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Inveravante incorpora el
restaurante Rincon de Osmo
a su complejo de Corme

O Redaccién
I
El Grupo Inveravante amplia su
oferta de restauracion con la aper-
tura de un nuevo establecimiento,
el Rincén de Osmo en lalocalidad
de Corme, concretamente en la
playa de Osmo, que da nombre
allocal. Se trata de un bar restau-
rante, seguin informa el grupo
gallego, que aporta cocina tradi-
cional actualizada con productos
de proximidad y temporada al si-
tuarse en un enclave privilegiado
de tradicion gastrondmica con el
percebe como producto estrella.
Las nuevas instalaciones se
ubican en el complejo turistico
apartamentos Playa de Osmo,
propiedad de Inveravante en la
primeralinea de mar. Con capaci-
dad en interior para 45 personas y
una espectacular terraza exterior
de 200 metros cuadrados con vis-
tas a la playa, El Rincén de Osmo
ofrece una carta variada y dirigida
a todos los publicos y bolsillos.

También funciona como cafeteria.

También cuenta con un servicio
de cocteleria de la mano de Petr
Hozak, quien ha participado en
varios certdmenes de cocteleria
acrobdtica a nivel nacional y ha
sido galardonado a nivel gallego.

INSTALACIONES

El complejo turistico en el que se
acaba de integrar el restaurante
Rincén de Osmo estd formado por
84 viviendas de 3 y 4 dormitorios
y por 26 apartamentos totalmente
equipados y amueblados a pie de
playa, con inéditas vistas al mar
para disfrutar de estancias cortas
o largas, en cualquier época del
afio. Con una distribucién fun-
cional y decoracién moderna y
elegantes se distribuyen en am-
bientes diferenciados con dor-
mitorio, salén-comedor con sofd
cama de 1,35 m, cocina americana
equipada, menaje completo, bafio
y una estupenda terraza con vistas
al mar.
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El Corte Inglés reduce su factura energética

El Corte Inglés aboga por el Medio Ambiente al reducir su consumo ener-
géticoun 35%.El Grupo logra asi sus objetivos recogidos en el Plan de Me-
dio Ambiente 2008-2015. Ademas en el tltimo afio se ha ampliado la
adquisicién de energia eléctrica procedente de fuentes renovables, que
yarepresenta un 28 % del total. La compafiia ha reforzado su politica con
mejoras en la gestion de los residuos, la reduccién de gases de efecto in-
vernadero y consumos mas bajos. El Corte Inglés también colabora con
distintos planes Renove de electrodomésticos y ha aumentado laimplan-
tacion de contenedores de recogida de pequefios aparatos.

Naffta vestira a los paralimpicos de tenis

Lafirma de Vigo Naffta vestira a la delegacion de tenis sobre sillas de rue-
das durante los Juegos Paralimpicos de Rio de Janeiro, que comenzaran
en septiembre proximo. Naffta ha disefiado las camisetas, bermudas y
polos que lucirdn los cuatro representantes espafioles en la modalidad de
este deporte de raqueta sobre silla de ruedas: Daniel Caverzaschi, Mar-
tin de la Puente, Quico Tury Lola Ochoa. Entre las caracteristicas técnicas
destaca latranspirabilidad de los materiales y la capacidad de dispersion
de sudory de secado rapido.
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Lopez Jato es director gerente de la lucense Inmobiliaria Futura | carios castro

DELEGADO EN GALICIA DE LA ASOCIACION DE EXPERTOS INMOBILIARIOS

«Hace falta obra nueva,
pero bien terminada»

El experto asegura que la crisis ha cambiado los habitos de compra de vi-
vienda y que los clientes se han vuelto mas exigentes con los acabados

O G. Lemos

I

Javier Lpez Jato es responsable
de agencia lucense Inmobiliaria
Futura y delegado en Galicia de
la Asociacién Profesional de Ex-
pertos Inmobiliarios (APEI), que
el mes pasado organizé en Santia-
go una jornada de actualizacion
para los profesionales del sector.
Defiende que la crisis ha cambia-
do el modelo de negocio y las exi-
gencias de los clientes y reclama
un registro oficial de agentes in-
mobiliarios para regular el sector
y prevenir malas practicas.
—¢Cuales son las demandas de
formacién del profesional inmo-
biliario gallego?

