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A pesar de estar préximas las vacaciones de verano, en estos dias hemos mantenido reunio-
nes en diferentes zonas, entre otras, Aragoén, Pais Vasco y La Rioja y una de las cosas que
pudimos comprobar y que mas nos preocupo fue la falta de informacion que tienen algunos
asociados a pesar de todas las circulares que se remiten a través de nuestra sede central.
Alguna de las cosas que se han ofrecido eran totalmente desconocidas para los socios, por
lo que vamos a buscar algun sistema para que se vean de manera mas fluida e interesante a
la lectura las noticias y todo lo que mandamos, ya sean convenios como cualquier otro tipo
de gestion.

Ademas de lo anteriormente citado, en estas reuniones estamos sacando muchas conclusio-
nes e ideas, que nos estais proponiendo y sobre todo estamos viendo donde tenemos que
cambiar y centrar el esfuerzo de nuestra Asociacion. Tenemos muy claro que por encima de la
misma estan sus miembros, ya que sin ellos todo esto no seria posible y por lo tanto en estos
momentos, donde tanto necesitamos al asociado, es donde tenemos que centrar todos los
esfuerzos y recursos de la Asociacion con el fin de potenciar a los Expertos para que puedan
mantener su empresa a flote y conseguir en este mercado nuevas ideas y soluciones.

Estos dias hemos firmado el convenio BBVA, que en principio es un acuerdo similar al de hace
unos afios, pero que en esta ocasion se va intentar mejorar con una serie de gestiones e ideas
novedosas para poder utilizarlo como un arma de trabajo personal.

También deciros que, desde Barcelona, Joan Castella esta intentando cerrar convenios con
diversas empresas que utilizamos para la gestion de inmuebles, con el fin de que se puedan
hacer automaticamente los volcados. Recientemente se ha firmado uno, del que se estan ul-
timando los detalles y del cual os mantendremos informados. Desde estas lineas, os pido por
favor, que estéis pendientes de todas estas novedades ya que son muy importantes. Tener en
cuenta que el mejor lazo de unién entre nuestros asociados es la colaboracion.

Sigo insistiendo que es primordial que subais vuestros inmuebles a la web de la Asociacion,
ya que necesitamos potenciarla para situarla entre las principales paginas del sector. Para
cualquier consulta o para poder hacer los volcados de pisos, hablad con nuestro informatico
Daniel en el teléfono 902 15 72 89.

Oscar Martinez Solozabal
Presidente
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BREVES DE LA ASOCIACION

BIENVENIDOS

Como viene siendo habitual,
en este apartado de nuestra
revista Expertos Inmobilia-
rios, damos la bienvenida
oficial a todos aquellos pro-
fesionales que se han unido
recientemente a nuestro

colectivo.

BENJAMIN RUIZ SAINZ-AJA
Nuamero afiliado: 2435

Poblacion: Zaragoza

Provincia: Zaragoza

EMILIO VICENTE SIMO PIERA
Numero afiliado: 2436
Empresa: INMOBILIARIA
LAGOS

Poblacion: Valencia
Provincia: Valencia

SANTIAGO GARCIA
GUARDIOLA
Ndmero afiliado: 2437

Empresa: OPCION HOGAR S.L.

Poblacion: Valencia

Provincia: Valencia

SEGURO RESPONSABILIDAD
CIVIL 2009 - 2010

Taly como os comentabamos en la anterior edicion de la revista, estabamos en tramites para
la renovacion de la Poliza de Responsabilidad Civil.

Como ya os hemos comunicado en la circular informativa remitida durante el mes de junio,
finalmente hemos renovado una vez mas con la misma compafia que los tres afios anteriores
debido a su buena gestion y profesionalidad. De este modo, ademas de proporcionarnos una
renovacion mas agil y facil se ha conseguido un descuento en el importe de la prima de un
10%, respecto al afio anterior, y unas considerables mejoras en las coberturas del seguro.

Si por cualquier motivo no hubierais recibido la circular informativa o no la hubierais leido, po-
déis obtener dicha informacién conectandoos a la Web de la Asociacién, o podéis llamar a la
Sede Central.

Si tenéis el seguro del ejercicio anterior al dia, no debéis preocuparos de nada. Si hubiera
algun cambio deberiais volver a rellenar el formulario que encontraréis en el apartado de “SE-
GURO RC” de la Web. Es importante que los datos indicados correspondan con la realidad
puesto que en caso de siniestro podrian dar motivo a la invalidacién de la pdliza.

En el caso de los asociados de Catalufia, recordaros que ademas de ser obligatorio para to-
dos los afiliados bajo la categoria de ejercientes segun normativa interna de la Asociacion,
desde el 9 de Abril del afio pasado, debido a la Llei del Dret a I’habitatge es mas obligatorio
que nunca para los que ejerceis en Catalufia. En vuestro caso ademas deberéis notificar si
estais en posesion de mas de una oficina, debido a que tal y como establece el Decreto que
determina las caracteristicas del seguro (pendiente de visto bueno final por parte del Parla-
ment) obligara a tener este mismo tipo de cobertura por establecimiento abierto al publico. En
caso de tener sdélo una oficina y el seguro del ejercicio anterior al dia, no debéis preocuparos
por nada.

NUEVO DELEGADO TERRITORIAL EN ARAGON

CIERRE SEDE CENTRAL
POR VACACIONES

Os informamos que a partir del 10 de Agosto y hasta el 23, la Sede
Central permanecera cerrada por vacaciones.

iiFelices vacaciones!!

Desde estas lineas queremos informaros del nombramiento del Sr. JUAN JESUS FRAN-
CO NUNEZ como nuevo enlace entre la Sede de la Asociacién, su Junta Directiva y los
afiliados de Aragon.

