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Reclamacion de honorarios La no deducibilidad de las Claves para aprovecharse Asamblea General 2008
por la inmobiliaria cuotas de reparcelacion de la crisis

urbanistica




ENTRE EXPERTOS

EN BUSCA
DE SOLUCIONES

Para cuando esté publicado este niUmero de nuestra revista ya habra tenido lugar la Asam-
blea Anual de Expertos Inmobiliarios que este afio se celebrd el dia 15 de noviembre en
Zaragoza. Cita que se vio complementada con la cena del dia 14 donde pudimos charlar de
manera amigable todos los Expertos. Como os comenté anteriormente queria una Asam-
blea para escuchar a los que vienen, ya que entre todos tenemos que generar ideas y pro-
yectos, para un dificil pero a la vez ilusionante 2009. Los que quedamos en el sector siem-
pre nos hemos caracterizado por luchar y salir adelante, ya que como este colectivo no creo
que haya ninguno que haya luchado tanto a favor de nuestros derechos y asociados; pues
todavia recordamos ademas de otras crisis como nos enfrentamos a las denuncias por in-
trusismo que nos hacian mas dificil salir adelante en nuestro trabajo.

Anticiparos antes de que os llegue el informe de esta Asamblea, que en el sector habra en-
tre los que se han producido en 2007 y 2008, unos cierres inmobiliarios préximos al 70 por
ciento. Por suerte en nuestra Asociacion, contando las altas y las bajas no han llegado a un
diez por cierto. Deciros que aunque este afio todavia estamos con superavit, desde ya hace
meses creamos un gabinete de crisis donde hemos tenido reuniones en grupos de tres per-
sonas para tratar estos problemas y buscar soluciones que nos ayuden a pasar estos mo-
mentos.

Ademas de lo comentado anteriormente, estamos ampliando la oferta formativa con una se-
rie de cursos verdaderamente validos para desarrollar nuevas actividades dentro de nuestra
profesion, como son la gestién de comunidades, gestién de patrimonio, arrendadores, etc.
Dentro de esto ultimo deciros que la mayor competencia no son otras inmobiliarias, sino los
Ayuntamientos y las Comunidades, que en este momento nos hacen una competencia des-
leal ya que no luchan con las mismas armas pero si con los mismos clientes. Deciros que
empezaremos una nueva actuacion para ampliar nuestros derechos e intentar igualarlos con
los de las Administraciones. En breve os iré informando de estas actuaciones, ya que esta
claro que el arrendamiento no nos ayuda a conseguir importantes cantidades de dinero,
pero si puede ser un complemento para cubrir gastos.

Aprovechar ademas, ya que se acercan estas fechas tan familiares, para desearles a todos
los Expertos, que pasen unas buenas fiestas navidefias, en las que el nuevo afo llegue car-
gado de buenas iniciativas.

Oscar Martinez Solozabal
Presidente
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BREVES DE LA ASOCIACION

FELIZ NAVIDAD

2008 va llegando a su fin. Este ha sido un afo especialmente duro para todos, pero lo importante es salir reforzados de
las experiencias negativas. En ese sentido la Asociacion, con vuestras aportaciones y demandas ha intentado reaccionar
a tiempo proporcionandoos aquellas herramientas que os pudieran ayudar a sobrellevar mejor la situacién. Esperamos os
hayan servido minimamente.

2009 deseamos sea el afio del inicio del cambio. Aunque los primeros meses no auguren muchas novedades, las acciones de
los gobiernos internacionales quizas atajen el camino. Pero no dudéis en ningin momento que ahi estaremos, todos juntos.

Animo, Feliz Navidad y préspero afio nuevo.

ADVERTENCIA: CAMBIO PERIODICIDAD
REVISTA “EXPERTOS INMOBILIARIOS”

Os informamos que a partir de enero 2009 esta revista pasara a tener una periodicidad bi-mensual.
De este modo la primera que volveréis a recibir sera hacia mediados de enero, la segunda, a mediados de marzo, y asi su-
cesivamente.

El cambio es una de las decisiones tomadas durante la pasada Asamblea General, donde se planted la opcion de cambiar la
revista de papel por una on-line, para reducir costes, pero los compafieros presentes vieron con mejores ojos seguir con el
papel aunque cambiando la periodicidad, manteniendo igualmente la reduccion de costes necesaria.

Intentaremos que el cambio de periodicidad, ademas de atender a una necesidad econémica, suponga un incremento de la
cantidad y la calidad del contenido informativo.



RESUMEN ASAMBLEA

ASAMBLEA GENERAL 2008

Crisis y mas crisis, cracks en las bolsas internacionales,
suspensiones de pago de grandes promotoras inmobi-
liarias, las listas del paro in crescendo, cumbres euro-
peas e internacionales para salvar la economia mundial,
intervencionismo del Estado en la banca privada, subi-
da de tipos de interés, incremento de la inflacidn, en fin,
que mas de uno y de una tenemos ganas ya de terminar
el 2008 y empezar un 2009, que aunque augure negras
borrascas a principios de afio, puede acabar con cielos
despejados, y porqué no a principios del segundo se-
mestre, si tenemos en cuenta las medidas que los dife-
rentes gobiernos mundiales van tomando para atajar el
camino.

En medio de este panorama siempre debe haber un oasis,
y nuestro particular oasis siempre es la celebracion de la
Asamblea General Ordinaria, este afo, en su XX edicién, en
Zaragoza.

La ciudad nos acogié con uno de sus souvenirs mas carac-
teristicos: el CIERZO, un viento que muchos de los asisten-
tes se llevaron a casa en forma de catarro, dolor de gargan-
ta o afonia. Y es que si no eres un buen mafio, nada puedes
hacer para evitar sus efectos.

