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ENTRE EXPERTOS

AL MAL TIEMPO
BUENA CARA

Cuando salga a la luz esta revista ya se habra celebrado en Mallorca la Asamblea anual
de la Asociacioén. Estas lineas estan escritas unos dias antes de su celebracién, no obs-
tante, si puedo decir que las ideas sobre los temas a tratar estan muy claras. Todos so-
mos conscientes de como esta el sector, las perspectivas que se prevén con posteriori-
dad a esta fecha.

Como Asociacioén, nuestro interés se va a centrar en el incremento de las ventas de
nuestros asociados por encima de los intereses de nuestra Asociacion.

Es de vital importancia decir que la Asociacion disfruta de buena salud econémica pero
ahora es momento de destinar el cien por cien de los recursos en actividades de forma-
cion dirigidas a nuestros asociados. La mejor manera de afrontar los momentos en los
que se registra un descenso de las ventas es reconociéndolo para asi poder estudiar de
manera clara y urgente las necesidades de futuro y poder incrementar los resultados de
nuestras empresas. No podemos quedarnos quietos a esperar qué pasa sin hacer nada.
Por ello, hemos decidido realizar en el mes de diciembre reuniones en Madrid y Barcelo-
na para tratar de forma exclusiva temas relacionados con el mercado inmobiliario, posi-
bilidades de mejorar, ayudas a nuestros asociados, proyectos de interés y cualquier tipo
de intercambio en base a nuestra experiencia que nos pueda reportar beneficios.

Con anterioridad a estas reuniones, podéis aportar ideas para estudiar en las reuniones
citadas. Me las podéis enviar a mi email, inmobiliaria@iregua.com con nombre y teléfono
para poder pasarlo asi a nuestras oficinas para su estudio. Seréis vosotros los que deci-
diréis las aportaciones y propuestas que considerais de interés a cual es necesario des-
tinarle recursos. Asimismo, podéis apuntaros a las diferentes iniciativas que resulten pa-
ra agilizar el desarrollo de la misma.

Es en momentos dificiles cuando mas se valoran las ideaas. Alguno de nostros llevamos
mas de treinta afos en el sector y estd demostrado que en momentos como el que atre-
vesamos es cuando los empresas solidas se refuerzan y el propio mercado depura a las
que no tendrian que estar.

Oscar Martinez Solozabal
Presidente
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BREVES DE LA ASOCIACION

BIENVENIDOS

Como viene siendo habitual,
en este apartado de nuestra

revista Expertos Inmobili-
arios, damos la bienvenida
oficial a todos aquellos pro-
fesionales que se han unido
recientemente a nuestro
colectivo.

ANTONIO JOSE RUIZ
PALOMINO

NUmero afiliado: 2357
Poblacion: Almeria
Provincia: Almeria

EUGENIO SANTAMARIA
GARCIA

Numero afiliado: 2358
Poblacion: Gijon
Provincia: Asturias

HECTOR GARCIA VAZQUEZ

Numero afiliado: 2359
Poblacion: Martorell
Provincia: Barcelona

RAFAEL TAMAYO PORRES
Numero afiliado: 2360
Poblacion: Aguadulce
Provincia: Almeria

M2 CARMEN GARCIA
MONTEAGUDO
Numero afiliada: 2361
Poblacién : Palma de
Mallorca

Provincia : Palma de
Mallorca

LUIS MIGUEL MARFIL
MORENO

Numero afilidado: 2362
Poblacién : Malaga
Provincia: Malaga

JOAQUIN ROSA GRANA-
DOS

Numero afiliado: 2363
Poblacion: Baena
Provincia: Cérdoba

ISABEL VALENZUELA
SORIA

Numero afiliada: 2364
Poblacion: Galapagar
Provincia: Madrid

JUAN ROIG PERELLO
Numero afiliado: 2365
Poblacién: Palma de
Mallorca

Provincia: Palma de Mallorca

FELIZ NAVIDAD

Apenas quedan unos dias para que finalice 2007, un nuevo afio que nos alegramos haber
podido compartir con vosotros, y que esperamos sea el primero de un largo camino para
todos los que os habéis sumado a la familia durante alguno de estos 12 meses pasados.
FELIZ NAVIDAD Y PROSPERO 2008.

CONVENIO CON LA UNION
DE CONSUMIDORES DE LA
COMUNIDAD VALENCIANA

Después de casi 2 afios de contactos y alguna reunién, podemos anunciaros ya la firma del
convenio con la Unién de Consumidores de la C. Valenciana. La firma y acto protocolario
tendrd lugar el dia 13 de diciembre en el saloén de actos del colegio de notarios de Valencia.