Damos las gracias a JUAN por querer colaborar estrechamente con la Asociacion y es-
peramos sea un fructifero puente entre todos nosotros.
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CRS, LOS REALTORS MAS EDUCADOS

Por Fernando Garcia Er-
viti, arquitecto y agen-
te inmobiliario, es for-
mador de CRS, que se
asocia con UCI para im-
partir sus cursos en Es-
pana.

Como decia Santa Teresa, los tiempos de crisis no son
buenos para hacer mudanza, pero qué remedio tenemos si
queremos salir al paso de los muchos cambios que vemos
en nuestro trabajo diario. No hay eleccién: tenemos que
revisar nuestros modelos y buscar alternativas validas que
nos permita superar el reto que nos plantea el entorno ac-
tual del mercado.

Prueba de fuego para nuestra profesion

No es solo la crisis econdmica y financiera, o la crisis de
nuestros mercados; todo ello no ha hecho sino poner de
manifiesto la necesidad de cambio de modelo impuesta por
las nuevas tecnologias de la informacién.

Una profesion como la nuestra, tradicionalmente supedita-
da a la informacién, ha visto como el acceso a ella se ha
facilitado y se ha abaratado de una forma inaudita. Hoy no
basta con tener informacién, hoy hay que ser expertos. Ya
no vendemos pisos, vendemos servicios necesarios y valio-
sos, que soélo nuestra experiencia y nuestras herramientas
exclusivas nos permiten prestar.

Es facil de decir, pero tenemos que descubrir la manera de
hacer que no se quede en huecas palabras. {Vendemos pi-
sos, 0 centramos nuestra oferta en nuestros servicios espe-
cializados? ¢ Tenemos una experiencia y unas herramientas
que no estan al alcance del particular?

La bisqueda de nuevos modelos

Hace ya tres afos, de la mano de UCI, entré en contacto
con CRS, el Council of Residential Specialists, miembro de
la NAR, la Asociacién Nacional de REALTORS, a los que fa-
cilita formacién especializada en técnicas comerciales para
la venta de propiedades residenciales. Buscabamos ya en-
tonces traer para Espafia esa formacion y las herramientas
que permitian a los REALTOR participar hasta en un 85%
de las operaciones de compraventa de segunda mano.
Conseguir esas cifras era nuestro objetivo entonces, y si-
gue siéndolo hoy.

Comenzamos investigando las bases de la profesion, y re-
flejamos nuestros hallazgos en un libro, “SOLD, La Profe-
sién Inmobiliaria en USA”. De todos ellos, lo mas caracte-
ristico y lo que mas ha contribuido a la envidiable posicion

que hoy ocupan en sus mercados, son las estructuras de
cooperacion profesional que los profesionales mantienen a
nivel local, compatibilizando la necesaria competencia con
un grado importante de colaboracién regulada que facilita
tanto a los profesionales como a sus clientes, compradores
o vendedores.

La Coopetencia en la base del modelo

Eso que ellos llaman MLS, y que se basa en las Asociacio-
nes Local de Realtors, que supera en nivel de compromiso
y sistematica lo que aqui se llega a realizar con el nombre
de “bolsas de propiedades” o a los acuerdos informales u
ocasionales entre agentes concretos, es realmente lo que
constituye la gran fuerza de los profesionales y sus institu-
ciones profesionales.

Hay muchas otras cosas que nos llaman la atencién, y que
pensamos que pueden ser de gran utilidad. La regulacién
profesional, la organizacion de brokers y agentes... todo
ellos llama la atencion pero solo afecta de forma marginal o
supeditada al fenébmeno asociativo. Curiosamente, muchas
o todas ellas vienen vinculadas finalmente a ese concepto
de la exclusiva multiple, y esa herramienta sélo accesible
para el profesional, y en la que todo cliente vendedor quiere
ver su propiedad anunciada, que es la MLS. Gracias a ella,
internet se convierte en el mejor aliado del profesional, dan-
dole una informacién a la que el particular no tiene acceso.

Los Cursos REAP

Ahora bien, las posibilidades reales de mantener una rela-
cién duradera de colaboracién a gran escala se basa en la
existencia de una serie de principios compartidos por los
agentes, que constituyen la base del modelo.

El interés y la relacion desarrolladas entre UCI y CRS, con-
vencio a esta ultima a desarrollar unos cursos especificos
para la difusién de esas bases del modelo, de los principios
y las técnicas que utilizan los mejores agentes inmobiliarios
de CRS, de forma que se pudiesen transmitir en distintos
paises. Asi surgieron los cuatro modulos REAP, Real Esta-
te Advanced Practices, que hoy ya se estan impartiendo en
distintos pises, incluyendo Espafia y sus vecinos Francia y
Portugal.

El primer Médulo de REAP, el que desarrolla las técnicas
empresariales universales aplicadas al negocio del inmobi-
liario, destaca la importancia de considerarnos como una
“empresa”, con una visidn y proyeccion de futuro, y dotarla
de procesos y sistemas propios que la permitan adquirir y
acumular un valor independiente de nuestro trabajo del dia
a dia. Tu empresa es un activo que crece y acumula el valor
de tu trabajo y tus conocimientos. “Si tu empresa no tiene
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valor, si no puede trabajar sin que tu estés alli, entonces no
es una empresa sino un empleo”, es una de las maximas de
este Modulo A, que te anima a mirar tu empresa desde fue-
ra, con los ojos de un inversor interesado en comprar una
empresa de intermediacién inmobiliaria.