Desafiando al cierzo, el dia 14 por la tarde nos subimos a
un autocar que nos llevaria de ruta por la ciudad, para po-
der explorar tanto su casco antiguo como sus nuevas areas
nacidas a raiz de la Exposicién Universal 2008 celebrada el
pasado verano.

Tras el tour, nos encaminamos hacia el restaurante el Cachi-
rulo. Un lugar encantador por su fiel reflejo de las antiguas
“casonas” aragonesas.

Alli iniciamos la cena de hermandad donde afiliados de pun-
tos muy dispares de Espaia se re-encontraron un afio mas
para intercambiar experiencias, y como no bajo la atenta
mirada de nuestros anfitriones alli presentes: los expertos
aragoneses asistentes.

Al final de la velada y para profundizar en la cultura de la
tierra que nos acogia, un grupo de maficos nos ilus-
tré con unas pocas jotas para deleite de los presentes.




RESUMEN ASAMBLEA

Ya de vuelta al hotel un guia improvisado nos amenizé el
viaje arrancandonos unas cuantas risas.

Desde estas lineas queremos agradecer la gran implica-
cién de nuestro companero y miembro de la junta directiva,
Anselmo Mufioz, que con su entusiasmo y ganas de ser un
buen anfitrion, durante meses ha estado colaborando con
la sede central para que todos los asistentes se sintieran
COmo en casa, y creemos que asi fue, pues las risas y buen
ambiente nos acompafaron los dos dias.

Se acordaron algunos asuntos para el mejor funcionamiento
de la Asociacion y se fijaron unos objetivos para 2009 muy
claros y enfocados a ayudar a los afiliados en todo lo posi-
ble y necesario. Insistimos, cualquier necesidad, sugeren-
cia, idea, critica constructiva... sera bienvenida.

A medida que trascurra el afio os iremos informando pun-
tualmente, aunque como ya sabéis durante el 2009 recibi-
réis el acta completa de lo comentado en dicha asamblea.

Al dia siguiente, con un poco de suefio y los primeros sin-
tomas del cierzo, unos pocos valientes celebraron la XX
Asamblea General Ordinaria de la Asociacion, que se inicié
sobre las 10,30 horas y finalizé6 poco mas alla de las 14h.
Este afio la Asamblea se centré mucho en valorar todos los
acontecimientos acaecidos durante el afio y que tanto estan
afectando nuestro sector. El debate de ideas, soluciones y
aportaciones particulares acaparé mas de la mitad del tiem-
po que durd el acto. Pero este afio era lo verdaderamente
importante y el eje principal de este encuentro anual.

No quisiéramos terminar esta crénica sin dar las gracias a
la compafia de seguros ARAG, patrocinadora de la Asam-
blea y como sabéis colaboradora de la Asociacién gracias
al convenio firmado a principios de 2007 y que esperamos
seguir renovando indefinidamente. También, como no, da-
ros las gracias a todos los participantes, por el esfuerzo y
buen ambiente generado.



RESUMEN ACTIVIDADES 2008

ASI HEMOS VIVIDO EL 2008

Se termina un ano que ser4, principalmente, recordado por las grandes dificultades vividas en el sector pero como
dice el refran “al mal tiempo buena cara”... asi que este es un buen momento de reflexion para ver en que hemos po-
dido fallar y poder marcarnos unos objetivos y comenzar el afio venidero con mayor fuerza e ilusion.

A continuacién os mostramos un resumen de las principales actividades llevadas a cabo desde la Asociacion.

= A consecuencia de la ralentizacién de la demanda, desde la Asociacion se convocaron unas REUNIO-
NES DE TRABAJO, Madrid (9 de Enero) y Barcelona (15 de enero), para poder definir y marcar las pau-
tas a seguir entre todos y de este modo buscar las mejores soluciones de una forma conjunta.

= Debido al gran éxito alcanzado en la Asamblea, y sotgre todo por peticién de numerosos comparieros,
se realizaron dos nuevas sesiones de la ponencia “; COMO AFRONTAR LA CRISIS?” a cargo del Sr. Mi-
guel Villarroya.: Madrid ( 29 de Enero)-Barcelona (01 de Febrero).

FEBRERO

= Ante la inminente entrada en vigorlde la nueva LEY DEL DERECHO A LA VIVIENDA EN CATALUNA, el
14 de Febrero se realiz6 la 12 SESION INFORMATIVA a cargo del Sr. Pernas, asesor juridico de la Aso-
ciacion, para comprender el alcance de dicha ley en la figura de los agentes inmobiliarios.

* 12 Reunién del afo de la Junta Directiva - 15 de Febrero.

= Iniciamos la campana formativa de la Asociacion con el “Curso de RECURSOS HUMANOS” el 18 en
Barcelona y el 22 en Madrid.

= Continuamos con la formacion, en esta ocasién, con el “Curso METODO SPIN DE VENTAS”
(para ventas de alto riesgo): Barcelona (05 de Marzo), Madrid (12 de Marzo).

* El 9 de Abril, tras numerosas peticiones de comparieros afiliados de
. Catalufia, organizamos una Charla sobre el ARRENDAMIENTO CON
Llei del dret a OPCION DE COMPRA impartido por el asesor juridico de la Asocia-

I'ha bitatge cion, Jestis Manuel Pernas Bilbao.

i * Tras la entrada en vigor el 9 de Abril de la LEY DEL DERECHO A LA

VIVIENDA EN CATALUNA, el dia 16 se organizé junto con la Unién de
Consumidores de Cataluiia una JORNADA INFORMATIVA, para to-
dos los publicos, sobre los ambitos de actuacion de la ley, asi como
la presentacién de la GUIA RAPIDA de sus aspectos mas importan-
tes. Para ello contamos con la presencia de la Sra. Carme Trilla i Be-
llart, Secretaria de Vivienda de la Generalitat.