Después de la firma y la introduccién del evento por parte de nuestro Presidente, se daran
unas ponencias sobre “Mediacién inmobiliaria, derechos de los consumidores en la com-
praventa, reclamacién judicial frente a los incumplimientos contractuales”, a cargo de
nuestro abogado

REUNIONES DE TRABAJO EN
MADRID Y BARCELONA

Los proximos dias 18 de diciembre y 15 de enero, en Madrid y Barcelona respectivamente,
se han convocado reuniones de trabajo para debatir y aportar ideas sobre como superar la
situacién actual del sector y cual debe ser el apoyo de la Asociacién en estos momentos.
Esperamos vuestra participacion para poder fijar las herramientas a desarrollar para el 2008.
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ASAMBLEA GENERAL 2007

El 2007 va llegando a su fin, y una sefal de ello es la cele-
bracién habitual de la Asamblea General de la Asociacion
que este aflo, como ya sabéis, tuvo lugar en Palma de Ma-
llorca.

La Isla nos recibié con frio y algunas lluvias a los primeri-
z0s, pero nos despidié con sol y un par de dias despejados
que a muchos acompafioé en su turismo por la ciudad de
Palma y alrededores.

Los actos con motivo de la celebracién de la XIX Asamblea
General se iniciaron el viernes 16 de noviembre a las 17h
con una conferencia muy interesante sobre la situacion
acutal del sector inmobiliario y como hacer frente a ella, de
la mano de Miguel Villaroya, el cual consiguié que todos los
asistentes prestaran maxima atencién y participaran con
sus opiniones.

Damos las gracias a Miguel por compartir con nosotros sus
conocimientos y sabiduria.

Después de la ponencia, rapido a cambiarnos para asistir a
la cena de hermandad que se celebré en otro rincén mara-
villoso de la isla: una masia tipica mallorquina del siglo XIlI,
donde fuimos recibidos con “balls de bot”, baile tipico ma-
llorquin, y chupa-chups de sobrasada.
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Y... tras poco mas de 6 horas de suefio para unos y bastan-
te menos para otros, al dia siguiente nos reunimos de nue-
vo para celebrar, ahora si, la XIX Asamblea General de la
Asociacion, cuya apertura fue a las 10,30 en 22 convocato-
ria, y su clausura a las 14h horas. Fueron poco mas de 3
horas intensas, de exposiciones, aclaraciones, ruegos y
preguntas.

También desde estas lineas agradecemos profundamente a
Pedro J. Arellano, su gran colaboracioén en los preparativos y
sus labores de anfitrion que tanto nos facilitaron la estancia.

Gracias a todos por participar un afio mas en este evento.
Y puesto que una imagen vale mas que mil palabras, os
pedimos FOTOS, quisiéramos hacer un recopilatorio de las
fotos mas representativas de vuestra estancia en Mallorca,
la foto que resuma vuestra participacion en la XIX Asam-
blea, la foto divertida, la foto de paisaje, del hotel, del gru-
po de nuevas amistades... etc... dicho recopilatorio se pu-
blicara en la revista de Enero 2008 para animar a los
compafieros que no asistieron a sumarse al grupo la proxi-
ma vez.
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RESUMEN ANUAL 2007

Se termina el 2007 y con ello nos llega el momento de repasar lo que ha sido el aio para todos y asi nos ayude a
reflexionar sobre lo bueno y lo mejorable, para encauzar el 2008 con ilusién y fuerza.

ENERO ~ Iniciamos el afio con las Gltimas convocatorias del curso TECNICAS DE VENTAS, a peticion de comparieros

‘\ ‘ y afiliados. El 8 en Granada y el 19-20 en Tenerife.

AW

FEBRERO | Continuamos con la formacion, en esta ocasién, con
& '1 \ los Seminarios de (IDAPTACION DE EXCLUSIVAS +
TALLER INFORMATICO, que tuvieron lugar el 2 en
A\')- \.\ b 8 Barcelona y el 23 en Madrid.

El 7 de Febrero tuvo lugar el encuentro con los com-
paferos de Navarra y Pais Vasco en San Sebastian,
después de un primer intento fallido debido a un fuerte
temporal a finales de Enero. Tras una mafiana intensa y
el almuerzo de hermandad, por la tarde contamos con
la participacion de nuestro asesor juridico y el presi-
dente en unas charlas sobre el estado del sector.

