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El mercado de la vivienda se ha ralentizado

desde hace unos meses y actualmente, ven-

der un piso cuesta más que en pleno boom

del ladrillo. Mientras tanto, vemos con asom-

bro como un grupo inmobiliario aprovecha las

ya tradicionales rebajas de enero de consumo

masivo para realizar sus particulares rebajas. 

Como herramienta de marketing y publicidad de empresa, creo que la iniciati-

va es acertada puesto que el tema ha adquirido una trascendencia relevante

tanto en el seno del sector como en la sociedad en general, precisamente, lo

que pretendían.

Sin embargo, y como profesionales que somos, sabemos que las rebajas no las

hacen las inmobiliarias sino los propios propietarios de los pisos. Es decir, todos

nosotros presionamos a los vendedores propietarios para que adapten los pre-

cios al contexto actual con el único objetivo de materializar la venta en el marco

de lo que dicta el mercado. Dicho de otro modo, son los propietarios los que con-

tinuamente hacen rebajas y no sólo en enero, sino durante los doce meses del

año.

Todos sabemos que en la actualidad, rara vez se puede mantener el precio de

salida indicado por el vendedor del inmueble puesto que ya es habitual que la

oferta que el comprador hace sobre un piso en concreto, vaya por debajo del

precio de salida.

ÓÓssccaarr MMaarrttíínneezz SSoolloozzáábbaall
Presidente
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Como viene siendo habitual, en

este apartado de nuestra revis-

ta Expertos Inmobiliarios, da-

mos la bienvenida oficial a to-

dos aquellos profesionales que

se han unido recientemente a

nuestro colectivo.

CARLOS 
ALDARAVI BALLESTEROS
Número afiliado: 2.303
Población: Santa Pola.
Provincia: Alicante.

JAVIER 
ALDARAVI RODRÍGUEZ
Número afiliado: 2.304
Población: Santa Pola.
Provincia: Alicante.

ERNESTO 
AMEZUA ASTARLOA
Número afiliado: 2.305
Población: Berriz.
Provincia: Bizkaia.

JUAN MARTÍNEZ HERRERA
Número afiliado: 2.306
Población: Sta. Cruz de Tenerife.
Provincia: Sta. Cruz de Tenerife.

ANTONIO SUÁREZ GARCÍA
Número afiliado: 2.307
Población: Puerto de la Cruz.
Provincia: Sta. Cruz de Tenerife.

JUAN PABLO 
GUTIÉRREZ LOZANO
Número afiliado: 2.308
Población: Almería.
Provincia: Almería.

AITZOL 
OJEMBARRENA SARACHO
Número afiliado: 2.309
Población: Las Rozas.
Provincia: Madrid.

Bienvenidos

Durante este mes de enero

se han celebrado las últimas

convocatorias del curso "Téc-

nicas de Venta", gracias a

varias peticiones explícitas

de compañeros afiliados. En

esta ocasión hemos trasla-

dado el curso a Granada

(08/01/07) y a Santa Cruz de

Tenerife (19 y 20/01/07). Da-

mos las gracias por el in-

terés y la participación de-

mostrada, además de recor-

daros el convenio que tene-

mos firmado con Folgado y

Soto, para aquellos que de-

seéis contratar el curso de

manera exclusiva para vues-

tra red de ventas (ver condi-

ciones en el apartado "Con-

venios" en nuestra web).

BBaallaannccee ddee llooss úúllttiimmooss ccuurrssooss ddee
TTééccnniiccaass ddee VVeennttaa ppaarraa eemmpplleeaaddooss

Convocatoria CCaptación dde
Exclusivas ++ TTaller IInformá-
tico een MMadrid. 

Dos sseminarios qque oos
aportarán cconocimientos
muy úútiles een vvuestros nne-
gocios. CCelebrada lla cconvo-
catoria een BBarcelona eel ppa-
sado 22 dde ffebrero.

Convocatoria FFiscalidad IIn-
mobiliaria een VValencia ((lí-
mite iinscripción hhasta eel
14 ffebrero oo hhasta ccubrir
todas llas pplazas qque sse een-
cuentren ddisponibles).

Convocatoria FFiscalidad IIn-

mobiliaria een VValladolid ((lí-
mite iinscripción 114 ffebrero
o hhasta ccubrir llas pplazas).

Curso TTasaciones een SSevi-
lla, iimpartido ppor eel CCole-
gio OOficial dde AAparejado-
res yy AArquitectos TTécnicos
de MMadrid.

Curso TTasaciones een VVito-
ria, iimpartido ppor eel CCole-
gio OOficial dde AAparejado-
res yy AArquitectos TTécnicos
de MMadrid.

Curso TTasaciones een AA
Coruña, iimpartido ppor eel
Colegio OOficial dde AApareja-

dores yy AArquitectos TTécni-
cos dde MMadrid.

Curso MMarketing IInmobi-
liario een BBarcelona.

Curso MMarketing IInmobi-
liario een MMadrid.

IMPORTANTE: Tanto el

Seminario Informático /

Captación de Exclusivas

como el curso de Marke-

ting Inmobiliario, una vez

testados, OS RECORDA-

MOS que nos podéis pe-

dir que se celebren en

vuestra zona.

RReeccoorrddaattoorriioo ddee ccuurrssooss ppaarraa 22000077

2233 ffeebbrreerroo::

2233 mmaarrzzoo::

1133 jjuulliioo::

2288 sseeppttiieemmbbrree::

1199 ooccttuubbrree::

88 jjuunniioo::

2299 jjuunniioo::
22 ddee mmaarrzzoo::



Si la comodidad influye en el

trabajo cotidiano, el tiempo de

descanso en el hogar no tiene

que ser menos. La domótica,

esa tecnología que transfor-

ma el hogar en una 'casa inte-

ligente', está cada día al al-

cance de un abanico de ho-

gares más amplio. 

Y el tema avanza a pasos agi-

gantados. Existe en este sen-

tido un proyecto mediante el

que las órdenes a los apara-

tos digitales se envían de

forma oral. Quedan atrás por

tanto las programaciones y co-

mandos que precisan de una

teoría previa. 

Cualquier salón inmobiliario

suele reservar espacio para

empresas que han profundi-

zado en las viviendas digita-

les. De hecho, el número de

usuarios que han apostado

por esta tecnología, al menos

en alguna de sus vertientes,

4 Expertos Inmobiliarios/ febrero 2007EXPERTOS IINFORMADOS

R.M.