* Reunion de delegados - 18 de Abril.

= Curso de PERITACIONES JUDICIALES INMOBILIARIAS: Madrid (09 y
10 de Mayo), Valencia (23 y 24 de Mayo) .

= El 26 de Mayo tuvo lugar en Tenerife un COLOQUIO entre PROMOTO-
RES, CONSTRUCTORES Y AGENTES INMOBILIARIOS organizado por
la Camara de Comercio de Sta. Cruz de Tenerife al que acudieron en re-
presentaciéon de la Asociacion la Sra. M® Dolores Marchal, vocal de la
Junta, y el Sr. Isidro T. Martin, delegado de Tenerife, junto con otros com-
paferos de la zona.




RESUMEN ACTIVIDADES 2008

= 2° SEMINARIO INFORMATIVO SOBRE LA LEY DEL DERECHO A LA
VIVIENDA EN CATALUNA impartifo por el Sr. Pernas, asesor juridico
de la Asociacién. Destinado principalmente a No Asociados a modo
de captacion de futuros compafieros. - 16 de Junio.

= 22 Reunién de la Junta Directiva para organizar las actividades del
segundo semestre del afio, entre ellas la Asamblea General - 20 de
Junio.

= El 27 de Junio nuestros compafieros de la comunidad andaluza, or-
ganizaron en Sevilla un SEMINARIO DE RECICLAJE SOBRE EL MER-
CADO DE VPO Y ALQUIRES.

= Se lanza el NUEVO PORTAL INMOBILIARIO www.inmoexpertos.com
con el fin de ofrecer a los consumidores y usuarios una informacion -
seria, veraz y contrastada de una gran oferta inmobiliaria estatal res- L] — L =

paldada por agentes inmobiliarios que estan regidos por un mismo i — =g | Neam
caédigo deontoldgico. = ==
—a -

AGOSTO

b7/

SEPTIEMBRE

= Las actividades se paralizan mientras en la Sede seguimos trabajando para organizar la recta final del
ano.

* 11-24 Agosto Cierre por vacaciones.

*

OCTUBRE

* Con la entrada en vigor del DECRETO 152/2008 en el que se regula una nueva tipologia de viviendas en
Cataluia, el Sr. Jaume Pascual (delegado de Barcelona) impartié un SEMINARIO INFORMATIVO SOBRE
AYUDAS DE ACCESO A LA VIVIENDA Y EL PRECIO CONCERTADO CATALAN.

*

NOVIEMBRE

Inaguramos la plataforma de formacién On-Line con dos de los cursos mas demandados por todos vo-
sotros.

= 12 CONVOCATORIA CURSO ON-LINE “ADMINISTRACION DE COMUNIDADES” - 13 de Octubre.

= 32 Reunién de Junta Directiva el 15 de Octubre para matizar los ultimos detalles de la Préxima Asam-
blea General.

=12 CONVOCATORIA CURSO ON-LINE “ARRENDAMIENTOS” - 27 de Octubre.

-

Tras el éxito de demanda de la formacion On-Line se inician dos sesiones mas:

= 22 CONVOCATORIA CUSO ON-LINE “ADMINISTRACION DE COMUNIDADES” - 10 de Noviembre.
= 22 CONVOCATORIA CURSO ON-LINE “ARRENDAMIENTOS” - 24 de Noviembre.
* 15 Noviembre, Zaragoza - XX ASAMBLEA GENERAL DE LA ASOCIACION.

DICIEMBRE

e

* En la Sede Central se empieza a preparar y organizar las actividades del 2009.

~



EXPERTOS EN LO JURIDICO

RECLAMACION DE HONORARIOS

POR LA INMOBILIARIA

SENTENCIA DE LA AUDIENCIA PROVINCIAL DE MADRID

DE 16 DE JUNIO DE 2008

JESUS MANUEL PERNAS Asesor Juridico de nuestra Asociacién

Esta sentencia trata del siguiente supuesto:

Durante siete u ocho meses nadie se interesa por la compra
del piso puesto a la venta por la Inmobiliaria. Los compra-
dores contactan después de ese plazo por teléfono con la
agencia tras conocer el anuncio de la venta del piso a tra-
vés de Internet y quedan en ir el dia 27 de marzo de 2004 a
Las Rozas para visitarlo. La comercial de la agencia, dofa
Amparo, comunica a los vendedores que va a visitar el piso
con un cliente y como éstos estan en Madrid ese dia (sa-
bado), le manifiestan que tienen las llaves en una tienda de
motos situada enfrente del edificio. La comercial recoge a
los clientes el dia 27 de marzo de 2004 en la estacion de
tren y les ensefia el piso, suscribiendo doina Frida la hoja de
visita, resefiando la comercial al dorso de la misma: “les ha
gustado; son de Salamanca; prefieren tres dormitorios pero
no tienen presupuesto; miraran alguno mas; encaja con lo
que quieren y me llamaran”. El comprador don Rodrigo, a
quien le ha gustado el piso pero “se le va de precio” ob-
serva que existe un teléfono en el portal del edificio en que
se ubica el duplex y llama a los vendedores que regresan
el dia 28 de marzo de 2004 (domingo) y ensefian el piso a
los compradores que muestran un gran interés y como el
precio y condiciones de venta que les ofrecen son mejores
que los de la agencia le dicen que lo van a pensar pero que
casi seguro que lo compran;. El lunes (dia 29 de marzo de
2004) la comercial llama por teléfono a primera hora a don
Rafael (vendedor), dado que los clientes habian mostrado
mucho interés mirando todos los detalles y éste le comenta
que el domingo le ha pasado algo muy extrafio porque han
llamado unos interesados vy visitado el piso y le han entre-
gado ya un talon. La referida comercial intuye que puede
tratarse de las mismas personas y llama por teléfono a dofia
Frida y ésta le manifiesta que ellos no son los compradores
y que no estan interesados en otro piso por el momento.
Dofia Amparo, sin embargo, comprueba que son los mis-
mos clientes y llama a don Rafael para que vaya a la oficina
y llegar a un acuerdo, a lo cudl éste se niega.