El 22 de Febrero se realiza la primera reunion del afio
de los miembros de la Junta Directiva y asi planificar al
maximo como seria el 2007 para los Expertos Inmobi-
liarios.

MARZO \“ Tras la anulacién del curso de FISCALIDAD de Valencia y Valladolid por falta de asistencia, desde la Asocia-
& -l \ cion se decidié mantener una de las convocatorias y juntar los asistentes el 23 y 24 en Madrid.

RS

ABRIL | Seminario de CAPTACION DE EXCLUSIVAS + TALLER INFORMATICO: Valladolid (2 Abril).

& .‘ \ El 17 de Abril tuvo lugar en Madrid una reunién con al-
\l \\ \k | ta participacion y muy productiva entre Junta Directi-
va y Delegados de la zona con el fin de debatir pro-
puestas y sugerencias, de cara a afianzar las
relaciones entre la Asociacion y sus afiliados.

En este mes sale al mercado la 1 REVISTA INMOEXPERTOS TENERIFE.

o
&

)N INMOEXPERTOS Tenerife

L8 Rewista de los Exparios Inmobliiarios de Tanerife
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MAYO F | Tras el éxito de la multiples convocatorias de curso “Técnicas de venta” y tras la peticion de algunos de vo-
k 1\ sotros del curso de DIRECCION COMERCIAL se realizaron dos sesiones una en Barcelona (18 de Mayo) y la
\,)- \_\ ‘ otra en Madrid (25 de Mayo) con un gran volumen de participacion.
i

JUNIO 3 " Curso de TASACIONES: - Sevilla (8 y 9 Junio) i;
b VS - Vitoria (29 y 30 Junio) ne—
| \

Y)- \X 4 El 21 de Junio se realizé un encuentro entre Expertos
en Valladolid, a peticion de su delegado y otros exper-
tos. Nuestro presidente y J. Manuel Pernas, asesor ju-
ridico, se reunieron primero con los compafneros de
Castilla y Ledn en un almuerzo de hemandad donde
se trataron aspectos de ambito general y temas parti-
culares como p.ej: nueva revista INMOEXPERTOS.
Tras el almuerzo se sumaron otros profesionales para
presenciar unas charlas muy amenas.

JuLio 3 | Curso de TASACIONES: A Corufia (13 'y 14 Julio)

\
% 4
|\

PURRR S

SEPTIEMBRE A peticién de los propios afiliados y sus delegados, durante este mes tuvieron lugar tres encuentros:
& I ..\ - BARCELONA (17 de Septiembre) Reunién de trabajo de afiliados de la Comunidad para la creacion de la
: revista INMOEXPERTOS.
'D- \X L1 VIGO (21 de Septiembre) Por la mafiana se hizo una reunion de trabajo exclusiva para afiliados que por la
tarde, y después del almuerzo de Hermandad se extendié a no afiliados, con un gran éxito de participacion
- MADRID (26 de Septiembre) Los afiliados de la Comunidad realizaron un analisis detallado del convenio
con Arag y sus ventajas, ademas de repasar los demas convenios y herramientas para compartir inmuebles.

Curso de MARKETING INMOBILIARIO: Barcelona (28 Septiembre)

OCTUBRE . | Reunién de Junta Directiva el 02 de Octubre en Barcelona para preparar la préxima Asamblea General.
& - ..\ Curso de MARKETING INMOBILIARIO: Madrid (19 Octubre)

NOVIEMBRE © 17 Noviembre, Palma de Mallorca- XIX ASAMBLEA GENERAL ORDINARIA DE LA ASOCIACION.

by
L . 22 Noviembre, Madrid - Ponencia junto con CONSUMO, la UNION DE CONSUMIDORES DE ESPANA y el
\1 \X % MINISTERIO DE VIVIENDA.

DICIEMBRE. 13 Diciembre - Firma de CONVENIO con la UNION DE CONSUMIDORES DE LA COMUNIDAD VALENCIANA
RE
PR S



EXPERTOS EN LO JURIDICO

INEXISTENCIA DE RESPONSABILIDAD

DE LA INMOBILIARIA

VIVIENDAS DE PROTECCION OFICIAL- SENTENCIA DE LA
AUDIENCIA PROVINCIAL DE MADRID DE 18 DE MARZO DE 2007:

JESUS MANUEL PERNAS Asesor Juridico de nuestra Asociacion

Esta sentencia trata del siguiente supuesto: un comprador
de una VPO demanda al vendedor y a la Inmobiliaria solici-
tando la devolucién del doble de la cantidad entregada co-
mo sefal -6.000 €- alegando que no pudo comprar la vi-
vienda pues no fue informado de que tenia el caracter de
VPO, y el Banco no les concedi6 financiacion. El Juzgado
de 1?2 Instancia estimé integramente la demanda y condend
al vendedor y a la Inmobiliaria, solidariamente, a que abo-
naran la cantidad de 6.000 €, intereses y costas.

