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FUNCAS ADVIERTE DEL COMIENZO DE UNA LENTA
RECUPERACION EN EL MERCADQ INMOBILIARIO

n el dltimo nimero de sus Cua-

dernos de informacién eco-

ndémica, Funcas afirma que la

mayoria de los indicadores su-
gieren que el mercado inmobiliario
espafol se estd estabilizando desde fi-
nales de 2014. Después de seis afnos de
ajuste, la caida desde maximos del pre-
cio de la vivienda se estima alrededor
del 30%-40% dependiendo de las fuen-
tes empleadas. La recuperacion es to-
davia incipiente, pero la mejora de las
transacciones y el crecimiento de los
contratos hipotecarios parecen refren-
dar que ya se ha iniciado. En cual-
quier caso, aunque es posi- ble
esperar que el precio
de la vivien-

se incremente de 2015 en adelante, su
aumento serd moderado, dado que las
condiciones de demanda y oferta se
ven afectadas por los niveles de des-
empleo y la deuda de los hogares.

En un trabajo firmado por los
profesores Santiago Carbd y Francisco
Rodriguez, se concluye que los indica-
dores sugieren que el mercado inmobi-
liario estéa completando su ajuste hacia
finales de 2014 y comienzos de 2015.
No obstante, algunos riesgos persis-
ten, dado el alto nivel de desempleo y
los asociados a la debilidad de algunas
economias europeas. La recuperacion
es, en todo caso, desigual. El nimero
de transacciones todavia indica que el
ajuste de precios continta en algunos

territorios. Es posible esperar que los
precios de la vivienda se incrementen
durante 2015 y en los afios venideros,
pero el crecimiento serd moderado
por varias razones. La mds obvia es
que el nivel de desempleo priva a mu-
chos espafioles del acceso a la vivien-
da. Ademas, los hogares espafioles
todavia afrontan un esfuerzo de desa-
palancamiento sustancial por delante,
lo que impone un limite sobre la nue-
va deuda que pueden asumir. Es tam-
bién importante tener en mente que el
stock de viviendas vacias se sitia toda-
via alrededor de 1-1,4 millones depen-
diendo las diferentes estimaciones. En
este cOmputo, las nuevas viviendas sin
vender son atin mas de 500.000.

Financiacion alternativa y eficiencia
energeética, los protagonistas del sector

El Foro Inmobiliario titulado 'La salida de la recesion’,
organizado por la escuela de negocios IESE, Tinsa y
Aguirre Newman, ha reunido a mas de 300 represen-
tantes de promotoras, fondos de inversion, bancos
y empresas con intereses en el sector inmobiliario.
El despertar de la financiacion alternativa, la vuelta
de la bancatradicional y la eficiencia energética, los
protagonistas. [
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e informa a los asociados de
Sque todas las comunicacio-
nes que se realicen a Secre-
taria (bajas, altas, cambio de do-
micilio, de domiciliacién bancaria,
solicitud de informacion, etcétera)

deberdn hacerse por escrito (co-
rreo ordinario, correo electrénico
o mediante fax) para que de esta
manera quede constancia de to-
das las actuaciones que este de-
partamento debe llevar a cabo.
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en este nimero podrds encontrar...

asesoria
Cuotas lineales o por coeficiente y modificacidon de elementos
comunes por extraccion de humos.

gestion
Elementos de la comunicacién, etapas de la comercializacién,
publicidad y telemarketing.

colaboracién
RD Ley 1/2015 de mecanismo de segunda oportunidad y otras
medidas de orden social.

vivienda
El precio de la vivienda se sitda en 1.463 €/m2, un 0,5% mas que
el trimestre anterior.

vivienda
AENOR da el primer certificado de Servicio de medicién y reparto
de consumos de calefaccidn.

El TS complementa su doctrina sobre la mayoria necesaria para
lainstalacién del ascensor.

No todas las obras que afectan a elementos comunes han de ser
aprobadas por unanimidad.

entrevista
“2015 llega para los que somos profesionales del sector del
alquiler con unas buenas perspectivas”.

informe
Recuperacién de ventas gradual y precios estabilizados previos
al repunte durante 2015.

informe
Diez claves que contribuirdn a la recuperacion del sector
inmobiliario durante 2015.

informe
Sinergias entre inversores, bancos y sponsors, necesarias en la
recuperacién inmobiliaria.

informe
La compraventa de viviendas tuvo una subida interanual del
19,5% en el cuarto trimestre.

informe
Las rentas de alquiler de oficinas dan sintomas de recuperacién
en Madrid y Barcelona.

informe
Oficinas y naves logisticas seran los activos mas demandados en
Espafia por los inversores en 2015.

jornadas
Financiacién alternativa, banca tradicional
energética, los protagonistas del sector.

y eficiencia
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carta del presidente

Madrid, abril de 2015

stimados/as compaferos/as:

Los ultimos datos conocidos indican que el sector se empieza a animar y la concesién de
hipotecas aumenta, no como en épocas anteriores pero si con una ligera esperanza para los que nos
dedicamos en este campo a buscar financiacién a nuestros clientes. Desde la asociacién, estamos
comprobando que efectivamente algo se esta moviendo, ya que el curso que impartimos de Asesor
Inmobiliario estd teniendo mucha demanda de informacién, y eso nos hace pensar que el sector
vuelve a activarse después de todos estos afios de pardn y cierre de muchas oficinas. Parece que en
este sentido repuntan un poco los precios de la vivienda en algunos lugares de Espafia, sobre todo
en las grandes capitales, y que la costa sigue siendo un lugar interesante para invertir a unos precios
todavia asequibles y con una financiacién asumible pensando en una segunda residencia. La oferta
mds importante en obra nueva la seguimos encontrando en la zona de Levante, donde el crecimien-
to de segunda vivienda fue tan importante en los tltimos 10 afios que la burbuja paralizé la salida de
algunos proyectos, y que ahora parece que vuelve la actividad, sin llegar a los niveles que pudieran
tener las grandes capitales actualmente.

Como muchos ya sabréis, la prevencién de blanqueo de capitales es un asunto que todos
los que nos dedicamos a esta profesidn debemos de cumplir escrupulosamente. Tenemos que estar
debidamente formados con el fin de cumplir los requisitos que la ley nos obliga y tener cumplimen-
tados todos los formularios pertinentes, cada uno en la medida en que se vea afectado, ya que la
administracién estd siguiendo muy de cerca todas aquellas operaciones que pudieran ser suscepti-
bles de blanqueo de capital. Por tal motivo, os animo a que os forméis adecuadamente —en nuestra
escuela, preferiblemente- para no sufrir ninguna sancién por no tener los archivos de control nece-
sarios ante una inspeccidén a la que podamos ser sometidos, ya que como todos conocéis, y yo me
atrevo a recordaros, el desconocimiento de una ley no exime de su cumplimiento.

Para terminar, un anhelo: que los politicos, ante la ‘oleada’ de elecciones que tenemos
este afio, dediquen un poco de su tiempo a impulsar medidas que pudieran consolidar el sector
de forma que no volvamos a vivir una situacién como la que nos ha tocado y no se perciba nuestro
sector como un nicho especulativo, como ha pasado en épocas de bonanza, y se considere al profe-
sional como una persona importante y protegida por el Estado en el asesoramiento y negociacion
de una inversidn tan importante como es la adquisicién de una vivienda.

Un abrazo fuerte.

(——=7 ‘\" =

Fdo. Pedro E. Lépez Garcia
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En Banco Sabadell queremos trabajar en PRO de usted. Por eso mantenemos un acuerdo de
colaboracion con la Asociacion Profesional de Expertos Técnicos Inmobiliarios (APETI) para
ofrecerle ventajas exclusivas en la contratacion de productos financieros.

Este es solo un ejemplo pero hay muchos mas.
Liamenos al 902 383 666, organicemos una reunion y empecemos a trabajar.

Te abonamos el 10%
de tu cuota de asociado*.
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El banco de las mejores empresas. Y el tuyo.



asesoric

Pablo Espinosa, Asesor Juridico de APETI
n este articulo condensamos algu-
nas de las consultas realizadas por
asociados. Se trata de dilucidar el

este tipo el contemplado en el titulo
constitutivo y si se precisa o no aproba-
cién en junta de una modificacién de un

En una comunidad, desde Ia
aprobacién de su primer presupuesto,
se aprobd un reparto de cuotas lineales
entre las viviendas y el local, eximiendo
a tres plazas de garajes del pago de cuo-
tas comunitarias. En breve se celebrard
Junta, donde algunos propietarios quie-
ren retomar el reparto por cuotas seguin
coeficiente, habiendo un propietario
que ha adquirido su vivienda con poste-
rioridad a la fecha de celebracién de la
ultima Junta, que se ha negado a pagar
esgrimiendo su no conformidad con el
sistema de cuotas lineales. ;Qué qué-
rum es necesario para volver al reparto
por cuotas de participacion? ¢;Para man-
tener el reparto por cuotas lineales es
necesario la unanimidad o al ser un sis-
tema consolidado en el tiempo se debe
romper por mayoria en contrario? ;Pue-
de el propietario que no ha pagado la
cuota lineal, y que adquirid su propiedad
con posterioridad a la celebracién de la
Junta, negarse al pago de la cuotalineal,
alegando que no votd dicho acuerdo o
alegando cualquier otro motivo legal?

SOLUCION: El sistema de reparto por
coeficientes es el que establece el titulo
constitutivo de la propiedad horizontal
objeto de consulta, por lo que la Co-
munidad puede volver a este régimen
en cualquier momento. Técnicamente,
hubiera sido necesaria la unanimidad
para poder cambiar al reparto por igua-
les cuotas. Ahora bien, en la medida en
que la comunidad sélo puede formar su
voluntad mediante acuerdos adoptados
en Junta, el propietario reclamante pue-
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tipo de mayoria que se precisa para
volver de un reparto de cuotas lineales
a un reparto por coeficientes, siendo

de exigir que se aplique nuevamente el
coeficiente para el calculo de la cuota
en la siguiente Junta en que se aprue-
be el Prepuesto de la comunidad y su
distribucidén, para lo que bastard una
mayoria simple, pues el sistema de re-
parto ya consta establecido en el titulo
constitutivo y no admite discusién. Si
la comunidad decide aplicar el sistema
de parte iguales sera el momento en el
que el propietario podra impugnar ju-
dicialmente el acuerdo en cuestién, de
conformidad con lo establecido en el
articulo 18 LPH.

En cuanto al régimen de mayo-
rias, slo se podria cambiar al sistema de
pagos a partes iguales, validamente, si
existe un acuerdo unanime de la Junta,
al apartarse ese criterio de lo que dice el
titulo y los estatutos, que prevén el sis-
tema legal de reparto del articulo 9 de
la LPH. El propietario nuevo no puede
negarse a pagar la parte que le corres-
ponda en los gastos comunitarios, pero
si puede impugnar el acuerdo comuni-
tario por el que se decida no retomar el
reparto por coeficientes, que es el que
consta en el Registro de la Propiedad.

CONSULTA: Nos surge una duda en re-
ferencia a un local en una comunidad de
propietarios: han solicitado la licencia
para instalacién de una sidreria y la chi-
menea de extraccion de humos tienen
que sacarla por afuera, por el patio de
luces, afectando a una terraza comuni-
taria. En los estatutos de la comunidad
simplemente se refleja que los locales
no estan obligados a solicitar permiso

elemento comdn (una terraza) para dar
paso a una chimenea de extraccién de
humos desde un local.

para la actividad a desarrollar. Mi pre-
gunta es si la comunidad se podria ne-
gar alainstalacién de la chimenea de ex-
traccion de humos para el local o estan
obligados a darle ese servicio.

SOLUCION: Todo propietario enrégimen
de Propiedad Horizontal debe prestar
acatamiento de la normativa reguladora
de dicha forma de Comunidad, entre la
que figuran los preceptos que prohiben
al propietario realizar obras que alteren
la estructura del inmueble o de alguno
de sus elementos comunes o afecten
a su configuracidn, sin haber obtenido
para ello la autorizacién de la Junta de
Propietarios, alcanzada por mayoria de
3/5 (desde la reforma de 2013, antes era
unanimidad) de sus miembros.

Las obras de acondicionamien-
to o reforma de locales comerciales
pueden afectar a diversos elementos
comunes, tabiques, fachadas, etc., por
lo que estardn sometidas a las citadas
limitaciones generales para efectuar
obras que afecten a dichos elementos.

Ahora bien, manifiesta la STS
Sala 1* de 2 octubre 2013 que tal doctrina
se atempera en determinadas ocasio-
nes, especialmente cuando esta auto-
rizacién y la afectacién de elementos
comunes se lleva a cabo por titulares de
locales comerciales ubicados en edifi-
cios sometidos al régimen de Propiedad
Horizontal. En estos casos, las obras rea-
lizadas por el titular de locales comercia-
les que afecten a elementos comunes y
que estén autorizadas por el Titulo o los
Estatutos no se consideran contrarias a
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derecho, siempre que no afecten ala se-
guridad o estabilidad del edificio ni per-
judiquen el derecho de otro propietario.

Diferencia entre pisos y locales

En este sentido, afirma la STS
Sala 1* de 15 octubre 2009 que no cabe
idéntica interpretacion entre locales de
negocio y pisos, con fundamento en que
los primeros se ubican generalmente en
las plantas bajas y los segundos en las si-
guientes, y aunque la fachada es todo lo
correspondiente al exterior del inmue-
ble en su completa superficie, la zona
relativa a los pisos constituye una situa-
cién arquitecténica mas rigida, donde
cualquier modificacion puede romper
la armonia del conjunto, mientras que
en las plantas bajas existe una mayor
flexibilidad, tanto en su inicial construc-
Cién y acabado, a veces elemental, rudi-
mentario y sin divisién alguna, como en
cualquier cambio de su configuracién o
aspecto externo, en atencién a la natu-
raleza de la actividad a desarrollar en los
locales, siempre mudable, y susceptible
de notables transformaciones de des-
tino surgidas por iniciativa de los inicia-
les titulares, o de sus sucesores, pues,
como ejemplo, es distinta su conforma-
cién, entre otras, para una cafeteria, un
supermercado o una oficina bancaria,
de manera que la realidad operativa
exige alteraciones esenciales para el fin
perseguido, que a veces afectardn a la
fachada, siempre que no perjudique a
otros copropietarios y que la porcién
utilizada de la misma no sea susceptible
de uso o aprovechamiento por el resto
de los comuneros.

En el mismo sentido, la STS Sala
1" de 9 diciembre 2010 declara que la
mas reciente jurisprudencia, al analizar
situaciones relativas a locales comercia-
les que se encuentran ubicados en Co-
munidades de Propietarios, ha venido
flexibilizando las exigencias normativas
en materia de las mayorias necesarias
para la aprobacién de acuerdos con el
objeto de posibilitar la actividad de los
locales comerciales, que no es otra que
servir de sede de diferentes negocios
econdémicos, mas o menos duraderos
en el tiempo, con proyeccién comercial.
En definitiva, para el desarrollo de las

actividades comerciales que les son pro-
pias, puede resultar imprescindible la
instalacion de elementos que van a afec-
tar a otros elementos comunes y cuya
instalacion no puede dejarse al arbitrio
de que una minoria de copropietarios,
sin razén legal que lo justifique, impidan
su realizacién.

También la STS Sala 1* de 22
diciembre 2010 sefiala que la doctrina
general, ha sido matizada por la juris-
prudencia que considera que ha de ser
interpretada de un modo mas flexible
cuando se trata de locales comerciales
situados en edificios en régimen de pro-
piedad horizontal, las exigencias norma-
tivas en materia de mayorias. Es muy
frecuente que en el momento de cons-
truirse los edificios, sus
locales se configuren con
una pared de ladrillo para
que el adquiriente ade-
cue la fachada de acuer-
do con las necesidades
estéticas inherentes al
negocio que se va a desa-
rrollar. Los locales comer-
ciales estan destinados a

albergar diferentes nego- ///// //////////// //// ////%

cios, de modo que para

determinada autorizacion administra-
tiva para instalar un negocio en el local
lleve consigo la facultad de obligar a la
comunidad de propietarios a permitir o
realizar las obras necesarias para tal ins-
talacién.

Sentado todo lo anterior, en
el caso objeto de consulta, el propie-
tario del local debe pedir autorizacién
a la Junta para colocar la chimenea de
extraccion de humos, que quedaria
concedida si votan a favor la mayoria
de 3/5 de propietarios que representen
3/5 de los coeficientes de participacion
(en primera convocatoria) y los 3/5 de
los asistentes que representen 3/5 de las
cuotas representadas por los asistentes,
en segunda convocatoria.

su correcto desarrollo es
necesaria la instalacion
de elementos externos
tendentes a la captacién
de clientela, que necesa-
riamente van a afectar a
elementos comunes del

edificio, y en especial a la
fachada.