El dia 30 de marzo de 2004 se suscribe por los vendedores
y compradores un contrato de promesa de compraventa
con arras. Después de la suscripcion del contrato el com-
prador, don Rodrigo, comunica al vendedor, don Rafael,
que si existe algun problema con la agencia inmobiliaria, se
deja sin efecto la operacion, y ambos consultan a terceros
que les dicen que no existe problema alguno, decidiendo
pues continuar el negocio. Se otorga escritura publica de
compraventa el 30 de abril de 2004 por precio inferior al fi-
jado en el encargo.

La Audiencia sefala que de los hechos declarados proba-
dos se deduce que la agencia, como bien dice el juez de
primera instancia, dio cumplimiento a su obligacion princi-
pal, cual es, desplegar la actividad necesaria para poner en
relacion a los futuros comprador y vendedor de un objeto
determinado y en lograr el cumplimiento del contrato final,
concurriendo el imprescindible nexo causal entre la actua-
cion de la actora y la perfeccion del contrato de compra-
venta por los vendedores y compradores, pues informé a
los primeros, a través de su comercial y en cuanto pudo -a
primeras horas del lunes dia 29 de marzo de 2004- de las
gestiones realizadas para la venta del piso y la existencia
de unos clientes que habian mostrado evidente interés en el
mismo, celebrandose finalmente el contrato de compraven-
ta por su actividad. “Como consecuencia” de su actuacioén,
y generandose la obligaciéon de pago de los honorarios pac-
tados para los vendedores que habian encargado las ges-
tiones de venta, aun cuando fuere sin exclusividad.

Las discrepancias de los intervinientes en los negocios de
mediacion y compraventa en cuanto al momento exacto en
que los vendedores tuvieron conocimiento de que los com-
pradores eran clientes de la agencia mediadora son irrele-
vantes porque esta acreditado que ese conocimiento fue
previo a la celebracion del contrato de promesa de com-
praventa y arras y, en cualquier caso, entre la celebracion
de dicha promesa y el otorgamiento de escritura publica de
compraventa los compradores ofrecieron a los vendedores
no realizar la compraventa si con ello se evitaban los pro-
blemas con la inmobiliaria, como manifesté en el acto del
juicio el comprador don Rodrigo, y las dos partes decidie-
ron seguir adelante con la operacion de compraventa.

El interés de la comercial y de los compradores en el litigio
es evidente pero ellos son los que han intervenido junto a
los vendedores en la operacién y no existen motivos para
dudar de la veracidad de sus testimonios.

En cualquier caso, los vendedores debieron advertir que se
trataba de los mismos clientes de la inmobiliaria que el dia
anterior visitaron la vivienda, dado que durante siete meses
nadie se intereso por el piso.

El Juzgado de 12 instancia habia condenado a los ven-
dedores a abonar a la Inmobiliaria la suma de 11.433€ en
concepto de comision. Los vendedores recurrieron. La Au-
diencia desestimo el recurso, dict6 la resolucién que hemos
comentado, y condend a los vendedores a abonar las cos-
tas de la operacién.



EXPERTOS EN LO FISCAL

LA NO DEDUCIBILIDAD DE LAS CUOTAS
DE REPARCELACION URBANISTICA

BUFETE FARNOS-FRANCH (www.farnos-franch.com)

Una Sentencia del Tribunal Superior de Justicia de la
Comunidad Valenciana de fecha 22 de noviembre de
2007, ha tratado una cuestion relacionada con la no de-
ducibilidad respecto de los rendimientos del capital in-
mobiliario de los importes satisfechos por las cuotas de
reparcelacioén urbanistica.

Para comprender el fondo del asunto de la mencionada
Sentencia conviene, con caracter previo, exponer breve-
mente los preceptos objeto de la misma.

En este sentido indicar que de acuerdo con el articulo 34 de
la Ley del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas,
asi como con el articulo 7 del Reglamento que desarrolla
la mencionada Ley, sélo son deducibles respecto de los
rendimientos del capital inmobiliario aquellas partidas que
tengan la naturaleza de gasto, es decir, las cantidades des-

L AR P P S S

tinadas a mantener la vida util del inmueble o su capacidad
productiva o de uso y no las partidas calificables como in-
version, esto es, las que redundan en una mejora o amplia-
cion del inmueble, materializadas bien en un aumento de su
capacidad, habitabilidad o uso, bien en su alargamiento de
su vida util, que deberan tenerse en cuenta a la hora de cal-
cular su coste de adquisicion.

Para la Sala, las cantidades aportadas para el pago de las
cuotas de urbanizacién, ya sea a las agrupaciones de in-
terés urbanistico o a las Juntas de Compensacion tienen
la condicion de inversién puesto que las agrupaciones de
interés urbanistico o las Juntas de Compensacién estan es-
trictamente limitadas a la ejecucion de poligonos o unida-
des de actuacion urbanistica, en que los propietarios apor-
tan en unos casos los terrenos de cesion obligatoria y se
constituyen en Junta de Compensacion.

