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LA CRISIS CAMBIA AL COMPRADOR JOVEN DE PRIMERA
VIVIENDA POR OTRO DE MAS EDAD QUE BUSCA MEJORAR

‘ ‘ | nuevo comprador
de vivienda es con-
secuencia directa del

profundo impacto
ejercido tanto por la crisis del sector
residencial como por la del conjunto
de la economia, que han expulsado
del mercado a amplios colectivos y ac-
tivado otros”, asegurd Eloy Bohua, di-
rector general de Planner Exhibitions,
empresa organizadora del SIMA, en
la presentacion del informe ‘El nuevo
perfil del comprador de vivienda’. Es
el caso, por ejemplo, del segmento de
poblacién entre los 25 y 35 afios, que
durante el boom protagonizé la ma-
yoria de las compras. En paralelo se ha
incrementado la presencia de compra-
dores de mas edad, cuya motivacién
principal no es la de formar nuevos ho-
gares sino mejorar su vivienda actual o
cambiar el alquiler por la propiedad, de
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ahi que la demanda de superficies cada
vez mayores haya registrado un impor-
tante repunte en los dltimos afos.

Respecto al plazo de compra,
los grupos que han experimentado
una evolucién mas significativa en 2015
son, por una parte, los que afirman que
adquiriran una vivienda de aqui a un
afio y quienes esperardn al menos dos
afios o no saben o no contestan

Una evolucién también positi-
va puede apreciarse en el presupuesto
de compra, que en 2015 ha experimen-
tado un importante salto cuantitativo.
El potencial comprador del nuevo ciclo
posee un mayor poder adquisitivo que
el de los afios precedentes

En lo que respecta a la finan-
ciacién, se constata un claro incremen-
to en el poder adquisitivo del potencial
comprador asi como una importante
reduccidn en sus necesidades de finan-

ciacién. Asi, y con respecto a 2011, se
dobla el porcentaje de compradores

g

que no precisan financiacién alguna al
tiempo que se reduce en casi 37 pun-
tos porcentuales quienes necesitan
mas del 80%.

Perspectivas positivas para
la sequnda mitad de 2015

Fernando Rodriguez

RR Acuna y Asociados El sectorinmobiliario concluyd la primera parte del

afo conunbalance positivo. La venta de viviendas,
que crecid cerca del 8%, estuvo respaldada por la
expansion del crédito, el aumento del empleoy la
mejora de la confianza de los consumidores. En
este entorno, la actividad constructora mostré un
crecimiento significativo, aunque desde niveles
relativamente bajos, segln el Gltimo informe del
BBVA.IN
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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
Responsabilidad de los érganos de gobierno de la comunidad
en el uso de las piscinas (1)

gestion
Comunicacion en la venta y herramientas de marketing al
servicio de la empresa.

colaboracién
Nuevas obligaciones tributarias para los socios-trabajadores de
sociedades de capital.

vivienda
El precio medio del m2 de la vivienda libre subid un 1,3% en el
segundo trimestre.

vivienda
La demanda de habitaciones en alquiler crece un 12 por ciento en
solo un afio.

vivienda
Ma3s de 150 actores tienen la llave para la consolidacién del
sector de la rehabilitacién.

entrevista
“Con la demanda actual se tardardn entre cinco y seis afios en
disolver el stock”.

tribunales
Anulada clausula que exoneraba a la promotora del pago de los
gastos comunes.

informe
Perspectivas positivas para el sector residencial en la segunda
mitad de 2015.

informe
Estabilizacidn de precios, lenta disminucién del stock y vuelta
del crédito hipotecario.

informe
El 47% de los hipotecados cree que pagara su casa antes de lo
escriturado.

informe
La inversidn comercial europea alcanza los 135.300 millones, un
37 por ciento mas.

informe
Los notarios retratan nuestra realidad econdmica y social en los
ultimos ocho afios.

autonomias
El Plan del Litoral andaluz impulsard la economia y evitara la
“urbanizacién salvaje”.
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carta del presidente

Madrid, septiembre de 2015

Antes del verano ya comentdbamos en esta misma pagina que el sector residencial parecia que
empezaba a dejar atrds la estrepitosa caida que ha sufrido durante los Ultimos siete afios; una caida en
precios y en ventas que provocd un barrido dentro de la intermediacién inmobiliaria y que se ha llevado
por delante a multitud de agencias y a no pocos compafieros que no pudieron soportar sus costes fijos.

Efectivamente, ese tan ansiado aterrizaje se ha producido ya y al decir de los expertos (con toda
la precauciéon imaginable), estamos ya en un periodo de estabilizacién del mercado y con tendencia po-
sitiva para lo que queda de afio y siguientes. Y no podia ser de otra manera, ya que la economia empieza
a tirar del carro y la compraventa de viviendas sigue estando en la cartera de los espafioles como un bien
necesario, con lo que empieza a despertar de nuevo el apetito por la propiedad de un bien inmueble en
el que poder desarrollar su proyecto de vida en familia. A sumar aquellos ahorradores que ven la compra
de una vivienda como un producto de inversién para explotarlo en arrendamiento. Y todo ello, aupados
en una guerra encubierta entre las entidades financieras que han despertado y luchan por hacerse con el
mayor trozo de negocio posible de la concesién de hipotecas.

También comentaba en el nimero anterior de la revista que estdbamos trabajando en un nuevo
portal inmobiliario que estrechara lazos entre nuestros asociados y que fuera nuestro flamante escapara-
te en las redes con el objetivo de que se afianzara aiin mas nuestra buena imagen en el sector. Pues bien,
esto ya es una realidad: ya contamos con una nueva pagina web mads moderna y funcional, ademds de
intuitiva y practica, que nos permite acceder a una bolsa inmobiliaria mediante la cual podemos compartir
operaciones con otros compafieros, ampliando nuestra cartera de productos a escala nacional. Porlo tan-
to, a través de la pestafia Servicios al asociado, ya se puede publicar gratuitamente inmuebles en nuestro
portal inmobiliario (www.apetinmobiliaria.com) y tener una mayor proyeccién de nuestros inmuebles en
lared. Esta bolsa puede ir 0 no asociada a la aplicacién inmobiliaria Inmo PC que se ofrece desde la asocia-
cién de manera gratuita, teniendo que soportar el asociado exclusivamente el coste del mantenimiento
impuesto por la empresa desarrolladora del programa.

No me olvido de los compafieros que centran su actividad en la administracion y gestion de
comunidades de propietarios, ya que el desarrollo de la aplicacién especifica para su campo contintia a
buen ritmo y espero que ya en el préximo nimero de la revista pueda anunciaros que el mejor software

de gestién y administracién de fincas del mercado estd a disposicién del asociado.

Un abrazo fuerte.

Fdo. Pedro E. Lc')peﬁ Garcia
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Y es que, sabemos que en el
orden de la derivacién de las responsa-
bilidades civiles se traslada siempre la
prueba en estos casos a quien tenia la
opcion y también la obligacién de evitar
el dafio o lesidn.

Ademads, nos encontramos con una
cuestion de importancia que debemos
destacar, y es que si se trata de una
negligencia en la actuacién del presi-
dente y/o administrador en el caso de
este Ultimo, las responsabilidades civiles
quedarian cubiertas por su seguro de
responsabilidad civil profesional, pero el
presidente de la comunidad, si es decla-
rado responsable civil, resultaria que Ia
pdliza de seguro de responsabilidad civil
profesional no le cubriria por la existen-
cia de una condena por hecho personal.