Indica, eso si, la
STS Sala 1* de 28 septiem-

bre 2012, quela aplicacién
de esta jurisprudencia no
significa que los propieta-
rios de los locales comer-
ciales puedan realizar
cualquier tipo de obras,
afecten o no a elementos
comunes, en beneficio
de la actividad comercial

//////////////////
%/

e

que desarrollan.
También es in-

teresante la STS Sala 1°

de 22 noviembre 2001,

que considera que no se
puede estimar que una

2
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gestion

En todo proceso de venta debe
existir una comunicacion, la cual debe
contar con los siguientes elementos:

e Emisor: es la persona que abre el pro-
ceso, la que cuenta con una gran fuente
de informacion. Inicialmente coincide
con la figura del vendedor. El emisor ha
de tener en cuenta los siguientes aspec-
tos:

— Que su contenido sea comunicable.

— Que pueda interesar al receptor.

— Que el lenguaje se adapte al tipo de
receptor.

— Que la ocasidén sea la mas propicia.

* Receptor: es el destinatario del men-
saje. En el mundo de las ventas, se trata
inicialmente del cliente (y digo inicial-
mente tanto en el caso del emisor como
en el del receptor, porque, a posteriori,
sus papeles de emisor y receptor se irdn
alternando segun el que esté hablando
en cada momento). Para que la comu-
nicacién se lleve a cabo eficazmente, el
receptor tendrd que tener una actitud
previa de receptividad.

¢ Contenido: es el mensaje que se quie-
re transmitir, que generalmente coinci-
de con los argumentos de venta.

¢ Codigo: son las distintas formas y es-
tilos que tiene el vendedor de transmitir
el mensaje.

e Canal de transmision: es el medio por

el cual se canaliza el mensaje codifica-

do.

* Feedback: es la variable que va a me-

dir la efectividad de mi proceso de co-

municacion.

Si el receptor responde es que
la comunicacién ha sido eficaz. Es en

8 Apeticom H» nim. 78

a mayoria de las personas que se
lanzan a emprender en Espafia son
especialistas en una actividad deter-
minada y concreta, pero no necesaria-
mente son expertos en gestion empresa-
rial. Vamos a recoger en una serie de

José Antonio Almoguera, Vpte. de Formacién

este momento cuando el emisor pasa a
receptory viceversa.

Por norma general existe una
gran distancia entre el mensaje que
quiere emitir el emisor y el que realmen-
te capta el receptor. Por tanto, debe
evitarse en toda medida la aparicién de
ciertas interferencias, también llamadas
pardsitos o ruidos, las cuales deforman
el mensaje, lo que se traduce en una dis-
minucién de manera considerable de la
eficacia de la comunicacién.

Etapas de la comercializacién

El vendedor profesional debe
seguir una metodologia o una estruc-
tura en su trabajo. Esto tiene la ventaja
para él de saber dénde se encuentra en
todo momento durante la entrevista
para poder subiry avanzar por los distin-
tos escalones de laventa, lo quele
ayudard a
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articulos los conceptos esenciales que
necesita conocer un futuro emprendedor
o un gestor actual de pequefias y media-
nas empresas. En este articulo hablare-
mos sobre la importancia de la comuni-
cacién y la comercializacién.

conseguir el éxito. Lo mas importante
en el concepto de estructura de la venta
es la flexibilidad.

Nadie desea, ni es aconseja-
ble, ponerle al vendedor una camisa de
fuerza. Al contrario, la estructura debe
permitirle utilizar mejor sus propias do-
tes personales. El esquema que propo-
nemos para ello consta de las siguientes
seis fases o etapas:
¢ Preparacidn de la actividad.
¢ Determinacion de necesidades.
¢ Argumentacion.
¢ Tratamiento de objeciones.

e Cierre.
¢ Reflexidn o autoanalisis.

El valor de la publicidad

La publicidad es una actividad
de comunicacién cuyo objetivo funda-
mental es persuadir, convencer o seducir

al publico hacia un de-



Errores en la negociacién

Segln explica en su libro
"Hagamos un trato” el profesor
Alfonso Lépez Caballero, hay al-
gunos errores ordinarios que co-
meten los negociadores:

1. Entrar en el proceso negocia-
dor con un rigido esquema
mental preestablecido.

2. No saber quién tiene en el
otro bando la autoridad final
para negociar.

3. No tener claro con qué poder
se cuenta y como usarlo efi-
cazmente.

4. Comenzar una negociacién
tan sélo con un objetivo en la
mente.

5. Fallar en la prevision estra-
tégica de posiciones y argu-
mentos de peso.

6. Abandonar el control en apar-
tados que pueden parecer
poco importantes, como la
planificacion del tiempo o el
orden de los temas.

7. Dejar al otro la primera juga-
da, permitiéndole lanzar la
primera oferta.

8. No darse cuenta de la impor-
tancia del tiempo y el lugar
como armas de negociacion.

9. Renunciar cuando la nego-
ciacion parece haber llegado
a un punto de NO ACUERDO.

10. No saber cerrar el trato en su
justo momento.

terminado bien de consumo, servicio,
individuo o idea. Para dicha persuasion,
la publicidad utiliza numerosos recursos
estilisticos y estrategias para presentar
lo que anuncia como algo imprescin-
dible para el consumidor, por ello, es
frecuente que la publicidad no sea fiel a
la realidad e intente manipular al indivi-
duo. Un ejemplo de esto son la publici-
dad subliminal y la publicidad engafiosa.
Los medios de comunicacidon ofrecen a
los anunciantes un espacio de publici-
dad a cambio de una determinada suma
de dinero, o en ocasiones, un canje, o
trueque.

Las agencias de publicidad, centrales de
medios, productoras, estudios de dise-
flo, etc... se ocupan profesionalmente
de la ejecucién de campafas de publi-
cidad, por lo general mediante un brief
(pauta).

A veces se dice que una noticia
adquiere publicidad no necesariamente
debido a una campafia intencionada,
sino por el hecho de tener una cobertu-
ra periodistica relevante. En internet o
tecnologias digitales se habla de publici-
dad no solicitada o spam al hecho de en-
viar mensajes electrdnicos, tales como
correos electrénicos, mensajeria instan-
tanea celular, u otros médios, sin haber-
lo solicitado, por lo general en cantida-
des masivas. No obstante, internet es
un medio habitual para el desarrollo de
campafias de publicidad interactiva que
no caen en invasion a la privacidad, sino
por el contrario, llevar la publicidad tra-
dicional a los nuevos espacios donde se
pueda desarrollar.

La publicidad es a menudo
confundida terminolégicamente con
propaganda, término que se emplea
mayoritariamente para referirse a co-
municaciones persuasivas de caracter
politico, ideoldgico o electoral.

Uno de los objetivos de la publicidad es
estimular la demanda de un producto,
un servicio o una idea (otros factores
que influencian la demanda son precio y
la funcidn sustitutiva). Entendiendo que
la comercializaciéon busca identificar el
mercado apropiado para un producto,
la publicidad es la comunicacién por la
cual la informacién sobre el producto es
transmitida a esos individuos. Los ejem-
plos de informacién de producto que la
publicidad trata de comunicar son los
detalles del producto o sus beneficios
y la informacién de la marca. Los anun-
cios intentan generalmente encontrar
un UPV (Unica Proposicién de Venta),
de cualquier producto y comunicarla al
usuario. Esto puede tomar la forma de
una caracteristica Unica del producto
o de una ventaja percibida. Frente a la
competencia creciente dentro del mer-
cado debido a los crecientes de sustitu-
tivos cada vez se produce mds creacién
de marca en publicidad. Esta consiste en
comunicar las cualidades que dan una
cierta personalidad o reputacién a una

marca de fabrica.

La notoriedad de marca es una
manera importante en que la publicidad
puede estimular la demanda de un pro-
ducto. Cuando se crea tanto valor de
marca que la marca tiene la capacidad
de atraer a los compradores (incluso sin
publicidad), se dice que se tiene notorie-
dad de marca. La mayor notoriedad de
marca se produce cuando la marca de
fabrica es tan frecuente en la mente de
la gente que se utiliza para describir la
categoria entera de productos.

La fuerza del telemarketing

El telemarketing (o telemerca-
dotecnia) es una forma de marketing
directo en la que un vendedor utiliza el
teléfono para contactar con clientes po-
tenciales y vender productos y servicios.
Los clientes potenciales se identifican
y clasifican por varios medios como su
historial de compras, encuestas previas,
participacidn en concursos o solicitudes
de empleo (por ejemplo, a través de In-
ternet). Los nombres también pueden
ser comprados de la base de datos de
otra compafifa u obtenidos de la guia de
teléfonos u otra lista publica o privada.
El proceso de clasificacién sirve para
encontrar aquellos clientes potenciales
con mayores probabilidades de com-
prar los productos o servicios que se
anuncian.

Las compafifas de investiga-

cidn de mercados utilizan a menudo las
técnicas de telemarketing para buscar
clientes potenciales o pasados del nego-
cio de un cliente o para sondear la acep-
tacion o rechazo de un producto, marca
0 empresa en concreto. Las encuestas
de opinién se realizan de una manera
similar.
Las técnicas de telemarketing también
pueden ser aplicadas a otras formas de
marketing utilizando mensajes de Inter-
net o fax.

El telemarketing es a menudo
criticado por ser una practica falta de
ética al realizar muchas compafiias lla-
madas no deseadas y utilizar técnicas de
venta agresivas. Dichas practicas pue-
den ser objeto de controles legislativos
relacionados con la proteccién y privaci-
dad del consumidor.
nim.78 9
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| pasado 28 de febrero de 2015

se publicé este Real Decreto-Ley,
cuyo objetivo no es otro que permi-

mico empresarial o personal, tenga la
posibilidad de encarrilar nuevamente
su vida e incluso de arriesgarse a nue-

Diversas son las medidas abor-
dadas en este RD-Ley, por lo que nos
detendremos en las que consideramos
mas relevantes.

I Medidas Concursales

En materia de segunda opor-
tunidad. Se modifica la Ley Concursal
(Ley 22/2003 de 9 de julio) para introdu-
cir un mecanismo efectivo de segunda
oportunidad para las personas fisicas
destinado que modula la aplicacién del
articulo 1911 del Cédigo Civil: “Del cum-
plimiento de las obligaciones responde
el deudor con todos sus bienes, presen-
tes y futuros” (principio de responsabili-
dad patrimonial universal). Este sistema
de exoneracién tiene dos pilares funda-
mentales:

» Que el deudor sea buena de fe.

P Queseliquide previamente su patri-
monio (o que se declare la conclu-
sién del concurso por insuficiencia
de masa)

Sobre acuerdo extrajudicial de
pagos. En esta direccién se modifican di-
versos articulos de la Ley Concursal para
regular diversos mecanismos de mejora
del Acuerdo Extrajudicial de Pagos:

» Ampliacién de su ambito de apli-
cacion a las personas naturales no
empresarios, reguldandose ademas
un procedimiento simplificado para
éstas.

» Posibilidad de extender los efectos
del acuerdo a los acreedores garan-
tizados disidentes.

» Potenciacion de la figura del me-
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tir lo que tan expresivamente describe
su denominacién: el que una persona
fisica, a pesar de un fracaso econé-

diador concursal, introduciendo la
posibilidad de que acttien como tal
las Cdmaras de Comercio, Industria,
Navegacion y Servicios, si el deudor
es empresario, o los notarios, si se
trata de personas naturales no em-
presarios (art.242 bis).

Otras medidas. Se establece
que la representacién por medio de
procurador no sera preceptiva para el
deudor persona natural en el concurso
consecutivo.

Il Proteccién a deudores hipotecarios
sin Recursos

El articulo 2 del RD-Ley 1/2015
mejora la regulacion del «Cédigo de
Buenas Prdcticas para la reestructura-
cién viable de las deudas con garantia hi-
potecaria sobre la vivienda habitual», in-
troducido por el Real Decreto-ley 6/2012
mediante:

» El incremento del limite anual de
renta de las familias beneficiarias,
considerdndose 14 mensualidades
con base en el IPREM.

» Se afiade un nuevo supuesto de es-
pecial vulnerabilidad que el deudor
sea mayor de 60 afos.

» Introduccién una nueva forma de
calculo del limite del precio de los
bienes inmuebles adquiridos.

» Seintroduce enel Cddigo de buenas
practicas una cldusula de inaplica-
cién definitiva de las cldusulas suelo
de aquellos deudores situados en el
nuevo umbral de exclusiéon que las
tuvieran incluidas en sus contratos.

vas iniciativas, sin tener que arrastrar
indefinidamente una losa de deuda que
nunca podrd satisfacer.

Ill Suspensién de los lanzamientos so-
bre viviendas habituales de colectivos
especialmente vulnerables

En este aspecto, el articulo 3
del RD-Ley 1/2015 modifica la Ley 1/2013
para ampliar hasta 2017 el periodo de
suspension de lanzamientos sobre vi-
viendas habituales de colectivos espe-
cialmente vulnerables, y posibilita que
mas personas puedan acogerse a la sus-
pensién (el deudor mayor de 60 afios).
También se amplia el ambito subjetivo,
incrementando el limite anual de renta
de las familias beneficiarias, que se cal-
culara con base en el IPREM anual de 14
mensualidades.

Conviene recordar cuales son
los colectivos especialmente vulnera-
bles:

a) Familia numerosa, de conformidad
con la legislacién vigente.

b) Unidad familiar monoparental con
dos hijos a cargo.

¢) Unidad familiar de la que forme par-
te un menor de tres afios.

d) Unidad familiar en la que alguno
de sus miembros tenga declara-
da discapacidad superior al 33 por
ciento, situacién de dependencia o
enfermedad que le incapacite acre-
ditadamente de forma permanente
para realizar una actividad laboral.

e) Unidad familiar en la que el deudor
hipotecario se encuentre en situa-
cidn de desempleo y haya agotado
las prestaciones por desempleo.

f) Unidad familiar con la que convi-
van, en la misma vivienda, una o



mas personas que estén unidas con
el titular de la hipoteca o su cdnyu-
ge por vinculo de parentesco hasta
el tercer grado de consanguinidad
o afinidad, y que se encuentren en
situacién personal de discapacidad,
dependencia, enfermedad grave
que les incapacite acreditadamente
de forma temporal o permanente
para realizar una actividad laboral.
g) Unidad familiar en que exista una
victima de violencia de género,
conforme a lo establecido en la le-
gislacion vigente, en el caso de que
la vivienda objeto de lanzamiento
constituya su domicilio habi-

tual.
h) El deudor mayor de 60
afos.
Finalmente, ade-

mas del limite subjetivo de

las 14 mensualidades del

IPREM debe acreditarse:

» Que, en los cuatro afios
anteriores al momento
de la solicitud, la unidad
familiar haya sufrido una alte-
racioén significativa de sus circuns-
tancias econdmicas, en términos de
esfuerzo de acceso a la vivienda.

» Que la cuota hipotecaria resulte su-
perior al 50 por cien de los ingresos
netos que perciba el conjunto de
los miembros de la unidad familiar.

» Que se trate de un crédito o prés-
tamo garantizado con hipoteca que
recaiga sobre la Unica vivienda en
propiedad del deudor y concedido
para la adquisicién de la misma.

IV Medidas en el ambito de la Adminis-
tracion de Justicia

Se modifican las exenciones de
la tasa judicial, de tal forma que tendre-
mos:

1. Exenciones objetivas:

a) La interposicién de demanda y la
presentacion de ulteriores recursos
cuando se trate de los procedimien-
tos especialmente establecidos
para la proteccién de los derechos
fundamentales y libertades publi-
cas, asi como contra la actuacion de
la Administracidn electoral.

b) La solicitud de concurso voluntario
por el deudor.

¢) La presentacién de peticién inicial
del procedimiento monitorio y la
demanda de juicio verbal en recla-
macidn de cantidad cuando la cuan-
tia de las mismas no supere dos mil
euros.

d) La interposiciéon de recursos con-
tencioso-administrativos cuando se
recurra en casos de si-
lencio

admi-
nistrativo negativo
o inactividad de la Administracion.

e) Lainterposicién de la demanda de
ejecucion de laudos dictados por
las Juntas Arbitrales de Consumo.

f) Las acciones que, en interés de la
masa del concurso y previa autori-
zacioén del Juez de lo Mercantil, se
interpongan por los administrado-
res concursales.

g) Los procedimientos de division ju-
dicial de patrimonios, salvo en los
supuestos en que se formule oposi-
cidén o se suscite controversia sobre
la inclusién o exclusién de bienes,
devengando la tasa por el juicio ver-
bal y por la cuantia que se discuta
o la derivada de la impugnacidn del
cuaderno particional a cargo del
opositor, y si ambos se opusieren a
cargo de cada uno por su respecti-
va cuantia.