El vendedor y la Inmobiliaria recurrieron ante la Audiencia.
En primer lugar la Audiencia estudia el recurso del vende-
dor, y lo desestima. Entiende, en definitiva, que el vendedor
no informd, ni al comprador ni a la Inmobiliaria, pese a que
lo conocia, de que la vivienda era de VPO. Indica la Audien-
cia que el vendedor debia haber avisado al comprador de
este hecho, o bien haber iniciado las actuaciones pertinen-
tes para, en su caso, descalificar la vivienda.

A continuacion la Audiencia realiza una breve reflexion so-
bre los diferentes tipos de arras en los contratos de com-
praventa. Por su transcendencia para esta profesién y co-
mo puro recordatorio, a continuacién transcribimos
literalmente los comentarios de la Audiencia Provincial de
Madrid al respecto: “El concepto de arras o sefial admite
varias acepciones, unas llamadas “penitenciales”, que son
las contempladas por el art. 1454 C.c., que tienen naturale-
za de multa o pena, correlativa al derecho de las partes a
desistir a su arbitrio del contrato; otras, denominadas “con-
firmatorias”, que son expresion de un contrato con fuerza
vinculante que no facultan, por tanto, para resolver la obli-
gacion contraida, que normalmente corresponden con las
entregas o anticipos a cuenta del precio, junto a las cuales
pueden ponerse ademas las conocidas como “penales”,
con las que, en efecto, se confunden cuando lo entregado
como sefal no se imputa al precio, sino que funciona de
modo similar a lo que ocurre con la clausula penal del art.
1152 C.c., como resarcimiento, en este caso anticipado,
para el caso de incumplimiento y siempre con la posibilidad
de que la obligacion pactada sea estrictamente cumplida.
....... de forma que las dudas que puedan surgir en cuanto a

cual de ellas es la recogida en cada caso concreto han de
resolverse utilizando las normas de interpretacion de los
contratos en orden a lo que quisieron las partes fuese el al-
cance y eficacia de dichas arras, ...... es doctrina de la Sala
de dicho Alto Tribunal la de que no cabe entender que el
empleo de la palabra “sefial” exprese necesariamente la fa-
cultad de separarse del contrato, pudiendo ser estimada,
sin error, como anticipo del precio, y que el contenido de-
lart. 1454 del C. Civil no tiene cardcter imperativo, sino que,
por su condicidn penitencial, para que tenga aplicacion es
preciso que por una voluntad de las partes, claramente
constatada, se establezcan tales arras, expresando de ma-
nera clara y evidente la intencion de los contratantes de
desligarse de la convencion por dicho medio resolutorio, ya
que, en otro caso, cualquier entrega o abono habra de valo-
rarse y conceptuarse como parte del precio y pago antici-
pado del mismo o como pena convencional, teniendo tal
precepto legal un caracter excepcional, que exige una inter-
pretacion restrictiva”.

Como hemos dicho la Audiencia desestima el recurso del
vendedor. Ahora bien, en cuanto al recurso presentado por
la Inmobiliaria sefalar que la Audiencia definitivamente, es-
tima el mismo, absuelve a la Inmobiliaria y obliga al vende-
dor a pagar las costas de ésta de Primera Instancia. La Au-
diencia entiende que no es posible buscar una
responsabilidad de origen contractual en la actuacion de la
Inmobiliaria, pues, en realidad, ningln contrato liga a ésta
con el comprador, sino sélo con el vendedor. Tampoco es
aplicable la teoria de la responsabilidad por culpa o negli-
gencia (art. 1902 C.c.), pues no es responsabilidad de la In-
mobiliaria si la vivienda figura inscrita como o no de VPO.
La Audiencia culpa al vendedor de la ocultacion de este he-
cho, llegando a sefialar que nada se ha probado respecto
del dato de si la Inmobiliaria conocia o no la calificacion de
VPO de la vivienda.