El Médulo B continda el hilo discursivo del anterior, ya que
es en este en el que veremos “como” conseguir los objeti-
vos que nos fijamos en el anterior. Estos médulos, que es-
tan pensados para profesionales con experiencia, guardan
alguna sorpresa para los que nos hemos hecho a nosotros
mismos en nuestra pelea diaria con el mercado. El Médulo B
nos advierte que el Marketing del empresario de la interme-
diacién inmobiliario no se centra en la publicidad de las pro-
piedades, sino en la creacion y mantenimiento de una red de
personas que nos recomienden a sus amigos, comparieros
de trabajo y familiares, como esos consejeros impagables a
la hora de comprar o vender una vivienda. “No vendemos
casas, vendemos nuestros servicios”, se insiste en este cur-
so en el que se muestran las mejores webs y blogs de los
mejores inmobiliarios de todo el mundo, en las que ni siquie-
ra existe un “buscador de propiedades”, o se analiza el dos-
sier de servicios de una agente inmobiliaria que ha merecido
el premio que concede anualmente CRS al mejor material de
marketing en Estados Unidos.

El Médulo C, con la aplicacion de las técnicas de negocia-
cién del Grupo de Harvard, nos sorprende también: “No so-
mos vendedores de pisos, sino de servicios; nuestra nego-
ciacion mas importante no esta en la compraventa, sino en
la obtencion de nuestro contrato de encargo de venta con el
cliente”. Se trata de una negociacién de futuro, una nego-
ciacion que busca establecer y reforzar nuestra relacion con
ese cliente que queremos que se convierta en una de esas
personas que cavara recomendandonos. Y por ese motivo,
hay que prepararse muy bien antes, conocer todas las téc-
nicas, contar con el material necesario. La negociacion del
Modulo C empieza ya haciendo lo que se propuso en el M6-
dulo Ay el B, y en él se revisa el mejor material de captacion
de los mejores agentes inmobiliarios en Estados Unidos.

En el Médulo D, al fin estamos en el “Servicio al Cliente”.
En él se revisan todos los sistemas para mantener informa-
do al cliente vendedor de los resultados que conseguimos,
y también de la falta de ellos, que explicara la necesidad de
adecuar los precios al nivel necesario. Los dialogos y los ar-
gumentos, como presentarlos y tratar las objeciones, ocu-
pan buena parte de este tipo de cursos en estados Unidos.
Y, cdmo no, las técnicas mas adecuadas para mostrar las
propiedades, sin ser insistente ni convertirse en un estorbo,
y como ayudar al comprador a dar el paso cuando estéa pre-
parado para ello.

Los cimientos de la profesion

Visién y planificacion de futuro, posicionamiento en el mun-
do de los servicios y no el de la venta, busqueda de la rela-
cion personal mas alla de la simple transaccion inmobilia-
ria, y dotarnos de las técnicas y procesos necesarios para
conducir nuestro trabajo de forma profesional y valiosa para
el cliente, esos son los principios del agente inmobiliario de
éxito en Estados Unidos y en Espana también. Los inmobi-
liarios espafioles y los franceses que los siguen, estan su-
perando las condiciones adversas y saliendo adelante. Los
agentes inmobiliarios de Navarra que han puesto en mar-
cha su MLS de Pamplona han visto como sus ventas han
aumentado ligeramente en una época en los que la madia
nacional ha disminuido en porcentajes de doble digito.

Funciona. Son las herramientas que confiamos que nos
permitiran superar el reto que suponen las actuales condi-
ciones del mercado.

Los miembros CRS tienen acceso a toda la documentacion
de los cursos que hayan realizado, a sus actualizaciones
futuras, y a todo el material de Ultima generacion que conti-
nuamente estamos seleccionando y traducimos al castella-
no. Los miembros CRS que acrediten un minimo de cinco
afos en la profesién, con una experiencia en transacciones
inmobiliarias, puede acceder a la designaciéon de Especia-
lista Residencial CRS, un titulo de prestigio para el cual en
Estados Unidos es preciso ser previamente REALTOR.

MARKETING
INMOBILIARIO

Gracias a las fructiferas gestiones de la Asociacion, po-
dréis disfrutar de dichos cursos durante el mes de sep-
tiembre/octubre, y asi poder conocer de cerca las téc-
nicas de gestion de los buenos agentes inmobiliarios
americanos.

El Médulo de Marketing CRS que os acerca la Asocia-
cion, “parte de tu Plan de Negocio y te ayuda a definir y
planificar las acciones mas eficientes, y las mas rentables
también, porque lo no son cuentas, son cuentos”.

En septiembre os ampliaremos dicha informacion y pro-
gramaremos las fechas y lugares de los cursos.
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FIRMA DEL TERCER CONVENIO COLECTIVO
DE LA GESTION INMOBILIARIA

LIBERTAD DIGITAL

A principios del mes de julio ha tenido lugar la firma del
tercer Convenio Colectivo de la Gestion Inmobiliaria, aiun
pendiente de publicar en el Boletin Oficial del Estado, en
cuanto esté disponible os lo haremos llegar mediante
una circular informativa.

El primer y segundo convenio llevados a cabo en 2003 vy
2006 supusieron una gran avance para la ordenaciéon de un
sector que mueve al afio cerca de 2.500 millones de euros
y que esta en continlo crecimiento, a pesar de que el ultimo
ano las cifras arrojan resultados menos alentadores.

La firma del tercer convenio mantiene la esencia del 2° con-
venio, adecuandose a las leyes y reformas laborales aproba-
das por el Estado. Supone ademas el reconocimiento de la
existencia de diversas formas juridicas de relacién entre los
agentes que operan en el sector de la gestion e intermedia-
cion inmobiliaria.