2. Exenciones subjetivas, estan, en todo

caso, exentos de esta tasa:

a) Las personas fisicas.

b) Las personas juridicas a las que se
les haya reconocido el derecho a la
asistencia juridica gratuita, acredi-
tando que cumplen los requisitos
para ello de acuerdo con su norma-
tiva reguladora.

¢) ElMinisterio Fiscal.

d) La Administracién General del Es-
tado, las de las Comunidades Au-
ténomas, las entidades locales y

los organismos publicos

dependientes de
todas ellas.

e) Las

Cortes Generales

y las Asambleas Legislati-

vas de las Comunidades Autdno-
mas.

VI Medidas relativas al fomento del em-
pleo indefinido y el empleo auténomo

Minimo exento de cotizacién

a la Seguridad Social, de hasta 500¢€

durante 24 meses, y de hasta 250€ am-

pliable otros 12 meses, para el caso de
empresas de menos de 10 trabajadores.

Bonificacién de hasta el 100%,y
hasta 12 meses, a trabajadores incluidos
en el Régimen Especial de Trabajadores

Auténomos por conciliacién de la vida

profesional y familiar vinculada a la con-

tratacidn, en los siguientes supuestos:

» Por cuidado de menores de siete
afos que tengan a su cargo.

P Portener asu cargo un familiar, por
consanguinidad o afinidad hasta el
segundo grado inclusive, en situa-
cién de dependencia, debidamente
acreditada.
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- vivienda

EL PRECIO DE LA VIVIENDA SE
SITUA EN 1.463 €/M2, UN 0,5%
MAS QUE EL TRIMESTRE ANTERIOR

El precio ha des-
cendido un 30,4%

desde su nivel
mdaximo de 2008

En términos reales, es decir,
descontando la inflacién, el precio de la
vivienda ha experimentado crecimiento
interanual por primera vez Por CCAA, se
constata que ocho de ellas presentan
crecimientos interanuales, en concreto
Extremadura (0,0%), Andalucia (0,1%),
Cataluna (0,3%), Madrid (0,4%), Canarias
(0,5%), Comunidad Valenciana (0,5%),
Baleares (2,3%), y Cantabria (3,6%). Por
el contrario, el resto de CCAA alin mues-
tran caidas interanuales, destacando,
Asturias (-5,2%), Castilla y Ledn (-3,6%),
Castilla-La Mancha (-3,2%), Navarra
(-2,9%), La Rioja (-2,8%), y Galicia (-2,7%).

Precio de la vivienda libre y evoluciéon
desde maximos

En el cuarto trimestre de 2014,
el precio medio del metro cuadrado de
vivienda libre en Espafia fue de 1.463,1
euros, lo que representa una variacién
interanual del -0,3% y trimestral del 0,5%.

Segun la serie histdrica de esta
estadistica, el precio medio por metro
cuadrado ha descendido un 30,4% desde
su nivel maximo alcanzado en el primer
trimestre de 2008. En términos reales
(incluyendo la variacién del IPC) esta
caida desde maximos ha supuesto un
36,9%.

El precio medio del metro cua-
drado de la vivienda libre de hasta dos
afios de antigliedad se situd en 1.517,3
euros. La variacién interanual fue del
1,2%.

En cuanto a la vivienda libre de
mds de dos afios de antigiliedad el pre-

12 Apeti.com » nom. 78

| indice general de precios de
vivienda hecho publico por el
Ministerio de Fomento regis-
tré en el cuarto trimestre de 2014
un aumento del 0,5% respecto del
trimestre anterior, mientras que en

cio alcanzé los 1.441,4 euros por metro
cuadrado, con una caida del 0,2% en tasa
interanual.

Cinco CC. AA. registran aumentos en
2014

Cinco comunidades auténo-
mas han registrado aumentos de precio
en 2014, en concreto, Cantabria (3,6%),
Baleares (2,4%), Canarias (1,0%), Comuni-
dad Valenciana (0,6%) y Madrid (0,5%).
Por el contrario, las mayores caidas en
tasa interanual se han producido en: As-
turias (-5,2%), Navarra (-4,2%), Castilla y
Ledn (-3,7%), Castilla La Mancha (-3,1%),
Galicia (-2,8%) y La Rioja (-2,8%).

Por municipios de mds de
25.000 habitantes, los precios mds ele-
vados se presentan en San Sebastian,
3.117,0 euros/m2, Getxo, 2.696,4 euros/
m2, Calvia, 2.526,0 euros/m2, Alco-
bendas, 2.477,2 euros/m2, Pozuelo de
Alarcén, 2.471,6 eu- ros/
m2, Barcelona,
2.416,3 euros/
m2 y Maja-
dahon-

tasa interanual dicha variacién fue
del -0,3%. El ritmo de caidas inte-
ranuales iniciadas en el 42 trimestre
de 2008 prdcticamente ha tocado
a su fin, siendo el descenso méximo
del 9,8% en el 42 trimestre de 2012.

2.399,7 euros/m2.

Los precios mas bajos en mu-
nicipios de mas de 25.000 habitantes se
registran en Elda, 557,3 euros/m2, Crevi-
llent, 597,3 euros/m2, Tomelloso, 600,8
euros/ m2, Jumilla, 605,2 euros/m2, On-

Cantabria, Baleares, Canarias,
Comunidad Valenciana y Ma-

drid experimentaron subidas de
precios durante 2014

tinyent, 606,7 euros/m2, Villarrobledo,
609,6 euros/m2 y Hellin, 618,5 euros/m2.
El precio medio del metro cuadrado de
la vivienda protegida en Espafia en el
cuarto trimestre del afo fue de 1.099,9
euros, un 0,2% superior al del tercer tri-
mestre. La variacidn respecto al mismo
trimestre de 2013 muestra una caida del
-0,3%.

El nimero de tasaciones inmo-
biliarias para realizar el cdlculo de los
precios de viviendas fue en el cuarto tri-
mestre de 2014 de 99.679.




vivenda -

AUMENTAN LAS CERTIFICACION
REGISTRALES POR EJECUCION
SOBRE VIVIENDA HABITU

El 61,6% corres-
ponden a

hipo-
tecas constituidas
entre 2005 y 2008

La ejecucidn hipotecaria es un
procedimiento ejecutivo a través del
cual se ordena la venta de un bien in-
mueble, que estaba gravado con una hi-
poteca, por incumplimiento del deudor
de las obligaciones garantizadas con la
hipoteca.

El objetivo principal de la Esta-
distica sobre Ejecuciones Hipotecarias
es ofrecer trimestralmente el nimero
de certificaciones de ejecuciones hipo-
tecarias que se inician2 e inscriben en
los registros de la propiedad durante el
trimestre de referencia, relativos a la to-
talidad de fincas risticas y urbanas.

Conviene destacar que no to-
das las ejecuciones de hipoteca que se
inician terminan con el lanzamiento de
sus propietarios y que un procedimiento
judicial puede dar lugar a varias certifica-
ciones por ejecucion de hipoteca.

Resultados en el conjunto del afio 2014

El nimero total de inscripcio-
nes de certificaciones por ejecuciones
hipotecarias iniciadas en el conjunto
del afio 2014 fue de 119.442, lo que
Supuso un 9,3% mas que en 2013.
El 77,6% de las viviendas de perso-
nas fisicas con ejecucién hipote-
caria (34.680) fueron viviendas
habituales en propiedad, un
7,4% mas que en el afio 2013. Por
su parte, 10.002 viviendas
de personas fisicas con
ejecucion  hipotecaria
iniciada no eran resi-
dencia habitual de los

as inscripciones de certifica-
ciones por ejecuciones hipote-
carias iniciadas sobre vivienda
habitual registran un aumento tri-
mestral del 29,9%, y un aumento
anual del 2,9%, segin el INE. En

propietarios, un 8,8% mas.

El 16,3% de las ejecuciones hipotecarias
sobre viviendas en el afio 2014 fueron
nuevas y el 83,7% usadas.

El nimero de ejecuciones hipo-
tecarias sobre viviendas nuevas dismi-
nuyé un 4,3% respecto al afio anterior,
mientras que el de usadas aumentd un
8,2%.

El 20,2% de las ejecuciones hi-
potecarias iniciadas sobre viviendas en
el afio 2014 correspondidé a hipotecas
constituidas en el afio 2007, el 17,3% a hi-
potecas constituidas en 2006 y el 12,1% a
hipotecas de 2005.

El periodo 2005-2008 concen-
trd el 61,6% de las ejecuciones hipoteca-
rias iniciadas en 2014.

La evolucién de las ejecuciones
hipotecarias sobre viviendas entre 2004
y 2013, por afo de inscripcién de la cons-
titucién de la hipoteca respecto al total
de hipotecas constituidas sobre vivien-
das en ese mismo afo, refleja que los
mayores valores se alcanzan en 2006,
2007,2008 y 2012. De las hipotecas cons-
tituidas sobre viviendas en 2007, el 1,06%
inicié una ejecucién hipotecaria durante
el afio 2014.

Resultados por comunidades auténo-
mas

Las comunidades con mayor
nimero de certificaciones por ejecu-
ciones hipotecarias sobre el total de
fincas en el ano 2014 fueron Andalucia
(29.645), Catalufia (20.666) y Comunitat
Valenciana (18.038). Por su parte, Comu-

ES
ES
AL

general, las inscripciones de certi-
ficaciones por ejecuciones hipote-
carias iniciadas en los registros de
la propiedad aumentan un 32,0%1
respecto al trimestre anterior, y
disminuyen un 4,4 en tasa anual.

nidad Foral de Navarra (642), La Rioja
(777) y Pais Vasco (856) registraron el
menor ndmero.

De las 119.442 ejecuciones hi-
potecarias iniciadas sobre el total de
fincas en 2014, el 58,7% correspondio a
ejecuciones hipotecarias de viviendas.

Andalucia (16.275), Catalufia
(14.230) y Comunitat Valenciana (11.252)
registraron el mayor nimero de ejecu-
ciones sobre viviendas. Por su parte, La
Rioja (338), Pais Vasco (368) y Comuni-
dad Foral de Navarra (374) tuvieron los
menores.

Tomando como referencia las
hipotecas constituidas en el periodo
2003-2013 sobre el total de fincas, el
0,90% de las hipotecas constituidas ini-
ciaron una ejecucién hipotecaria en el
ano 2014.

Canarias (1,40%), Extremadura
(1,20%) y Region de Murcia (1,19%) re-
gistraron los valores mas altos. Por su
parte, Pais Vasco (0,18%), Comunidad
de Madrid (0,45%) y Comunidad Foral
de Navarra (0,46%) presentaron los mas
bajos.

Atendiendo a las ejecuciones
hipotecarias de viviendas, el 0,79% de las
hipotecas constituidas sobre viviendas
en el periodo 2003-2013 iniciaron una
ejecucidn hipotecaria en el afio 2014.

Canarias (1,21%), Region de
Murcia (1,04%) y Castilla-La Mancha
(1,02%) registraron los valores mas altos.
Por el contrario, Pafs Vasco (0,11%), Prin-
cipado de Asturias (0,35%) y Comunidad
de Madrid (0,38%) presentaron los mas
bajos.
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vivienda

La instalacién de
dispositivos  serd

obligatoria el uno
de enero de 2017

AENOR (Asociacién Espafiola
de Normalizacién y Certificacién) ha en-
tregado a ista el primer certificado de
Marca N de Servicio de medicién y re-
parto de consumos en instalaciones con
sistemas centralizados de calefaccién y
agua caliente sanitaria (ACS). Esta nue-
va certificacién acredita la calidad de los
equipos de medicidn, su correcta insta-
lacién por parte de personal cualificado
y el rigor en la lectura de datos y en el
reparto de costes de calefaccién y agua
caliente sanitaria en instalaciones con
sistemas centralizados de calefaccidn
en las comunidades de propietarios. De
esta forma, cada usuario regulara el uso
de su calefaccién individualmente y pa-
gara proporcionalmente a su consumo
real.

La instalacién de estos equipos
permite ahorrar, de media, un 25% en el
consumo de calefaccién en las viviendas
de edificios con calefaccién central, se-
gun el “Estudio de la Implantacién de
Sistemas Repartidores de Coste de Ca-
lefaccién en Edificios”, realizado por la
Universidad de Alcald.

La certificacidn de calidad de
servicio de medicién y reparto de con-
sumos contribuird a dar cumplimiento
a la Directiva de Eficiencia Energética
2012/27/UE en Espafia, al fijar los meca-
nismos adecuados para instalar los dis-
positivos de medicidn individuales. Esta
reglamentacion sera de obligado cum-
plimiento a partir del 1 de enero de 2017.

Se calcula que esta medida
afectard aproximadamente a 1,7 millo-
nes de hogares dotados con un sistema
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partir del uno de enero de
2017, serd obligatorio que
los edificios con sistemas
centralizados de calefaccién dis-
pongan de dispositivos de medicién
de consumos individuales, segin la

centralizado de calefaccidn. El objetivo
de esta Directiva es ahorrar un 20% en el
consumo de energia de la Unién Euro-
pea (UE) en el afo 2020.

Exigencias que cumplir

Entre otras exigencias, esta certificacion
establece que las empresas de reparto
de costes deben cumplir con los siguien-
tes requisitos:

» Equipos de calidad contrastada (re-
partidores de costes, contadores
de energia, valvulas con cabezal
termostatico y contadores de agua
caliente sanitaria).

» Instalacién realizada por personal
cualificado.

» Oferta transparente del servicio.

» Reparto de costes con criterios
establecidos previamente y acep-
tados por la comunidad de propie-
tarios.

» Liquidacidn de costes, de acuerdo a
lo fijado en la Directiva de Eficiencia
Energética 2012/27/UE, con detalle
pormenorizado de los conceptos
facturados.

» Departamento de atencidn al clien-
te dimensionado adecuadamen-
te, donde se atenderan de
forma continuay 4gil las
reclamaciones y con-
sultas de los presta-
tarios del servicio.

» Suscripcion  de
un seguro de
responsabilidad
civil de al menos

Directiva de Eficiencia Energética
2012/27/UE. Hoy en dia, 1,7 millo-
nes de hogares esparioles cuentan
con sistemas centralizados de cale-
faccién y disponen hasta ese plazo
para adecuarse a normativa.

100.000 €

» Disponer de un sistema de gestién
de la calidad, basado en la Norma
ISO 9001.

Este esquema de evaluacién,
recogido en el Reglamento Particular
B75.01 de AENOR, ha sido desarrollado
por esta Entidad, con el apoyo y pro-
mocidn de la Asociacién Espafiola de
Repartidores de Costes de Calefaccion
(AERCCA).

El alcance de la certificacion
incluye viviendas, oficinas, negocios o
instalaciones industriales en las cuales
el calor se proporciona con un sistema
de calefaccién o agua caliente sanitaria
central comun o por una conexién de
calefaccién o agua caliente sanitaria co-
mun al distrito.

Para obtener esta certificacion,
ista ha superado con éxito un proceso
que ha incluido el control documental
de los equipos de medicién empleados
por la empresa; una auditoria del ser-
vicio en las oficinas de la empresa, asi
como una inspeccién en viviendas de
comunidades donde se han instalado
los equipos de reparto

costes d€
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Tribunal Supremo,
Sala 19, Sentencia

de fecha 20 enero
de 2015

La sentencia de primera instan-
cia desestimd la demanda de los com-
pradores y estimd en parte la recon-
vencién de la vendedora, declarando
resuelto el contrato por incumplimiento
de aquellos y el derecho de la vendedo-
ra a detraer la cantidad de 4.000 euros
de la suma de 65.163 euros que, como
anticipada por los compradores, debe-
ria devolverles a consecuencia de la re-
solucidn del contrato.

La sentencia de segunda ins-
tancia revocd la sentencia del Juzgado
y estimé la demanda declarando resuel-
to el contrato por incumplimiento de la
vendedora, condenando a esta a pagara
los compradores la cantidad de 65.163 €.

El Tribunal Supremo desestima
los recursos extraordinario por infraccidn
procesal y de casacién por interés casa-
cional interpuestos por la vendedora.

La solucién de la cuestién juridi-
ca planteada exige determinarsielart. 3L
57/68 contiene un régimen especial para
las compraventas de vivienda compren-
didas dentro de su dmbito de regulacion
que permite al comprador resolver el
contrato por retraso en la entrega de la
vivienda aun cuando este retraso no sea
especialmente intenso o relevante.