Segun establece el Tribunal, esta naturaleza no se puede
asimilar a la de las contribuciones especiales que merecen
la calificacion de gastos ya que la contribucién especial es
un tributo que se justifica por el aumento de valor de los
bienes del sujeto pasivo beneficio, como consecuencia de
la realizacién de obras publicas o establecimiento o amplia-
cién de servicio publico por parte de la Administracion pu-
blica. En el caso de los pagos a la Junta de Compensacion
por actuaciones urbanisticas la prestacién de servicios no
se efectla por una Administracién publica.

No obstante, indica el Tribunal, si tendra la condicién de
gasto deducible el importe del deterioro sufrido por el uso
o el transcurso del tiempo en los bienes de los que proce-
dan los rendimientos, en las condiciones que reglamenta-
riamente se determinan.

Finalmente, concluye el Tribunal indicando que el régimen
de amortizacién aplicable a la mejora sera el mismo que
opera sobre el bien principal, al formar para ésta de su cos-
te de adquisicién, teniendo en cuenta la exclusién de la pro-
porcién de la misma que corresponda al suelo.



EXPERTOS INFORMADOS

CLAVES PARA APROVECHARSE

DE LA CRISIS

OPTIMISMO, PRUDENCIA, CAPACIDAD DE ADAPTACION,
LA PERCEPCION Y LA INTUICION BUENOS ALIADOS EN

TIEMPOS DIFICILES

ELISABET CARVAJAL

En diciembre de 2007, dedicabamos el reportaje central
de nuestra revista a dar claves para hacer frente al re-
ajuste del sector. En 12 meses, se ha pasado de hablar
de crisis inmobiliaria a crisis mundial. La compleja si-
tuaciéon econémica actual ha alzado muchas voces ex-
pertas de diferentes disciplinas sobre las oportunidades
que esconde toda crisis. Oportunidades que van desde
la perspectiva profesional y de nuevos negocios hasta
de crecimiento personal. Es cierto que las turbulencias
actuales son especialmente delicadas porque alcanzan
al conjunto de la sociedad, pero vale la pena citar a es-
tos expertos en crisis y recordar que una buena apues-
ta ante estas situaciones es potenciar la capacidad de
adaptacién, mantener el optimismo y el sentido comun.
Percepcion e intuicion son también habilidades nece-
sarias para vencer cualquier recesion, talentos que no
se aprenden en las escuelas de negocios. Otro valor
en alza en tiempos revueltos: la experiencia, que ahora
puede ser mucho mas que un grado.

El profesor Francesc Torralba , director de la catedra Ethos
de la Universidad Ramon LLull afirmaba en un articulo re-
cientemente publicado en el diario La Vanguardia: “Hemos
vivido, colectivamente, por encima de nuestras posibilida-
des, tirando de una visa que quemaba. Hemos hecho del
préstamo nuestro pan de cada dia. Ahora abrimos los ojos
a valores como la templanza, la imaginacién y la audacia”.
Torralba, con un andlisis humanista de la crisis actual, inten-
ta lanzar un mensaje de optimismo ante la adversidad en
su articulo titulado “Como se puede superar la percepcion
negativa de la crisis”.

Por su parte, Federico Mayor Zaragoza, presidente de la
Fundacién Cultura y Paz, también se manifestaba reciente-
mente en el diario El Pais con un articulo titulado “Grandes
crisis, grandes oportunidades”, introducido por la cita de
Hélderlin “la crisis puede ser la salvacion”. La visidn sobre
el momento actual del ex profesor de Politica de Empresa
del IESE, Leopoldo Abadia, autor de “La Crisis Ninja”, tam-
poco ha dejado indiferente. Abadia es contundente “esta
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crisis es fruto de la gran estafa mundial” y aconseja tres
criterios para sortear la crisis: “optimismo, prudencia y no
distraerse”.

En las ultimas semanas a las palabras de Torralba, Mayor
Zaragoza, y Abadia se han unido muchas otras voces ex-
pertas de economistas, filésofos, socidlogos, profesionales
del coaching y empresarios de éxito mundial con un men-
saje uniforme: toda crisis ofrece oportunidades. Pero, tras
el mensaje la pregunta que subyace es: como hallar esas
oportunidades. No es tarea facil, pero algunas de las claves
radican en instrumentos tan clasicos como la capacidad
de adaptacion, la percepcion vy la intuicion, la prudencia, el
pensamiento positivo y el optimismo, y la definicion de un
objetivo claro y asumible.

ADAPTACION, PERCEPCION E INTUICION

A pesar de que la crisis actual es especialmente delica-
da, los analistas no dudan en afirmar que la capacidad de
adaptacion es una de las mejores armas para hacer fren-
te a los malos momentos. Charles Darwin, tras dedicar una
vida de investigacion, concluyé que no son las especies
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mas fuertes ni las mas inteligentes las que sobreviven, sino
aquellas que mejor se adaptan. Han pasado 150 afios des-
de las investigaciones que tendrian como resultado la teoria
moderna de la evolucién de las especies. Sin embargo, las
conclusiones del cientifico britanico tienen plena vigencia
para las mujeres y hombres del siglo XXI ante la incertidum-
bre y un entorno altamente cambiante.

La percepcién e intuicion también se erigen ahora como
instrumentos indispensables. Para los que se sientan esca-
sos en estos talentos, decir ante el peligro nuestras capaci-
dades, adormecidas en momentos de mayor seguridad, se
agudizan. El riesgo despierta el ingenio y no solo los refra-
nes populares abundan en este sentido; también lo apoyan
especialistas del desarrollo personal y profesional como el
doctor Lair Ribeiro quien afirma “en tiempos de transicién
en que el caos predomina, una percepcion agudizada es
el mejor instrumento de navegacion. La percepcion permi-
te hacer distinciones, transformando lo invisible en visible,
permitiendo intervenciones”.