Se mantiene el encadenamiento objetivo de contratos asi
como los puntos en materia social recogidos en los anterio-
res convenios como la no discriminacién laboral por razén de
sexo asi como la conciliaciéon de la vida laboral y personal.

Una de las novedades de este tercer convenio es la inclusion
del permiso por lactancia de un hijo menor de 9 meses, por el
que las trabajadoras tendran derecho a una hora de ausencia
del trabajo o reduccién de la jornada en media hora.

F_

Otra opcion es la de acogerse a un permiso retribuido de 15
dias a continuacién de la baja maternal y preavisando a la
empresa. Estos permisos podran ser disfrutados indistinta-
mente por el padre o la madre en caso de ambos trabajen.

Tanto la Asociacion Empresarial de Gestiéon Inmobiliaria, por
la parte econémica, como UGT y CCOO, por la parte social,
vuelven a hacer hincapié en el establecimiento de un marco
de relaciones laborales avanzado y que satisfaga las aspira-
ciones tanto de trabajadores como empresarios.

En este punto se incluyen incrementos salariales para todo el
sector, que se sittan en el 1.5 por ciento, respecto a la tabla
salarial de 2008. Cifra que esta muy por debajo de lo pacta-
do en el conjunto de la media de convenios hasta mayo de
2009, que esta por encima del 2 por ciento.

Por otra parte el tercer convenio colectivo incluye mejoras en
las retribuciones de los comerciales en materia de comisio-
nes consistente en una comision calculada mediante aplica-
cién de un porcentaje sobre los honorarios que la empresa
perciba por las operaciones de intermediaciéon inmobiliaria
y/o financieras que no podra ser inferior al 5 por ciento. Las
comisiones de un comercial que intervenga en intervenga en
operaciones inmobiliarias y financieras se mantendran en
esta cifra no pudiendo ser acumulables.
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NO AFECTA AL DERECHO AL COBRO DE LOS
HONORARIOS DE LA INMOBILIARIA QUE NO
SE OBTENGA FINANCIACION PARA LA COM-

PRA DEL INMUEBLE

SENTENCIA DE LA AUDIENCIA PROVINCIAL DE VALENCIA DE 29 DE

DICIEMBRE DE 2008

JESUS MANUEL PERNAS Asesor Juridico de nuestra Asociacién

Esta sentencia analiza el siguiente supuesto: la inmobi-
liaria demanda al vendedor que no la abona la comisién
correspondiente, pese a habar localizado a un compra-
dor interesado en la compra del inmueble. El comprador
entregd una cantidad en concepto de reserva pero defi-
nitivamente no pudo adquirir el inmueble por no haber
obtenido financiacién para ello y ante la urgencia en ven-
der del propietario

El Juzgado de 12 Instancia desestimé la demanda y
condend en costas a la Inmobiliaria por entender que la
compraventa no se habia perfeccionado. La Inmobilia-
ria recurrié la sentencia alegando, basicamente, que las
circunstancias que impidieron que se elevara a publico
el contarto, en concreto la falta de financiaciéon, no de-
penden de la inmobiliaria y por ello no deberian tener in-
fluencia en el cobro de los honorarios

La Audiencia estimé el recurso, revocé la sentencia y
condend al vendedor a abonar a la Inmobiliaria la suma
de 3.480€ , intereses y costas de primera instancia. Se
basoé para ello en las siguientes consideraciones

En primer lugar repasé las caracteristicas del contrato
de mediacién, recordando que la actividad mediadora
no termina soélo con la localizacion del comprador, sino
que la Inmobiliaria debe ademas obtener la celebracion
del contrato pretendido. Indicé que la Inmobiliaria tiene
derecho al cobro de sus honorarios cuando obtiene la
perfeccidén de la compraventa. Pero una vez conseguido
ello el derecho al cobro de los honorarios persiste aun-
que el contrato, por cualquier causa, no se consume y
no se otorgue la correspondiente escritura publica de

compraventa. Los actos posteriores a la firma del con-
trato que perfecciond la operaciéon (en el caso que nos
ocupa la Audiencia sefalé que el contrato que aqui se
denominé “de reserva” habia perfeccionado la opera-
cion pues tenia “una eficacia juridica superior a la de una
mera reserva” y por ello las partes se vieron obligados a
“resolverlo”) como es la obtencién o no de financiacion
o la urgencia del vendedor no efectan a la Inmobiliaria.
Por ello, como hemos comentado, la Audiencia estimo el
recurso y condend al vendedor al abono de la comisién
pactada.
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IRPF: RENDIMIENTOS CAPITAL INMOBI-
LIARIO. GASTOS DEDUCIBLES. GASTOS DE
CONSERVACION Y REPARACION

SENTENCIA DEL TRIBUNAL SUPERIOR DE JUSTICIA DE MADRID DE
26 DE JUNIO DE 2008

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

El Tribunal Superior de Justicia (TSJ) de Madrid se pro-
nuncia en el presente supuesto sobre si constituye mejo-
ra unas determinadas obras realizadas por una persona
fisica, y por tanto si tienen la consideracion de gastos
deducibles a los efectos de lo dispuesto en el articulo
21.1 de la Ley 40/1.998 del Impuesto sobre la Renta de
las Personas Fisicas.

Concluye el TSJ de Madrid, de conformidad con lo dis-
puesto en el articulo 12 f) del Real Decreto 214/1999 que
aprueba el Reglamento del IRPF y con la doctrina ema-
nada recientemente de los Tribunales, que constituye
mejora el adicionamiento de elementos estructurales
o de uso que supongan un mayor valor de adquisi-
cion porque implican su incorporacion al inmueble como
un elemento mas del mismo que incluso podria resultar
amortizable.