—Tenemos que conseguir que
nuestro asociado esté por delan-
te y se diferencie de la inmobilia-
ria que estd sola en el mercado,
que no pertenece a ninguna aso-
ciacién. Lo que mds demandan son
temas de marketing, técnicas de
venta, c6mo tratar al cliente y sa-
carle rentabilidad a la publicidad.
—¢Quién puede formar parte de
la asociacion?

—Nosotros no queremos tener
asociados por tener, tienen que
cumplir unos requisitos. Persegui-
mos velar por el rigor en la profe-
sion, porque dentro de esto hay
gente que trabaja como trabaja...
En toda Espafia somos 1.300 ofi-
cinas, 17 gallegas, y lo que hace-
mos es agrupar buenos profesio-
nales, pero ya hay gente de las 75
que acudieron a las jornadas de
Santiago que nos han pedido dar-

se de alta y lo estamos valorando.
—Lanecesidad de agruparse es-
tara también forzada por la com-
petencia de los portales de Inter-
net, ;es asi?

—Nosotros tenemos ya nuestro
propio portal, en el que compar-
timoslos inmuebles que gestiona-
mos con el resto de profesionales
de la asociacion. Yo puedo ver lo
que tienen en Madrid, en Barcelo-
na o en LaRioja, porque yo puedo
tener el cliente y otra oficina el
producto, o viceversa. Si alguien
entra en la oficina preguntando
por un piso en otro punto de Es-
pafia, entramos en la base de datos,
buscamos lo que tenemos dispo-
nible y los ponemos en contacto.
—La crisis hizo una limpieza muy
grande en el sector...

—Muy grande. Desaparecieron
muchas inmobiliarias que ya no
podian seguir trabajando, el que
sobrevivié fue el buen profesional.
—¢Pero cuantas llegaron a ce-
rrar en Galicia?

—En Galicia actualmente quedan
como unas 300 oficinas inmobilia-
rias activas, lamayoria en A Coru-
fia, seguida muy de cerca por Pon-
tevedra. Pero llegé a haber unas
600, o incluso mds. Fue una lim-
pieza muy grande. Las primeras en
desaparecer fueron las franquicias.
—¢Por qué?

—Trabajan muy a lo agresivo, no
miman al cliente. Van a sacar ren-
tabilidad y noimporta que el clien-
te quede satisfecho. Hacen puerta
fria, lo que haga falta, el cliente es
un numero mds.

—Dalaimpresién que esta cam-
biando la forma de trabajar en
el sector, con agencias cada vez
mas especializadas, por ejemplo
se ve en sectores como el lujo.
—Ese es un mercado muy reduci-
do. Alguna oficina se estd centran-
do en las grandes operaciones, en
el mercado de lujo, pero es un ni-
cho pequeno. Lo que hacemos ca-
da vez mds es trabajar en exclusi-
va, con producto que tienes td so-
lo,asino tienes competidor. Antes
dela crisis eramds habitual que el
cliente lo pusiera en varias agen-
cias, pero de esta forma defiendes
el producto mucho mejor.
—¢Han cambiado los habitos del
cliente?

—La gente vuelve a buscar pro-
ducto en compra, porque los ban-
cos estdn financiando, les interesa
dar hipotecas. Pero buscan buenos
inmuebles, con buenos acabados
y aislamientos. Antes no se valo-
raba nada de eso, se vendia todo,
pero la gente ahora selecciona el
producto. Porque hubo muchos
problemas con constructoras, de
humedades, de pisos mal construi-
dos. Y la gente ahora valora todo.
—¢Y hay producto suficiente?
Porque los promotores adver-
tian de que cuando se reactivara
lademanda no iba a haber obra
nueva suficiente...

—De segunda mano sf que hay, pe-
TO es necesario empezar obra nue-
va porque hace falta. Y se va a ha-
cer,no obra grande como antes, pe-
10 si obra bien terminada. Ahora
se va a ir con otro ritmo.