Ribeiro afade:”"Ademas de la percepcion, es necesaria la
intuicion que permite tomar decisiones correctas con datos
incompletos. Esta no es un asignatura que se enserie en las
escuelas de negocios” e indica que “las mujeres tienen ven-
taja competitiva sobre los hombres en este terreno puesto
que son mas intuitivas”.

Es imprescindible también sacudirse el pesimismo. En este
sentido, son muchos los expertos que desde una vertiente
interdisciplinar apelan al valor pedagogico del fracaso y el
poder sobre nuestro entorno del pensamiento positivo y la
inteligencia emocional.

OPTIMISMO Y PRUDENCIA

Abundando en el pensamiento positivo, es oportuno men-
cionar también los criterios que aporta el autor de “La
Crisis Ninja”, Leopoldo Abadia. Estos son el optimis-
mo que, como explica Abadia “optimismo no quiere de-
cir que aqui no pase nada, sino que se trata de intentar

Ser consecuentes con la situacion y no
realizar gastos innecesarios y centrarnos
en aquello que nos hara mejorar.

sacar el mejor partido posible de cualquier situacion”.
Ejemplos de cémo aplicar este singular optimismo al
sector de la mediacién inmobiliaria pueden ser prepa-
rarnos para fidelizar mejor a nuestros clientes (tenemos
menos clientes, pero los podemos atender mejor) y diver-
sificar nuestro negocio mejorando el servicio al cliente.

El segundo criterio para Abadia es “no distraerse”. En las
propias palabras del ex profesor “no hacer tonterias”, es
decir, ser consecuentes con la situacién y no realizar gastos
innecesarios y centrarnos en aquello que nos hara mejorar.
Y finalmente, la prudencia, es decir, tener presente la maxi-
ma: “tanto ingreso, tanto gasto”.

EN QUE ENFOCARSE

Pensamiento positivo u optimismo, prudencia, estar aten-
tos, intuicién, percepcion y capacidad de adaptacion son
instrumentos necesarios para hacer frente a la crisis. Sin
embargo para el doctor Ribeiro aun se requiere un ingre-
diente mas para encontrar la senda de la oportunidad en la
crisis. Se trata de preguntarse: ¢en qué enfocarse? La res-
puesta debe de mantenerse en mente con un objetivo claro,
bien definido y alcanzable.

Lair Ribeiro explica que “en tiempos de crisis se necesita
una visién clara de donde se quiere llegar. Para que la vision
se transforme en realidad es necesario que exista una cul-
tura que apoye esta vision, que se traduce en una actitud
positiva y una accion positiva. Muchas veces para construir
una vision se da alguna deconstruccion”. (Para mas infor-
macién: www.servisalud.com)

Finalmente, la capacidad de comunicarse y ampliar la red
de contactos favorecera también la aparicién de nuevas
oportunidades. Actualmente Internet es una excelente fuen-
te de nuevos contactos profesionales que permiten agran-
dar nuestra agenda de parteners. Un buen ejemplo de ello
www.neurona.es
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OPINIONES ANTE LA CRISIS

Una de las dos mujeres espafolas que figura entre las 50
directivas mas prestigiosas del planeta segun la revista For-
tune, la presidenta de General Electric (GE) Espafa, Isabel
Aguilera, afirmaba recientemente que “esta crisis que es-
tamos viviendo no tiene porque ser necesariamente nega-
tiva. Podemos mirar la situacién como un oportunidad de
que nos haga mejores o una crisis irreversible y rendirnos”.
Para la directiva espafiola, calificada por el Financial Times
como una de las 25 mejores ejecutivas europeas “vivimos
una depresion y para superarla hacen falta medidas con-
cretas. Tras un par de décadas de mercado libre pero regu-
lado, vamos a vivir una mayor intervencién del estado, para
lo bueno y para lo malo. La revolucién de Internet comenzé
promovida por el Gobierno norteamericano. Los sectores
de futuro que tienen un mayor impacto en la sociedad estan
siempre muy regulados”, recuerda Aguilera, buena conoce-
dora del sector tecnolégico.

Otro de los grandes nombres de los negocios, el mejicano
Carlos Slim, fundador del Grupo Carso y segundo hombre
mas rico del mundo no dudaba en afirmar recientemente en
una entrevista publicada en el diario El Pais que a pesar de
lo delicado del momento “todas las crisis son oportunida-
des”. Cuando a Slim le preguntan por el secreto de su éxito
afirma “creo en la familia en la que naci y creci, mi matrimo-
nio, mis hijos y mis amigos.... Pero yo creo que el éxito no
es econémico. Pensar en el éxito desde el punto de vista
material no es acertado”.
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Esta crisis que estamos viviendo no

tiene porque ser necesariamente negativa.
Podemos mirar la situacion como una
oportunidad.