En el supuesto planteado sélo pueden admitirse como
gastos deducibles las obras de rehabilitacién, referen-
tes a las averias y conservacion del ascensor, o la parte
de las mismas, que respondan al concepto de repa-
racién o conservacion, en los términos del art. 12.f) del
Reglamento del Impuesto.

En cambio, los intereses de capitales ajenos para finan-
ciar las obras que la persona fisica califica de conserva-
cién y reparacién, no seran deducibles, pues no fueron
tales ya que constituyen una transformacion y mejora del
inmueble.
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SE PREPARA UN OTONO CALIENTE PARA

LA VIVIENDA

LA PROPUESTA DE RECORTE DE LAS DEDUCCIONES FISCALES POR
COMPRA VIVIENDA LLEGARA AL PARLAMENTO TRAS EL VERANO.
EN MARCHA NUEVAS MEDIDAS PARA AVALAR CREDITOS HIPOTE-

CARIOS

ELISABET CARVAJAL

Tras el anuncio del presidente del Ejecutivo de recor-
tar las deducciones fiscales por compra de vivienda
se avecinan cambios trascendentes en el mundo de
la vivienda en Espaia. Cambios para los cuales el
agente inmobiliario debe estar preparado, tanto para
ser capaz de asesorar al cliente, como para poten-
ciar servicios especialmente los relacionados con el
alquiler, a los que el Gobierno esta destinando im-
portantes recursos publicos.

En efecto, la vuelta de vacaciones sera toérrida para el
mercado inmobiliario. La medida anunciada por Zapa-
tero en el debate sobre el Estado de la Nacién, el pasa-
do mes de mayo, llegara al seno del Parlamento para su
debate y tramite en otofio. Como se recordara, la polé-
mica propuesta prevé la supresion de las deducciones
por vivienda a partir de 2011 para los contribuyentes
con unos ingresos superiores a los 24.000 euros. Pero
tras el anuncio, quedan muchos aspectos pendientes
de definir en los cuales esta trabajando el Ministerio de
Hacienda.

Se trata de una medida politica y socialmente arriesga-
da - esta desgravacion lleva vigente desde el inicio de
la democracia - con la cual el Gobierno se plantea con-
tribuir a animar las ventas de vivienda en los préximos
meses y favorecer un cambio productivo en Espafa,
que reduzca a corto plazo el volumen de edificacién en
el pais. Mientras, el Ministerio de Vivienda tiene prepa-
rado ya un paquete de medidas para avalar el 50% de
los créditos hipotecarios para la compra de vivienda de
proteccién oficial y libre del 2009 al 2010 que podria en-
trar en vigencia este mismo mes de julio.

A partir del 1 de enero de 2011

La medida anunciada por el presidente del Ejecutivo con-
templa que, a partir de 2011, sélo optaran al actual limite
de deduccién de 9.015 euros en el IRPF por la compra de
vivienda quienes perciban rentas menores de 17.000 euros
anuales, deduccién que desaparecera para rentas superio-
res a 24.000 euros.

La intencion del Ministerio de Hacienda es incluir la medida
en alguna norma que se lleve al Parlamento el préximo otofio
para dar fiabilidad a la misma e incentivar la compra de las
viviendas en stock. Asi, hasta el 1 de enero de 2011 la de-
ducciodn vigente se aplicara a los nuevos compradores de vi-
vienda, independientemente de su renta. Asimismo, los que
hasta ahora ya venian disfrutando de los beneficios fiscales
por compra de vivienda la mantendran después de esa fecha.

Solamente durante los proximos meses hasta el cierre del
ejercicio 2010, estara abierta la posibilidad para todos de
acogerse al régimen actual de desgravacion, ya que a partir
de entonces, se limitara a las rentas mas bajas. El Gobierno
defiende que este lapso de tiempo hasta el cierre de 2010
servira para estimular la compra de viviendas y la reduccion
del ‘stock’ de pisos en venta, se estima que entre 600.000 y
un millén actualmente.

Hasta ahora, la deduccién por vivienda asciende a un 15%
sobre un maximo de 9.015 euros anuales sin limite de renta.
A partir de la aplicaciéon de la nueva medida, segun el Go-
bierno, el 63% de las familias va a seguir manteniendo las
deducciones porque mas del 75% de los contribuyentes de
IRPF declaran menos de 24.000 euros.
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Incégnitas y norma de urgencia

Pero, tras el anuncio de Zapatero, son muchas las incégni-
tas que se ciernen sobre esta importante modificacion fis-
cal del IRPF, entre ellas la deduccion de las plusvalias. Asi
lo ponia de manifiesto el director general de Tributos, Je-
sus Gascon, en declaraciones a la revista Negocio, quien se
mostraba partidario de mantener como deducibles las plus-
valias generadas en la venta de la vivienda habitual cuando
se reinvierta en otra de igual condicién.

Otro de los grandes interrogantes abiertos por el momento
es sobre los mantenimientos de derechos adquiridos que se
agotaran si el propietario — por encima del umbral de ingre-
sos que finalmente quede recogido en la modificacién legal
- venda su vivienda y compre otra después del 1 de enero
de 2011. Se trata de “una posibilidad que, a largo plazo, am-
pliaria exponencialmente el colectivo de damnificados por el
tijeretazo de la deduccion”, segun Gascon.

Lo que parece seguro es que la redaccion de la modifica-
cién del IRPF va a ser rapida con el objetivo de que en oto-
Ao pueda llegar al tramite parlamentario. En este sentido
se manifestaba Gascén quien sefialaba que “hay que dar
seguridad juridica. El ciudadano debe tomar antes de 2011
una decision de gasto, la idea fuerza de que se va a reconsi-
derar la deduccidn ya esta lanzada y ahora conviene clarifi-
car la norma lo antes posible”.