Dicho articulo dispone lo si-
guiente: «Expirado el plazo de iniciacidn
de las obras o de entrega de la vivienda
sin que una u otra hubiesen tenido lu-
gar, el cesionario podra optar entre la
rescision del contrato con la devolucién
de las cantidades entregadas a cuenta,
incrementadas con el 6 por 100 de inte-
rés anual, o conceder al c’e:@te prorro

a cuestién planteada en el
caso consiste en determinar si
el retraso en la entrega de una
vivienda comprada bajo el régimen
de garantias de la Ley 57/1968,
de 27 de julio, sobre percibo de

La sentencia del Tribunal Su-
premo de 9 de junio de 1986 desestimé
la demanda de resolucién del contrato
formulada por el comprador declarando
la inaplicabilidad del art. 3 L 57/1968 ya
que el supuesto que contempla dicho
articulo es el de la total o practica inexis-
tencia de la vivienda, y en este caso, la
vivienda estaba construida en su totali-
dad y solo faltaban algunos detalles al
vencimiento del plazo de entrega, ob-
teniéndose poco después la cédula de
habitabilidad.

Nuevo criterio de la Sala

Ahora, la Sala considera que no
procede reiterar esta interpretacion del

art. 3 y declara que el mismo introduce .

una especialidad consistente en que el

retraso en la entrega constituye un in-

cumplimiento del vendedor que justifica
la resolucién del contrato por el com-

prador. r

Las razones que ofrece para
equiparar la «rescisién» contemplada en
el art. 3 L 57/68 a la resolucién contrac-
tual por incumplimiento del vendedor
son las siguientes:

a) El cardcter irrenunciable, conforme
al art.-7 de.dicha Ley, del derecho
que el art. 3 reconoce al compra-
dor, consistent ptar entre la
«rescision» del contrato, con devo-
lucién de las cantidades entregadas
a cuenta, o la concesién de una pré-
rroga al vendedor.

b)  El'rigor con que el propio art. 3 con-

cantidades anticipadas en la cons-
truccién y venta de viviendas (L
57/1968), |ustifica la resolucién
del contrato o es solamente un
cumplimiento del vendedor que no
autorizaria dicha resolucién.

figura ese derecho y las correlativas
obligaciones del vendedor, pues si
el comprador opta por la prorroga,
esta deberd hacerse constar en una
clausula adicional del contrato «es-
pecificando el nuevo periodo con
la fecha de terminacidn de la cons-
truccién y entrega de la vivienda».

c) El especifico equilibrio contractual
que el art. 3 introduce en los contra-
tos sujetos a su régimen, compen-
sando el derecho del vendedor a
resolver el contrato por un solo im-
pago del comprador con el derecho
del vendedor a resolver el contrato
por el retraso en la terminacion y
entrega de la vivienda.

d) El riesgo, nunca descartable y en
los Ultimos afos nada improba-
ble, de insolvencia del promotor-
vendedor, que puede agravarse
precisamente por el transcurso del
tiempo, reduciendo entonces las
expectativas del comprador como
acreedor en un eventual concurso
del promotor.

e) Los diversos obstdculos, molestias
e inconvenientes que el transcurso
del tiempo a partir de la fecha de
entrega puede provocar al compra-
dor que pretenda dirigirse contra el
avalista o el asegurador.

Finalmente, la Sala declara que
la doctrina que sienta en la presente
sentencia no excluye que la «rescisién»

o resolucién del contrato pueda dene-

garse, conforme a los principios genera-

les, por mala fe o abuso de derecho del
comprador.
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Tribunal Supremo,
Sala 19, Sentencia

de fecha 23 de di-
ciembre de 2014

El propietario de una vivienda
del edificio impugnd el acuerdo comuni-
tario de reparto de gastos de la instala-
cion de ascensor que establecia la con-
tribucion de cada propietario en funcién
de la planta donde se ubicase la vivienda,
a mayor altura mayor contribucién.

El Juzgado desestimd la de-
manda al entender que no era precisa la
unanimidad. Sin embargo, la Audiencia
Provincial revocd la sentencia y estimé
la demanda porque consideré que la al-
teracion de las cuotas de participacion
debia ser acordada por unanimidad.

El Tribunal Supremo estima el
recurso de casacion interpuesto por la
comunidad de propietarios, casa la sen-
tencia de la Audiencia Provincial y ratifica
la del Juzgado.

La cuestion debatida consiste
en determinar si, para la aprobacién del
acuerdo de reparto de los gastos de la
instalacién de un ascensor, es suficiente
el quérum propio de dicha instalacién
(mayoria de las tres quintas partes de las
cuotas de participacion, a tenor de la re-
daccion del art. 17.12 LPH en la fecha del
acuerdo debatido; mayoria simple, en el
momento actual, a tenor del art. 17.2) o
es necesaria la unanimidad.

Segun la doctrina jurispruden-
cial, para la adopcién de los acuerdos
que se hallen directamente asociados
al acuerdo de instalaciéon del ascensor,
aunque impliquen la modificacién del ti-
tulo constitutivo, o de los estatutos, se
exige la misma mayoria que la LPH exige
para el acuerdo principal de instalacién
del ascensor.
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| Tribunal Supremo declara
como doctrina jurispruden-
cial que para la adopcién
de los acuerdos que se hallen di-
rectamente asociados al acuerdo
de instalacién del ascensor, in-

Ahora, la Sala complementa
esa doctrina y declara que la misma no
puede entenderse desligada del art. 18.1
¢) LPH en cuanto establece la impugna-
bilidad ante los tribunales de justicia de
los acuerdos, entre otros, que «supon-
gan un grave perjuicio para algun propie-
tario que no tenga obligacidn juridica de
soportarlo... ».

Asi las cosas, la Sala reitera la
citada doctrina afiadiendo que los acuer-
dos directamente asociados al acuerdo
de instalacién del ascensor nunca po-
drdn lesionar gravemente a ningun pro-
pietario.

Sin perijuicio para el demandante

En el caso debatido, la Sala con-
sidera que el acuerdo adoptado no per-
judicd gravemente al demandante por
cuanto:

a) la comunidad utilizé un elemento
que el art. 5 LPH considera valorable
para la fijacién de las cuotas de par-
ticipacidn: el uso que se presume ra-
cionalmente que va a efectuarse de
los servicios o elementos comunes.

b) elacuerdo no es discriminatorio. No
se trata de que la comunidad acor-
dara que solo los pisos de la plan-
ta superior sufrieran un aumento
respecto del importe que les podia
corresponder en aplicacién de las
cuotas de participacion. Se trata de
que siguiendo un sistema racional
de tantos por cientos en atencién a
las sucesivas alturas, la comunidad
establecid la proporcién en que, con

cluido el relativo a la distribucién
de los gastos de este, se exige
la misma mayoria que la Ley de
Propiedad Horizontal exige para
el acuerdo principal de instala-
cién del ascensor.

base en el uso presumible del ascen-
sor, cada planta debia contribuir ala
derrama para afrontar los gastos de
la instalacién del ascensor; y
¢) es un hecho notorio que en el mer-
cado inmobiliario tiene mayor valor
un piso alto con ascensor que el mis-
mo piso sin él, siendo también ma-
yor la dificultad de vender o arren-
dar un piso alto sin ascensor. En
suma, el demandante se beneficié
con la mejora que supuso la insta-
lacién de un ascensor en el edificio.
Finalmente, el Tribunal declara
como doctrina jurisprudencial que para
la adopcidén de los acuerdos que se ha-
llen directamente asociados al acuerdo
de instalacion del ascensor, incluido el
relativo a la distribucién de los gastos de
este, aunque impliquen la modificacién
del titulo constitutivo o de los Estatutos,
se exige la misma mayoria que
la Ley de
Propiedad
Horizontal
exige para
el acuerdo
principal de
instalacién
del ascen-
sor, sin que
en ningun
caso tales
acuerdos
puedan le-
sionar gra-
vemente a
ningun pro-
pietario.
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Tribunal Supremo,
Sala 19, Sentencia

de fecha 16 de di-
ciembre de 2014

La sentencia de primera instan-
cia estimd la demanda pero la Audiencia
Provincial revocé la sentencia del Juzga-
do y desestimd la demanda. El Tribunal
Supremo desestima el recurso de casa-
cién formulado por el demandante.

La Sala sefiala que, como prin-
cipio, es valida la afirmacién de que
nadie puede hacer obras fuera de su
superficie interna, ni modificar servicios
generales, aunque estén dentro de su
propiedad privada, sin la autorizacién
unanime de la Junta de Propietarios.
Sin embargo, aclara que no todas las
obras son iguales aunque tengan re-
lacion con los elementos comunes, ni
este es el sentido de los arts. 12 y 17 LPH.
Asi, segun la doctrina jurisprudencial, la
ejecucion de obras en elementos comu-
nes, tales como los forjados, los cuales
conforman la estructura del edificio, re-
quieren del consentimiento unanime de
la comunidad, sin que la permisividad de
tales obras se encuentre condicionada
a la existencia o no de perijuicio para los
propietarios o afecten o no a la estruc-
tura, seguridad o configuracion exterior
del edificio comunitario. Igualmente, la
constitucién de servidumbres en benefi-
cio de elementos privativos requiere no
solo del consentimiento de los respecti-
vos duefios de los predios dominante y
sirviente sino también, cuando afecte a
elementos comunes, del consentimien-
to undnime de la comunidad de propie-
tarios.

Y lo cierto es que no estamos
ante una afectacién de la estructura de
la finca, ni ante la divisién material o juri-

n miembro de la comunidad
de propietarios formulé de-
manda impugnando el acuer-
do comunitario en virtud del cual se
autorizaba a los vecinos del lado
derecho de la casa para sustituir la

dica de unlocal en dos y constitucién de
una servidumbre sobre elementos co-
munes o de obras de adaptacion de un
local del edificio para servir de garaje con
finalidad de publica explotacion, ni en el
supuesto de cierre de una puerta de ac-
ceso abierta en una fachada o de la aper-
tura de un hueco en la fachada o muro
de cerramiento del inmueble en la parte
trasera del edificio, que tenia como fi-
nalidad la unién de los locales con una
construccién que se estaba elevando en
el solar trasero del edificio, propiedad de
la demandada, y que no formaba parte
de la misma Comunidad de Propietarios,
supuestos todos ellos contemplados en
las sentencias recogidas en la motiva-
cién primera del recurso.

Y como en este caso no concu-
rre ninguno de dichos supuestos sino
que las obras se realizan en razén a un
acuerdo de la comunidad que tiene por
objeto la sustitucion y mejora de un
elemento comudn en un patio también
comun del edificio que no ha sufrido de-
terioro alguno y que estd en situacion
de “beneficiar a los actuales vecinos y
a quienes en el futuro deseen engan-
charse a las mismas”, las cuales no re-
quieren unanimidad sino mayorfa, ya
que no conllevan ninguna alteracién o
afectacion de la estructura o estabilidad
del elemento comun sobre el que se
han realizado ni han supuesto una mo-
dificacién de las reglas contenidas en el
titulo constitutivo o en los estatutos de
la comunidad, ni se estan alterando las
quotas de participacion de los comune-
ros.

bajante de pluviales de dicho lado
por una mixta de pluviales y residua-
les, y ello porque no fue adoptado
por unanimidad. El Tribunal Supre-
mo desestima el recurso de casacién
formulado por el demandante.

Tampoco para servidumbres

En cuanto a que para permitir
la realizacién de obras o instalaciones
que conlleven la constitucién de ser-
vidumbres sobre elementos comunes
del edificio comunitario a favor de ele-
mentos privativos del mismo se precisa
el consentimiento undnime de todos
los copropietarios, la Sala lo desestima
como los anteriores motivos.

El recurso de casacién se for-
mula desde una perspectiva diferente
de los hechos a los que atiende la sen-
tencia recurrida, que parte de la sustitu-
cién y mejora de un elemento comun.
Nada dice,ademas, la sentenciaa que se
alude sobre la posible existencia de una
servidumbre salvo que la jurisprudencia
se muestra sdlida y rigurosa “con aque-
llos acuerdos que se refieren a actuacio-
nes que inciden sobre la estructura del
edificio, poniendo en riesgo su seguri-
dad o configuracién exterior o compor-
tan la constitucion de servidumbres en
los elementos comunes en beneficio de
elementos privativos” y ello es, o debe
ser asi, porque lo que esta en cuestion
no son los derechos de un copropieta-
rio frente @ otro de una finca contigua,
sino los derechos de una comunidad
de propietarios que ha llevado a cabo
actuaciones que afectan a elementos
comunes en virtud de un acuerdo apro-
bado en Junta de vecinos, lo que impli-
ca reconducir el examen de la cuestion
a las normas que le son propias y que
no son otras que la de la propiedad ho-
rizontal.
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entrevista

“2015 LLEGA PARA LOS
PROFESIONALES DEL SECTOR CON
UNAS BUENAS PERSPECTIVAS”

ara Gustavo Rossi, Presidente de Alquiler Seguro,
en Espana las politicas y las facilidades fiscales
siempre han sido dirigidas a la compraventa, de-
jando en un segundo plano al mercado del alquiler,
pero “desde hace unos afios estamos experimentando

Comenzando por la actualidad, el ul-
timo informe encargado por Uds. re-
fleja que la morosidad en el alquiler
sigue en aumento...

Asi es, lo datos que nos ha fa-
cilitado Fichero de Inquilinos Morosos
son alarmantes. Desde el inicio de la
crisis la morosidad en los arrendamien-
tos urbanos ha aumentado un 46%. En
el dltimo afio, el aumento ha sido del
12% de media en Espafia, pero hay pro-
vincias en las que el incremento de la
morosidad asciende hasta casi el 17%,
como ocurre en el caso de Madrid.

No parece que esta situacion sea el re-
clamo ideal para que los propietarios
de pisos vacios se animen a ponerlo en
el mercado...

De hecho, uno de los mayores
miedos de los propietarios en la actua-
lidad es encontrarse con un mal inqui-
lino, un inquilino que deje de pagar. Al
dia, nuestros comerciales se encuen-
tran con muchos casos de propieta-
rios que han vivido malas experiencias
previas. Es muy importante dignificar
el sector de los arrendamientos, dismi-
nuir el alquiler particular y convencer
a los arrendadores de que a través de
profesionales en la gestién de alquile-
res conseguiran medidas preventivas
contra la morosidad.

¢{Cémo detectar a un posible moroso?

Lo fundamental para evitar un
caso de morosidad es utilizar medidas
preventivas. En Alquiler Seguro realiza-
mos un exhaustivo estudio financiero
a los candidatos a inquilino para deter-
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... Gustavo Rossi
Presidente de Alquiler Seguro

minar su solvencia. Ademas, consulta-
mos los principales ficheros de moro-
sidad para analizar el comportamiento
de pago y cerciorarnos de que no exis-
ten deudas.

Por otro lado, a través de Ia
consulta en Fichero de Inquilinos Mo-
rosos, el unico fichero en Espafia que
registra la morosidad en los alquilares,
conocemos la trayectoria del candida-
to como inquilino. Gracias a FIM sabe-
mos si ha dejado de pagar las rentas de
un contrato previo en cualquier parte
del territorio nacional, si tiene alguna
incidencia con algun propietario ante-
rior, etc.

(Echa de menos politicas instituciona-
les que incentiven el alquiler en nues-
tro pais?

UE SOMOS

un profundo cambio de paradigma y de mentalidad,
siendo ahora el alquiler la primera opcién para mu-
chos esparioles”. Asegura que el sector del alquiler va
creciendo paulatinamente acercédndose a ratios euro-
peos pero le preocupa la morosidad, en ascenso.

El alquiler es el gran
olvidado del mercado in-
mobiliario espafiol. Nuestra
sociedad sigue estancada
en el paradigma de la com-
praventa, aunque poco a
poco la mentalidad va cam-
biando. Después del estalli-
do de la burbuja inmobilia-
ria, habria sido el momento
idéneo para fomentar el
alquiler a través de medidas
incentivadoras. Sin embar-
go, se ha perdido la opor-
tunidad de hacerlo. Necesi-
tamos una administracion
comprometida con el sec-
tor, con los propietarios y
con los inquilinos, no que
elimine y reduzca las deduc-
ciones fiscales por alquiler
cuando mas necesitamos el apoyo del
Gobierno para converger con Europa.

(Cree que existen garantias juridicas
suficientes para un alquiler seguro?
Existen garantias, pero no las
suficientes. Los profesionales del sec-
tor venimos reclamando desde hace
afios mayor implicacién gubernamen-
tal en este sentido. La Ley de Arrenda-
mientos Urbanos cumple su funcién de
manera correcta; el problema es que
no existen los suficientes medios ma-
teriales ni humanos en los juzgados,
lo que termina por retrasar los proce-
sos y alargar los plazos. Necesitamos
unos juzgados especificos dedicados a
los litigios de vivienda en alquiler que
contribuyan a desatascar y agilizar los



procesos pendientes.