NNoovveeddaaddeess eenn llaa wweebb::
HOME // NNOVEDADES: LEY 335 // 22006, DDE 228 DDE NNOVIEMBRE, DDEL IIMPUESTO SSOBRE IIRPF

Disponible en "Utilidades e información de interés / Legislación". INFÓRMATE.

INFORMACIÓN DDE IINTERÉS: NOTICIAS DDEL SSECTOR

Hacienda estudia aplicar un recargo de hasta el 50% sobre el IBI para las viviendas que
se encuentren desocupadas.   

INFORMACIÓN DDE IINTERÉS: TIPOS DDE IINTERÉS VVIGENTES 

Actualización tipos de interés.

"SÓLO EEXPERTOS": IPC

Actualización IPC.

"SÓLO EEXPERTOS": UTILIDADES DDE IINFORMACIÓN DDE IINTERÉS // LLEGISLACIÓN

Ley 35/2006, de 28 de noviembre, del Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas y
de modificación parcial de las leyes de los Impuestos de Sociedades, sobre la Renta de no
Residentes y sobre el Patrimonio.

*

*

*

*

*

*

"SÓLO EEXPERTOS": UTILIDADES EE IINFORMACIÓN DDE IINTERÉS // LLEGISLACIÓN

Proyecto de Ley del Derecho a la vivienda en Catalunya.
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LA TTECNOLOGÍA SSE HHA SSUMERGIDO SSIN RREPAROS EEN LLA VVIDA DDE TTODOS. SSI LLAS AAGENDAS DDE PPAPEL DDAN PPASO

A LLAS PPDA ((AGENDAS EELECTRÓNICAS), LLOS MMÓVILES IINCORPORAN FFOTO YY VVÍDEO YY LLOS GGPS EEVITAN PPÉRDIDAS

GEOGRÁFICAS, LLA VVIVIENDA NNO SSE QQUEDA AAL MMARGEN DDE TTALES AAVANCES. 

LLaa mmuuttaacciióónn ddee llaass vviivviieennddaass

se ha duplicado en los últi-

mos tres años. 

Se van venciendo alguno de

los reparos que generan los

avances tecnológicos, como

es su coste. Es decir, instala-

ciones básicas como alar-

mas, el control de la calefac-

ción o la detección de fugas

pueden oscilar entre los 700

y los 18.000 euros.

Sin embargo, y ampliando

presupuestos, la domótica

presenta una infinidad de po-

sibilidades. A modo de ejem-

plo, la tecnología oferta la

posibilidad de subir y bajar

persianas de forma automáti-

ca e incluso que éstas se ade-

cúen a la climatología; regu-

lar la intensidad de la luz me-

diante órdenes de voz o sen-

cillamente apagarla a distan-

cia o la opción de responder

al portero automático a va-

rios kilómetros de distancia a

través de un teléfono móvil.

Todo depende de la imagina-

ción, las necesidades y, por

supuesto, el presupuesto de

cada uno.

EENN CCUUAALLQQUUIIEERR 
TTIIPPOO DDEE VVIIVVIIEENNDDAA

Hay dos cuestiones que han

motivado su escalada impa-

rable. Por un lado, el 'boom'

inmobiliario que ha vivido Es-

paña a lo largo de los últimos

años. Por otro, el desarrollo

de la tecnología en todas sus

vertientes. Ambos han lleva-

do a las empresas a desarro-

llar sistemas inimaginables

hasta hace bien poco. 

Los expertos en esta materia

han puesto un acento espe-

cial en rechazar un mensaje

futurista y de lujo sobre la do-

mótica. Para ello argumentan

la instalación de tecnología

en todo tipo de viviendas,

desde pisos de protección

oficial, chalets, casas peque-

ñas, grandes, y hogares don-

de residen discapacitados.

Todo ello con el objetivo de

incrementar el control sobre

la propia vivienda y hacer al

usuario de la misma la vida

más cómoda.

NNAANNOOTTEECCNNOOLLOOGGÍÍAA
Sin embargo, el mundo de la

domótica es una parte de lo

que la tecnología se está

empeñando en inventar. Un

ejemplo, la denominada na-

notecnología. La mejor defi-

nición es el estudio, diseño,

creación, síntesis, manipula-

ción y aplicación de materia-

les, aparatos y sistemas fun-

cionales a través del control

de la materia a nano escala.

Cuando se manipula la mate-

ria a una escala tan minúscu-

la, demuestra fenómenos y

propiedades totalmente nue-

vas. Esperemos que algún

día estos avances científicos

puedan ser aplicados en

nuestras viviendas; os ima-

gináis que no tuvieráis que

barnizar nunca las puertas

de vuestras casas, o el par-

quet estuviera siempre impe-

cable...., sería increíble, ¿o

no? 
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Una Inmobiliaria demanda al

vendedor del inmueble con

quien tenía firmado contrato

de mediación en exclusiva por

el plazo de 6 meses. El con-

trato de mediación se firmó

con fecha 17 de Septiembre

de 1997. El precio del inmue-

ble era de 11.900.000 de pe-

setas. La Inmobiliaria, en fe-

cha 6 de marzo de 1998 loca-

lizó un comprador que ofreció

por el inmueble la cantidad de

12.900.000 pesetas. Sin em-

bargo el vendedor se negó a

firmar el contrato de compra-

venta alegando que en fecha

20 de febrero de 1998 ya ha-

bía informado verbalmente a

la Inmobiliaria de que rescin-

día el contrato de mediación.

La Inmobiliaria, en fecha 13

de marzo de 1998, requirió

notarialmente al vendedor pa-

ra la firma del contrato privado

de compraventa. La vendedo-

ra se negó alegando la su-

puesta comunicación verbal de

fecha 20 de febrero de 1998.

Dentro del contrato de media-

ción existía una cláusula que,

literalmente, señalaba: "en ca-

so de rescisión de este con-

trato por causa imputable a la

propiedad dentro del plazo de

vigencia del mismo, estará

obligado al pago a favor del

agente de los honorarios y

gastos como si el compromi-

so base este encargo se hu-

biera formalizado con tercero,

siendo de su cuenta los gas-

tos que se produzcan en caso

de que por tal motivo existiera

reclamación ante los Juzga-

dos o Tribunales de Justicia".