Por ultimo la Audiencia indica que en ninguin caso puede
condenarse a la Inmobiliaria a devolver el duplo de la sefial
entregada ya que ésta ni recibié la sefial ni se obligé a su
devolucioén.
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PRODUCTOS FINANCIEROS ASIMILADOS
A LA “CUENTA VIVIENDA”

BUFETE FARNOS-FRANCH (www.bufete-ff.com)

La Direccién General de Tributos, en consulta vinculante de
6 de junio de 2007, trata un supuesto en el que un contri-
buyente le plantea qué productos financieros pueden tener
la consideracion de asimilados a “cuenta vivienda”, asi co-
mo que requisitos formales deben reunir los mismos. En
particular, la cuestion se centra en indicar si tienen tal con-
sideracion, entre otros, los depdsitos financieros o los se-
guros de ahorro a corto plazo.

La contestacién de la Direccién General de Tributos se for-
muld con arreglo a la normativa vigente en el momento de
presentacion de la consulta, sin que su contenido se hubie-
se visto modificado por la aprobacién de la nueva Ley del
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas.

La resolucién establece que la deduccion por inversiéon en
vivienda habitual vendra establecida por determinados re-
quisitos y circunstancias y que los contribuyentes podran
aplicar dicha deduccién en funcién de las cantidades satis-
fechas en el periodo de que se trate por la adquisicién o re-
habilitaciéon de la vivienda que constituya o vaya a consti-
tuir su residencia habitual.

Los contribuyentes también podran aplicar esta deduccion
por las cantidades que se depositen en entidades de crédi-
to, en cuentas que cumplan los requisitos de formalizacién
y disposicion que se establezcan reglamentariamente, y
siempre que se destinen a la primera adquisicién o rehabili-
tacion de la vivienda habitual, con el limite de 9.015,18 eu-
ros anuales.

Dicho desarrollo reglamentario establece que se considera-
ré que se han destinado a la adquisicion o rehabilitacién de
la vivienda habitual del contribuyente las cantidades que se
depositen en entidades de crédito, en cuentas separadas
de cualquier otro tipo de imposicién, siempre que los sal-
dos de las mismas se destinen exclusivamente a la primera
adquisicion o rehabilitacion de la vivienda habitual del con-
tribuyente.

El Reglamento del IRPF también articula los supuestos en
que se pierde el derecho a la deduccién, cuando el contri-

buyente disponga de cantidades depositadas en la cuenta
para fines diferentes de la primera adquisicién o rehabilita-
cion de su vivienda habitual. En caso de disposicién parcial
se entendera que las cantidades dispuestas son las prime-
ras depositadas.

Las dos referencias reglamentarias ponen de manifiesto la
indisponibilidad del saldo de la «cuenta vivienda» para
otros fines distintos a la primera adquisicién o rehabilita-
cién de la vivienda habitual. La exigencia de exclusividad
en cuanto al destino de las cantidades depositadas en la
entidad de crédito implica que dichas cantidades no pue-
den ser invertidas, con independencia del plazo, en cual-
quier tipo de activo que comporte titularidad, aunque sea
compartida, por parte del depositante.

La Direccion General de Tributos, establece con caracter
general que, que para considerar un depdsito como cuenta
vivienda, el primero tiene que reunir las siguientes caracte-
risticas:

a) Ha de tratarse de un depdsito en una entidad de crédito.
b) La cuenta con su saldo ha de permanecer en un depdsi-
to separado de cualquier otro tipo de imposicién, permi-
tiendo conocer sus movimientos y saldo en cualquier mo-
mento.

c) Debe tratarse de un destino exclusivo, es decir, las canti-
dades aportadas no pueden destinarse, temporalmente y
en tanto se materializan en la inversién en vivienda dentro
del plazo reglamentariamente establecido, a efectuar inver-
siones en cualquier otro tipo de activo que comporte titula-
ridad, aunque sea parcial, del contribuyente, sino que han
de permanecer en la cuenta con un Unico destino final, la
primera adquisiciéon o rehabilitacion de la vivienda habitual
de este.

Por lo demas, manifiesta la Direcciéon General de Tributos,
que no cabe hacer una mayor pormenorizacion de produc-
tos financieros susceptibles de deduccién, ya que la ca-
suistica es muy amplia y en cada caso habria que analizar
el contrato bancario y en funcién de sus caracteristicas
concluir si cumplen los requisitos o no.
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LA DIVERSIFICACION DE PRODUCTOS
PRINCIPAL ESTRATEGIA PARA HACER
FRENTE AL REAJUSTE DEL SECTOR

MARIA JOSE LUNA

Ante el reajuste que esta experimentando el sector inmobi-
liario, las empresas han de replantearse su gestién tanto
operativa como estratégicamente. La clave para superar
con éxito esta situacion es ahondar en la profesionalizacién
de los agentes inmobiliarios y en la diversificacion del pro-
ducto con el objetivo de dejar de despachar pisos y co-
menzar a venderlos.