{Qué opina sobre el arbitraje?

El arbitraje es una estrategia
vdlida de resolucién de conflictos para
ciertos aspectos del alquiler, pero no
es un método legitimo para resolver

Curriculo vitae

crecimiento importante. El 2015 llega
para los que somos profesionales del
sector con unas buenas perspectivas,
en las que los datos continuardn mejo-
rando. La falta de crédito y el cambio
de mentalidad propiciado por el pano-
rama econdémico actual favorecen esta

tor del alquiler en Espafia va creciendo
paulatinamente. Segun los datos de
Eurostat, en 2011 el 15,3% de los espa-
fioles vivia de alquiler, en el 2013 eraya
un 19,3% y a finales de 2014 ascendian
hasta 22,3%. Datos muy favorables,
pero aun por debajo de la media euro-

todos los casos de impago. Si un inqui-
lino no quiere pagar las rentas, por mu-
cho que el arbitraje le haya salido des-
favorable y el laudo le diga que tiene
que efectuar el pago de las cantidades
debidas, al no tratarse de una resolu-
cién vinculante nada le obliga a hacer-
lo. Los arbitrajes funcionan muy bien
en casos de averias o en desacuerdos
entre la parte arrendadora y arrenda-
taria, respecto a ciertas clausulas del
contrato de alquiler. En los casos de
morosidad sdlo hacen que el proceso
judicial se retrase, porque finalmen-
te el propietario tendrd que acudir a
la justicia ordinaria para reclamar el

pago.

Analice cudl es la situacién real del
mercado del alquiler en Espafa y sus
altimas normativas.

Que el futuro del sector in-
mobiliario espafiol se encuentra en el
alquiler, ya nadie lo pone en duda. Los
numeros hablan por si solos: el merca-
do del alquiler es un mercado sano y
maduro, que estd experimentando un

=

opcion frente a la compra, pero, para
que se consolide el cambio de tenden-
cia, es necesario empezar por la profe-
sionalizacion y el apoyo incondicional
de las administraciones.

Las ultimas normativas pro-
puestas y aprobadas por el gobierno
en temas de alquiler no son las mas
propicias. Por ejemplo, en el dmbito
fiscal estatal el recorte en las desgra-
vaciones de IRPF por alquiler supone
un jarro de agua fria. Para los inquili-
nos menores de 30 afios se eliminan en
su totalidad las deducciones, un nuevo
paso atras en el acceso digno a la vi-
vienda de los jévenes. Para los propie-
tarios se reduce el porcentaje a desgra-
var, un ‘castigo’ para todos aquellos
que han apostado por el alquiler. En
cuanto a las ayudas al alquiler siguen
sin ser ni eficientes, ni suficientes; no
hay que confundir politicas sociales
con politicas de vivienda.

¢Estamos en sintonia con nuestros so-
cios europeos?
Estamos en el camino. El sec-

ocio fundador de Alquiler

Seguro S.A. Presidente del

Consejo de Administracion.
Licenciado en Administracion y
Direccién de Empresas, obtie-
ne una dilata experiencia como
empresario en negocios inmaobi-
liarios durante mas de 10 afios.
Tras esta experiencia empre-
sarial propia, crea junto a otros
socios Alquiler Seguro. En la ac-
tualidad, forma parte del Conse-
jo de Administracién de empre-
sas de diversos sectores, tales
como: hosteleria, inmobiliarios y
transporte.

pea, que se situa en el 30%. Si echamos
un ojo a nuestros vecinos europeos
nos queda mucho trecho por andar
para alcanzar los datos de Suiza (46%
de la poblacidn vive de alquiler) o Ale-
mania (47,4%). Se trata de pafses con
una larga tradicidén arrendaticia, donde
hay una amplia oferta de pisos para
arrendar y donde sus gobiernos siem-
pre han fomentado el alquiler frente a
la compraventa.

(Cudl es el perfil del inquilino en nues-
tro pais?

En Alquiler Seguro anualmen-
te publicamos un estudio que revela
cudl es el inquilino tipo en nuestro
pais. El IV Perfil del Inquilino en Espafa
indica que el arrendatario medio es un
varén de 30 afios, trabajador indefini-
do y casado. Ademads, en este mismo
estudio se hace publico que se trata de
un inquilino que busca una vivienda en
alquiler, para arrendar la suya en pro-
piedad, motivado por los cambios en
el destino laboral o el aumento de la
familia.
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El elevado stock
no impedird que se

reactive la actividad
constructora

El sector inmobiliario espafiol
atraveso en el afio 2014 el punto de in-
flexién hacia una nueva etapa de recu-
peracion muy gradual. Los principales
indicadores demuestran que la deman-
da esta repuntando tras el minimo mar-
cado en el afio 2013 y el ajuste de los
precios se puede dar por concluido en la
practica, lo que confirma las perspecti-
vas de recuperacién mostrada en ante-
riores informes. Las cifras mas recientes
del Consejo General del Notariado sefia-
lan que las compraventas de vivienda
acumuladas hasta noviembre habian
registrado un incremento de +17,5% en
promedio mensual con respecto a 2013,
minimo del ciclo por los efectos negati-
vos de la recesidn, el aumento del IVA
y la eliminacién de los incentivos fisca-
les a la compra. En consecuencia, las
cifras definitivas del afo 2014, aislando
el efecto, mostraran un aumento de las
compraventas de vivienda cercano a
+15% hasta un nivel de 340.000 transac-
ciones, una cifra inferior en un 64% al de
2006. Hasta el momento, la reactivacién
sélo ha alcanzado a las ventas de vivien-
da usada, mientras que las ventas de
vivienda nueva cerrardn el ejercicio con
un descenso cercano a -20%. Este mayor
ndmero de ventas de vivienda usada
es un primer sintoma de reactivacion
del mercado y sugiere que la venta de
viviendas adjudicadas por las entidades
financieras continda avanzando.

El repunte de lademandano ha
impedido que los precios contintien re-
duciéndose, de forma que el ajuste a la
baja desde el punto mas dlgido del ciclo
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a recuperacién del sector inmo-
biliario seré un hecho a lo largo
de 2015. El crecimiento de la
economia, los mayores niveles de
confianza y la mejora de las condi-
ciones de acceso a la financiacién

ya supera el 30% en términos nominales.
No obstante, el descenso de los precios
medios de la vivienda se ha moderado,
de modo que la tasa interanual al cierre
del 37’14 esta en positivo frente a-4,2% al
cierre de 2013 y los precios en ciudades
como Madrid y Barcelona ya estan prac-
ticamente estabilizados.

La recuperacién de las ventas sera gra-
dual

El punto de inflexidn del mer-
cado de la vivienda en Espafia no implica
que se vaya a producir una recuperacion
inmobiliaria muy rdpida y que las ventas
de viviendas vayan a retornar a los nive-
les previos a la recesidn. Para Bankinter,
el crecimiento de la demanda estara li-
mitado por dos obstaculos:

» La tasa de paro continuard sien-
do superior al 20% durante los dos
proximos afios, lo que hard que el
nimero de familias con renta dis-
ponible suficiente para afrontar la
compra de una vivienda no se incre-
mente de forma significativa.

» El descenso de la poblacién provo-
ca que la demanda estructural es-
timada de vivienda nueva se vaya
reducido hasta una cifra levemente
inferior a 300.000. El saldo migrato-
rio en Espafia es negativo y las pro-
yecciones del INE contemplan que
el nimero de personas residentes
en Espafia con edades entre 25 y
49 afos (edad en la que se produ-
ce mayor demanda de vivienda) se
reducirad en cuatro millones de per-

permitirdn que el crecimiento de la
demanda de vivienda se consolide,
con un aumento superior a +15%
en el ndmero de transacciones, se-
gun el dltimo informe semestral pu-
blicado por Bankinter.

sonas entre 2015 y 2023.

No obstante, los redactores
consideran que el aumento de las com-
praventas de viviendas de 2014 tendra
continuidad en los préximos 24 meses,
respaldado por una mejora de la econo-
mia y la confianza; una dinamizacién de
las ventas de vivienda usada; la vuelta
del crédito y un menor coste de financia-
cidén; y un mayor atractivo como bien de
inversion.

Por lo tanto, la demanda total
de vivienda aumentara en 2015 hasta si-
tuarse en una cifra cercana a 400.000 vi-
viendas, mientras que en 2016 la deman-
da total deberia aproximarse a 450.000
viviendas. Una parte significativa de
este crecimiento de la demanda ven-
drd motivado por una recuperacion de
las ventas de vivienda nueva. Tras afios
de fuerte caida motivada por la baja
demanda y por la paralisis promotora,
estimamos que las transacciones de ca-
sas nuevas volveradn a recuperar un nivel
cercano a 100.000 unidades en 2016.

{Se reactivara por fin la promocién in-
mobiliaria?

Lo

La resaca
del boom
inmobi-
liario se




ha puesto de manifiesto con especial
crudeza en las cifras de construccion
inmobiliaria. La promocién ha sido
practicamente inexistente durante los
2 Ultimos afios debido a la debilidad de
la demanda y al abundante stock de vi-
vienda disponible. El stock de vivienda a
la venta se ha reducido por quinto afio
consecutivo y se sitda, segln nuestras
estimaciones, en un rango 650.000-
700.000 viviendas si anadimos al stock
oficial reconocido por el Ministerio de
Fomento el conjunto de viviendas ad-
judicadas que figura en el balance de
las entidades financieras y de SAREB.
Sin embargo, este elevado stock de vi-
vienda no serd un impedimento para
que se reactive la actividad constructo-
ra, debido a la desigual distribucion de
este excedente: unas 100.000 viviendas
no se podran vender nunca salvo que

unque las perspectivas del

sector inmobiliario en Espa-

fia son claramente positivas,
las alternativas de inversion son limi-
tadas por el momento. Los activos
mas liquidos, como la mayor parte de
compafiias cotizadas del sector, to-
davia estan completando su proceso
de desapalancamiento y saneamiento
de balance, de forma que los ingresos
por alquileres apenas cubren sus gas-
tos financieros.

Su potencial es limitado en
el corto plazo y la revalorizacién que
han registrado algunas compafiias se
apoya mas en la especulacién acerca
de operaciones corporativas que en la
mejora de sus cifras de negocio. Otra

se apliquen descuentos de derribo por

su dificil ubicacién, mientras que en las

localizaciones prime hay una escasez de
oferta que se cubrird en los préximos

trimestres a través de la rehabilitacion y

de la nueva promociodn. Esta perspecti-

va se estd poniendo de manifiesto en las
siguientes cifras:

P Inversidn en construccidn en el PIB.
La formacién bruta de capital fijo
en el sector de la construccion ha
repuntado durante los dos ultimos
trimestres, lo que supone un claro

punto de inflexién tras haber retro-
cedido durante 5 anos consecuti-
VvOs.

» Primeros repuntes en los indica-
dores adelantados. Los visados de
obra nueva para la construccion de
vivienda aumentaron +6,7% en los
10 primeros meses de 2014, lo que
sugiere que el nimero de vivien-
das iniciadas volverd a crecer en
2015 hasta una cifra aproximada de
50.000 viviendas, un nivel todavia
muy inferior a las 760.000 viviendas
iniciadas en 2006.

» Reactivacién de planes de desarro-
llo. La sdlida demanda que han re-
cibido los nuevos desarrollos inmo-
biliarios en solares emblematicos
de Madrid vendidos por el sector
publico y la reactivacién de la “Ope-
racién Castellana” anunciada en

alternativa para el inversor serian las
SOCIMIs, cuya creacién se ha acelera-
do en los Ultimos trimestres y estan
canalizando elevados volumenes de
inversion gracias a la mejora de pers-
pectivas en el sector inmobiliario y a
las ventajas fiscales de estas socieda-
des.

Hasta el momento, la mayor
parte de las SOCIMIs que han comen-
zado a cotizar en el mercado espanol
han captado capital con el objetivo de
adquirir una cartera de activos inmo-
biliarios, pero en algunos casos no se
conoce por completo su cartera de ac-
tivos, lo que resta visibilidad acerca de
su capacidad de generacién de ingre-
sos y su potencial de revalorizacion.

enero son una prueba fehaciente
de la reactivacion del sector.

Precios: en fase de estabilizacién previa
al repunte

La caida de los precios de la
vivienda se ha moderado significati-
vamente durante el afio 2014, por lo
que el fortalecimiento de la demanda
contribuird a que los precios terminen
de estabilizarse en 2015 y repunten de
forma mds sensible en 2016. Sin embar-

g0, el avance de los precios se va a ver
limitado por el esfuerzo financiero para
la adquisicidn de vivienda y el stock de
vivienda a precios con descuento.

Estos factores limitardn el au-
mento de los precios, de forma que
el precio medio por m2 registrara una
subida cercana a +1,5% en 2015 y prac-
ticamente +5% en 2016. Sin embargo,
el informe subraya que conviene tener
en cuenta que esta magnitud no es sufi-
ciente para explicar con precisién la evo-
lucién pasada de los precios inmobilia-
rios ni las perspectivas de futuro, debido
a las acusadas divergencias de precios
entre las diferentes localizaciones. De la
misma forma que el ajuste de precios ha
sido mucho mas severo
en las viviendas ale-
jadas de las gran-

¢Vuelve
des ciudades y

aserelin-

Por dlti-
mo, mantenemos
la perspectiva de
que la inversién direc-
ta en activos inmobiliarios
situados en ubicaciones premium de
las grandes ciudades y centros turis-
ticos con mayor demanda continda
siendo aconsejable, debido a que el
previsible incremento de precios y
rentas propios de un nuevo ciclo mo-
deradamente alcista deberia generar
una rentabilidad atractiva (aproxima-
damente 3%) en el actual entorno de
tipos cercanos a 0% y en ausencia de
inflacidn, siempre que se contemple
un horizonte de inversién no infe-

sector para
invertir?

rior a 3-5 afos. A

de la costa, los precios inmobiliarios en
la mayor parte de las capitales de pro-
vincia y en las poblaciones alejadas de
las grandes ciudades se mantendrdn
estables o incluso podrian reducirse le-
vemente en los préximos meses.

Sin embargo, las zonas prime
de las grandes ciudades y las mejores
localizaciones de los focos turisticos de
mayor interés registrardn incrementos
que podrian superar +3% 2015 y +5% en
2016, siempre que el ciclo no se vea afec-
tado por factores exégenos.
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Transparencia, pro-
fesionalidad, Soci-

mis y sostenibilidad,
algunas de ellas

Dentro de las claves que relan-
zaran el mercado inmobiliario, ACI des-
taca en primer lugar el valor de la trans-
parencia en el mercado inmobiliario:
Debe tomarse la transparencia como
uno de los principios fundamentales
que se asocian, o por lo menos deberian
asociarse, a un correcto modelo de es-
tado y de gobierno. Asi ha quedado de-
mostrado con la entrada en vigor a prin-
cipios del mes de diciembre de la nueva
Ley de Transparencia.

Poniendo el foco en el sector
inmobiliario, siendo éste uno de los
principales motores de la economia, se
observa que se ha ido haciendo cada
vez mas necesario introducir mejoras en
esta materia.

La transparencia debe ejercer
como elemento de control rapido y efi-
caz para evitar la evasion, regular la in-
formalidad y controlar la brechaenlava-
loracién del inmueble entre el momento
en que se oferta y su venta, asi como de
herramienta para la lucha contra el blan-
queo de capitales. En definitiva, la trans-
parencia debe actuar como base para
regenerar esa confianza perdida en el
mercado inmobiliario espafiol.

Apuesta por la profesionalidad y por
evitar el intrusismo:

La profesionalidad en el sector
de la consultoria inmobiliaria viene am-
parada por 200 afos de historia en los
mercados anglosajones. Historia que
hoy estd al servicio del mercado inmo-
biliario espafiol para garantizar que los
verdaderos expertos sean la primera
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a Asociacién de Consultoras
Inmobiliarias (ACI), creada a
iniciativa de las cuatro prin-
cipales consultoras inmobiliarias
del pais y de su visién del merca-
do a medio y largo plazo, analiza

opcidén cuando se trate de asesorar una
transaccién cuyo objeto sea patrimonio
inmobiliario.

Sélo firmas profesionales ava-
ladas con décadas de investigacion y
conocimiento del mercado, asi como
con el sello RICS (Royal Institution of
Chartered Surveyors), serdn capaces de
afadir el valor necesario y maximizar la
inversién en consultoria inmobiliaria.

La consolidacién de las Socimis:

Las Socimis nacieron en los
afos 60 en Estados Unidos como un ve-
hiculo de inversién de maxima transpa-
rencia y liquidez. Su éxito desde enton-
ces, con su posterior aplicacién en otros
mercados como el britanico, estd mas
que constatado.

