más de 30 años de existencia 
como grupo empresarial, junto al impulso del relevo genera-
cional, han consolidado a Grupo Emac en perfiles y comple-
mentos para pavimentos y revestimientos cerámicos, juntas 
estructurales, juntas de dilatación y felpudos técnicos en el 
sector de materiales de construcción. 

Un momento crucial en toda esta trayectoria, fue cuando 
nuestro padre y fundador Juan José Boix se jubiló y coinci-
dió en que fue un momento complicado para la organiza-
ción. Si bien ya estaba previsto y habíamos preparado la su-
cesión, la coyuntura económica hizo que ese hito coincidie-
ra con una crisis económica en España, que nos haría pasar 
una situación complicada para todos en el sector. Nuestra 
estrategia fue seguir trabajando y profundizando en merca-
dos internacionales donde ya estábamos trabajando, al tiem-
po que abríamos nuevos mercados. 

Pocas eran las facilidades con las que contábamos… Mo-
mento de plena crisis económica en el país, nuestro padre 
decide abandonar el cargo y nos quedamos nosotras al fren-
te: tres mujeres en un mundo liderado por hombres. Un 
gran desafío en la trayectoria profesional de cualquier perso-
na y, aún conociendo todas las circunstancias, fuimos deci-
didas adelante con el liderazgo. Paso a paso, pisando firme, 
unidas, manteniendo una visión en común y haciendo las 
cosas bien desde el principio hemos logrado superar la crisis 
más profunda del sector y salir reforzadas como mujeres ge-
rentes. Tres hermanas muy unidas que formamos una di-
rección que resulta ser un equipo multidisciplinar, con una 
diversidad formativa muy enriquecedora que se convierte 
en ventaja competitiva a la hora de crecer como empresa. 

La internacionalización 
ha sido una constante en 
nuestra trayectoria. Por 
otra parte, internamente 
apostamos por la profesio-
nalización de la empresa y 
por la promoción de nues-
tro equipo, así como por 
avanzar en el desarrollo de 

producto y evolucionar en nuestra gama de productos hacia 
sistemas de construcción cada día más técnicos y completos, 
que nos permita poner en valor la diferenciación y se conso-
liden como refuerzo de la marca Emac.   

Ya casi han pasado diez años desde que el Grupo Emac in-
tensificara su presencia más directamente en el canal de 
contract. La experiencia de estos años y el reconocimiento 
recibido a nivel internacional suponen el principal aliciente 
para convertirse en empresa referente en el mercado de 
obras y proyectos de cualquier tipo. Grandes cadenas como 
C&A, Burger King, Starbucks Coffee, McDonald’s, Häagen-
Dazs, Dunkin Donuts, Vips, Hilton, Meliá, Iberostar, Ibis, 
RIU, Catalonia, NH, Seat, Citroën, Audi, Alcampo, Lidl, Ca-
rrefour, Mercadona, Eroski, etcétera, cuentan ya con solu-
ciones, servicio y asesoramiento de Emac. 

Precisamente, el pasado mes de octubre entramos a for-
mar parte del Foro de Marcas Renombradas Españolas. 

En cuanto al futuro lo afrontamos con muchas novedades. 
2019 va a ser un año cargado de innovación y nuevos proyec-
tos, además con mucha ilusión por nuestro nuevo desafío 
ASU de Accesibilidad y Seguridad Universal que hemos de-
sarrollado en colaboración con la Fundación Once. Un pro-
yecto que nace para concienciar al público en general de la 
imperante necesidad de caminos accesibles tanto para invi-
dentes, como para personas con visibilidad o movilidad re-
ducida en todo tipo de instalaciones, edificios, áreas comer-
ciales, etcétera. Es responsabilidad de todos los agentes con 
poder de decisión relacionados con la construcción, el im-
pulsar y promocionar el uso de estas soluciones.

Tres hermanas muy 
unidas formamos  
un equipo 
multidisciplinar con 
diversidad formativa

CEO directora ejecutiva de Emac
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