Por ello, a raiz de la Ley 8/2013
de reforma de la LPH y la mayor atribu-
cién de competencias a los presidentes
de las comunidades en materia de de-
cisiones sobre obras obligatorias, y la
correlativa ampliacion de responsabi-
lidades que hacia estos pueden recaer
ahora por la inaccién en estas decisio-
nes y las posibles consecuencias dafio-
sas para la comunidad o personales a
personas que puedan resultar lesiona-
das por caida de cascotes, se exige a los
presidentes estar en condiciones de cu-
brir sus responsabilidades, sobre todo si
el presidente no adopté la decision de
ordenar una obra que debia entenderse
como obligatoria, por lo que resultard
que a los presidentes de las comunida-
des de vecinos se les deberia aconsejar
que tomaran la decisién de incluir en las
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Pablo Espinosa, Asesor Juridico de APETI
a mecdnica para eludir la derivacién de
responsabilidades civiles por parte de
los 6rganos de gobierno debe quedar
clara partiendo siempre de la necesidad de
que ambos puedan preconstituir la prueba
acreditando todas aquellas actuaciones que

pdlizas de seguro de RC de su propia
comunidad esta adicién de la cobertura
para las posibles responsabilidades que
por su actuacion se le pudieran derivar.

Este tema podria someterse
a la junta de propietarios para aprobar
por mayoria simple una modificacién de
la cobertura de la pdliza que conllevaria
un incremento de la prima. Pero de esta
manera quien fuera presidente de la co-
munidad, fuera por votacién por haber-
se presentado él, o lo fuera por sorteo,
quedaria cubierto en las posibles res-
ponsabilidades civiles que se le pudieran
derivar.

(Responsabilidad penal?

Pero ndtese que estamos ha-
blando ahora mismo de responsabili-
dades civiles que podrian ser atendidas
por las pdlizas de seguro de responsabi-
lidad civil, pero si la actuacién impruden-
te se deriva a la via penal resultard que
la pdliza de seguro del administrador y
la cobertura que en la de la comunidad
se le haya ampliado al presidente solo
atenderia la responsabilidad civil del
procedimiento penal, pero habria que
llevar cuidado con la responsabilidad
penal que se pudiera derivar, ya que si,
por ejemplo, se hubiera producido un
ahogamiento en una piscina y existiera
responsabilidad penal del presidente
y/o del administrador se podria aplicar
la via del art. 142.3 CP que castiga el ho-
micidio con imprudencia concurriendo
actuacion profesional, que serfa la del
administrador, que llevaria la pena de la

se hayan llevado a cabo para evitar la exis-
tencia de darios en los elementos comunes
o lesiones en las personas que residen en
la comunidad o terceros extrafios a ella. En
este articulo y en el siguiente abordamos las
referidas al uso de las piscinas comunitarias.

inhabilitacién especial para el ejercicio
de profesién u oficio por un periodo de
tres a seis afios, lo que no se aplicarifa al
presidente de la comunidad por no ser
profesional, pero al que se le podria apli-
car, igual que al profesional, una pena
en este caso de entre uno y cuatro afios
de prisién, que de no concurrir circuns-
tancia agravante alguna se quedaria en
un afio de prisidn solo, y, en su caso, con
la suspensidn de la ejecucidn de la pena,
siempre que el afectado no tuviera ante-
cedentes penales, ya que la responsabi-
lidad civil seria pagada por su correspon-
diente compafiia de seguros.

En cualquier caso, vemos que
Nnos movemos en un terreno pantanoso
y resbaladizo, cual es este de las respon-
sabilidades civiles y, por ello, en la nece-
sidad de estar en condiciones de poder
probar siempre una conducta diligente
en el dmbito de la llevanza, cada uno,
presidente y administrador, de las res-
ponsabilidades que a cada uno compete
en el ejercicio de sus funciones. Y en el
tema que ahora nos ocupa, cual es el de
las posibles responsabilidades en mate-
ria de piscinas, resulta que se trata de
una actividad en la que el riesgo de que
ocurra alguna desgracia siempre esta a
la orden del dia, por lo que se deberdn
adoptar las medidas oportunas para
que se dé cumplimiento a la normativa
existente en esta materia y, ademas, es-
tar en condiciones de probar que esta
normativa se ha cumplido en realidad,
ya que una cosa es haber adoptado me-
didas de control y diligencia exigibles en
el cuidado y proteccién de las piscinas



para que la posibilidad de su uso no dé
lugar a una desgracia, y otra que en el
caso de que haya ocurrido una desgra-
cia estén en condiciones el presidente
de la comunidad y el administrador de
probar que estas medidas las han adop-
tado.

(Cual es la responsabilidad que tiene un
presidente y una comunidad de vecinos
en relacién al cumplimiento de la nor-
mativa de piscinas?

a).- Prevenciones minimas a
adoptar en las comunidades de vecinos
en materia de evitacion de impruden-
cias en piscinas. Régimen regulador de
las comunidades auténomas.

La responsabilidad en el cum-
plimiento de la normativa es de la co-
munidad, por ejemplo, en la imposicién
de sanciones por no adecuarse la comu-
nidad a la normativa, respondiendo di-
rectamente la comunidad, aunque esta
podria cesar al administrador por conse-
cuencia de incumplimientos que causen
perjuicio a la comunidad. El problema es
en materia, por ejemplo, de socorristas
y la necesidad de tener las piscinas con
la debida vigilancia cuando la ley lo exi-
ge, ya que en estos casos si ocurre algo
podria existir un tipo de responsabilidad
penal por negligencia por omision en las
obligaciones de ambos en adoptar las
medidas de control y observancia de la
normativa.

En materia de piscinas hay que
adoptar las siguientes precauciones:

1.- Fijar en normas de régimen
interno aprobadas por mayoria simple
el horario de uso de la piscina.

Es sabido que las normas de régimen in-
terno solo requieren de mayoria simple
para ser aprobadas y en esta materia es
practica muy comun que las comunida-
des de propietarios fijen en junta los ho-
rarios de uso de la piscina y que luego se
incumplan por vecinos que se quieren
bafiar a la hora que estimen oportuno.
Pues en estos casos no habria responsa-
bilidad de nadie, ya que han incumplido
una normativa establecida. Sabido es,
también, que no existen férmulas para
poder sancionar este incumplimiento de
normas de régimen interno. Pero, al me-
nos, el administrador habra cumplido

con su obligacién profesional, que es la
de advertir al presidente de la comuni-
dad de vecinos que en una convocatoria
de junta incluya un punto relativo a la
determinacién de este horario, a fin de
documentar con claridad el alcance de
horario del uso de la piscina, fuera del
cual los problemas que puedan suceder
son de cuenta exclusiva del comunero.

2.- Dotar de servicio de soco-
rrista para los horarios en los que no ha-
bra vigilancia del servicio.

Los requisitos para exigir a una
comunidad de vecinos que disponga
de servicio de socorrista dependen de
la normativa de cada Comunidad Auté-
noma. Y es en base a los requisitos que
consta en la regulacidn que en materia
de exigencia de presencia de socorristas
se incluye en cada regulacién de cada
Comunidad Auténoma donde se puede
comprobar que en caso de incumpli-
miento de estas exigencias de que en
la comunidad de vecinos deba existir un
socorrista y falte este y ocurra un aho-
gamiento, cuando se podra derivar res-
ponsabilidades a los causantes de esta
omision, que lo serfan tanto el presiden-
te de la comunidad como responsable
directo de las medidas de propuesta
en junta, como de ejecucidn de las nor-
males de llevanza de la comunidad y el
administrador que es el responsable
directo de llevar a cabo actos de admi-
nistracién y gestién en la comunidad,
y como tal se considera la decisién de
poner socorristas en las piscinas cuando
la normativa autondmica asi lo exige,
salvo que se haya delegado y encomen-
dado por acuerdo adoptado en junta
por mayorfa simple, a una empresa de
conservacion y mantenimiento de pisci-
nas estas responsabilidades, como mds
tarde veremos.