El Juzgado de Primera Ins-

tancia estimó parcialmente la

demanda, entendiendo que la

cláusula comentada era nula

por imponer una indemniza-

ción desproporcionadamente

alta al consumidor incumpli-

dor, condenando por ello al

vendedor a que abonara a la

Inmobiliaria una indemniza-

ción que el Juzgado fijó, libre-

mente, en 100.000 pesetas.

La Inmobiliaria recurrió esta

sentencia reclamando como

indemnización el 5% de los

12.900.000 pesetas que se ha-

llaba dispuesto a abonar el

comprador localizado por la

misma.

La Audiencia analiza este te-

ma y dicta la resolución que a

continuación se comenta:

La Audiencia entiende que no

ha quedado probado que el

vendedor, en fecha 20 de fe-

brero de 1998, indicara a la In-

mobiliaria que rescindía el

contrato. La única noticia que

la Inmobiliaria tuvo al efecto

es la contestación al requeri-

miento efectuado a la vende-

dora, cuando ya había locali-

zado un comprador, compra-

dor que, incluso ofrecía un pre-

cio superior al solicitado por el

vendedor. La Audiencia esti-

ma que la Inmobiliaria cum-

plió todas sus obligaciones al

localizar unos compradores

dispuestos a adquirir la vivien-

da en las condiciones fijadas,

por lo que es evidente que el

mediador tiene derecho a exi-

gir al vendedor el cumplimien-

to del contrato.

En cuanto a la nulidad de la

cláusula la Audiencia no esti-

ma la misma, pues entiende

que, como el vendedor no so-

licitó directamente la nulidad

en cuestión en su escrito de

contestación a la demanda,

los Tribunales no pueden en-

trar a analizar su validez

En cuanto a la indemnización

la Audiencia estima que la

misma no puede ser el 5% de

la cantidad que los compra-

dores estaban dispuestos a

abonar como precio de la vi-

vienda, es decir, 12.900.000 pe-

setas, sino el 5% del mínimo

pactado en el contrato de me-

diación como precio por la vi-

vienda, es decir, un total de

11.900.000 pesetas.

Tras todo ello la Audiencia re-

voca del Fallo del Juzgado de

Instancia y condena a los ven-

dedores a abonar a la Inmo-

biliaria la cantidad total de

595.000 pesetas, sin imposi-

ción de costas a ninguna de

las partes.

RReesscciissiióónn ddeell ccoonnttrraattoo ddee mmeeddiiaacciióónn
ttrraass llaa llooccaalliizzaacciióónn ddee ccoommpprraaddoorr

SENTENCIA DDE LLA AAUDIENCIA PPROVINCIAL DDE BBURGOS DDE 111 DDE EENERO DDE 11999

JESÚS MANUEL PERNAS*

*ASESOR JURÍDICO 
DE NUESTRA ASOCIACIÓN



En el artículo de este mes va-

mos a tratar un asunto que ha

sido objeto de interés por los

medios de comunicación de

nuestro país, es nuestra inten-

ción realizar de forma muy su-

cinta, un análisis jurídico-téc-

nico sobre la problemática en-

torno a las ocupaciones de pi-

sos vacíos que se vienen pro-

duciendo recientemente y que

son fuente de preocupación

tanto para los propietarios co-

mo para los vecinos. 

Para empezar, queremos ha-

cer una breve mención al ori-

gen del problema. Todo em-

pieza con la localización del

inmueble vacío por parte del

estafador, quien simula ser el

propietario/ arrendador del pi-

so; tras la localización del piso,

procede a alquilarlo a los

arrendatarios, quienes enga-

ñados, creen arrendar el piso

al autentico propietario, ha-

ciéndolo en realidad con un

estafador.

Los propietarios de viviendas

o fincas ocupadas pasan un

calvario antes no pueden re-

cuperar la posesión efectiva

de sus inmuebles. El proceso

judicial para reconquistar su

propiedad es costoso y se di-

lata en el tiempo entre cuatro

meses y un año.

Básicamente podemos dife-

renciar tres procedimientos ju-

diciales para recuperar las vi-

viendas que han sido ilegal-

mente ocupadas:

Si se demuestra que es nues-

tro domicilio habitual, se pue-

de recurrir a la vía penal: se

deberá realizar una denuncia

por un allanamiento de mora-

da, donde los denunciados

serán los arrendatarios. Nor-

malmente en estos casos los

jueces son más sensibles a

los intereses de los auténticos

propietarios y la resolución es

más rápida. 

Cuando no se trata de un do-

micilio habitual, el recurso

más efectivo es el de la vía

civil por usurpación de un in-

mueble, que puede demorar-

se entre cinco y diez meses.

Los juicios rápidos, que se

celebran sobre la base de un

desahucio por precario o in-

terdicto para recuperar la po-

sesión de algo que nos perte-

nece, no suelen ser efectivos

en el momento en el que los

inquilinos-"okupas" presentan

un título que les acredite estar

allí, como recibos, facturas o

contratos. Aunque sean frau-

dulentos o los haya emitido

un tercero que no tenga nada

que ver con la propiedad. 

Finalmente se puede recurrir

a la vía del juicio ordinario, es

la más efectiva porque da

más opciones tanto al propie-

tario como al inquilino, aun-

que también es la más lenta.

Normalmente se resuelven a

favor del propietario, pero en

estos casos, el "okupa", des-

pués de permanecer en la vi-

vienda durante los meses que

tarda el juicio, sólo se ve obli-

gado a pagar las costas judi-

ciales, eso siempre y cuando

no se declare insolvente. Es-

tos complicados cauces judi-

ciales son los que han llevado

a muchas inmobiliarias que se

dedican al alquiler de vivien-

das a tomar medidas extras

para evitar ocupaciones inde-

seadas, como tapiar puertas e

instalar sistemas de seguridad

privada. Medidas que en algu-

nas ocasiones han resultado

también insuficientes.