Es evidente de que el mercado ha cambiado de ciclo y por
ello hay que reconsiderar la situacién y saber adaptarse pa-
ra conseguir surgir de esta etapa como una empresa mas
fuerte y mas competitiva que sabe aprovechar las oportuni-
dades del momento. Por el contrario, las lamentaciones
conllevan a la desaparicion del mercado.

Un aspecto positivo de esta situacion es la tendencia que
ha seguido el mercado inmobiliario en los Ultimos meses,
ya que esta haciendo desaparecer la especulacién de la vi-
vienda, un hecho que favorece a todos, especialmente a
los clientes, que podran adquirir sus viviendas a precios
mas reales y asequibles, asesorados ademas por verdade-
ros profesionales.

Las recomendaciones para afrontar esta dificil etapa pasan
por una revision de la viabilidad de la cartera de negocios,
una adecuada diversificacion de las actividades que se im-
pulsan y de los productos que se ofertan, darle un vuelco al
marketing con el desarrollo de productos inmobiliarios
orientados a determinados segmentos de mercado y a la
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profesionalizacion de la gestién empresarial y de las ventas.
Especialmente llamativo y viable para las pequefias y me-
dianas inmobiliarias resulta la diversificacion de producto,
entendida también como innovacioén, para hacer frente al
reajuste del sector.

Servicios integrales, llave en mano

La posibilidad de ofrecer al cliente un atractivo abanico de
servicios vinculados al sector terciario y a la gestion es un
camino viable para ampliar cuotas de mercado y crecer in-
ternamente para hacer frente a la desaceleracion del seg-
mento residencial. Explorar nuevas oportunidades como la
vivienda protegida, la promocién de viviendas pequefias
para hogares monoparentales, conjuntos para la tercera
edad y el estudio de las necesidades del colectivo inmi-
grante son cuestiones reales a tener muy en cuenta.

Otras posibles vias del mercado son la gestién patrimonial o
de alquileres, la vivienda protegida, la rehabilitacion de edifi-
cios y productos no residenciales como son los hoteles y
centros de ocio, enunciados complementarios a la venta o
alquiler de viviendas.

El mundo de los seguros también es un ambito en el que
desarrollar la actividad empresarial. Muchas inmobiliarias
han ampliado su oferta como prescriptoras e incluso como
agentes de seguros, facilitando a los clientes la gestion de
sus seguros de hogar, de la comunidad, de garantia de ren-
tas o alquileres... etc.

En la diversificacion también puede incluirse la gestion de
servicios financieros con nuevos productos adaptados a
cada tipo de cliente: Hipoteca Tranquila, Asegurada, Joven,

o especial para Inmi-
grantes. Es decir, con-
vertirse en el intermedia-
rio necesario y en el puente
para llegar a la obtencién de
la tan temida y deseada hipoteca. Y justo en un momento
tan delicado como es el que vivimos en el que la concesion
de hipotecas se ha complicado y los tipos de interés son
mas altos.

La formula ya esta inventada. Hoy en dia, es facil encontrar-
se con agencias inmobiliarias o administraciones de fincas
que ofrecen al cliente toda una serie de servicios integrales
a su cliente ya sean de caracter comercial, de gestién o re-
lacionadas al campo juridico.

Para ello es necesario, y muy importante, atesorar un capi-
tal humano profesionalizado, de forma directa o indirecta-
mente, pero siempre transmitiendo una cultura de empresa
solida y eficaz.

El agente inmobiliario tiene que ofrecer seguridad, reforza-
da y avalada por su experiencia en el sector y sus multiples
tomas de contacto con los diferentes ambitos con los que
ha lidiado en el ejercicio de su profesion. Es su valor afiadi-
do: la experiencia.

Los servicios van desde la asesoria juridica: derecho de la
propiedad, sucesiones, donaciones... hasta la valoracién
de inmuebles y tasaciones, analisis de la situacion del mer-
cado inmobiliario, incluso, asesoramiento en decoracién y
equipamiento asi como en el mantenimiento de una vivien-
da. Incluso se puede ir mas alla y realizar proyectos de ar-
quitectura e interiorismo, gestionar y coordinar obras de
nueva construccion y reformas de todo tipo.
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En definitiva, gestién, consultoria y aplicacién de modelos
llave en mano relacionados con el ambito de la propiedad
son una linea de negocio que no se ve afectada por las
fluctuaciones del ciclo inmobiliario.