No debemos olvidar tampoco
que el incumplimiento de esta exigen-
cia no puede traspasarse a la junta de
propietarios, ya que no es preciso que
tenga que someterse la contratacién
de un socorrista a la junta, ya que
es medida que debe acometerse
como acto de mera administracion
y serian responsables de esta omisién
quienes tienen conferida la facultad
de administracién y ejecucidn.
Debemos apuntar, también,

que si el administrador considera que
segun la normativa vigente debe con-
tratarse a un socorrista y el presidente
se niega a ello, seria conveniente que el
administrador preconstituya la prueba
de esta recomendacidn al presidente y
esté en condiciones de probar que tal
comunicacién al presidente se llevd a
caboy que fue la negativa de éste la que
impidid llevar a cabo la contratacién del
socorrista.

También debemos hacer no-
tar que la derivacidn a la via penal en el
orden de la delimitacién de las respon-
sabilidades solo se llevard a cabo en el
caso de que ocurra un fallecimiento en
la piscina o siniestro similar con victimas
por no haber dispuesto la comunidad de
un servicio de socorrista cuando estaba
obligado a ello.

Y que la responsabilidad penal
solo se aplicard en el caso de que el in-
cidente ocurra en el horario en el que la
comunidad debe tener el servicio de so-
corrista, por lo que otra medida impor-
tante que, sobre todo, el administrador
debe ejecutar es ubicar en un letrero vi-
sible la indicacidn del horario de uso de
la piscina bajo el que esta cubierto el ser-
vicio de socorrista, entendiéndose que
en el caso de un ahogamiento fuera de
este horario existirfa culpa exclusiva de
la victima siempre y en cualquier caso,
y no de la comunidad de propietarios.
Este horario del uso de las piscinas
deberd aprobarse por
mayoria simple en la
junta de propietarios
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gestion

Los diferentes equipos comer-
ciales cuentan con una gran variedad de
herramientas de marketing a su servicio
cuyo objetivo es facilitar su tarea de ven-
ta.

Entre ellas, destaca la comuni-
cacion, una «disciplina» que deben do-
minar todos los vendedores y profesio-
nales de la venta.

Mientras que la comunicacién
integral trata de acercar el mensaje dela
empresa al mercado, a través de una se-
rie de medios cada vez més amplios (pu-
blicidad, relaciones publicas, marketing
directo, patrocinio, Internet...), la comu-
nicacion comercial se sirve de la fuerza
de ventas para conseguir que el merca-
do adquiera un producto determinado.
O sea, mientras que la comunicacién
integral utiliza los diferentes soportes
(prensa, radio, tv...), la comunicacién co-
mercial utiliza el contacto directo, oral y
simultaneo con el cliente.

Marketing sin intermediarios

El marketing directo es una
forma de marketing que envia sus men-
sajes promocionales directamente a los
consumidores sin la intermediacién de
medios de comunicacion.

La forma mds comun de mar-
keting directo es el mailing por el que
los responsables de marketing envian
sus mensajes a los consumidores de
una determinada area, generalmente,
extraidos de una base de datos. Una va-
riedad del mailing lo constituiria el buzo-
neo que consiste en la introduccién de
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a mayoria de las personas que se lan-
zan a emprender en Espafa son espe-
cialistas en una actividad determinada
y concreta, pero no necesariamente son
expertos en gestién empresarial. Vamos a
recoger en una serie de articulos los con-

José Antonio Almoguera, Vpte. de Formacién

folletos y otros elementos publicitarios

directamente en los buzones de los edi-

ficios. El segundo método mds comun
de marketing directo es el telemarke-

ting por el que las compafiias llaman a

numeros de teléfono que han sido pre-

viamente seleccionados o bien al azar.

También es posible realizar envios de

marketing directo a través de Internet

-e-mailings-, que, cuando se desarrolla

de manera maliciosa, es cominmente

conocido como spam.

El correo directo difiere de los
métodos habituales de publicidad en
que no utiliza un medio de comunica-
cién intermedio o se expone en publico,
como por ejemplo, en el punto de ven-
ta. Por el contrario, se envia directamen-
te al consumidor.

Algunas de las ventajas que se
predican del marketing directo son:

» Es un método rapido y econdmico
de llegar al consumidor.

» Tedricamente, se dirige directa-
mente a los potenciales clientes de
un producto o servicio porlo que su
efectividad es mayor que otros me-
dios masivos.

» Lamayor parte del marketing direc-
to es realizado por compafiias cuya
Unica funcién es disefiar y ejecutar
este tipo de publicidad.

Generalmente, utilizan bases
de datos de consumidores y muy a me-
nudo manejan criterios muy sofisticados
para incluirlos o eliminarlos de sus listas
de marketing.

En definitiva, el marketing
directo busca, primordialmente, la co-

ceptos esenciales que necesita conocer un
futuro emprendedor o un gestor actual de
pequeiias y medianas empresas. En este
caso, tratamos el aspecto comercial y de
venta, no olvidando errores que se come-
ten el proceso de negociacién, si procede.

municacién a través de determinados
medios que introduce la posibilidad de
suscitar una reaccién. Tiene como obje-
tivos ganar clientes y fomentar la fideli-
dad de los mismos. Por su parte, el obje-
tivo de la fidelidad de los clientes puede
estar dirigido a que repitan la compra
0 a mantener la adquisicién perma-
nente de un producto. También
aquellas  organizaciones

cuyo objetivo primordial "
no es la venta de

productos,

desarrollan

el  marke-

ting directo

para ganar

socios, patroci-

nadores y para la informacién y
formacidn de opinidn.

A través del marke-
ting directo, las empresas
pueden ajustarse a los de-
seos del cliente de acuerdo
con ofertas adaptadas a sus necesi-
dades y ofrecer un trato individual.

La pregunta de si el marke-
ting directo alcanza los objetivos marca-
dos, puede determinarse facilmente por
la respuesta, lo cual constituye la venta-
ja mas sobresaliente de esta forma de
comunicacion. La “cuota de respuesta”’,
es decir, la cantidad de reacciones posi-
tivas a una medida de comunicacidn, y
el “cost-per-order”, es decir, los costes
por pedido realizado, son las palabras
clave en aquellas empresas que em-
plean el marketing directo.

Sin embargo, hoy por hoy el




marketing directo no se limita Unica-
mente al objetivo de obtener una cuota
de respuestas lo mas alta posible.

Gracias al marketing directo
se puede hacer llegar contenidos que
pueden estimarse incluso cuando no se
formaliza un pedido o cuando no puede
formalizarse. Por este motivo, el mar-
keting directo se utiliza con frecuencia
para la promocidn de laimagen.

Factores a tener en cuenta

Independientemente de si las
acciones de marketing directo van diri-
gidas a empresas o a clientes privados,
la cuota de respuesta depende de tres
factores:

» Eleccion y formacion del medio
publicitario. Cuanto mayor sea la
preparacién de una campafa de
marke- ting

directo, mayor
serd la cuota de respuesta. De este
modo, unos catalogos (extensos)
alcanzan una cuota de respuesta
que oscila entre un 5y un 30%. Unos
mailings sencillos alcanzan cuotas
que oscilan entre un 1y un 3%.

» Objetivos publicitarios. Cuanto
mas se acerque el objetivo publi-
citario al objetivo de suscitar una
compra, tanto menor serd la cuota

de respuesta. Ejemplo: un nimero
relativamente alto de destinatarios
reacciona ante la posibilidad de re-
cibir un folleto gratuito. En el caso
de folletos o de catdlogos sujetos
a precios, el nimero de respuestas
baja de manera considerable. La
cuota de respuesta es ain menor
en el caso de que se exhorte direc-
tamente a los destinatarios a reali-
zar una compra.