* www.bufete-ff.com

7www.inmoexpertos.com EXPERTOS EEN LLO FFISCAL

BUFETE FARNÓS-FRANCH

PPrroobblleemmááttiiccaa aaccttuuaall
eenn llaa ooccuuppaacciióónn ddee vviivviieennddaass
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NOS EENCONTRAMOS EEN UUN MMOMENTO EEN EEL QQUE YYA NNO SSE VVENDE TTODO. UUNA RREALIDAD QQUE CCONVIERTE LLA IIMAGEN

DE LLA IINMOBILIARIA EEN UUN FFACTOR RRELEVANTE. LLOS CCOMPRADORES HHAN IINCREMENTADO SSU NNIVEL DDE EEXIGENCIA

Y EEN LLA AACTUALIDAD, LLA CCOMPETENCIA SSE HHA AABIERTO HHASTA ÍÍNDICES NNUNCA CCONOCIDOS EEN EESTE PPAÍS. 

LLaass vveennttaajjaass ddee uunn 
sseerrvviicciioo ppoossttvveennttaa eeffiicciieennttee

Por todo ello, la correcta ges-

tión de todos los servicios

postventa es en estos mo-

mentos un factor clave de di-

ferenciación para las compa-

ñías promotoras.

Dicho de otra manera, la

atención al cliente en el servi-

cio postventa le garantiza la

atención eficiente de todas

las reclamaciones que pue-

dan surgir en la adquisición

de un inmueble. Eso sí, siem-

pre que sean razonables y

dispongan de una justifica-

ción adecuada. Se trata de

un factor que los clientes va-

loran con nota.

Por otro lado, para la promo-

tora, disponer de un servicio

postventa eficiente supone

que el cliente se convierta en

su prescriptor, o de lo contra-

rio, en su detractor. En líneas

generales, un cliente que no

ha quedado satisfecho con

el trato recibido por parte de

la promotora, termina por

descubrir un número más

elevado de incidencias que

si la relación ha sido cordial

en todo el proceso de com-

pra-venta.

Cada día es más habitual en-

contrar vendedores de pisos

concienciados de que en el

momento de la entrega de

las llaves, es necesario vol-

ver a efectuar la venta del in-

mueble al cliente.

Se trata de un campo que

poco a poco han ido implan-

tando las grandes promoto-

ras, es decir, las que más re-

cursos disponen. No obstan-

te, sabedoras de los benefi-

cios que puede reportar un

servicio postventa eficiente,

las pequeñas y medianas

compañías se han lanzado a

arrancar y estructurar este ti-

po de servicios por el bien de

la promotora. 

Pero hay que tener en cuen-

ta, aunque se haya converti-

do en una frase hecha, que

para las familias, la adquisi-

ción de la vivienda es la prin-

cipal inversión que harán a lo

largo de su vida, por lo que

todo cliente espera una aten-

ción correcta.

NNEEGGOOCCIIOO 
PPAARRAALLEELLOO

De forma paralela, y buscan-

do el hueco que pueden de-

jar las inmobiliarias en el ser-

vicio postventa, están sur-

giendo empresas que se de-

dican a cubrir y gestionar es-

tas necesidades, pero es im-

portante recalcar que no to-

das realizan el mismo tipo de

trabajo en lo referente al ser-

vicio postventa.

De esta manera, algunas em-

presas se dedican exclusiva-

mente a gestionar las opera-

ciones necesarias para repa-

rar las deficiencias, mientras

que otras se dedican a ges-

tionar, junto con la empresa

constructora que ha realiza-

do la obra, todo el proceso

de las reparaciones.
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En la actualidad, no existen

en todo el territorio nacional

más de diez empresas que

presten un servicio integral

postventa de una manera es-

tructurada y que cubra toda

la geografía nacional.

¿¿CCÓÓMMOO 
SSEE GGEESSTTIIOONNAA??

La falta de cifras objetivas so-

bre el estado de los servicios

de postventa en el mercado

inmobiliario español ha lleva-

do a Acerta a realizar un es-

tudio sobre el sector de la

postventa en España. Con

este objetivo, se ha pregun-

tado a directivos de compa-

ñías promotoras de diferente

envergadura qué tipo de es-

tructura disponen para la

gestión de este servicio, qué

problemas son los que se

plantean más frecuentemen-

te y cómo se resuelven. En

este sentido, todas las pro-

motoras aseguraron realizar

acciones específicas para de-

tectar problemas antes de fi-

nalizar o entregar una obra.

Así, en la mayoría de los ca-

sos (98%) tienen identificada

y asignada esta responsabili-

dad. Por otro lado, en un

81% de los casos, la respon-

sabilidad es de un departa-

mento de la empresa y en un

17%, es una sola empresa la

que la asume.

En lo que a la gestión de la

postventa se refiere, ésta se

externaliza en un 22% de los

casos, mientras que un 78%

de las compañías encuesta-

das asegura que el proceso

postventa se gestiona de for-

ma interna.

CCOONNTTRRAATTOOSS 
EEXXTTEERRIIOORREESS

Por otro lado, y dentro del

grupo de las compañías pro-

motoras que optan por con-

tratar a otra empresa para

identificar y gestionar las in-

cidencias o problemas que

surgen antes de la finaliza-

ción o de la entrega de una

obra, el tipo de empresa con-

tratada se divide de la si-

guiente forma: Con respecto

a la eficacia de los servicios

postventa, un 46% de las pro-

motoras a las que se les rea-

lizó la encuesta considera

que las medidas que se to-

man para identificar y gestio-

nar las incidencias solucio-

nan sólo a veces los proble-

mas, y solamente un 1% opi-

na que no resuelven proble-

mas de forma satisfactoria.

Así las cosas, en el momento

de entregar la vivienda, un

92% de las promotoras esti-

man que el 92% de las pro-

motoras encuestadas con-

fecciona junto con el propie-

tario un listado de remates y

acabados. A pesar de que las

promotoras consideran que

el 97% de los problemas de-

tectados se solucionan antes

de la ocupación, el 88% de

los compradores efectúa al-

guna reclamación tras la en-

trega de llaves. 

Los problemas más frecuen-

tes a los que se enfrentan los

compradores una vez entre-

gada la vivienda se pueden

clasificar en función de si

afecta o no a la habitabilidad

de la vivienda. Es decir, mien-

tras que las humedades o las

Tan sólo en un 
6% de los casos, 
las incidencias
afectan a la 
habitabilidad 
de la vivienda. 
No obstante, 
el 94% de 
las incidencias 
son problemas 
que no afectan
a la vida habitual.