El gobierno acertd con la refor-
ma de la ley que impulsé la creacién de
compafias de este tipo, como demues-
tra el dato de que en 2014 superaron
ampliamente los 3.000 millones de eu-
ros invertidos en el mercado inmobilia-
rio espafiol.

2015 sera su afio, y es de espe-
rar que estas compafifas acometan pro-
cesos de refinanciacion con el objetivo
de incrementar el capital con el que se-
guir invirtiendo.

La oportunidad para los servicers inmo-
biliarios:

El final del afio también trajo
la adjudicacion por parte de la Sareb de
la gestidn de sus activos inmobiliarios a
las plataformas de servicios Haya, Servi-
habitat y Altamira. Estos tres contratos

las 10 claves que contribuirén a la
confirmacién de la recuperacién
del sector inmobiliario en 2015 y
servirdn de pilares para los sos-
tenibilidad de esta industria en el
largo plazo.

para la profesionalizacidn en la gestion
incluyen 126.000 activos cuyo valor total
supera los 41.000 millones de euros.

La gestidn activa y eficiente de
dichas carteras sera clave para dar sali-
da al stock de viviendas y créditos en
manos de la Sareb de forma ordenada 'y
profesional.

Gestion del patrimonio inmobiliario pu-
blico:

Con el Estado como el mayor
propietario de inmuebles —12.000 segtin
indica el Portal de la Transparencia- no
cabe duda de que la gestién activa
serd clave para contribuir por una par-
te a la reactivacion del sector y por
otra al saneamiento de las arcas
publicas.

Es de desear que
las iniciativas aisladas ya
puestas en marcha por
diferentes adminis-
traciones sean mas
ambiciosas aln, con-
templando la aplica-
cion de una estrategia
de aumento de ingresos
recurrentes por la utiliza-
cidn del patrimonio inmobilia-
rio publico, similar a la desarrolla-
da por Italia, Finlandia o Austria.

Criterios de medicién para la toma de
decisiones:

El actual contexto inmobiliario
en Espafia, y la necesidad de que todos
los actores contribuyan de manera acti-
va a que la recuperacion del sector sea



lo mas rapida posible, hace necesario
que las herramientas, estédndares y da-
tos con los que la industria trabaja ten-
gan la uniformidad y fiabilidad precisos
para acelerar la toma de decisiones.

Sostenibilidad:

Varios son los factores que
han puesto de manifiesto en los dltimos
afios la necesidad de que la economia
mundial evolucione hacia un desarrollo
sostenible, y el mercado inmobiliario no
debe ser ajeno a ello.

La Asociacién, asi como sus
asociados, es consciente de la necesi-
dad de adecuar, en la medida de lo po-
sible, la forma de actuar y de entender
el entorno de manera sostenible. Es por
eso por lo que ACl asume un compromi-
so firme hacia el ciudadano, el sector y el
medio ambiente.

Los inmuebles en los que vive
y trabaja la so-

a ACl fue fundada en febrero de 2013 por las consul-
toras inmobiliarias internacionales Aguirre Newman,
BRE, JLL y Knight Frank, y esta presidida por Ricardo

Marti Fluxa.

Las cuatro compafiias que ostentan la categoria
de “socio fundador’” emplean directamente en Espafia a
mas de 1.200 profesionales, y a mds de 80.000 a nivel inter-
nacional. Asimismo, gestionan en nuestro pais mas de sie-
te millones de metros cuadrados de producto inmobiliario
terciario (principalmente oficinas y centros comerciales).

ciedad espafiola presentan un enorme
potencial de mejora. Optimizar el ren-
dimiento de los edificios existentes e
intensificar el de los nuevos es una parte
muy importante de cualquier estrategia
que contribuya a frenar el calentamien-
to global. La sostenibilidad esta ademas
planteada como elemento diferencia-
dor en el mercado actual, aportando
beneficios tangibles para el planeta, la
economiay la sociedad.

Beneficios que se traducen directamen-
te, ademds, en el valor de los inmuebles.

Rehabilitacion urbana para la reactiva-
cién econémica:

La rehabilitacion urbana ha
constituido siempre un polo de reacti-
vacién econdmica y creacién de empleo
en aquellas ciudades en las que se han
acometido proyectos. Algunos desarro-
llos surgieron originalmente como reha-
bilitaciones urbanas per se, pero otros,
fueron resultado de albergar grandes
eventos: cabe recordar casos como las
olimpiadas de Londres o Barcelona, las
exposiciones de Zaragoza o Sevilla, etc.

En todo este dmbito, ademas de la
iniciativa privada, resultard de vital
importancia la colaboracién con las
administraciones locales que, desde
un punto de vista técnico, deberan

La dltima parte del afio ha con-
firmado el acceso a la financiacién para
la inversién inmobiliaria institucional,
tanto por parte de entidades internacio-
nales como nacionales.

En el caso de los particulares se
han percibido timidas iniciativas para fi-
nanciar la compra de viviendas. De cara
a 2015, sera clave para que la demanda
de vivienda pueda materializarse que el
acceso al crédito fluya y se regularice.

Seguridad juridica y fiscalidad:

Los inversores internacionales
suelen prestar especial atencién a la
legislaciéon que se aplica en cada pais a
la hora de llevar a cabo inversiones de
cualquier tipo y, por tanto, aquellas que
afectan directamente al mercado inmo-
biliario seran objeto de estudio por par-
te de sus asesores. Es muy importante
tener un sistema juridico desarrollado
y adaptado a la realidad de mercado de
cada momento. El sistema juridico debe
de ser flexible, ya que éste no es estati-
coy varia seguin la coyuntura econémica
y social.

Es necesario tener claras las
llamadas “reglas del juego” para poder
llevar a cabo decisiones de inversion.

Asimismo, intimamente rela-
cionado con lo anterior estd la fiscalidad,

Las empresas de consultoria inmobiliaria son
aquellas especializadas en la prestacién de servicios pro-
fesionales de consultorfa integrada —transaccionales y no

transaccionales- en el dmbito inmobiliario. Operan al me-

nes). A

trabajar los planes genera-
les para dotarlos de la maxi-
ma flexibilidad posible, una
condicidn  indispensable
para atraer inversiones a
nuestras ciudades.

Retorno de la financiacién,
no sélo al mercado institu-
cional:

nos en la mitad de los subsectores (industrial, logisti-
ca, oficinas, comercial, residencial y hotelero)
y ofrecen al menos la mitad de los servicios
(gestidn, consultoria, agencia, project ma-
nagement, capital markets y valoracio-

Acer-
cadela

ya que un determi-
nado marco fiscal

puede hacer inviable,

desde un punto de vista

financiero, una inversion al gravar en ex-
ceso un determinado hecho imponible;
y lo contrario, un beneficio fiscal puede
generar un gran interés por un sector de
la actividad que se quiera potenciar des-
de las administraciones pblicas.
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Espana es ya un
destino de interés

para los inversores,
segun KPMG

Un 97% de los directivos del
sector inmobiliario en Espafia considera
necesarias sinergias entre inversores,
entidades financieras y sponsors (socios
industriales) para la potencial recupera-
cién del sector. Esta es una de las con-
clusiones del estudio de KPMG “2015:
Afo cero para el inicio de la recupera-
cion del sector inmobiliario en Espafa”,
elaborado a partir de las opiniones de
mas de 200 directivos del sector de Real
Estate en Espafia.

Ocho de cada diez directivos
opina que la recuperacién del sector en
términos de demanda y de normaliza-
cién de la financiacién se producird an-
tes de finalizar 2016. Sin embargo, mas
de la mitad considera que la absorcién
de la oferta tardara mas de dos afios. La
mayoria de los encuestados considera
que el modelo de negocio en el sector
debe transformarse, para alcanzar un
modelo sostenible basado en la crea-
cién de valor alineando capital, financia-
cidny gestion.

En este entorno de recupera-
cion, el 83% de los directivos sefiala que
existen oportunidades para los fondos
y los sponsors (socios industriales) de
crear alianzas (joint ventures) para in-
vertir conjuntamente en la compra de
suelo y, posteriormente, financiar la
promocion a través de entidades finan-
cieras que permitan el desarrollo de pro-
ductos que atiendan una demanda real.

El 94% de los directivos del sec-
tor consultados coincide en que Espafia
es en la actualidad un destino de interés
para los inversores, y siete de cada diez
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cho de cada diez directivos
del sector inmobiliario ven
signos de recuperacién, el
83% afirma que existen oportunida-
des para los fondos y socios indus-
triales de crear alianzas para invertir

apuntan que el inversor de valor afiadi-
do ganara mds protagonismo en el mer-
cado inmobiliario espafiol, frente a los
inversores oportunistas.

Incremento en los préximos cinco afios

Segun los encuestados, el vo-
lumen de las transacciones y el valor
(capital value) de los inmuebles se incre-
mentaran en los préximos cinco afios,
especialmente en viviendas terminadas
para primera residencia bien localizada,
oficinas en zonas ‘prime’ y locales en las
principales calles. Consideran que los
actores mas activos en este horizonte
temporal seran, por este orden, los fon-
dos internacionales, las socimis, Sareb y
las entidades financieras.

Respecto al empleo, las previ-
siones apuntan a que los trabajadores
del sector inmobiliario llegaran a repre-
sentar en torno al 10% de la poblacién
activa en los préximos cinco afios, lejos
todavia de la cifra del 14% alcanzada en
2008.

En términos de financiacidn,
los directivos del sector no se plantean
una vuelta al modelo anterior a la crisis
(altamente apalancado) y consideran
necesario el capital tanto de la banca
como de los fondos y de la financiacién
por entidades no bancarias (direct len-
ding) para la reactivacién del sector.

Respecto a los habitos en la
compra de inmuebles, los encuestados
se debaten entre aquellos que opinan
que los jévenes seguiran prefiriendo
estamodalidad (con una ligera mayorfa

en nuevos desarrollos inmobiliarios
y el 94% de los directivos considera
que Esparia es en la actualidad un
destino de interés para los inverso-
res, segun datos del dltimo informe
de la consultora KPMG.

en el 51% de los casos) y los que vislum-
bran un cambio de tendencia (46%).
Existe margen de mejora sig-
nificativo para la optimizacién en el uso
del patrimonio inmobiliario publico y los
encuestados se muestran convencidos
de que las Administraciones Publicas
deberfan adaptar sus procesos para lle-
var a cabo una desinversién exitosa de
sus activos patrimoniales. Avanzar hacia
un modelo basado en el alquiler o hacia
un modelo mixto en la utilizacién de los
inmuebles de propiedad publica es pre-
ferible para los encuestados, pues son
los que mayor retorno social generan.
En cuanto al entorno regula-
torio, los encuestados consideran que
la presidn fiscal que soporta el sector
inmobiliario espafiol es superior a la de
otros paises del entorno. Eso si, la refor-
ma tributaria impulsada por el Gobierno
es considerada positiva en cuanto al im-
pacto que tendra la reforma del Impues-
to sobre Sociedades; no asi la del resto
de tributos. También despierta buenas
impresiones lareforma de la Ley Concur-
sal que, seguin el 62% de los encues-
tados, hasta ahora no habia sido
un mecanismo Util para ayudar
a la continuidad de
las sociedades con
actividad inmobiliaria
viable, algo que conla
nueva reforma se en-
mienda.
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informe

El precio medio del
metro cuadrado es

de 1.463 euros, un
0,3% menos

El dato representa una subida
del 19,5% frente al cuarto trimestre de
2013. En un analisis anual, en los ultimos
doce meses las transacciones inmobilia-
rias de viviendas realizadas ante nota-
rio, ascendieron a un total de 365.594,
lo que supone un incremento del 21,6%
frente a los doce meses anteriores.

Analizando el comportamiento
de las compraventas de viviendas reali-
zadas durante el ano 2014, todas las Co-
munidades Auténomas registran incre-
mentos en relacién al afio 2013. Entre las
mayores subidas se encuentran, Ceuta y
Melilla, Madrid, Navarra, Aragon, Astu-
rias, Pais Vasco y Baleares, con una su-
bida anual del 44,7%, 31,3%, 31,1%, 30,8%,
30,0%, 29,3% Y 29,2% respectivamente.

Por provincias, todas registran
incrementos en el afio. Con los mayo-
res incrementos se encuentran Ceuta
(57,6%), Burgos (46,8%), Salamanca
(39,2%), Zaragoza (38,2%), Guadalajara
(37,9%), Bizkaia (34,3%), Melilla (34,1%) y
Gipuzkoa (33,0%).

Entre las capitales de provin-
cia y municipios de mds de 100.000 ha-
bitantes destacan, por crecimiento en
2014, Dos Hermanas (99,0%), Pamplona
(72,2%), Ceuta (57,6%), Bilbao (36,4%),
Burgos (56,1%), Vigo (52,8%), Cadiz
(51,7%), Bilbao (51,0%), Palencia (50,8%),
Palma de Mallorca (50,5%), Alcobendas
(50,0%), Getafe (49,5%) y Salamanca
(47,8%).

En el cuarto trimestre de 2014,
frente al mismo periodo de 2013, todas
las Comunidades Auténomas registran
incrementos en el ndmero de com-
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os resultados de la estadistica
sobre transacciones inmobi-
liarias de viviendas realizadas
ante notario publicadas por el Mi-
nisterio de Fomento muestran que
en el cuarto trimestre de 2014 se

praventas de viviendas. Destacan Ara-
gén (40,1%), La Rioja (36,0%), Catalufa
(34,0%), Extremadura (31,2%) y Asturias
(30,9%).

Por municipios, los que regis-
tran un mayor ndmero de compraven-
tas en el cuarto trimestre, son Madrid
(10.085), Barcelona (3.920), Valencia
(2.144), Zaragoza (1.641), Sevilla (1.609),
Mdlaga (1.220) y Marbella (1.194).

En lo que se refiere al régimen
de proteccidn, las transacciones de vi-
vienda libre durante el cuarto trimestre
de 2014 ascendieron a 106.217, lo que re-
presenta un 94,9% del total.

Por su parte, las transacciones
de vivienda protegida ascendieron, en
dicho periodo a 5.704, un 5,1% del total.

En cuanto a la tipologia, 14.637
transacciones correspondieron a vivien-
da nueva, lo que representa un 13,1% del
total. Por su parte la vivienda de segun-
da mano con 97.284 supone el 86,9%.
Este dato representa el mejor trimestre
para la vivienda de segunda mano des-
de el segundo de 2007.

Enrelacién ala nacionalidad del
comprador, las transacciones realizadas
por extranjeros residentes en Espafa
experimentan crecimiento interanual
por decimocuarto trimestre consecuti-
Vo, en concreto un 19,7% frente al cuarto
trimestre de 2013, en total 16.336 com-
praventas. Asimismo, las compraventas
realizadas por extranjeros no residen-
tes ascienden a 1.315 en el trimestre, un
13,4% superior a las de hace un afio.

En su conjunto, las compraven-
tas realizas por extranjeros (residentes

vendieron en Esparfa 111.921 vi-
viendas. Para encontrar un cuarto
trimestre con mds transacciones
hay que remontarse al afio 2010,
periodo en el que se vendieron
150.494 unidades.

y no residentes) suponen 17.651, es de-
cir, el 15,8% del total.

Por provincias, las que regis-
tran mayor ndmero de compraventas
por extranjeros residentes, correspon-
den a Alicante (3.852), Malaga (2.226),
Barcelona (1.536), Madrid (1.285) y Ba-
leares (1.126).

Precio del metro cuadrado

En el cuarto trimestre de 2014,
el precio medio del metro cuadrado de
vivienda libre en Espaifa fue de 1.463,1
euros, lo que representa una variacion
interanual del -0,3% y trimestral del 0,5%.
Segun la serie histdrica de esta estadisti-
ca, el precio medio por metro cuadrado
ha descendido un 30,4% desde su nivel
maximo alcanzado en el primer trimes-
tre de 2008. En términos reales (inclu-
yendo la variacion del IPC) esta caida
desde maximos ha supuesto un 36,9%.

En términos reales, es decir,
descontando la inflacidén, el precio de
la vivienda ha experimentado creci-
miento interanual por primera vez. Por
CCAA, se constata que ocho de ellas
presentan crecimientos interanuales,
en concreto Extremadura (0,0%), An-
dalucia (0,1%), Catalufa (0,3%), Madrid
(0,4%), Canarias (0,5%), Comunidad
Valenciana (0,5%), Baleares (2,3%), y
Cantabria (3,6%). Por el contrario, el
resto de CCAA aln muestran caidas
interanuales, destacando, Asturias
(-5,2%), Castilla y Ledn (-3,6%), Castilla-
La Mancha (-3,2%), Navarra (-2,9%), La
Rioja (-2,8%), y Galicia (-2,7%).



informe

En el mercado de
inversidn destaca el

papel protagonista
de las Socimis

Segun se recoge en el informe
de JLL, las rentas prime en Madrid regis-
tran un aumento por tercer trimestre
consecutivo. Presionadas por la esca-
sez de producto adecuado se sitdan en
los 25,50 €/m?*mes, alcanzando el nivel
mas alto de los dltimos tres afios. En el
resto del mercado los niveles maximos
y minimos de las rentas de alquiler per-
manecen estables a la espera de las se-
fales que emita el mercado durante los
primeros meses del afio.