La fuerza del telemarketing

El telemarketing (o
telemercadotecnia) es una
forma de marketing directo
en la que un vendedor utiliza
el teléfono para contactar con
clientes potenciales y vender
productos y servicios. Los
clientes potenciales se identi-

fican y clasifican por varios
medios como su historial
de compras, encuestas
previas, participacidon en
concursos o solicitudes de
empleo (por ejemplo, a tra- 1.
vés de Internet). Los nombres
también pueden ser com-
prados de la base D

de datos de
otra compafiia
, ) 3
r u  obtenidos
, de la gufa de
teléfonos u otra 4.
lista publica o privada.
El proceso de cla- 5
sificacidon  sirve
para encontrar
aquellos  clien- e
tes potenciales con
mayores probabilidades
de comprar los productos o
servicios que se anuncian. 7.

Las compafias de
investigacion de mercados 3
utilizan a menudo las técnicas
de telemarketing para buscar
clientes potenciales o pasados
del negocio de un cliente o
para sondear la aceptacién o
rechazo de un producto, mar-
ca o empresa en concreto. Las
encuestas de opinidn se reali-
zan de una manera similar.

Las técnicas de telemarketing
también pueden ser aplicadas a otras
formas de marketing utilizando mensa-
jes de Internet o fax.

El telemarketing es a menudo
criticado por ser una practica falta de
ética al realizar muchas compafifas lla-
madas no deseadas y utilizar técnicas de
venta agresivas. Dichas practicas pue-
den ser objeto de controles legislativos
relacionados con la proteccidén y privaci-
dad del consumidor.

Errores en la Negociacion

ras un exhaustivo despiegue de las
herramientas que el marketing nos
ofrece como medio de acercamiento

anuestro cliente y una vez interesad éste
en la compra de nuestro producto, puede
darse el caso en el que se emprenda una
negociacion al objeto de cerrar la venta.
Segln explica en su libro “Hagamos un
trato"” el profesor Alfonso Ldpez Caballe-
ro, hay algunos errores ordinarios que co-
meten los negociadores:

Entrar en el proceso negociador con un
rigido esquema mental preestableci-
do.

. No saber quién tiene en el otro bando

la autoridad final para negociar.

. Notenerclaro con qué poder se cuenta

y cdmo usarlo eficazmente.

Comenzar una negociacion tan sélo
con un objetivo en la mente.

. Fallar en la prevision estratégica de

posiciones y argumentos de peso.

. Abandonar el control en apartados

que pueden parecer poco importan-
tes, como la planificacion del tiempo o
el orden de los temas.

Dejar al otro la primera jugada, permi-
tiéndole lanzar la primera oferta.

. No darse cuenta de la importancia del

tiempoy el lugar como armas de nego-
ciacion.

. Renunciar cuando la negociacion pa-

rece haber llegado a un punto de NO
ACUERDO.

10.No saber cerrar el trato en su justo mo-

mento.

nom.80 9
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colaboracion

La Comisién Europea define la
categoria “microempresa” como aque-
lla que tiene menos de 10 personas en
plantilla, y su volumen de negocios y ba-
lance anual son inferiores a dos millones
de euros. También define como “PYME”
aquella que ocupa a menos de 50 perso-
nas y su volumen de negocios/balance
anual son inferiores a 10 millones de eu-
ros. En la UE, hay casi 23 millones de em-
presas entre esas dos categorias, que
aportan aproximadamente 75 millones
de puestos de trabajo y representan el
99% de todas las empresas. Podemos
decir que desempefian un papel central
en la economia, tanto europea como en
la espafiola.

Asi, en la “Small Business Act
para Europa” (SBA, conocida como Ley
de la pequefia empresa), viene a consi-
derar dentro de la plantilla en una com-
pafiia los tipos siguientes:

» Asalariados.

P> Personas que trabajan para la em-
presa, que tienen con ella un vinculo
de subordinaciény estdn asimiladas
a asalariados con arreglo al Dere-
cho nacional. Como por ejemplo los
TRADE (trabajadores auténomos
dependientes) e incluso familiares.

P Propietarios que dirigen su empre-
sa.

P Socios que ejercen una actividad
regular en la empresa y perciben
una remuneracion, por parte de
ella, por los servicios prestados a la
empresa.

En 2014, el Centro Europeo de
Profesiones Liberales publicd un estu-
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as actividades de prestacién de ser-
vicios anejas al dmbito inmobilia-
rio, como son la de administracién
de fincas y agencia inmobiliaria, suelen
desarrollarse bien a través de personas
fisicas o bien a través de sociedades, ya

dio titulado “El Estado de Profesiones
Liberales en cuanto a sus funciones y re-
levancia para la sociedad civil europea”.
En él se destaca que en comparacion
con el conjunto de todas las empresas
de todos los sectores industriales, las
dedicadas al sector de la “prestacion
de servicios profesionales, cientificos y
técnicos”, son microempresas, es de-
cir emplean entre 0 y 9 personas y que
principalmente adoptan una estructura
legal de sociedad de responsabilidad li-
mitada, siendo marginal la estructura le-
gal de “empresa individual”. El conjunto
de ellas representan el 96,5% de la UE de
los 27.

Obligaciones tributarias

En la reforma del IRPF, publi-
cada en el BOE de 28 de noviembre de
2014, la tributacion de determinados
profesionales se ha visto modificada, y
en la inmensa mayoria de sociedades
de capital, nos vamos a encontrar los si-
guientes actores:

» Administrador/es. Se trata de unim-
perativo legal mercantil.

» Socios.

» Trabajadores.

De los datos que aporta el
INE, se puede afirmar que el 94% de
los casi tres millones de empresas, son
microempresas (<9 empleados) y que
concurrird habitualmente que el socio o
socios ostenten la representacion legal
de la empresa y ademas trabajen en el
desarrollo de la actividad de la misma.
Dentro de este grupo nos podremos

Luis Guirado, Asesor Fiscal — ETI. Experto Externo en Prevencién del Blanqueo de Capitales

sean comunidades de bienes o en mayor
medida sociedades limitadas. En este
articulo actualizamos las obligaciones
tributarias de los socios-trabajadores
de sociedades de capital, fundamental-
mente correspondientes al IRPF e IVA.

encontrar administradores/gestores de
fincas y agentes/mediadores inmobilia-
rios que ofrecemos nuestros servicios
a través de sociedades limitadas, por lo
que conviene analizar “caso a caso” y
por impuestos nuestra nueva situacion
tributaria.

I. En el IRPF

1. Sociedad de capital cuya actividad
se encuadra en la seccién primera
del IAE.

Serdn rendimientos de trabajo,
en todo caso los:

a) Rendimientos obtenidos por el
socio por funciones de adminis-
tracion.

b) Rendimientos obtenidos por el
socio por su trabajo.

2. Sociedad de capital cuya actividad
se encuadra en la seccién segunda
del IAE. Recordemos que el epigra-
fe correspondiente a los adminis-
tradores de fincas colegiados es el
723,y para los no colegiados el 799.

Serdn rendimientos de trabajo, en todo

caso los:

a) Rendimientos obtenidos por
el socio por funciones de ad-
ministracién mercantil.

Serdn rendimientos de actividad

econdmica:

b) Rendimientos obtenidos
por el socio por su traba-
jo.

Il. En el IVA




En este caso, el legislador espa-
fiol no se ha pronunciado expresamen-
te, ni siquiera en la reforma aprobada
sobre la LIVA. El ministerio de Hacienda

» sirecibe una remuneracién fija mas
una comisién y bonus o si la remu-
neraciéon es un porcentaje de los
beneficios o de los importes factu-

en la comunicacién de alta censal.