La nueva fisonomia de la empresa inmobiliaria también per-
mite ampliar la oferta con servicios a empresas relaciona-
das con la fiscalidad y con el asesoramiento a la hora de
realizar inversiones urbanisticas o patrimoniales...

El agente inmobiliario tiene que
ofrecer seguridad, reforzada y avalada
por su experiencia en el sector.

Son algunos ejemplos de que es posible ir mas alla de la
venta de una vivienda o un local. El cliente valora muy posi-
tivamente el tener un solo interlocutor profesional, compli-
ce y de confianza, que le resuelva todos sus problemas o
dudas en cuanto a gestion.

Para el agente inmobiliario el ofrecer servicios integrales le
abre nuevas puertas a un mercado mas amplio y competiti-
vo, en sintonia con las actuales politicas econémicas y de
mercado. La diversificacion de producto es sinénimo de pro-
fesionalidad, de conocer las necesidades reales del mercado
y en consecuencia, incrementar las posibilidades de creci-
miento, de innovacion y sobre todo, marcar la diferencia.
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LAS INMOBILIARIAS ALERTAN DE QUE HAY
“UNA BOLSA DE DEMANDA RETENIDA”

EL SECTOR DICE QUE NO VENDE PORQUE LOS CLIENTES CREEN
QUE LOS PISOS BAJARAN

MARIA JOSE LUNA

Es una realidad que el sector inmobiliario no atraviesa un
buen momento. Y el Gltimo salén inmobiliario celebrado en
Espafa, el Barcelona Meeting Point ha sido un reflejo de
esta dificil situacién, donde se ha puesto de manifiesto la
preocupacion de los empresarios.

Promotores e intermediarios admiten que las ventas de pi-
sos han caido y lo atribuyen a la existencia de una bolsa de
“demanda embalsada o retenida” pero también han dejado
claro que la demanda no esté agotada. Es decir, el proble-
ma, segun explican los expertos, es que permanece conte-
nida. Los potenciales compradores con solvencia, presos
de la incertidumbre que envuelve al mercado inmobiliario,
han decido posponer su decisién, confian en que se pro-
duzca una caida del precio de la vivienda en los proximos
meses. Creen que si retrasan la operacion podran ahorrar-
se un buen pufiado de euros.

Esta contencion de la demanda es la que explica el desplo-
me de las cifras de ventas en lo que llevamos de afio. El
descenso se agudizé aun mas a partir del mes de agosto
coincidiendo con la crisis financiera de los mercados inter-
nacionales a raiz del crash de las hipotecas subprime. «Na-
die imaginaba que se frenara en seco», admiten algunos
empresarios del sector que reconocen que ni con regalos ni
con campanfas publicitarias se logran despegar las ventas.

Hasta el mes de septiembre, los contratos apalabrados por
las grandes empresas inmobiliarias cotizadas se han redu-
cido una medida del 50% con respecto a los nueve prime-
ros meses de 2006, segun los resultados presentados has-
ta el momento a la Comisién Nacional del Mercado de
Valores (CNMV). Dependiendo de las zonas, el descenso es
mas acusado. Las comercializacién de pisos en algunas
zonas de costa y en la periferia de las grandes urbes estan
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practicamente pa-

ralizadas desde hace meses.

Por el contrario, las inmobiliarias sostienen que los precios
no bajaran y advierte que si toda esta demanda sale de gol-
pe al mercado, los precios pueden volver a escalar.

Expertos en el sector han sefialado que hay una demanda
de entre 400.000 y 500.000 viviendas anuales que en 2007
no se venderan. No se estan acercando a los pisos piloto las
familias necesarias para llegar a esta cifra, por lo que esta
demanda, basada en factores demograficos y de necesida-
des se estd embalsando. En el supuesto que salga de gol-
pe, podria suponer repuntes de precio demasiado rapidos.

El pesimismo no se instala en el sector, ya que se confia en
los compradores que estan a la espera para despachar par-
te del stock que se esta acumulando sin vender. Aunque a
corto plazo seguirad habiendo sobreoferta. El afio pasado se
vendieron 390.000 viviendas nuevas, segun el Colegio de
Registradores, mientras que se iniciaron al menos 700.000.
Ademas, los inversores, que hasta ahora suponian el 15%
de los compradores, dejan el mercado residencial, en espe-
cial el vacacional, y se retiran ante la expectativa de no re-
valorizacion.