Carlos Slim esta considerado segun Forbes como uno de
los hombres mas ricos del planeta. Entre sus empresas es-
tan Telmex, dedicado a las telecomunicaciones, o Carso, de
plataformas petroliferas, entre otras. Slim ve a las empresas
como ejércitos modernos que conquistan mercados. “Pro-
bablemente los instintos bélicos de los seres humanos aho-
ra estan reflejados en otros campos como los deportes, los
negocios o el trabajo profesional. La competencia siempre
te hace mejor. Para hacer las cosas mejor, necesitas estar
compitiendo. Hasta en la politica, la democracia es compe-
tencia politica”

Para Mayor Zaragoza, como expone en “Grandes crisis.
Grandes oportunidades”, nos hallamos ante “una crisis del
capitalismo y no en el capitalismo”. Zaragoza propone que
a escala nacional “se establezcan rapidamente pactos entre
los Gobiernos, los partidos, los representantes sindicales y
empresariales (son buen ejemplo los Pactos de la Moncloa)
para que los beneficios de los avales financieros se hagan
sentir rapidamente en la sociedad”. Para Zaragoza, algunas
de las medidas que deberian adoptarse rapidamente son
“la realizacion de grandes inversiones publicas; facilitar y
regular la financiacion de y desde la ciudad para la promo-
cién del empleo de la actividad mercantil e industrial, espe-
cialmente de la pymes”.

Ante una coyuntura tan compleja como la actual, como y
doénde se sitlian los mediadores inmobiliarios, un sector se-
veramente castigado por la crisis. Los miembros de la APEI
estan resistiendo mejor el duro revés que otros profesiona-
les de su mismo sector. Como explicaba el presidente de la
APEI, Oscar Martinez Solozabal, en una reciente entrevis-
ta en el Periddico de Aragon, con motivo de la Asamblea
Anual, “mientras otras entidades del sector han perdido
hasta el 40% de los asociados, nosotros no hemos llegado
al 10%. Intentamos profesionalizar el sector lo maximo po-
sible aportando ideas novedosas”. Sobre las turbulencias
actuales y sus efectos en la mediacién inmobiliaria, Marti-
nez Solozabal, afirmaba de forma contundente “esta crisis
nos va a servir de leccién para no volver a vivir un situacion
semejante”.
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CONSUMIDORES ANTE LA CRISIS

MAS REFORMAS EN PISOS, EL AUGE DE LAS MARCAS BLANCAS
EN ALIMENTACION Y LA BUSQUEDA DE LAS GANGAS, TENDENCIAS

ANTE LA CRISIS

ELISABET CARVAJAL

La crisis ha llegado a la economia real y con ella aparecen
nuevos comportamientos en los consumidores que buscan
alternativas mas econdémicas para dar salida a sus necesi-
dades. El auge de las marcas blancas en alimentacion, el
incremento de las obras de reforma en pisos y casas ante la
dificultad de comprar un nuevo inmueble, y la busqueda del
“chollo” sin renunciar a la calidad son caracteristicas que
definen las tendencias de los consumidores espafioles en el
momento actual.

En el primer semestre de 2008, el mercado de las marcas
blancas y lo que se denominan las compras en canales
“discount” (supermercados de descuento duro) han expe-
rimentado en Espafa un incremento de mas de 3 puntos
en relacion al 2007, pasando del 28,6% al 31,8%. El creci-
miento del consumo de marcas blancas es una tendencia
en auge que no soélo protagonizan los consumidores espa-
foles, sino que también se extiende de forma significativa
en los paises europeos, especialmente en Alemania y Por-
tugal. De hecho, los consumidores apostaban por las mar-
cas blancas antes de la crisis, pero ahora estos productos
se han convertido en una de las primeras opciones para re-
ducir los gastos.

Se trata de un cambio en las tendencias del consumo que
abre nuevas oportunidades de negocio como demuestra El
Corte Ingles quien acaba de lanzar una nueva marca propia,
identificada con el concepto ahorro, de alimentacion, dro-
gueria y perfumeria con mas de 200 referencias. Sobre el
incremento del consumo de marcas blancas, estudios re-
cientes indican que no es Unicamente la crisis el motivo de
este crecimiento. “La realidad es que la mentalidad de los
consumidores esta cambiando notablemente respecto a la
marca”. Segun la consultora Information Resources IRI “el
consumidor ya no piensa que la marca blanca sea de mala
calidad porque se vende a precios bajos, sino que se esta
viendo que las calidad del producto de la marca del distri-
buidor es similar -y en algunos casos superior- a la marca
del fabricante”.

Uno de los aspectos mas destacados de este cambio en la
mente del consumidor de interés para los profesionales aje-
nos al sector de la alimentacién es como el precio deja de

ser el unico referente para que valorar la calidad del produc-
to o servicio. El consumidor busca calidad al mejor precio,
o dicho de otro de modo: lo mismo, mas barato. Una ten-
dencia que ya se ha instalado en muchos bienes de consu-
mo -especialmente en alimentacion y electrodomésticos- y
también servicios de ocio, por ejemplo las compaiias aé-
reas “low cost” o bajo coste.

LAS NUEVAS GANGAS:

IGUAL CALIDAD A MEJOR PRECIO

Aunque el negocio “de lo econémico” surgié antes de la cri-
sis, lo cierto es que la situacién actual ha favorecido su cre-
cimiento y se estan generalizando los negocios basados en
el concepto de “barato”, el bajo coste o el “low cost”. Ahora
el consumidor se vuelve especialmente habil en comparar
-cuenta para ello con un instrumento excepcional: Internet-
y tiene una nueva forma de entender la ganga, de manera
que busca el mejor precio sin renunciar a la calidad.

Ante este nuevo tipo de cliente, la pregunta es como adap-
tar las agencias inmobiliarias tradicionales a este consu-
midor. La respuesta es compleja. Sin embargo, vuelve a
surgir la necesidad expuesta en anteriores reportajes: las
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agencias inmobiliarias han de tener bien desarrollados sus
servicios y ofertas en Internet, un instrumento fundamental
para el consumidor a la hora de valorar, comparar y decidir
la compra. Internet nos va a permitir no quedar excluidos
del juego y estar en la partida con nuestros competidores.
Y es que la busqueda de la ganga por parte del consumidor
actual exige ofrecerle comodidad y calidad.