En el nuevo texto de la Ley
27/2014, de 27 de noviembre, del Im-
puesto sobre Sociedades, el articulo

Supuesto

dministracidn de Fincas SL, dedicada a la gestién y

administracion de fincas y gestién de arrendamien-

tos. La entidad la conforman dos socios al 50%, el
socio 1 es ademas el administrador tnico de la empresa
y estd colegiado y el socio 2 estd asociado a una asocia-
cién de gestores de fincas. Ambos cotizan en el RETA. La
sociedad tiene contratada una persona dedicada a la con-
tabilidad y una a secretaria. La actividad se desarrolla en
un local arrendado por la sociedad. Tanto los equipos in-
formaticos como el mobiliario son propiedad de la SL. Los
dos socios desempefian las tareas propias de los servicios
que presta la sociedad, es decir, desempefian los cargos
de secretarito-administrador en las comunidades que ad-
ministran, asisten a las juntas, atienden a proveedores,
etc.

IRPF Socio 1:

Los rendimientos percibidos de su condicién de admi-
nistrador seran calificados como rendimiento de tra-
bajo. La retencion aplicable sera del 37% (si proceden
de entidades con un importe neto de la cifra de nego-
cios inferiora100.000 euros, la retencion sera del 19,5
por ciento).

ii. Los rendimientos obtenidos por los servicios presta-
dos a la sociedad seran calificados como rendimien-
to de actividad econdmica, por estar en el RETA y su
actividad encuadrada en la seccion 2° de las tarifas
del IAE. En este caso, la retencidn a practicar presenta
varias posibilidades:

» 15%, en el caso de los rendimientos de actividades

profesionales establecidos en via reglamentaria con
caracter general.

> 7%sobrelosrendimientosdeactividadesprofesiona-
les que se establezcan reglamentariamente.

IRPF Socio 2:

i. Losrendimientos obtenidos por los servicios presta-
dos a la sociedad seran calificados como rendimiento
de actividad econdmicay estariamos en el caso ii an-
terior.

En cuanto al IVA, entendemaos gue segun las con-
clusiones del comité de IVA, ninguno de los socios seria
sujeto pasivo del IVA. No obstante, llegado este punto de-
bemos acudir a lo que esté respondiendo la Direccion Ge-
neral de Tributos; “... tratdndose de una sociedad en la que
latitularidad o el derecho de uso de los activos principales
para el ejercicio de la actividad que constituye su objeto
social recae en la propia entidad, el socio que presta ser-
vicios a la misma queda excluido del &mbito de aplicacién
del Impuesto sobre el Valor Afiadido en la medida en que
no concurre un elemento fundamental cual es la ordena-
cién de medios propios”.

Cabe resefiar que NO existira obligacién de expe-
dir factura al no ser considerado sujeto pasivo del IVAy no
estar sometido a las obligaciones del art.164 de la LIVA y
porende, no estar sometido a las reglas del reglamento de
facturacion RD 1619/2012, de 30 de noviembre.

Ambos socios deberian proceder al alta censal,
pero Gnicamente por |la obtencién de rendimientos de ac-
tividad econdmica, segln se define en el texto reformado
de la LIRPF. No existiendo obligaciones en cuanto al IVA,
pues no se estaria sujeto.

espafiol consulté al Comité del IVA euro-
peo sobre dicha cuestidn.

La respuesta del Comité deter-
mind que el andlisis debe ser efectuado
“caso por caso”, considerando los si-
guientes elementos, que deben valorar-
se para cali- ficar la relacién entre

el accio- nista y la compafifa

como dependiente o
independiente:

» i el accionis-

ta utiliza los recursos

de la compafia para

prestar los servicios o
medios diferentes, 6

rados a los clientes, o
» si tiene una responsabilidad perso-
nal por su trabajo hacia los clientes.

Obligaciones censales e Impuesto de
Sociedades

Del tenor de lo expuesto, cabe
inducir que, al menos en lo que al IRPF
se refiere, se origina la obligacién de co-
municar a la AEAT el “alta” como obliga-
do tributario. No obstante, siguiendo el
criterio del Comité de IVA, no existira la
condicidn de sujeto pasivo del IVA, y por
tanto no cabria indicar nada al respecto

15 sobre gastos no deducibles, letra e)
Los donativos y liberalidades, se sefiala
expresamente que: “Tampoco se enten-
derdn comprendidos en esta letra e) las
retribuciones a los administradores por
el desemperio de funciones de alta direc-
cion, u otras funciones derivadas de un
contrato de cardcter laboral con la enti-
dad.”

A si, las retribuciones por per-
tenecer al érgano de administracién, o
por los servicios prestados, indepen-
dientemente de su calificacion en el
IRPF, serdn gasto deducible para la so-
ciedad.
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- vivienda

EL PRECIO MEDIO DEL M2 DE LA
VIVIENDA LIBRE SUBIO UN 1,3% EN
ELSEGUNDO TRIMESTRE

Primer incremento
interanual del pre-

cio desde el 3T de
2008

El precio medio del m2 de la
vivienda libre se ha situado en 1.476,8
euros en el segundo trimestre de 2015 lo
que supone una variacion trimestral del
1,3% e interanual del 1,2%.

En el siguiente grafico se pue-
de observar que tras 26 trimestres de
caidas interanuales en el precio de la
vivienda, iniciadas en el 4° trimestre de
2008, el segundo trimestre de 2015 su-
pone la primera subida nominal de los
precios en dicho periodo.

Por su parte, en términos rea-
les, es decir, descontando la inflacidn, el
precio de la vivienda libre ha experimen-
tado crecimiento interanual por tercer
trimestre consecutivo, alcanzando un
aumento del +1,5%.

Por CCAA, se constata que 11
de ellas presentan ya crecimientos inte-
ranuales del precio, destacando Cana-
rias (4,1%), Madrid (3,5%), Aragon (3,5%),
Extremadura (2,9%), Comunidad Valen-
ciana (1,5%), Catalufia y Baleares (1,4%).
Por el contrario, 7 CCAA aln muestran
caidas, destacando Asturias (-2,7%), Cas-
tillaLa Mancha  (-1,5%), Murcia (-1,3%),
y La Rioja (-1,3).

Evolucién desde maximos.

Segun la serie histdrica de esta
estadistica, el precio medio por metro
cuadrado ha descendido un 29,7% 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
36,6%.

Andlisis por antigiiedad de las viviendas
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| precio medio del m2 de
la vivienda libre se sitba en
1.476,8 euros, con una varia-
cién trimestral del 1,3% e interanual
del 1,2%. Esta variacién supone el
primer incremento interanual del

y municipios

El precio medio del metro cua-
drado de la vivienda libre de hasta cinco
afios de antigiiedad se situd en 1.732,9
euros en el segundo trimestre de 2015.
Esto supone un crecimiento interanual
del 1,0%.

En cuanto a la vivienda libre de
mas de cinco afios de antigiliedad el pre-
cio alcanzd los 1.467,5 euros por metro
cuadrado, lo que supone un aumento
del 1,3% en tasa interanual.

Por municipios de mds de
25.000 habitantes, los precios mds ele-
vados de la vivienda libre se presen-
tan en San Sebastidn, 3.059,1 eu-
ros/m2; Getxo, 2.861,4 euros/
m2; Barcelona, 2.521,6 eu-
ros/m2; Madrid, 2.492,4
euros/m2; Alcoben-
das, 2.437,3 euros/
m2; Pozuelo
de  Alarcon,
2.423,2 euros/
m2 y Majadahon-
da, 2.415,0 euros/m2.

Vivienda protegida y tasa-
ciones

El precio medio del metro
cuadrado de la vivienda protegida en
Espafia en el segundo trimestre del afio
fue de 1.094,6 euros, un 0,1% inferior al
del primer trimestre de 2015. La varia-
cién respecto al mismo trimestre de
2014 muestra una caida del -0,4%.