En cuanto a la oferta, el volu-
men de metros disponibles se mantiene
practicamente plano. La gran cantidad
de oferta disponible en relacién con el
nivel de demanda de ocupantes y las
dificultades de acceso a la financiacién,
estan frenando la construccién de nue-
vo producto.

El volumen de transacciones ha
superado los 115.000 m?, el mejor dato
en el cuarto trimestre desde 2009. El
cdmputo total del afio queda en los nive-
les del afio previo y alcanza los 365.000
m2. Las mayores operaciones del afio,
sin embargo, pertenecen a un rango de
tamanoiinferior que las de/2013, lo cual,
para un nivel similar/ de contratacion,
es indicio de un mercado de ocupacién
mas’sano.

Por su parte, las rentas de al-
quiler de oficinas en Barcelona comien-
zan|a vislumbrar un ligero ascenso des-
pués de siete afios de tendencia bajista.
Los preciosde alquiler ya han empezado
aregistrar los primeros repuntes, aun-
que la recuperacidn, por el'momento,
sélo se constata en los edificios mejor si-

a consultora inmobiliaria in-
ternacional JLL ha hecho pu-
blico el informe de alquiler e
inversién de oficinas en Madrid
y Barcelona correspondiente al
cuarto trimestre de 2014. Segin

tuados, de excelente calidad y de ultima
generacion.

La oferta media se sitta en el
cuarto trimestre del afio ya por debajo
del 13%, habiendo descendido en un afio
mas de un punto, equivalente a mas de
100.000 m?. La tendencia para el afio
2015 serd claramente de descenso de-
bido principalmente a la falta de oferta
nueva de oficinas para gran demanda
en Barcelona y no sera hasta finales de
2016 cuando se empezaran a ver los pri-
meros proyectos especulativos de ofici-
nas.

En lo relativo a transacciones,
la contratacién de oficinas en Barcelo-
na se ha situado en 2014 en 281.700 m2,
lo cual supone un incremento del 51% %
respecto a 2013, confirmdndose la pau-
latina recuperacién del sector. El tltimo
trimestre del afio ha sido el mas activo
con 105.500 m? de oficinas contratados,
casi un 80% mds que el trimestre ante-
rior.

Mercado de inversion

En el dltimo trimestre del afio
se han firmado en Madrid operaciones
de inversidn en oficinas-que ascienden
a un volumen de 422,8 millones de eu-
ros, superando los 1.100 millones del
acumulado del afio 2014! En este senti-
do, cabe destacar el'papel ejercido por
las Socimis, que han protagonizado mas
del 80% del volumen de inversién de las
operaciones cerradas este ultimo tri-
mestre, repartidas entre Merlin Proper-
ties, Grupo Lar y Axia-RE.

este andlisis, tanto en Madrid
como en Barcelona se percibe una
recuperacién de las rentas en cier-
tas zonas. En 2014 se contrataron
365.000 m2 en Madrid y mds de
280.000 m2 en Barcelona.

En cuanto a la oferta, el infor-
me de JLL destaca que los vendedores
mds activos en el ultimo trimestre han
sido fondos internacionales, con activos
ubicados en zona Secundaria y Periferia,
y entidades gubernamentales, con acti-
vos en Secundaria.

La oferta durante el 2015 va a
venir de inversores internacionales que
han comprado con anterioridad gran-
des portfolios y NPLs (activos téxicos).
Se espera que los bancos espafioles y
la Sareb recobren el protagonismo en
las ventas de activos, dado su papel de
grandes propietarios y la presién com-
pradora que seguird produciéndose en
Madrid en los préximos meses en un en-
torno econémico favorable.

El. volumen total alcanzado
este 2014 en Barcelona ha llegado a los
940 millones de euros. Esta cifra triplica
los 306 millones de euros alcanzados
en 2013, dato ciertamente indicativo
respecto al .cambio de ciclo que se ha
producido ‘en el mercado' inmobiliario
terciario, segun el ultimo informe de
JLL

Las Socimis han sido también
protagonistas del mercado de inversién
de Barcelona, junto a los inversores ins-
titucionales internacionales, con opera-
ciones'en todas las areas del mercado,
incluyendo la'periferia, lo cual es reflejo
de un cambio de! ciclo, aunque aun en
una fase inicial, ya que la prioridad.de la
mayoria de inversores siguen siendo las
compras en Barcelona ciudad, tanto en
el centro como en nuevas dreas de ne-

gocio.
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La influencia del

nacimiento de las
ha sido

Socimis
clave en 2014

El 94% de los inversores asegu-
ra tener un interés alto o muy alto por
invertir en el mercado inmobiliario espa-
fol, con especial preferencia por activos
de oficinas, logisticos y hoteleros. Esta
es s6lo una de las conclusiones que se
extrae de la encuesta realizada por la
consultora inmobiliaria JLL junto al IESE,
tras entrevistar a mds de 100 importan-
tes inversores, tanto nacionales como
internacionales.

“Esta encuesta permite cono-
cer de primera mano el sentimiento de
los inversores hacia el mercado inmo-
biliario nacional, apostando en todo
momento por la transparencia”, afirma
Pedro de Churruca, consejero director
general de JLL.

Tras un 2014 donde se han
alcanzado cifras de inversién inmobi-
liaria no vistas desde antes de la crisis,
superando los 7.400 millones de euros
de inversidn directa en inmuebles co-
merciales (no residencial ni carteras),
JLL e IESE han querido dar respuesta
a las preguntas que mas veces venian
repitiéndose en el sector: ;Continuard
este tendencia inversora durante 2015?
¢A qué razones responde este inusitado
apetito inversor?

Fuerte apetito del inversor nacional e
internacional

Tras hablar con inversores de
diferentes perfiles (fondos de capital
riesgo, familiy office, Socimis, fondos
multi-estrategia, compafiias inmobilia-
rias no cotizadas y fondos soberanos)
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LL e IESE han llevado a cabo
una encuesta entre inversores
nacionales e internacionales
que refleja que el 94% de los par-
ticipantes tiene un interés alto por
invertir en el mercado inmobiliario

se concluye que el mercado inmobiliario
espafiol atraviesa un momento dulce,
donde el apetito inversor esta en pleno
auge. En este sentido, cabe destacar
que el 96% de los inversores nacionales
entrevistados asegura que su interés
por los activos espafioles es alto o muy
alto, un poco por encima de los inver-
sores internacionales, que realizan esta
afirmacién en un 93%.

En cuanto al tipo de activo, las
oficinas se erigen como el producto mas
deseado por los inversores, situdndose
como el activo mas demandado por el
83% de los mismos, seguido por los ac-
tivos logisticos (63%), los hoteles (57%) y
los centros comerciales (56%). El papel
de la inversiéon hotelera adquiere pro-
tagonismo gracias a la importancia que
adquiere Espafia como destino turistico,
situdndose como el tercer pais preferi-
do por los visitantes extranjeros.

No obstante, cabe destacar
que esta preferencia varia si se habla de
un tipo de inversor en concreto, como
son las socimis. En su caso, el tipo de ac-
tivo preferido para invertir son sin duda
los centros comerciales y las oficinas,
segln afirma el 100% de este tipo de
sociedades, destacando
ademis
la com-
pra de
suelo para
desarrollo,
por la que
se  mues-
tran intere-
sadas el 50%.

espanol. La inversién que mds in-
terés despierta es la comprendida
entre 40 y 50 millones de euros,
con un 50%-60% de financiacién
y una rentabilidad inicial de entre
un 5%y 7%.

“La influencia del nacimiento
de las Socimis ha sido clave para la in-
version durante 2014, pues entre otros
aspectos, han abierto las puertas del
mercado al pequefio inversor. Y no cabe
duda de que su papel seguird siendo
crucial a lo largo de 2015”, asegura Jor-
ge Valenzuela, director del drea de Ase-
soramiento de Financiacién de JLL.

Prevalencia de inversiones de valor
anadido y de perfil oportunista

En cuanto al perfil, las inversio-
nes de valor afiadido son las mas popu-
lares del mercado, con un 34%, seguidas
por las de perfil oportunista (28%), las
Core+ (18%) y las Core (17%).

Cabe destacar también que
uno de cada cuatro inversores esta dis-
puesto a establecer Joint Venture como
vehiculo de inversién, en su mayoria con
socios locales, asi como un gran porcen-
taje estd estudiando con detenimiento
la posibilidad de crear una socimi, de
modo que puedan beneficiarse de las

ventajas fiscales que este tipo de
vehiculos propor-

— ciona.
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jornadas

El optimismo fue la
nota predominan-

te entre los partici-
pantes al foro

El optimismo fue la nota pre-
dominante entre los participantes en
el Foro Inmobiliario. Santiago Aguirre,
presidente de la consultora Aguirre
Newman, afirmé que 2015 tiene visos
de alcanzar, como minimo, el volumen
de inversion registrado en 2014, que fue
cuatro veces superior al de 2013. “En re-
sidencial, veremos el regreso de la pro-
mocién inmobiliaria, de modo selectivo,
y una mejora del nivel de transacciones.
Y continuard el protagonismo de la in-
versién de fondos y socimis en el sector
terciario, donde el 20% de los actores ca-
pitaliza el 80% de las operaciones”, afir-
mad Aguirre.

Juan Antonio Gdmez-Pintado,
presidente de la patronal Asprima y
de la promotora Via Célere, entiende
que “los dos sintomas del cambio son,
por un lado, que la demanda embalsa-
da cree que ha llegado el momento de
comprary, por otro, la aparicion de los
fondos de inversién con nuevos siste-
mas de financiacion”.

Gémez-Pintado destacéd Ma-
drid, Barcelona, Pais Vasco y La Rioja
como los lugares donde el punto de in-
flexién en demanda de vivienda es mas
claro. En segunda residencia, destacan
Alicante y Malaga, por la presencia de
compradores extranjeros.

“En el boom, la estrella era la
vivienda de dos dormitorios, pero ahora
se buscan superficies mayores, debido
en parte al ajuste de precios y, sobre
todo, porque lo que estd tirando es la
demanda de reposicidn. La gente joven
se inclina mas al alquiler”, afirmé el pre-
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| Foro Inmobiliario titulado ‘La
salida de la recesién’, organi-
zado por la escuela de nego-
cios IESE, Tinsa y Aguirre Newman,
ha reunido a mds de 300 represen-
tantes de promotoras, fondos de

sidente de Asprima en el transcurso de
la primera mesa redonda de la jornada,
que estuvo moderada por Pedro Soria,
director de Productos y Diversificacion
de Tinsa.

GOmez-Pintado llamd la aten-
cién sobre la necesidad de que el sector
diversifique sus fuentes de financiacién:
“No debemos centrarnos Unicamente
en financiacién bancaria. Habra que lle-
gar a acuerdos donde la entrada de ca-
pital fordneo genere una capacidad de
gestion diferente. Es un trabajo que es
necesario hacer y para ello es importan-
te que el sector cuente con mas transpa-
rencia en sus datos y sus estadisticas”,
afirmo.

Leopoldo Moreno, consejero
delegado de la promotora Ibosa, cons-
tatd la vuelta de la financiacién bancaria
al sector residencial. ”’No porque haya
cambiado su criterio de riesgo, sino por-
que los bancos tienen necesidad de in-
vertir. La amortizacion y cancelacién de
hipotecas estan reduciendo su activo de
forma acelerada”, afirmé.

El consejero delegado de Ibosa
destacd las ventajas del modelo coope-
rativo de promocién inmobiliaria, que
ha cobrado auge en la crisis. “El pro-
motor exige unas rentabilidades que la
cooperativa no pide. Ese 15%-20% que no
se tiene que llevar el promotor se puede
destinar al precio final, es decir, a que el
cooperativista obtenga un precio mas
barato por su vivienda o a pagar mas
por el suelo.”

Concha Osacar, funda- -
dora y miembro del consejo de

“

inversién, bancos y empresas con
intereses en el sector inmobilia-
rio. El despertar de la financiacién
alternativa, la vuelta de la banca
tradicional y la eficiencia energéti-
ca, los protagonistas.

administracion de Azora, la mayor te-
nedora de vivienda en alquiler de este
pais, constatd que la crisis ha traido un
crecimiento de la férmula del arrenda-
miento, especialmente entre la pobla-
cién joven, donde la tasa respecto a la
propiedad ha pasado del 37% al 47%.

Azora, que gestiona 12.500 vi-
viendas y 8.000 plazas en residencias
de estudiantes, esta siendo una de las
grandes canalizadoras de la llegada de
inversidn internacional al sector inmobi-
liario. “Hay capital extranjero dispuesto
a invertir en vivienda en alquiler. Pero
crear un patrimonio inmobiliario lleva
mucho tiempo y tampoco hay en Espa-
fia grandes paquetes de los que partir.
Sera un trabajo arduo”, afirmé Osacar.

En su opinidn, para construir
un patrimonio potente hay que mirar
segmentos de alquiler asequible, en tor-
no a un precio que puede rondar los 500
euros. “El reto es ver dénde se puede
producir a ese precio. Hacen falta pla-
nes de la Administracién y normativas
estables para el alquiler. Que los Ayun-
tamientos reserven suelos dotacionales
para el arrendamiento se usen férmulas
de derecho de superficie”, apuntd.

La fundadora de Azora recla-
mad mas amplitud de miras por parte de
los promotores a la hora de
planificar quién serd el
destinatario de sus
proyectos. “El sector




se ha orientado siempre a la venta uni-
taria y no se plantean que puede haber
desde el momento inicial un compra-
dor Unico para un bloque completo de
viviendas. Hay muchos promotores
con suelo y con dificultad para llegar al
mercado financiero. Si por un lado hay
experiencia del promotor y por otro hay
dinero, ;por qué no integramos a estas
figuras en el mercado?”” afirmd.

Osdacar también destacé el pa-
pel clave que esta adquiriendo la eficien-
cia energética para la gestidn de vivien-
das en alquiler.

La mesa redonda de financia-
cién conté con la presencia de Helmut
Muehlhofer, responsable de Deuda y
Mercados de Capitales de la divisidn in-
mobiliaria de la aseguradora alemana
Allianz. La compafifa ha diversificado su
actividad en Espafia convirtiéndose en
proveedor de financiacién para inverso-
res inmobiliarios. “No somos un fondo
ni un banco. Hemos decidido invertir en
deuda por la frustraciéon que nos pro-
ducen los bajos tipos de interés euro-
peos”, explicé Muehlhofer.

Juan Pepa, managing director
del fondo Lone Star, recorddé cémo ha
evolucionado su proyecto inversor en
Espafia, desde los inicios en 2012, que
se centraron en el sector patrimonialis-
ta, con equity y deuda, hasta su actual
apuesta por el segmento residencial.
“Tenfamos dos opciones: retirarnos a
otro mercado o buscar donde habia va-
lor. El segmento residencial ain no ve
claro al 100% la salida del tinel y casi no
hay players desde una perspectiva de
produccién industrial. Vemos que los
fundamentales estédn en marcha y pen-
samos que ahi hay una gran oportuni-
dad”, explicd.

Pepa criticé la desconfianza,
a su juicio excesiva, que se percibe en
relacién al sector residencial. “Cuando
uno sale de Espafia y habla con inverso-
res globales, se da cuenta de que ellos
tienen una apuesta firme y fuerte con
Espafia y creen en la recuperacién del
pais. Eso es una gran noticia. Muchos
aqui son todavia pesimistas en lo relati-
vo al residencial, pero, viendo que fue-

ra confian, igual se estdn equivocando.
Aquellos que en 2013 no dieron un paso
al frente en Espafia pensando que todo
era un desastre perdieron una gran
oportunidad”, afirmé Pepa.

Por su parte, Ismael Clemente,
presidente de Merlin Properties Socimi,
destacd que los inversores oportunis-
tas pioneros, lo que llegaron en 2010 y
2011, ya estdn deshaciendo posiciones.
“Hasta 2016 seguirad llegando flujo opor-
tunista. En dos o tres afios, muchos se
habran ido a Brasil. También en Francia
habra alguna turbulencia”, afirmo.

Clemente destacd entre las lec-
ciones aprendidas en la crisis que no se
puede financiar patrimonio con lineas
revolving a corto. “A mi me ensefiaron
que, fundamentalmente, el suelo se fi-
nancia con equity. Y también se nos ha-
bia olvidado. De la crisis saldra un sector
mucho mas profesional. Se nota en los
actores y enlos financiadores”, asegurd.