Deducciones por alquiler

Las nuevas medidas anunciadas por Zapatero prevén tam-
bién mejorar la deduccién por alquiler, igualandola a la de
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*EI ciudadano debe tomar antes de 2011
una decision de gasto, la idea fuerza de
que se va a reconsiderar la deduccion ya
esta lanzada y ahora conviene clarificar
la norma lo antes posible

compra. De este modo, los limites para aplicar en el Im-
puesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF) seran
los mismos que para el pago de una hipoteca. Ahora, la
deduccion por alquiler es un 10,05%, sobre 9.015 euros,
para rentas inferiores a los 12.000 euros, que se reduce
progresivamente hasta los 24.000 euros. Este umbral mi-
nimo se elevara a 17.000 euros, a partir de 2010.

Ademads, en favor del arrendador se mejoraran los bene-
ficios fiscales, aumentando del 50% al 60% la deduccién
para las rentas generadas por el alquiler de viviendas. Por
otro lado, se mantendra el limite vigente que asciende has-
ta el 100% cuando el inquilino tenga menos de 30 afios o
hasta 35* afios en el caso de los contratos ya existentes (
*los limites de edad quedan definidos segun cada CCAA) .

Una apuesta arriesgada

El anuncio recorte a las desgravaciones por vivienda es
tan valiente como politicamente polémico, si tenemos en
cuenta que la deduccién por compra o construccién de
vivienda es la mas popular de todas las desgravaciones
fiscales. Segun las ultimas cifras de la Agencia Tributaria,
en Espafa hay cerca de siete millones de contribuyentes
que se benefician de una deduccién media superior a los
900 euros.

El numero de personas que se acogen a esta deduccién
crece afio tras afio y aunque los limites de la desgrava-
cion (9.015 euros) llevan estancados mas de una déca-
da, e incluso se han aprobado algunos recortes, el coste
para las arcas publicas de esta deduccién se incrementa
en cada ejercicio.

:\\. 4 \‘\
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Segun datos del Ministerio de Hacienda, la deduccion por
vivienda en 2008 costé al Estado y las comunidades auto-
nomas cerca de 7.500 millones de euros y, en los ultimos
diez afnos, se ha llevado 53.000 millones de euros de los re-
cursos publicos.

Paradéjicamente, pocos dias después del anuncio del pre-
sidente del Gobierno, el Ministerio de Economia y Hacien-
da, a través de la direccion General de Tributos, ha abierto
una nueva via de ayuda a los contribuyentes que hace po-
sible “considerar el local como vivienda habitual, y permitir
acogerse a la exencion por reinversion en vivienda habitual
y practicar la deduccidn por inversion en vivienda habitual”,
segun recogia Expansion.com el pasado 21 de mayo. .

Medidas para avalar créditos hipotecarios

Por su parte, y pocas semanas después del anuncio del
presidente del Ejecutivo, el Ministerio de Vivienda presen-
taba un nuevo paquete de medidas orientado a garantizar
el 50% de los créditos hipotecarios destinados a la compra
de vivienda protegida que concedan todas las entidades fi-
nancieras espafolas.

Una nueva medida del gabinete que dirige Beatriz Corredor,
quien afirmaba ante los medios de comunicacion hace unas
semanas algo con lo que coincidiran nuestros agentes in-
mobiliarios: “la peor hipoteca es la que no se da. La finan-
ciacion, actualmente, es el taldn de Aquiles del mercado de
la vivienda”.

La nueva linea de garantias se destinara a hipotecas nue-
vas de pisos sociales de nueva construccion o los ya cons-

11



EXPERTOS INFORMADOS

truidos que se reconviertan en protegidos, dentro de las
actuaciones previstas en el Plan Estatal de Vivienda y Re-
habilitaciéon 2009-2012. (Mas informacién en la extranet de
Expertos Inmobiliarios www.expertosinmobiliarios.es )

El Instituto de Crédito Oficial (ICO) sera el organismo gestor
de la nueva linea de garantias. Asi, avalara un volumen de
préstamos por un importe total de 12.000 millones de euros,
de los que el ministerio sera el garante del 50%. La medida,
segun Vivienda, beneficiara a unas 100.000 familias.

El ICO comenzara a garantizar las hipotecas para VPO a
partir de julio de 2009 y tendra vigor hasta diciembre de
2010. Esta linea de garantias avalara las hipotecas conce-
didas dentro de las actuaciones previstas en el Plan Estatal
de Vivienda y Rehabilitacion (PEVR) 2009-2012, tanto para
las viviendas protegidas de nuevas construccién como para
las viviendas libres ya terminadas que no se venden y que
se acojan al plan.

Reactivacion de la demanda

Sobre la medida que plantea el Gobierno hay opiniones
para todos los gustos. Sin embargo, especialmente intere-
santes son las conclusiones del informe Situacion Inmobi-
liaria, presentado hace escasos dias y elaborado por el Ser-
vicio de Estudios del BBVA, donde se calcula que en estos
momentos hay 1,2 millones de viviendas sin vender en Es-
pafa y que el exceso no quedarad absorbido hasta finales
del 2012.

El estudio también valora el impacto de la aplicacion de la
nueva medida por parte del Gobierno e intenta predecir los
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comportamientos de los futuros compradores ante la des-
aparicion de las ayudas fiscales a la vivienda. El informe
integro ha sido remitido a todos los miembros de la Aso-
ciacién Profesional de Expertos Inmobiliarios y puede con-
sultarse también en la extranet de www.expertosinmobilia-
rios.es, gracias al convenio de colaboracion firmado con
esta entidad financiera.