El ndmero de tasaciones inmo-

precio de la vivienda desde el 3er
trimestre de 2008, segun datos
desvelados en el dltimo informe del
Ministerio de Fomento. Por su par-
te, el precio del suelo ascendién un
4,7% en tasa interanual.

biliarias utilizadas para realizar el calculo
de los precios de viviendas fue en el se-
gundo trimestre de 2015 de 100.858, lo
que supone un incremento del 6% frente
aigual periodo de 2014.

Precio del suelo al alza

El precio medio del metro cua-
drado del suelo ascendi6 en el segundo
trimestre de 2015 un 4,7% en tasa inte-
ranual, al situarse en 153,3 euros. Frente
al trimestre anterior, el precio medio del
m2 experimentd un ascenso del 2,3%.
En los municipios de mas de
50.000 habitantes el precio
medio del m2 ha aumenta-
do en tasa interanual un
6,3% tras situarse en
291,7 euros por
metro cuadra-
do.

Los
precios
medios

mas  ele-
vados, dentro
de los municipios

de mas de 50.000
habitantes, se dieron en
las provincias de Madrid

(Comunidad de) (547,3 €/m2),
Barcelona (544,7 €/m2) y Granada
(389,5 €/m2). Los precios medios mds
bajos, dentro de los municipios de mas
de 50.000 habitantes, se dieron en las
provincias de Badajoz (98,2 €/m2), Gua-
dalajara (131,3 €/m2) y Murcia (Region
de) (147,1 €/m2).



vivenda .

SE REGISTRARON 87.187

COMPRAVENTAS DE VIVIENDA
ENTRE ABRILY JUNIQO, UN 11% MAS

El precio subié un
2,8%, segun la Es-

tadistica  Registral
Inmobiliaria

En el segundo trimestre se ins-
cribieron en los registros de la propie-
dad 87.187 compraventas de vivienda, lo
que supone el segundo mayor resultado
trimestral de los ultimos 9 trimestres,
aunque experimentan un ligero descen-
so del 3,7% sobre los tres primeros me-
ses del afio debido al fuerte crecimiento
de las inscripciones en dicho periodo. En
relacién al mismo trimestre de 2014, se
ha producido un incremento del 11,1%.
En los dltimos doce meses se han inscri-
t0 335.163 operaciones, un 2,7% mas que
el resultado anual acumulado al primer
trimestre de este afo. De nuevo, la dis-
tincion entre vivienda nueva y usada ex-
plica la evolucién en el segundo trimes-
tre: la vivienda nueva registré 18.482
operaciones, con una disminucién del
18,5% sobre el trimestre anterior, y la
vivienda usada registré 68.705, un 1,2%
mas que el primer trimestre.

Andalucia fue la comunidad au-
ténoma con un mayor nimero de com-
praventas (17.751), seguida de Catalufa
(13.228), Comunidad Valenciana (12.760)
y Comunidad de Madrid (12.514).

Compras de extranjeros

| indice de Precio de la Vivien-
da presenta un incremento
trimestral del 2,8% durante el
segundo trimestre de 2015. En el
Ultimo afio muestra un incremento
del 5,1%, con lo que se consolida e

La demanda extranjera sigue demos-
trando fortaleza y alcanzé en el se-
gundo trimestre el 12,8% del total de
compras de vivienda, frente al 12,2% del
primer trimestre, mostrando un cierto
grado de estabilizacidn en el porcentaje
de compra por extranjeros préximo al
13%.

Por nacionalidades, britani-
cos (19,8%), franceses (8,1%), alemanes
(7,6%), belgas (6,5%), suecos (5,6%) e ita-
lianos (5,3%) encabezaron el ranking de
compraventas. Los rusos ocupan la sép-
tima posicién, con el 3,9%, confirmando
la evolucién descendente de los ultimos
trimestres.

Impagos hipotecarios

Las certificaciones de vivienda

por inicio de ejecucién de hipoteca del
segundo trimestre han sido 16.823, des-
cendiendo un 4,8% sobre el trimestre an-
terior y un 11,1% con respecto al segundo
trimestre de 2014.
El 64,5% de estas certificaciones afectd
a personas fisicas y el 35,5% a personas
juridicas. Por nacionalidades, el 91,1% de
las certificaciones correspondié a nacio-
nales, frente al 8,9% de extranjeros.

Durante el segundo trimestre,
las daciones en pago inscritas sobre vi-

viendas sumaron 3.517 operaciones,
con un descenso del 12,9% so-
bre el trimestre anterior. El
74,1% de las daciones en
pago ha correspondido a
personas fisicas, frente

al 25,9%

intensifica el cambio de tendencia
iniciado en 2014. El ritmo de cre-
cimiento de los Ultimos trimestres
va suavizando el descenso acu-
mulado desde los niveles mdximos
(2007), situdndose en el 29,2%.

de personas juridicas. Con relacién a la
nacionalidad, el 87,9% de las daciones
en pago han sido de nacionales, frente
al 12,1% de extranjeros.

Caracteristicas del crédito hipotecario

El endeudamiento hipotecario
por vivienda presenta un ligero descen-
so, con una hipoteca media de 107.494
€, frente a los 109.823 € del primer tri-
mestre, lo que supone un descenso in-
tertrimestral del 2,1%.

La cuantia media de los tipos
de interés iniciales de los nuevos cré-
ditos ha sido del 2,86%, descendiendo
0,20 puntos porcentuales con respecto
al trimestre precedente, confirmando
por quinto trimestre consecutivo una
sostenida tendencia descendente.

La contrataciéon a tipo de in-
terés variable con indice de referencia
EURIBOR sigue en niveles muy eleva-
dos, con el 92,4% de los nuevos créditos
hipotecarios. La contratacién a tipo de
interés fijo llegd al 5,2%.

Los plazos de contratacién
contindan también una moderada ten-
dencia expansiva, con un crecimiento
del 0,4% con respecto al trimestre prece-
dente, alcanzando los 23 afios de media.

Como consecuencia, mejora la
accesibilidad en la compra de vivienda:
la cuota hipotecaria mensual media se
ha situado en 532 euros, con un descen-
so intertrimestral del 4,3%, mientras que
el porcentaje de dicha cuota con respec-
to al coste salarial se situd en el 28,2%
(29,5% en el primer trimestre).
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vivienda

LA DEMANDA DE HABITACIONES
EN ALQUILER CRECE UN 12 POR
CIENTO EN SOLO UN ANO

El precio sube un
0,2% en los Gltimos

12 meses: 280 eu-
ros mensuales

El interés que despierta el al-
quiler de habitaciones se ha incremen-
tado un 12% los Ultimos 12 meses, pasan-
do de las 14.664.547 blsquedas que se
realizaron en los seis primeros meses de
2014, a las 16.449.121 bisquedas del mis-
mo periodo en 2015, segun el informe
anual de piso compartido elaborado por
idealista.

A pesar del interés de la de-
manda, los precios se han contenido du-
rante este ano, al incrementarse sdélo en
un 0,2% hasta los 280 euros mensuales
de media. De todas maneras, los merca-
dos que tienen una mayor actividad han
registrado mayores incrementos en sus
precios. En Madrid han aumentado un
3% mientras que en Barcelona han subi-
doun1,5%.

El mayor incremento de precio
se ha registrado en Burgos (4,6%), se-
guido por Valencia (4%). En Oviedo, en
cambio, alquilar una habitacién es un 6%
mds barato que hace un afio, seguido
por Albacete (-5,9%), Cérdoba (-5,6%) y A
Corufia (-5,2%).