MENOS VENTAS, MAS REFORMAS EN LOS PISOS

Otra de las realidades que estan marcando los tiempos de
turbulencias econémicas en Espafa es el incremento de la
reformas en pisos y casas. Muchos ciudadanos ante la im-
posibilidad de cambiar de vivienda a causa de la subida de
los tipos de interés y la dificultad para conseguir créditos hi-
potecarios optan por reformar sus viviendas. La adaptacion
de nuevos espacios, crear una nueva habitacion, instalar el
aire acondicionado, las reformas en cocinas y bafos, los
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Otra de las realidades que estan marcando
los tiempos de turbulencias economicas en
Espana es el incremento de la reformas en
pisos y casas.

cambios de suelo se han incrementado en los Ultimos me-
ses y, aunque es dificil tener datos al respecto, no son po-

cos los promotores que han optado por las reformas para
hacer frente a la crisis del sector.

A la hora de hacer reformas en casa, las posibilidades son
infinitas. Muchos de estos cambios necesitan conocimien-
tos de expertos para su ejecucion, por lo que hay que tener
en cuenta algunos aspectos para evitar cualquier sorpresa
y posibles dolores de cabeza en el momento de pagar por
el trabajo realizado. El sector de la construccion ha hallado
un cierto alivio en las reformas ante la caida de las ventas
y ha creado portales eficaces como www.tusmanitas.com.
Cabe pensar también en las necesidades de asesoramiento
que tienen los clientes antes de emprender unas obras de
reforma y si en este sentido el agente inmobiliario puede in-
corporar nuevos Servicios a su negocio.
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ECONOMIA

TIPOS DE REFERENCIA OFICIAL,
OCTUBRE 2008

OFICINA
VODAFONE

DANIEL GARCIA. Asesor informatico

Fuentes: Banco de Espafa, Asociacion Hipotecaria Espafiola.

TIPOS DE REFERENCIA OFICIALES:
Tipo medio de los préstamos hipotecarios a mas de tres
afos para adquisicién de vivienda libre:

| 6,159 |
| 6,331 |
| 6,253

De bancos

De cajas de ahorro

Del conjunto de entidades de crédito
Tipo activo de referencia cajas de ahorro

Tipo de rendimiento interno en el mercado secundario
de la deuda publica de plazo entre 2 y 6 afios

Referencia interbancaria a 1 afo (Euribor)

Tipo interbancario a 1 afio (Mibor)* 5,277

*Este tipo ha dejado de tener la consideracion de tipo de
referencia oficial del mercado hipotecario para las operacio-
nes formalizadas 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 2007 - OCTUBRE 2008

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

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

Periodos
Mayo 2007 a Mayo 2008 (Base 2006)
Junio 2007 a Junio 2008 (Base 2006)
Julio 2007 a Julio 2008 (Base 2006)
Agosto 2007 a Agosto 2008 (Base 2006)
Septiembre 2007 a Septiembre 2008 (Base 2006)
Octubre 2007 a Octubre 2008 (Base 2006)

Incremento relativo%

En el mes de octubre la tasa de variacion
Mensual del indice general fue del

0,3%

En los Ultimos meses hemos visto una campana publicita-
ria bastante fuerte por parte de Vodafone de un producto
que denomina Oficina Vodafone. Uno de los mensajes de
esta campanfa es que han reinventado la telefonia fija, de
esta manera no soélo intentan llegar a las empresas sino que
también intentan llegar a los hogares. Realmente este pro-
ducto no es nuevo, hace un par de afios que lo empezaron
a anunciar timidamente, pero no era facil conseguir infor-
macion detallada. Ahora parece que ya han terminado de
definir todos los servicios y lo tienen todo preparado para
ofrecer este producto masivamente.

En estos tiempos en los que hay que apretarse un poco el
cinturdn, este servicio puede ser una alternativa a tener en
cuenta, sobre todo para pequefias empresas donde los tra-
bajadores tengan que salir de la oficina para realizar parte
de su trabajo, como pueden ser las inmobiliarias. Durante
los ultimos meses, en muchas inmobiliarias se ha ido re-
duciendo el personal, y es facil que en algunos momentos
puntuales la inmobiliaria se quede sola, por lo que se suele
desviar las llamadas del fijo al mévil, lo que conlleva un gas-
to adicional. Mantener un numero fijo en vez de trabajar di-
rectamente con los mdviles es importante, ya que da cierta
imagen de seriedad y confianza.

Con el servicio de oficina Vodafone, si no se coge el teléfo-
no fijo, la llamada salta automaticamente al teléfono movil
que se haya programado. Una llamada se puede transferir a
cualquier extension de la empresa, sea un moévil o un fijo, sin
ningun coste adicional. Al igual que en cualquier otro ope-
rador, también se puede llamar a todos los fijos nacionales
gratis pagando una pequeia cuota mensual, y también hay
que tener en cuenta que no hay que pagar el mantenimiento
de linea. Muchas inmobiliarias también han tenido que tras-
ladarse a locales u oficinas mas pequefias y econdmicas.
Trasladar la centralita de teléfonos y las lineas de teléfono
tradicionales, también conlleva un gasto y unos plazos de
tiempo. Los teléfonos de la oficina Vodafone, realmente son
teléfonos moviles de sobremesa, por lo que no hay ningun
inconveniente en coger el, o los teléfonos, y llevarlos a una
nueva ubicacién. Lo Unico que hay que tener en cuenta es
que en la oficina se tenga buena cobertura, aunque los te-
Iéfonos moéviles de sobremesa llevan una antena bastante
grande y parece ser que funcionan bastante bien.
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