Los mas veteranos del sector tampoco demuestran estar
preocupados por la caida de ventas y aconsejan capear el
temporal como en las crisis de los ochenta y los noventa.

Creen que si retrasan la
operacion podran ahorrarse
un buen punado de euros.

Un estudio de Habitat Inmobiliaria apunta a que el 75% de
los potenciales compradores aplazan su decisiéon de com-
pra por el precio de la vivienda. El mensaje que manda el
mercado es claro: el freno es el precio. Ahora cabe pregun-
tarse si porque lo consideran alto o porque hay expectati-
vas de una mayor moderacion.

Por su parte, la organizacion del salén Barcelona Meeting
Point ha negado la crisis del sector tras haber conseguido
durante la feria un volumen de negocio que segun una pri-
mera estimacion rondaria los 5.000 millones de euros.
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TIPOS DE REFERENCIA OFICIALES:
Tipo medio de los préstamos hipotecarios a mas de tres afos

para adquisicion de vivienda libre:

- Tipo activo de referencia cajas de ahorro

* Referencia interbancaria a 1 afio (Euribor)

*Este tipo ha dejado de tener la consideracion de tipo de refer-
encia oficial del mercado hipotecario para las operaciones for-
malizadas después de la entrada en vigor de la O.M. de 1 de
diciembre de 1999 (B.O.E de 4 de diciembre).

iNDICE DE PRECIOS DE CONSUMO IPC
OCTUBRE 2006 - OCTUBRE 2007

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Segun las estadisticas oficiales publicadas por el INE referidas a
IPC. Base 2001=100. indice general Nacional. Los datos corre-
spondientes a la serie y los periodos que se relacionan, tomando
como base el afio indicado igual a cien, efectuados en su caso los
enlaces y cambios de base correspondientes, son los siguientes:

Periodos Incremento relativo %
* Junio 2006 a Junio 2007 (Base 2006)

+ Agosto 2006 a Agosto 2007 (Base 2006)

* Octubre 2006 a Octubre 2007 (Base 2006)

En el mes de octubre la tasa de variacion

mensual del indice general fue del

1,3

En alguna ocasion ya he comentado que la tendencia a lar-
go plazo de la informéatica consiste en conseguir que el
usuario tenga una maquina con acceso a Internet y punto.
Ya no tendra programas instalados en su ordenador ni do-
cumentos almacenados en su disco duro. Todo lo que ne-
cesite estard en la red.

Hace algo mas de un afo lei una noticia, que ademas tuvo
bastante repercusion mediatica, en la que se informaba de
que en Estados Unidos se habia puesto a la venta un ordena-
dor muy econémico que soélo tenia instalado un navegador
de Internet, y en el que no se podian instalar mas programas.

Hoy en dia con un ordenador de este tipo muchos usuarios
podrian efectuar todas las operaciones que realizan habi-
tualmente, ya que las aplicaciones web 2.0 estan desarro-
lldndose a pasos agigantados, y los grandes como Micro-
soft o Google, por poner un ejemplo, no se estan quedando
atras en ofrecer todos estos servicios gratuitamente.

Boy a tomar como punto de referencia en este articulo a
Hotmail y a Google, mas que nada por que son los mas co-
nocidos. Microsoft mediante Hotmail empezé ofreciendo el
servicio de correo electrénico gratuito al igual que muchos
otros, y Google por su parte también empez6 a ofrecer su
servicio de e-mail mediante Gmail.

Estos servicios se han ido ampliando poco a poco, y si-
guen en ello y no pararan hasta poder ofrecer una verdade-
ra suite ofimatica. En ambos casos, a parte del correo elec-
trénico ya se dispone de agenda, calendario, notas, de
herramientas para almacenar y compartir fotografias y vi-
deos, utilidades para desarrollar y publicar facilmente pagi-
nas web personales, y un sin fin de aplicaciones. Si entra-
mos en la web www.google.es y hacemos un click en la
opcion “mas >>", nos encontraremos con un generoso me-
nl que estoy casi seguro de que satisfara las necesidades
de la mayoria de usuarios domésticos.

En el caso de Microsoft, su Ultima propuesta es el Office Li-
ve, un nuevo servicio de su Windows Live, que ya con este
nombre nos dice mucho de sus pretensiones. De momento
estaba disponible la version beta del Office Live, y digo es-
taba, porque se han visto desbordados en su lanzamiento y
han tenido que restringir el acceso en algunos paises, entre
ellos le ha tocado a Espafia, no obstante se supone que lo
solucionaran en breve.
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