San Sebastian es la ciudad con

ya que se solicitan 346 euros
mensuales por alquilarlas. Le
siguen Barcelona (344 euros
mensuales), Madrid (339 euros)
y Bilbao (311 euros). Albacete es,
en cambio, la ciudad mas econdémi-
ca de entre las analizadas por idea-
lista (170 euros mensuales), seguida
por A Corufa (174 euros), Almeria (178
euros) y Murcia (179 euros).
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| perfil de la persona que
comparte piso en Espaia nos
desvela que tiene 30 arios de
edad, que no fuma y que no tiene
mascota, segun el dltimo informe
anual de piso compartido elabo-

El perfil de quien comparte piso

Tiene 30 afios (hace un afio
eran 29), vive en el centro de las grandes
ciudades, no fuma (aunque es tolerante
con los que sf lo hacen) y ni tiene ni ad-
mite mascota. Este es, segun el informe
de piso compartido publicado por idea-
lista, el perfil medio de la persona que
comparte piso en nuestro pars.

La edad media de los habitan-
tes de un piso compartido varia en fun-
cion de la zona geografica. En las ciuda-
des del norte es mas facil que la media
supere los 30 afos, como en el caso de
San Sebastian (35 afios), Vitoria (32), Bil-
bao (31), Santander (31), Ledn (31), Pam-
plona (30) o Zaragoza (30). También su-
peran esta edad en Palma de Mallorca
(33), Alicante (32) y Barcelona (31).

Por el contrario, dos capitales

marcan las edades me-
dias mds bajas de

habi-

rado por idealista. Burgos y Va-
lencia son las ciudades en donde
mds ha subido porcentualmente el
precio de la habitacién: un 4,6% y
un 4%, respectivamente. Oviedo,
donde mds ha bajado, un 6%.

tantes de los pisos compartidos de Gra-
nada, Salamanca y Malaga tienen una
media de 26 afios. Les siguen los de Al-
bacete y Burgos (27 en ambos casos).
En el 62% de los pisos compar-
tidos conviven ambos sexos, mientras
que en el 27% sélo viven hombres y en

Madrid, Barcelona, Valencia
y Sevilla son las ciudades en

donde se concentra la mayor ofer-
ta de habitaciones en alquiler.

el 11% sélo mujeres. En cuanto a las pre-
ferencias por los nuevos compafieros,
a la mayoria le es indiferente el sexo,
aunque entre los que tienen alguna pre-
ferencia destacan los que quieren com-
partir con mujeres (24%) frente a

los que solo quieren compartir
on hombres (20%).

Zonas de interés

Por ciudades, los pun-
tos con mayor oferta
de habitaciones son
Madrid y Barcelona
(que acumulan el
44% y el 29,5%

de todas las

habitaciones
que se anun-
cian en Espafa).
Les siguen Valencia, con
el 5,8% de los anuncios; y a cierta

distancia, Sevilla (2,9%), Granada (2%) y

Salamanca (1,7%).



vivenda .

Piden que se au-
mente el parque de

vivienda puUblica en
alquiler

Tras la Jornada, los Defensores
del Pueblo han firmado una declaracién
con varios puntos:

1. Resulta necesario que los poderes
publicos den respuesta a uno de los
principales problemas que aquejan a
los ciudadanos en nuestro pais, como
es la situacion de quienes no pueden
disponer de una vivienda dignay ade-
cuada, problema que se ha hecho
mas visible con la situacién de crisis
econdmica que ha atravesado nues-
tro pais.

Los Defensores del Pueblo re-
cordamos que la Constitucion considera
el acceso al disfrute de una vivienda dig-
na y adecuada como derecho constitu-
cional y que corresponde a los poderes
publicos del Estado social asegurar este
derecho a través de la legislaciéon posi-
tiva y dotarlo de un
contenido concreto
y exigible ante la Ad-
ministracién y los Tri-
bunales de Justicia.
Por ello, instamos al
Estado y a las Comu-
nidades Auténomas
a que impulsen la legislacién suficiente
que garantice este derecho constitucio-
naly a que, a través de los presupuestos
respectivos, doten de recursos a las Ad-
ministraciones competentes para mate-
rializarlo a favor de los ciudadanos que
lo necesiten.

2. Demandamos a las administraciones
publicas que aumenten y refuercen
el parque de vivienda publica en al-
quiler.

os Defensores del Pueblo se
han reunido en Santander en
las XXX Jornadas de Coordina-
cién de los Defensores del Pueblo,
que han tenido por objeto “La vi-
vienda publica en Espafia”. Recla-

3. Serfa necesario disponer de infor-
macién y de datos fiables en cada
territorio sobre la necesidad real de
vivienda, sobre la evolucién de los
precios de las viviendas protegidas
en comparacion con los precios de
las viviendas libres, sobre el parque
publico de viviendas en alquiler, y en
general sobre los instrumentos basi-
cos que permitan una estadistica util
para el disefio de las politicas publicas
de vivienda.

4. Es necesario reservar un porcentaje
de las viviendas a los colectivos vul-
nerables y personas con especial ne-
cesidad de vivienda.

5. Consideramos mas justo que la adju-
dicacién de las viviendas de protec-
cién publica se realice conforme a un
sistema de baremacidén previamente

establecido y no por sorteo. Deben
reforzarse la publicidad, transparen-
cia, celeridad y eficacia de los proce-
dimientos de adjudicacion de vivien-
das.

6. Es necesario definir y regular el con-
cepto de vivienda vacia e impulsar
su correcto inventario, dinamizar la
puesta a disposicién en el mercado
de alquiler de las viviendas protegi-
das deshabitadas vy, en caso contra-

man a los poderes publicos que
den respuesta a aquellos que no
pueden disponer de una vivienda
digna y que aumenten y refuercen
el parque de vivienda pdblica en
alquiler.

rio, adoptar medidas de intervencidon
publica.

7. Es necesaria la implantacién de re-
gistros de viviendas protegidas, o la
mejora de los ya existentes, donde se
inscriban todas ellas.

8. Enrelacidn con las ayudas a la vivien-
da proponemos que se revisen y que
se mejore su gestion para evitar el
retraso en la resolucién de las convo-
cadas y en el pago de las ya recono-
cidas.

Debe hacerse efectivo el siste-
ma de ayudas para el fomento del alqui-
ler y de la rehabilitacién edificatoria y de
la regeneracién y renovacion urbanas.

Debe mejorarse la fiscalidad de
lavivienday aliviar el esfuerzo para man-
tenerse en la vivienda por las personas
que, por circunstancias sobrevenidas
no imputables a ellas, no puedan hacer
frente a sus obligaciones.

9. Deben hacerse efectivos los patrimo-
nios publicos de suelo, y estudiarse la
creacién por las Comunidades Auté-
nomas de patrimonios o bancos de
suelo publico destinados a la cons-
truccién de viviendas de proteccién
oficial o promocién publica.

10.Consideramos que en politica de vi-
vienda se debe tener en cuenta las
bolsas de vivienda, entre ellos las de
la SAREB, las entidades financieras y
el FSV. Deben ampliarse los supues-
tos y flexibilizar los requisitos para
que las personas y familias que han
perdido sus viviendas puedan acce-
der a las que nutren el Fondo Social
de Vivienda.
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MAS DE 150 ACTORES TIENEN LA
LLAVE PARA LA CONSOLIDACION
DELSECTOR DE LA REHABILITACION

GBCe ha presen-
tado el estado ac-

|II

tual del “mapeo de
actores” del sector

Este trabajo se ha realizado en
el marco del Proyecto Build Upon, finan-
ciado con fondos del Programa Horizon
2020 de la Unidn Europea, y estd enca-
minado a apoyar a los gobiernos en la
actualizacién y laimplementacidén de las
estrategias nacionales de rehabilitacion
de edificios, que les ayuden a cumplir la
legislacidn de la UE al respecto.