Para el BBVA, la supresién de la desgravacion es acerta-
da si se tiene en cuenta que esta deduccién es aprove-
chada por los promotores para vender mas caras sus vi-
viendas, segun constatan diferentes estudios. El informe
mantiene que la supresién de esta ayuda abaratara los
precios e indica que para una vivienda de entre 200.000
y 300.000 euros, la actual deduccion del IRPF representa
el 10% del precio, de modo que, si el mercado funciona,
esto es lo que deberia abaratarse este tipo de casas al
desaparecer la ayuda.

Comprar o esperar

Segun el mismo estudio, el dilema para las personas que
estén pensando comprar una vivienda, y tengan una renta
inferior a 24.000 euros, sera entre comprar hoy a un precio
mas alto y mantener las deducciones de la hipoteca, o es-
perar hasta 2011 y comprar a un precio que podria ser mas
bajo una vez que las deducciones fiscales sean finalmente
eliminadas.

Es muy probable que el dilema “se resuelva a favor del be-
neficio cierto de las deducciones de hoy, respecto a la in-
cierta percepcion sobre la futura caida de los precios de vi-
vienda”, concluye el estudio.
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Es muy probable que el dilema se resuel-
va a favor del beneficio cierto de las de-
ducciones de hoy, respecto a la incierta
percepcion sobre la futura caida de los
precios de vivienda

Ademas, en los préximos meses, la rebaja de tipos de in-
terés y la caida de los precios va a favorecer el acceso de
la vivienda. El euribor hipotecario seguira bajando hasta el
1% desde el minimo histérico de mayo, del 1,644%, segun
prevé el BBVA.

Hasta el 2012

Sobre la tendencia de los precios, el informe detalla que el
precio de la vivienda, que empezé a caer en el 2008, des-
cendera el 10% en el 2009 y anotara otra rebaja adicional
del 12% en el 2010. Los precios no volveran a crecer, como
minimo, hasta el 2012. Cuando acaben los cinco afos de
ajuste inmobiliario, en el 2012, la vivienda costara el 30%
menos que a finales del 2007, cuando empezo6 el retroce-
so de los precios. En el primer trimestre del 2009, el metro
cuadrado “volvid a niveles del 2006, con una tasa de creci-
miento negativa del 6,8%”. Desde finales del 2007, se acu-
mula ya una caida del 13%.

Por otro lado, el informe demuestra que Espaina es el pais
donde la cantidad presupuestada para la recuperacién del
sector es mas alta, seguido por Irlanda y Estados Unidos.
En Espana, estas medidas suman mas de 20.000 millones,
el 2% del PIB, frente al 0,75% aplicado en Irlanda; el 0,5%
de EEUU o el 0,2% de Reino Unido. En las medidas adop-
tadas por Espafa computan la politica de vivienda de pro-
teccion oficial, los incentivos al alquiler y los avales de hipo-
tecas para desempleados y para compradores de VPO.

Cae el precio del suelo

Por otro lado, segun los ultimos datos del Ministerio de Vi-
vienda, el precio del suelo cay6 el 4,8 por ciento el primer
trimestre del aflo en comparacioén con el mismo periodo de
2008, situandose en 238,8 euros por metro cuadrado.

El suelo es mas caro en los municipios de mas de 50.000
habitantes, donde el metro cuadrado se paga a 650,4 euros,
el 0,5 por ciento menos que un afio antes. Por el contrario,
el metro cuadrado de suelo es mas barato en los municipios
de menos de 1.000 habitantes, donde cuesta 76,5 euros, el
10,8 por ciento menos que hace un afo. Entre ambos ex-
tremos se sitla el suelo de los municipios de entre 1.000
y 5.000 habitantes (122,6 euros/m2, el 7% menos), los de
entre 5.000 y 10.000 (200,7 euros/m2, el 0,3% menos), y los
de entre 10.000 y 50.000 (274,8 euros/m2, el 9,1% menos).

El metro cuadrado de suelo mas caro esta en los muni-
cipios de méas de 50.000 habitantes de las provincias
de Barcelona (976,7 euros), Alava (947,7 euros), Madrid
(927,1 euros) y Valencia (923,8 euros), mientras que el mas
barato que se puede encontrar en las localidades de este
tamafio esta en Jaén (297,8 euros), Zamora (429,3 euros) y
Ourense (430 euros).
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NOVEDADES EN LA WEB QA

A continuacién os mostramos un breve resumen de las novedades en la Web mas destacables, asi como un
adelanto de las que se estan llevando a cabo, para de este modo continuar velando por vuestros intereses faci-
litdndoos las mejores herramientas para el desarrollo de vuestra actividad.

INICIO: PORTAL INMOBILIARIO

Acceso directo al Portal Inmobiliario exclusivo de Expertos.

El portal inmobiliario nacié de una peticién unanime por vuestra parte, y de la voluntad de ofrecer a los consumidores
y usuarios una informacion seria, veraz y contrastada con una gran oferta inmobiliaria estatal, respaldada pro agentes
inmobiliarios pertenecientes a la Asociacién Profesional de Expertos Inmobiliarios.

INICIO: BUSCADOR PERITO JUDICIAL INMOBILIARIO

Acceso directo a los Peritos de la Asociacion.

INICIO: PRENSA

Préximamente se incluiran dos accesos directos a las notas de prensa y a las apariciones mas destacables en la pren-
sa nacional de la Asociacion.

“SOLO EXPERTOS”: DIRECTORIO EXPERTOS.