Incidencias más frecuentes

25%25%

21%
13%

10%

6%

Pintura

Carpintería iinterior

Solados dde mmadera

Solados yy aalicatados

Carpintería eexterior

Varios

Fuente: Acerta Postventa



fugas de calefacción pueden

dificultar la habitabilidad de

la vivienda, las incidencias

relacionadas con la carpinte-

ría o la pintura afecta a un

punto de vista más estético.

Tan sólo en un 6% de los ca-

sos, las incidencias afectan

solamente a la habitabilidad

de la vivienda. 

No obstante, el 94% de las

incidencias planteadas son

problemas que no afectan a

la vida habitual.

TTIIPPOO 
DDEE IINNCCIIDDEENNCCIIAA

En este sentido, las reclama-

ciones de los clientes res-

ponden sobre todo a inci-

dencias relacionadas a tra-

bajos durante la fase del pro-

ceso de construcción de las

viviendas. Problemas rela-

cionados con los acabados

aparentes, que son los que

se efectúan en la última fase

de la construcción.

Hay que tener en cuenta que

los propietarios son más to-

lerantes si la vivienda es más

barata con lo que se suelen

pasar por alto más detalles.

Sin embargo, este aspecto

también depende directa-

mente de otros factores co-

mo son el nivel cultural, del

valor que se otorgue a cues-

tiones estéticas o el uso que

se vaya a dar al inmueble, es

decir, como primera o segun-

da residencia.

EENN EELL SSEENNOO DDEE
LLAASS IINNMMOOBBIILLIIAARRIIAASS

Sin embargo, el servicio post-

venta en el ámbito de la vi-

vienda no está limitado de

forma exclusiva a la solución

de desperfectos en los in-

muebles, ni mucho menos. 

Las inmobiliarias que han im-

plantado este tipo de servi-

cios ofrecen la posibilidad de

gestionar cambios de sumi-

nistros, asesoramiento en la

tramitación de ayudas para

la adquisición de viviendas o

lectura de contadores, entre

otras.

Un servicio que se suma a la

propia gestión de la compra-

venta del inmueble y que se

prolonga más allá de la en-

trega de las llaves. Hay que

tener en cuenta en este sen-

tido, que el servicio postven-

ta inmobiliario, en algunos ca-

sos, llega incluso a facilitar

las gestiones propias de un

traslado de ciudad en toda

su amplitud. Es decir, desde

la adquisición de la vivienda

en el nuevo destino, hasta la

localización de un colegio pa-

ra los hijos, del centro médi-

co, pasando por los servicios

de limpieza previos a la lle-

gada al nuevo piso.

Tipo de empresa contratada

44%

5%

19%

32%

EEmmpprreessaa rreeppaarraaddoorraa

EEmmpprreessaa cceerrttiiffiiccaaddoorraa
ddee llaa ccaalliiddaadd

CCoonnssuullttoorraa

EEmmpprreessaa ddee pprroojjeecctt
mmaannaaggeemmeenntt

Fuente: Estudio entre compañías promotoras
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La responsabilidad de la postventa
dentro de las compañías promotoras

33%

8%

2%

45%

12%

DDppttoo.. TTééccnniiccoo

PPoossttvveennttaa

DDppttoo.. ddee OOppeerraacciioonneess

CCaalliiddaadd

DDppttoo.. CCoommeerrcciiaall

Fuente: Estudio entre compañías promotoras
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Navarra nno
gravará llos 
pisos vvacíos

Tras las iniciativas propuestas

por Cataluña y País Vasco

para fomentar el mercado de

alquiler de viviendas vacías,

Navarra ha dado una vuelta

de tuerca al asunto y asegura

que no gravará los pisos

vacíos. Desde la Comunidad

Foral, consideran que estas

propuestas mantienen algu-

nas lagunas, hasta el momen-

to, sin resolver. Por ejemplo,

qué viviendas serán objeto de

estos programas. Es decir,

habrá que controlar las vivien-

das que sólo se ocupan du-

rante unos meses al año, ha-

brá que establecer consumos

mínimos de luz, agua y gas…

Se trata de cuestiones "difíci-

les de resolver", según desta-

caron desde la Comunidad

Navarra. 

El Instituto Nacional de Esta-

dística (INE) ofrece a partir de

este año el Índice de Precios

de Vivienda (IPV), un nuevo

cuadro estadístico que reco-

gerá la tendencia de los pre-

cios en las operaciones de

compra-venta de inmuebles.

Con periodicidad trimestral,

el IPV permitirá realizar com-

paraciones de precios en ca-

da una de las comunidades

autónomas. Se medirán así

todas las operaciones que se

realicen en el ámbito geográ-

fico español con un objetivo:

Medir la evolución temporal

de los precios.

El pasado 10 de diciembre de 2006 el señor

Juan Galindo Mateus fue elegido miembro del

Consejo General de la FIABCI (Federación

Internacional de Profesiones Inmobiliarias). El

mandato tomará efecto cuando finalice el 58º

Congreso Mundial en Barcelona y terminará

durante el Congreso Mundial de 2010.

El Sr. Galindo es actualmente el Secretario

General de la FIABCI-España, delegación que

ocupa el cuarto lugar en Europa y séptimo en

el mundo por número de afiliados. Al propio

tiempo también desempeña el cargo de Se-

cretario General del 58º FIABCI WORLD CON-

GRESS, evento que tendrá lugar en Barcelo-

na del 28 de Mayo al 2 de Junio, y al que se

espera asistan más de 1.000 profesionales

Inmobiliarios de todo el mundo. El tema gene-

ral del Congreso será "Finanzas y Tecnología

de la Información en el sector inmobiliario glo-

bal". Para más información puede visitar la

web www.fiabcibarcelona2007.com.

Juan GGalindo MMateus eelegido mmiembro
del CConsejo GGeneral dde lla FFIABCI

El IINE mmedirá lla ttendencia dde llos 
precios dde ccompra-vventa dde ppisos

El precio de la vivienda a nivel

mundial se incrementó un 8,4 %

hasta finales del pasado ejer-

cicio 2006. Tal y como está

ocurriendo en España, este

incremento supone una dis-

minución del alza de los pre-

cios ya que en el mismo pe-

ríodo de 2005, el incremento

se acercaba al diez por cien-

to. El índice mundial del pre-

cio de la vivienda, publicado

con periodicidad trimestral a

partir de los datos recogidos

de 31 países, sitúa a Estados

Unidos como el país clave a

quien responsabilizar de este

frenazo.