Julidn Cabanillas, consejero de-
legado de Servihabitat, destacé las ca-
racteristicas de los nuevos actores llega-
dos al sector, los servicers, que ofrecen
servicios de valor afiadido a los grandes
tenedores de inmuebles y de créditos.
“Llegan para cubrir la necesidad que tie-
nen los bancos de depurar su actividad y
profesionalizarla. Ayudan a obtener los
mejores retornos para esos activos cola-
terales de créditos o para los activos en
si mismos”, explicd Cabanillas.

Por su parte, Julian Navarro, di-
rector general de Altamira Asset Mana-
gement, destacd que aunque no tienen
activos (“son propiedad de los clien-
tes”) no esta excluida la posibilidad de
acabar siendo una empresa patrimonial.

“Gestionamos muchos activos en alqui-
ler que en un futuro pueden ser el ger-
men de una socimi, Si el cliente quiere
cambiar el vehiculo legal lo haremos”,
apuntdé Navarro

Santos Montoro, consejero de-
legado de la promotora Monthisa, expli-
€6 cdmo la crisis les ha obligado a entrar
en actividades donde antes no estaban.
“Buscamos otras fuentes de ingresos
sin dejar de hacer promocién. Tene-
mos capacidad de gestion, heredada de
nuestra experiencia como promotores,
y la hemos puesto al servicio de terce-
ros. Cuando los inversores llegaron alla
por 2012 suplimos su falta de capacidad
de gestién local”, apunté Montoro.

El consejero delegado de
Monthisa, que se mostré confiado en
que en un futuro podran convivir las dos
figuras, servicers y promotores tradicio-
nales, a la hora de desarrollar los suelos,
dijo poder afirmar con “bastante tran-

quilidad” que se ha tocado fondo. “Nos
queda mucho por delante, pero solo
podemos mejorar. Hay mucha liquidez,
pero nos siguen faltando compradores
finales. Y no hay que olvidar que la evo-
lucién es muy diferente entre un barrio
y el de al lado”, apunté Montoro, que
también aprovechd para criticar la rigi-
dez urbanistica.

“En cuanto existe mas flexibili-
dad, monitorizando y sin perder el sen-
tido comun, la iniciativa privada puede
hacer muchas cosas. Pero estamos en
un mundo demasiado intervenido. Sin
ir mas lejos, nosotros tenemos una po-
sicién en un plan parcial que ha tardado
12 aflos en aprobarse y ahora, por un
defecto de forma, va a tardar otros tres.
No veo voluntad politica para cambiar
eso”.
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a Asociacion Nacional de Empresas de Servicios Energé-
ticos (ANESE) ha presentado, en el marco de GENERA
2015, la primera clasificacidn certificada de empresas de
servicios energéticos (ESE). Rafael Herrero, presidente de
ANESE, ha sido el encargado de dar a conocer al publico el
trabajo realizado por la asociacién durante cerca de un afio.
La asociacidn pretende con esta primera clasifica-
cién de empresas de servicios energéticos llegar de una for-
ma clara y directa al usuario, dar estructura al sector e impe-
dir el intrusismo y las malas experiencias entre los clientes.
Durante el encuentro, se explicd también la exis-
tencia de un primer escalén en el que se clasificara a las em-
presas como ESE, aunque todavia no hayan firmado ningtin
contrato siguiendo el modelo de garantia de ahorros.
El segundo paso, para empresas con mas experien-
Cia, es la clasificaciéon como ESE PLUS en el que las empresas
ya disponen de contratos. Ademads, en este nivel las compa-
fifas podran clasificarse en hasta 6 especializaciones: ilumi-
nacién, motores, climatizacién, regulacion y control, envol-
vente y aplicaciones industriales, segiin su experiencia.

in abandonar

n sélo 10 anos, el stock de oficinas en Barcelo-

na se ha reducido en 380.000 metros cuadra-

dos, lo cual representa una caida de mds de un
12% de la superficie disponible para este uso en la
zona céntrica de la ciudad. Una reduccién significa-
tiva que encuentra su razén de ser en una tendencia
que esta ganando fuerza en el sector: la reconver-
sién de oficinas para otros usos.

Segun los datos de la consultora inmobilia-
ria JLL, de estos 380.000 m2 el 52% se ha convertido
en hotel y un 44% ha tornado a uso residencial. La
explicacién de por qué esta reconversion parece
sencilla. Mientras las grandes empresas querian
mudarse a edificios modernos en las nuevas areas
de negocio de la ciudad y dejar atras oficinas ob-
soletas, el mercado hotelero buscaba ubicaciones
céntricas donde abrir nuevos establecimientos
que dieran acogida a un turismo en constante cre-
cimiento. Una apuesta lucrativa para todas las par-
tes, como demuestra el dato de que en estos diez
ultimos afios, este proceso de reconversién ha su-
puesto una inversion de mas de 2.000 M/€.
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nunca el ri-

gor que exige
la problematica de la denominada
Propiedad Horizontal, el autor des-
pliega un completo abanico de 400
respuestas a las dudas que suscita la
préctica cotidiana, ofreciendo una
panoramica que abarca la realidad
viva de las comunidades de propie-
tarios.

Las consultas aparecen or-
denadas sistematicamente por ma-
terias en diversos capitulos: las bases
de la Propiedad Horizontal (las re-
glas; el coeficiente o cuota de partici-
pacidn; elementos inmobiliarios; los
estatutos, etc.); el comunero y los
drganos de la comunidad de propie-
tarios (las juntas de propietarios; sus
acuerdos y quérum; las actas; el pre-

num. 78

sidente; el administrador; el secreta-
rio, etc.); los elementos y servicios
comunes (paredes de cerramiento;
pasos, accesos y escaleras; piscina,
cubiertas y tejados; instalaciones de
calefaccidn; ascensor; patios; servi-
cio de porteria; portales y escaleras;
garajes y plazas de aparcamiento;
trasteros; configuracion exterior,
etc.); obras y actuaciones sobre los
elementos comunes (reparaciones;
innovaciones; arrendamiento, etc.);
derechos y deberes de los comu-
neros; economia de la comunidad y
régimen de impugnaciones (respon-
sabilidad civil; la cuota como mddulo
contributivo; contribucién de los lo-
cales; pago; el fondo de reserva; im-
pugnacion e impago de la cuota; pro-
cedimiento y tramite judicial, etc.); y
actividades perturbadoras.
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(Que es el Experto

Técnico Inmobiliario?

Es el Titulo Profesional expedido por la Asociacion Pro-
fesional de Expertos Técnicos Inmobiliarios, a través
de su Escuela Superior de Estudios Inmobiliarios, o de
los centros concertados.

Mediante el Acta de Adhesidn de Espafia y Portugal a
la C.E.E. y establecer el gobierno espafiol las denomi-
naciones habituales de los profesionales que acttian
en el campo inmobiliario, se incluyen entre otros a los
Expertos Inmobiliarios, dando asi reconocimiento ofi-
cial a nuestra profesion.

El titulo profesional estd admitido
por la Federacidn Politécnica
Espafiola de Diplomados FE-

DINE, en la agrupacion de
Técnicas Inmobiliarias.

cQué activi-

dades puede
desarrollar el
ETI?

Nuestro Titulo Profesional ca-
pacita y permite ejercer en todas
aquellas actividades relacionadas con

el sector inmobiliario como: Intermediar en la compra,
venta y arrendamiento de viviendas, locales de nego-
cio, terrenos, etc.. Administracion de fincas y comu-
nidades, asi como patrimonios inmobiliarios. Realizar
peritaciones, tasaciones y valoraciones inmobiliarias.
Asi como cuantos otros servicios que giran en su en-
torno como mantenimientos, etc. Inclusive la realiza-
cién de gestiones y/o tramitaciones de cualquier clase
por cuenta de terceros ante particulares, Organismos
o entidades publicas o privadas.

El Experto Técnico Inmobiliario puede ejercer su ac-
tividad siempre que sea miembro de la Asociacién
Profesional de Expertos Técnicos Inmobiliarios y pre-
sente su alta en el IAE en el epigrafe 834 “Servicios
relativos a la propiedad inmobiliaria” (cuando dicha
actividad tenga caracter empresarial) o en el epigrafe
799 “Otros profesionales relacionados con las activi-
dades financieras, juridicas, de seguros y de alquileres,

\ n.c.0.p.” (cuando tenga caracter profesional).

¢Qué es la Asociacion

Profesional de Expertos
Técnicos Inmobiliarios?

Con el nombre de Asociacidn Profesional de Expertos
Técnicos Inmobiliarios ETI se constituye en 1993 una
entidad asociativa en Avilés (Asturias) con plena per-
sonalidad juridica y por tiempo indefinido, al amparo
del articulo 22 de la Constitucién de 1978, la Ley de
Asociaciones 19/77 de 1 de abril, el Real Decreto 873/77
de 22 de abril y demas disposiciones concordantes, asi
como las disposiciones estatutarias.

En 1995, y a partir de los acuerdos tomados en Asam-
blea General Extraordinaria, se aprueba el ambito
nacional. La asociacidn se encuentra registrada en
el Ministerio de Trabajo y Seguridad Social con el
numero de expediente nacional 6.528, asi como
en el Ministerio de Hacienda con el CIF ndmero

G-33.409.491.

La Oficina Espafiola de Patentes y Marcas
del Ministerio de Ciencia y Tecnologia tie-
ne concedidas a esta asociacidén entre
otras marcas la de ETI EXPERTOS TECNI-
COS INMOBILIARIOS. Por lo que nadie
mas puede expedir este titulo.

;Cudles son los fines
de la asociacion?

El objetivo de la Asociacion Profesional de Expertos
Técnicos Inmobiliarios ETI es agrupar y coordinar a los
diferentes profesionales de Técnicas Inmobiliarias que
existen en el territorio espafiol.

La asociacion ETI estd formada por esos profesionales
que estan en posesion del diplomay carnet correspon-
diente que les acredita como Experto Técnico Inmobi-
liario.

Son fines propios los siguientes:

» Amparar y defender los intereses y el ejercicio de
la profesion de nuestros miembros.

P Atender en la forma mds eficaz que sea posible la
elevacion del nivel profesional, técnico y cultural
de sus miembros mediante la creacidn y organiza-
cidn de cuantos servicios y actividades sean pre-

cisas.

» Velar porque todos los miembros cumplan las
normas legales que les sean de aplicacidn, a tra-

vés del cddigo deontoldgico.
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» Colaborar con otras entidades similares, inter-
cambiando ideas y proyectos e incluso firmando

acuerdos en beneficio del desarrollo de la asocia- pertenecer a la asociacion?

cién y de todos sus miembros.

(Qué ventajas tiene

P Dignificar la profesién al mdximo, mejorando
nuestro propio plan de estudios y fomentar y tu-
telar las actividades docentes como congresos,

Ademas de estar integrado en un colectivo profesio-
nal, encargado y preocupado de defender sus inte-
reses y conseguir el méximo reconocimiento oficial y

conferencias, etc. social a su labor profesional, tiene otras ventajas tales

»  Emitir un boletin informativo de divulgacién. como:

» Divulgar el contenido de la asociacion ETI por los » Recibir informacién periédica de la marcha de la
medios normales como prensa, radio, television, asociacién y de los temas de interés profesional.
etc. » Recibir la revista-boletin de la asociacién con los

» Mantener un departamento juridico suficiente a temas
fin de defender los intereses profesionales de los » profesionales més sobresalientes.

ETI asociados.

» Disponer de los servicios de Asesorfa Juridica y
P Ostentar la representacién de los miembros fren- Fiscal

te a los organismos oficiales y dar el cauce que co- >
rresponde a nuestras actividades y aspiraciones.

totalmente gratuitos (sélo consultas).

P Poder asistir a los seminarios y conferencias y
otros actos promovidos por la asociacién para

¢Cu adles son los fines de la completar y/o actualizar sus conocimientos pro-

asociacion? / | fesionales.
! | g Disponer de una sala de juntas o con-

ferencias en la sede de la asociacion.

> Estar sujeto a un cddigo
deontoldgico que regula perma-

¢ Cémo pertenecer g ‘ \ nentemente el control de calidad
ala asociacién? ' de sus miembros, lo que implica

l una garantia para los consumido-
res de nuestra honradez y buen
I

Pueden ser miembros, me- hacer profesional

diante afiliacién voluntaria,
cuantas personas asi lo soli-
citen con estudios minimos de
E.S.O. y Bachillerato, que hayan
superado con aprovechamiento
el plan de estudios que le cualifique

;Qué se ofrece
al consumidor?

como ETI. )
> La garantfa absoluta de estar ante un profe-
o ’ o sional altamente cualificado. No en vano nues-
Es necesario dirigirse a la secretaria de la asociacién tro titulo propio tiene un crédito lectivo de 1.800
en solicitud de la documentacién pertinente, la cual horas y cuyo equivalente serfa el de una diplo-
una vez cumplimentada serd devuelta nuevamente matura universitaria.
para su ulterior aprobacién y salvo que se acredite P Todos los asociados ETls estan obligados a cum-
estar en posesion del Diploma de Experto Técnico plir el cédigo deontoldgico establecido por la
Inmobiliario u otro convalidable, debera superar el asociacién y sus normas de conducta.
curso de ETI al objeto de adquirir los conocimientos » Nuestra actividad profesional estd ampara-
profesionales necesarios. da por una pdliza de responsabilidad civil de
1.202.024 Euros que cubriria de sobra cualquier
. g osible error.
Abonar los derechos de ingreso y emisién de creden- i . ) )
. . . . » Para mayor garantia del consumidor, ademas la
ciales asi como las corres- pondientes cuotas sociales Y A . . -
L. asociacién esta adherida al Sistema Arbitral de
de mantenimiento.
Consumo.
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DISENO DE PAGINAS WEB

Somos especialistas en soluciones web,
le garantizamos soluciones profesionales
adaptadas a sus necesidades e imagen.

Soluciones a su medida, llave en mano.

www.foroempresarial.es

TR U ceae v Especialistas en Soluciones Tecnologicas para Empresas

T s B L

Foro Empresarial le ofrece las mejores soluciones web para su negocio: Disefio de paginas weby
. portales sectoriales, registros de dominios, alojamientos web profesionales, alta buscadores,
marketing on-line, comercio electronico, E-Business, B2B, B2C, gestores de contenidos, intranets..

Confie en una empresa lider para el disefio o readaptacion de su presencia en Internet.

WWW.suempresa.com Comercio electrénico Alta en buscadores

Disefio personalizado de su pagina | Ponga su negocio en la red. Creacion | Alta automatica y posicionamiento en
web adaptado a sus necesidades e | de Catalogos On-line, digitalizacion | los principales buscadores de internet

imagen. Pégsnas profesionales. de productos, boletines, TPV... msn¥
; B S o

a Itg(r ista

GO L)g [@ Desde
90 €

por dominio

Garantice su presencia.

5 Paginas Gestor Web
HoO!
! YAHOO! ay

Registro de Dominios Alta Buscadores

Su dominio de forma sencilla " ) acty y Garantizamos suU presencia en Planes profesi
Su presencia garantizada SU negoc los principales Buscadores a tu negocio
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Comercio Electronico Soporte Técnico 24

Su negocio en Intermet Es Pistaformas de intemet a2 ‘CJ e) 9/) ‘J %

Catéalogos dinamicos ac una solucidn integral de

Nuestros proyectos y gestores son multi idiomas.

Nuestras soluciones y servicios son independientes y se pueden contratar de forma individual o conjunta.




;Por qué el Experto
Técnico Inmobiliario es

un profesional con futuro?

Porque tiene una excelente
FORMACION y CUALIFICACI

El Plan de Estudios de ETI es uno de los mas completos
(hasta rango universitario) y de mayor calidad de

Porque ofrece SEGURIDAD y
GARANTIAS al consumidor = =

El ETI aporta tranquilidad al consumidor mediante:
* Un seguro de responsabilidad civil por 1.20@@ -

» Su adhesion al Sistema Arbitral de Consumo
e Un Codigo Deontolégico que cuamplir. .

Porque pertenece a una Asociacion s
AGILy MODERNA que le ampara.. =

La obtencion del titulo de ETI faculta para la perte
a la Asociaciéon Profesional de Expertos Técnicos
Inmobiliarios, que tiene como uno de sus objetivos

conseguir su maximo reconocimiento oficial y social.

APETI. Via de las Dos Castillas n° 9 A Posterior
28224 Pozuelo de Alarcon (MADRID)

Asociacion Profesional de TEIéfono: 91 559 02 09

Expertos Técnicos Inmobiliarios www.apeti.com