Posibilidad de generar mailings informativos entre vosotros, con aquellos temas que creais de interés para vuestros
companeros y ante todo, como viene siendo habitual, con intercambio de producto.

“SOLO EXPERTOS”: IPC

Para todos aquellos que soléis necesitar el certificado oficial del INE con el IPC del mes para la actualizacién de rentas,
ya podéis bajaroslo directamente.

“SOLO EXPERTOS”: BOLSA DE INMUEBLES - PUBLICACION DE INMUEBLES.

Actualmente se esta gestionando un acuerdo de colaboracién con una de las principales empresas especializadas en
el desarrollo de soluciones tecnoldgicas para el sector inmobiliario para poder realizar una “pasarela” y de este modo
facilitar la descarga de vuestros inmuebles al Portal.

En breve realizaremos un cuestionario sobre las empresas con las que estais trabajando para de este modo poder con-
tactar con ellas y facilitaros a todos la descarga de inmuebles.

“SOLO EXPERTOS”: INFORMACION DE INTERES - E- FACTURA

Desde aqui podéis descargaros directamente vuestras facturas de las cuotas de afiliacion y/o cursos de formacion.
Asimismo podréis contactar directamente con la Sra. Marta, contable, en caso de querer realizar cualquier modifica-
cién de los datos de facturacion.

“SOLO EXPERTOS”: INFORMACION DE INTERES - REVISTA DIGITAL

Acceso directo a Revista Expertos.
Desde aqui podréis descargarosla y también podréis consultar ejemplares anteriores.

“SOLO EXPERTOS”: INFORMACION DE INTERES - FORO

Préximamente dispondréis de un foro propio donde compartiréis con vuestros companeros inquietudes, comentarios...
con la seguridad de que siempre estaréis contactando con profesionales del sector.



BREVES DE LA ASOCIACION

ECONOMIA

TIPOS DE REFERENCIA OFICIAL,
MAYO 2009

Fuentes: Banco de Espafia, Asociacion Hipotecaria Espafiola

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

De bancos

De cajas de ahorro

Del conjunto de entidades de crédito
Tipo activo de referencia cajas de ahorro 4,875
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)

Referencia interbancaria a 1 afio (MIBOR)*

*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
MAYO 2008 - MAYO 2009

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

Segun las estadisticas oficiales publicadas por el Insti-
tuto Nacional de Estadistica (INE) referidas a IPC. Base
2001 = 100. indice general Nacional. Los datos corres-
pondientes a la serie y los periodos que se relacionan,
tomando como base el afio indicado igual a cien, efec-
tuados en su caso los enlaces y cambios de base co-
rrespondientes, son los siguientes:

Periodos Incremento relativo %
Enero 2007 a Enero 2009 (Base 2006)
Febrero 2008 a Febrero 2009 (Base 2006)
Marzo 2008 a Marzo 2009 (Base 2006)
Abril 2008 a Abril 2009 (Base 2006)

Mayo 2008 a Mayo 2009 (Base 2006)

Junio 2008 a Junio 2009 (Base 2006)

En el mes de Marzo la tasa de variacion
mensual del indice general fue del

0,4%

WINDOWS 7

DANIEL GARCIA. Asesor informatico

Tras la corta vida de Windows Vista Microsoft ya tiene lista la
version de su nuevo Sistema Operativo.

El gran éxito cosechado por microsoft con su sistema opera-
tivo Windows XP, no fue repetido ni mucho menos con Win-
dows Vista, y no es que fuera un mal sistema operativo, pero
tenia dos inconvenientes que nublaban todas sus virtudes. El
primero de ellos, y el mas grave, es que no todos los pro-
gramas ni periféricos que funcionaban con Windows XP han
funcionado con Vista. No es necesario comentar los proble-
mas e inconvenientes que esto supone tanto para una em-
presa como para un particular, por lo que no es de extrafar
que esto haya sido el fundamental motivo de reticencia a la
hora de cambiar de sistema operativo.

El segundo inconveniente es que Windows Vista necesita un
ordenador muy potente para que funcione con agilidad, por
lo que resultaba muy dificil actualizar el sistema operativo
con éxito sin cambiar de ordenador, asi que esto implicaba
una gran inversion sobre todo en grandes empresas.

Windows 7 realmente no es un sistema operativo totalmente
nuevo, han utilizado la base de Windows Vista, la cual si tenia
ciertas virtudes. Se han centrado subsanar los problemas e in-
convenientes de Vista que han considerado mas importantes.

Partiendo de que Windows Vista resultaba un Sistema Ope-
rativo muy seguro y estable, en Windoes 7 lo primero en lo
que se han centrado a la hora de empezar a desarrollarlo es
que no fuera necesario tener un ordenador extraordinaria-
mente potente para que se ejecutara con cierta agilidad.

El otro punto en el que se han centrado es en la compatibi-
lidad con dispositivos, especialmente con PDA’s, camaras,
smart phones...

Una barreara que va a seguir existiendo es que algunos pro-
gramas, al igual que en Windows Vista, no se van a poder
utilizar en este sistema operativo.

Windows XP en teoria se dejé de comercializar hace algunos
meses, aunque todavia es posible comprarlo ya que quedan
unidades en stock, y para muchas empresas sigue siendo la
mejor opcion. El problema es que dentro de un tiempo Micro-
soft dejara de hacer actualizaciones para XP, y esto afectara
de lleno entre otras cosas a la seguridad.

Otro punto que puede desanimar a las empresas a actualizar
los sistemas operativos de sus equipos, es que las licencias
de Windows 7 resultan mas caras que las de XP.

15



&WE Master Inmobiliario (A Distancia)

Inslitstn Sepersar de
Derecha y Ecosomia
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