El pprecio dde lla vvivienda 
también sse ffrena aa nnivel mmundial
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BARCELONA, MMADRID YY SSAN SSEBASTIÁN SSON LLAS CCAPITALES EESPAÑOLAS CCON LLOS PPRECIOS MMÁS CCAROS EEN

VIVIENDA LLIBRE DDE NNUEVA CCONSTRUCCIÓN. SSUS EEFECTOS SSE SSIENTEN YYA CCON FFUERZA EEN LLAS CCIUDADES MMÁS

PRÓXIMAS. SSON LLAS CCONSECUENCIAS DDE UUN MMERCADO, EEL IINMOBILIARIO, QQUE EEXPERIMENTÓ UUN GGRAN AAUGE EEN

DÉCADAS PPASADAS YY QQUE AAHORA SSE MMUEVE AA UUN RRITMO MMÁS RRELAJADO, AAUNQUE SSIN PPAUSA. 

Las ccapitales mmás ccaras ccontagian ssus
precios aa llas cciudades mmás ppróximas

Los precios se contienen, pe-

ro no de la misma manera en

toda España. Capitales con

elevados valores ya han ex-

perimentado un crecimiento

mínimo en el último año, y

otras, hasta ahora más co-

medidas, han visto sus pre-

cios disparados. Son las dos

caras de una moneda con la

que vamos a repasar los últi-

mos datos de Sociedad de

Tasación, los del cierre del

2006.

El precio medio de la vivien-

da libre, de nueva construc-

ción, en España es ya de

2.763 euros por metro cua-

drado, en las capitales. Ha

experimentado un incremen-

to del 9,8% en el último año,

a fecha de diciembre de

2006, según el último infor-

me de Sociedad de Tasa-

ción (la menor subida desde

2001). Aunque entre todas

estas ciudades es todavía

posible encontrar una media

inferior a los 1.500 euros/m2.

casi la mitad que el listón que

marca el conjunto nacional

(de 2.763 euros). Son los

casos de Pontevedra, Bada-

joz y Lugo. Un particular club

que conforma una minoría en

España. Porque las grandes

capitales han contagiado ya

a la práctica totalidad de ciu-

dades, capital de provincia, y

eso se plasma en los precios

que se pagaban a cierre de

2006. Seis superan la media

nacional: Barcelona, Madrid,

San Sebastián, Bilbao, Vito-

ria y Zaragoza. Cuentan ac-

tualmente con los pisos nue-

vos más caros, en el mismo

orden de mención. 

UU8899
El  podio de la vivienda más

cara es para Barcelona. En la

Ciudad Condal se paga el

metro cuadrado a 4.192 eu-

ros. El precio medio de las

capitales catalanas está por

encima de los 3.800 euros.

Supera, con creces, al con-

junto nacional. Un precio del

que ha comenzado a con-

tagiarse Aragón, con una ten-

dencia, la de su cabecera re-

gional, que ha experimenta-

do el incremento más acusa-

do en España durante el pa-

sado año. Zaragoza cerró en

2006 con un incremento del

17,4%, escalando sus pre-

cios medios hasta los 2.851

euros/m2 frente a los 2.429

euros/m2 que se pagaban en

diciembre de 2005. La subi-

da más importante en Espa-

ña, durante el pasado año.

MMAADDRRIIDD MMIIRRAA 
HHAACCIIAA CCUUEENNCCAA

Madrid capital completó año

con el segundo precio más

elevado de España, 3.870 eu-

ros/m2. Una cifra que no se

alcanza ni en Albacete ni en

Cuenca, pero que, por proxi-

midad, si que ha animado al

segundo y tercer incremento

más importante de los últi-

mos 12 meses. 

Albacete ha visto crecer el

precio de las casas en su

capital en un 17,1% hasta ro-

zar ya los 2.000 euros por

JAVIER VARA ROBLES
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metro cuadrado (está en los

1.953 euros/m2). En el caso

de Cuenca, más próxima a

Madrid, los precios superan

ya, de media, los 1.639 eu-

ros el metro cuadrado, un

16,1% más que hace un año.

EEUUSSKKAADDII FFRREENNAA 
EENN EELL IINNTTEERRIIOORR

El tercer precio nacional más

alto se encuentra mirando al

Cantábrico. San Sebastián se

mantiene como una de las 3

capitales más exclusivas, con

3.807 euros/m2. En 2006 ex-

perimentó un incremento del

6,2%. Algo más elevado fue

en Bilbao, del 8,2%, con un

valor (de 3.076 euros/m2) que

le ha colocado como el cuar-

to más caro de toda la Pe-

nínsula e islas. Ha desbanca-

do así a la capital vasca, Vi-

toria, de esta posición, pa-

sando la ciudad alavesa al

quinto puesto. Es la conse-

cuencia de haber experimen-

tado el incremento más bajo

de toda España, un 1,7% co-

mo recoge Sociedad de Ta-

sación. Un porcentaje que, re-

vela una contención bastante

significativa. 

Hace un año el incremento

de precios en Vitoria fue del

13,6%, en Bilbao del 10,6 y

en Donosita del 9%. Madrid

también ha crecido menos

que en el año 2005 (del 10,6

al 6,6%) pero no Barcelona

(ha pasado del 13 al 13,3%).

LLAA IINNFFLLUUEENNCCIIAA 
DDEE TTOODDAA UUNNAA 
CCOOMMUUNNIIDDAADD

Volvamos al efecto 'alza' de

las capitales más caras de

España. Nos faltaba por re-

pasar la cercanía con el País

Vasco. Es la única Comuni-

dad Autónoma 'multiprovin-

cial' en la que todas sus capi-

tales cuentan con precios me-

dios de vivienda nueva en el

tramo más elevado, por enci-

ma de los 3.000 euros el me-

tro cuadrado. Las influencias

de estas ciudades se centran

en Pamplona y Logroño. 

En la capital Navarra el metro

cuadrado está ya a 2.464 eu-

ros, y en la riojana rondando

los 2.000, con un incremento

del 9,7%, más de dos puntos

por encima que el porcentaje

recogido al completarse el

2005. Santander, valorada

también por su situación cos-

tera, prosigue en ascenso en

busca de los 2.400 euros el

metro cuadrado.

El precio medio 
de la vivienda
libre, de nueva
construcción, en
España es ya de
2.763 euros por
metro cuadrado,
en las capitales. 

22..440000- 44..220000 eeuurrooss 22..110000- 22..440000 eeuurrooss

11..880000- 22..110000 eeuurrooss

11..550000- 11..880000 eeuurrooss

<< 11..550000 eeuurrooss

Fuente: Sociedad de Tasación S.A.
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SSIINN LLAASS CCAAPPIITTAALLEESS
Barcelona (2.756 euros/m2)

está a la cabeza de la media

provincial. Le siguen Vizcaya

(2.632) y Madrid (2.533). En

el extremo opuesto se en-

cuentran las provincias de

Zamora (966 euros/m2), Gua-

dalajara (1.001 euros) y Ou-

rense (1.010). Pero no es lo

mismo valorar una provincia

con su capital que sin ella. Si

dejamos las ciudades al mar-

gen, Euskadi ( con 2.606 eu-

ros/m2) encabeza los precios

más elevados, seguida de

Cataluña (2.553) y Madrid

(2.533). Por el contrario los

valores más baratos, se en-

cuentran en Extremadura

(1.129), La Rioja (1.179), y

Castilla y León (1.318 euros

por metro cuadrado).

PPRREEVVIISSIIÓÓNN 
PPAARRAA 22000077

Según analistas y expertos,

durante el próximo año el mer-

cado inmobiliario se manten-

drá como una inversión muy

atractiva con más estabilidad

que la bolsa y con una reva-

lorización superior al rendi-

miento de la Deuda Pública.

Se prevé un clima de confian-

za, sin olvidar que existe una

ralentización en las ventas

propiciada por los elevados

precios y el crecimiento de

los tipos de interés que so-

portan las economías fami-

liares. La inflación, según la

tendencia de los últimos me-

ses, parece que se manten-

drá estabilizada a lo largo de

este año. 

Para 2007 se estima una su-

bida del precio de la vivienda

en España de entre un 8 y un

10%, como aprecia Sociedad

de Tasación y nuestra Aso-

ciación Profesional de Exper-

tos Inmobiliarios (APEI).

El volumen de operaciones in-

mobiliarias realizadas en Eu-

ropa a lo largo del ejercicio

2006 rondó los 200.000 millo-

nes de euros. El informe reali-

zado por Jones Lang Lasalle,

habla además de una pers-

pectiva "positiva" a pesar de la

existencia de algunos riesgos.

Una perspectiva favorable

gracias, entre otras cosas, a

un contexto económico esta-

ble, la mejora de los aspectos

básicos del mercado, así co-

mo a un crecimiento constan-

te de la liquidez. El informe

sitúa la bonanza de la inver-

sión inmobiliaria en países

como Reino Unido, Francia y

Alemania, con un espacio re-

levante reservado a los nue-

vos países emergentes. Mien-

tras tanto, se prevé un incre-

mento de los mercados de

alquiler de locales y oficinas

en los mercados español y

sueco. 

Grandes ciudades como Ma-

drid, Barcelona, Moscú y Es-

tocolmo, se presentan como

las auténticas protagonista

del mercado de alquiler. Eso

sí, el estudio también augura

una reducción de los márge-

nes en estas inversiones des-

tinadas al alquiler.

MMaaddrriidd yy BBaarrcceelloonnaa ssee ssiittúúaann aa llaa ccaabbeezzaa ddee llooss aallqquuiilleerreess ppaarraa 22000077

BBRREEVVEE IINNMMOOBBIILLIIAARRIIAA

PRECIOS MMÁS AALTOS EEN VVIVIENDA NNUEVA ((DIC-22006)

44..119922 eeuurrooss€//mm22..

2. MADRID 33..887700 eeuurrooss€//mm22..

3. SAN SEBASTIÁN 33..880077 eeuurrooss€//mm22..

1. BARCELONA 

PRECIOS MMÁS BBAJOS EEN VVIVIENDA NNUEVA ((DIC-22006)

11..440055 eeuurrooss€//mm22..

2. BADAJOZ 11..442233 eeuurrooss€//mm22..

3. LUGO 11..445522 eeuurrooss€//mm22..

1. PONTEVEDRA

MÁXIMOS IINCREMENTOS EEN VVIVIENDA NNUEVA ((DIC-22006)

1177,,44%%

2. ALBACETE 1177,,11%%

3. CUENCA 1166,,11%%

1. ZARAGOZA

MENORES IINCREMENTOS EEN VVIVIENDA NNUEVA ((DIC-22006)

11,,77%%

2. OVIEDO 33,,99%%

3. ZAMORA 44,,99%%

1. VITORIA
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Explorer 77 
y FFirefox 22

Últimamente se ha puesto muy de moda el navegador Firefox de
la empresa Mozilla, la cual recientemente ha lanzado su segun-
da versión. Ya he recibido varias llamadas diciendo que no po-
dían ver correctamente una u otra página web. No es la primera
vez que ocurre algo parecido y en este caso ejercitar la memoria
nos puede ayudar a sacar conclusiones.

Hace unos años, el navegador Netscape Communicator también
se puso muy de moda y le empezó a quitar cuota de mercado a
Internet Explorer. El principal problema para el usuario es que las
páginas que funcionan en un navegador no lo hacen en el otro.
Las empresas tuvieron que hacer un sobreesfuerzo para crear
páginas que funcionasen tanto en un navegador como en el otro,
pero el trabajo de mantenimiento y de modificación de los sitios
web, también requería un esfuerzo extra.

Al fin y al cabo, el ochenta por ciento de las páginas web que hay
en Internet están optimizadas para Microsoft Internet Explorer,
así que al final, las empresas vieron inútil el sobreesfuerzo que
estaban realizando para que sus paginas funcionarán en Nets-
cape, el cual desapareció del panorama.

Algo parecido se puede presagiar con el navegador Firefox, el
cual era mucho mejor que Internet Explorer 6, pero con el lanza-
miento de la nueva versión 7 del navegador del Microsoft, las di-
ferencias se acortan mucho, y además tengo que insistir en que al
final lo que se busca en Internet es un estándar y actualmente In-
ternet Explorer copa el ochenta por ciento él solito.

En esta nueva versión Microsoft reduce el espacio que ocupan
los menús, dejando mayor espacio en la pantalla para la visuali-
zación de la web. También incorpora la navegación por pestañas
al igual que su rival Firefox, esto quiere decir que dentro del na-
vegador podemos abrir diferentes páginas web a la vez en diver-
sas pestañas que irán apareciendo en la parte superior del nave-
gador, incluso se incorpora un botón en el menú para ver todas
las web abiertas en miniatura para poder cambiar de una a otra
de forma más sencilla. Por otra parte, se integra en el menú una
barra de buscador haciendo más cómoda esta tarea.

La gran mejora que incorpora Internet Explorer es la impresión
de páginas web, que ahora incluso permite visualizar una vista
previa del documento antes de mandarlo a la impresora. Lo cual
ayuda mucho, ya que antes ni siquiera sabíamos el número de
páginas que íbamos a imprimir.

Por su parte Firefox, en su reciente versión 2 tampoco incorpora
grandes cambios con respecto a la anterior versión 1.5, pero sí
que resulta un navegador un poco más versátil y en principio al-
go más seguro, aunque esto puede ser porque lleva poco tiem-
po en el mercado para encontrarle vulnerabilidades.

0,3%

TTiippooss ddee RReeffeerreenncciiaa 
HHiippootteeccaarriiooss ddiicciieemmbbrree ddee 22000066

Tipos dde rreferencia ooficiales:

Tipo medio de los préstamos hipotecarios a más de tres años

para adquisición de vivienda libre:

>  De bancos 4,738
>  De cajas de ahorro 4,765
>  Del conjunto de entidades de crédito 4,753 

Tipo activo de referencia cajas de ahorro 5,125

Tipo de rendimiento interno en el 
mercado secundario de la deuda 
pública de plazo entre 2 y 6 años 3,682

Tipo interbancario a 1 año (Mibor)¹ 3,915

Referencia interbancaria a 1 año (Euribor) 3,921  

¹Este tipo ha dejado de tener la consideración de tipo de re-
ferencia oficial del mercado hipotecario para las operaciones
formalizadas después de la entrada en vigor de la O.M. de 1
de diciembre de 1999 (B.O.E de 4 de diciembre).

Fuentes: Banco de España, Asociación Hipotecaria Española.

EEnn eell mmeess ddee ddiicciieemmbbrree llaa ttaassaa ddee vvaarriiaacciióónn 
mmeennssuuaall ddeell íínnddiiccee ggeenneerraall ffuuee ddeell 

ÍÍnnddiiccee ddee PPrreecciiooss ddee CCoonnssuummoo IIPPCC

Según las estadísticas oficiales publicadas por el INE referi-

das a IPC. Base 2001 = 100. Índice general Nacional. Los

datos correspondientes a la serie y los períodos que se rela-

cionan, tomando como base el año indicado igual a cien,

efectuados en su caso los enlaces y cambios de base corres-

pondientes, son los siguientes:

Periodos   Incremento relativo % 

Julio 2005 a Julio 2006 4,0

Agosto 2005 a Agosto 2006 3,7

Septiembre 2005 a Septiembre 2006 2,9

Octubre 2005 a Octubre 2006 2,5

Noviembre 2005 a Noviembre 2006 2,6

Diciembre 2005 a Diciembre 2006 2,7

Fuente: Instituto Nacional de Estadística. INE

DANIEL GARCÍA. ASESOR INFORMÁTICO



La página web de la inmobiliaria destaca
por su facilidad de uso. A través de un sen-
cillo menú de navegación podemos acce-
der a una amplia cartera de inmuebles,
vender el nuestro, o incluso gestionar una
reforma en nuestro hogar; y todo con la
garantía de contestación de correo elec-
trónico en menos de 48 horas.
PÁGINA PPERTENECIENTE AAL EEXPERTO:
Juan Martínez Herrera. Nº 2.306
Tel. 922 245 178   Fax: 922 247 164
UBICACIÓN: Santa Cruz de Tenerife.

www.inmogar.info

Compra, venta, alquiler, búsqueda de in-
muebles, traspasos, asesoramiento gratui-
to, tasación, cálculo de cuotas hipoteca-
rias e incluso financiación son algunos de
los servicios que nos brinda esta página.
Destacando, de la misma, la amplia oferta
de Municipios valencianos en los que se
puede buscar inmueble.
PÁGINA PPERTENECIENTE AA LLA EEXPERTA:
Mª Consuelo González. Nº 2.302
Tel. 963 961 150   Fax: 963 754 013
UBICACIÓN: Alfáfar, Valencia.

www.profi-konzept.com

La web de este Experto ofrece la informa-
ción de los inmuebles en tres idiomas (in-
glés, español y alemán), algo de gran uti-
lidad debido al perfil de los clientes de su
zona de influencia. Además cuenta tam-
bién con un menú de navegación bastan-
te atractivo, que permite al visitante cono-
cer datos de interés de la localidad en
que se encuentra ubicada.
PERTENECIENTE AAL EEXPERTO:
Lutz Minkner. Nº 2.290
Tel. 971 695 255   Fax: 971 695 695
UBICACIÓN: Santa Ponsa, Islas Baleares.

www.inmobiliariaelespolon.com

Con oficinas también en Haro y Calahorra,
esta inmobiliaria riojana cuenta en su web
con un buscador de inmuebles, de fácil
manejo. Además integra otros apartados
como el de obra nueva, noticias del sector,
gestión de venta de inmuebles y una com-
pleta información sobre la ubicación de to-
das sus oficinas.
PÁGINA PPERTENECIENTE AAL EEXPERTO:
Francisco de Torre Azpurgua. Nº 2.136
Tel. 941 203 489    Fax: 941 205 985
UBICACIÓN: Logroño, La Rioja.

Para ppublicar ssu wweb een eesta ssección, ccomuníquese ccon: iinfo@inmoexpertos.com 

IInnvviittaammooss aa ttooddooss nnuueessttrrooss aassoocciiaaddooss aa uuttiilliizzaarr eenn ssuuss ppáággiinnaass wweebb yy eenn ssuu
ppuubblliicciiddaadd llaa iimmaaggeenn ddee EExxppeerrttooss IInnmmoobbiilliiaarriiooss.. EElllloo nnooss bbeenneeffiicciiaa aa ttooddooss..

www.concapro.com
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