El mapeo servira, ademads, para
iniciar un proceso de didlogo con todos
los agentes que conduzca a contribuir
a que este sector sea un importante pi-
lar para la economia espafiola. Este es
uno de los objetivos finales del Proyec-

to Build Upon, que pretende crear una
comunidad, como ambito de identidad
compartida, en torno a la rehabilita-
cion energética en la edificacion. Para
ello, facilitara el encuentro y el didlogo
de modo que el interés comun pueda
alcanzarse desde todos y cada uno de
los intereses particulares. Por ello es ne-
cesario integrar a toda la diversidad de
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reen Building Council Es-
pafia (GBCe) ha presen-
tado el estado actual del
“mapeo de actores” del sector de
la rehabilitacién de edificios. Se
trata de una radiografia del sector

actores que forma parte de la rehabilita-
cién energética de edificios”.

El mapeo de actores serd de
utilidad para, por un lado, ver y enten-
der el conjunto de actores que confor-
man la rehabilitacién energética de edi-
ficios y, por otro lado, permitira analizar
cémo se puede actuar sobre el sistema
en conjunto.

Objetivos del mapeo

Los objetivos de esta fotografia
del sector son la identificacién de acto-
res claves, la comprensién del papel de

cada actor y su potencial de influencia,
la definicién de objetivos compartidos
sobre la base de objetivos individuales y
la utilizacién de informacidn visual para
seguir su evolucidn a través del tiempo.

Las organizaciones que apare-
cen en el sistema estan agrupadas por
tipo o categoria, teniendo cada una de
esas categorfas un color distinto. El ta-

que permitird, de un solo vistazo,
identificar quién es quién en el sec-
tor, cudl es su grado de influencia
y posicién al respecto y quién tie-
ne la llave para la consolidacién
de este nicho de actividad.

mafio indica la influencia de cada actor
y su potencial para influir de manera po-
sitiva en la movilizacién e incremento de
la rehabilitacion energética de edificios.
Cuando mas grande es el elemento mas
influencia tiene.

Finalmente, el color gris en el
centro de cada elemento refleja la po-
sicién frente a la rehabilitacién, es decir
en qué medida cada actor concreto esta
en linea con el objetivo comun: conse-
guir que la rehabilitacion energética se
implante a gran escala. Cuanto mas cla-
ro es el gris interior de una organizacion
mas alineada esta con ese objetivo co-
mdn.

El mapeo se esta rea-
lizando de forma simultdnea
en otros 12 paises y en el con-
junto de la Unién Europea.
Miguel Mitre, coordinador del
programa, ha reconocido que
“estamos muy atrasados en
rehabilitacion energética de la
edificacién; bien es cierto que
la crisis ha paralizado muchas
iniciativas, entre otras cosas
porque la edificacién sin medi-
da ha sido una de las causas de
la crisis, pero esto es algo bien
distinto, es edificacién eficiente, y ya no
tenemos excusa para no intevenir”.

Ademas del mapeo de agen-
tes, esta fase inicial del Proyecto Build
Upon incluye también el analisis de las
barreras que frenan el despegue del sec-
tor de la rehabilitacion y el de las inicia-
tivas que, con mayor o menor éxito se
han llevado a cabo.



vivenda .

Llas compraventas
de viviendas aumen-

taron un 13,9% en
el mismo periodo

El 85,7% de las compraventas
registradas en julio corresponde a fincas
urbanas y el 14,3% a rusticas. En el caso
de las urbanas, el 57% son compraventas
de viviendas. El nimero de compraven-
tas de fincas rdsticas aumenta un 4,0%
en julio en tasa anual y el de fincas urba-
nas un 11,4%. Dentro de estas Ultimas, las
compraventas de viviendas registran un
incremento anual del 13,9%.

El 90,3% de las viviendas trans-
mitidas por compraventa en julio son
libres y el 9,7% protegidas. En términos
anuales, el nimero de viviendas libres
transmitidas por compraventa aumen-
ta un 14%, y el de protegidas un 12,2%. El
19,5% de las viviendas transmitidas por
compraventa en julio son nuevas y el
80,5% usadas. El nimero de operaciones
sobre viviendas nuevas disminuye un
38,1% respecto ajulio de 2014. Por su par-
te, el de usadas se incrementa un 43,1%.

Resultados por comunidades auténomas

En el mes de julio de 2015 el
ndmero total de fincas transmitidas ins-
critas en los registros de la propiedad
por cada 100.000 habitantes alcanza
sus valores mas altos en Castilla y Ledn
(724), Aragon (626) y La Rioja (623). llles
Balears (22,9%) y Pais Vasco (12,8%) regis-
tran las tasas de variacién anuales mds
elevadas. Por su parte, las comunida-
des auténomas que presentan las tasas
anuales mas bajas son La Rioja (-7,9%),
Principado de Asturias (-7,3%) y Castilla—
La Mancha (-6,2%).

Atendiendo a las compraven-

| nimero de fincas transmiti-
das inscritas en los registros
de la propiedad (procedentes
de escrituras publicas realizadas
anteriormente) en el mes de julio
fue de 144.752, lo que supone

tas de viviendas registradas, la comuni-
dad con mayor nimero de transmisio-
nes por cada 100.000 habitantes es la
Comunitat Valenciana (125).

Las comunidades que presen-
tan las mayores tasas de variacién anual
del nimero de compraventas de vivien-
das en julio son llles Balears (37,4%) y
Pais Vasco (25,3%). Por su parte, Extre-
madura (-9,8%), Principado de Asturias
(-7,9%) y Regién de Murcia (-7,5%) regis-
tran tasas anuales negativas.

Los precios de la vivienda suben un 4,2%
respecto al trimestre anterior

La variacion
anual del indice de
Precios de Vi-
vienda (IPV) en
el  segundo
trimestre de
2015 aumenta
dos puntos y
medio y se sitlia
en el 4,0%. Por
tipo de vivienda, la
tasa anual de los precios
de vivienda nueva se sittia en
el 4,9%, casi un punto por encima de la
del trimestre anterior. Por su parte, la
variacién anual de la vivienda de segun-
da mano sube 2,7 puntos, hasta el 3,8%.

La variacién trimestral del IPV
general en el segundo trimestre de 2015
es del 4,2%. Por tipo de vivienda, los pre-
cios de la vivienda nueva suben un 1,5%
entre el primer y el segundo trimestre
de 2015. Por su parte, los precios de la

un 4,6% mds que el mismo mes
de 2014. En el caso de las com-
praventas de fincas registradas,
el numero de transmisiones es de
67.041, con un aumento anual
del 10,2%, segin datos del INE.

vivienda de segunda mano aumentan
un 4,6% en tasa trimestral.

Todas las comunidades autd-
nomas aumentan su tasa anual en el se-
gundo trimestre de 2015, excepto Cas-
tilla La Mancha, que la mantiene en el
1,8%. Los mayores incrementos en la va-
riacion anual se registran en Cantabria
(5,1%) e llles Balears (7,3%), con subidas
de 5,4 y 4,5 puntos, respectivamente.
Por su parte, las comunidades que me-
nos incrementan su tasa son Extrema-
dura (sube una décima hasta el 0,9%) y
Galicia (aumenta tres décimas hasta el

0,8%).

Todas las comunidades auténo-
mas presentan tasas trimestrales positi-
vas en el segundo trimestre de 2015. Los
mayores incrementos se producen en
Catalua (5,4%) y Cantabria (5,1%). Porsu
parte, Extremadura (1,0%) y Pais Vasco
(1,7%) son las comunidades que registran
las menores tasas trimestrales.
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entrevista

ernando Rodriguez, director ejecutivo de la con-
sultora RR. De Acuia y Asociados, coincide con
la mayoria de analistas en asegurar que estamos
ante un cambio de ciclo y que hemos dejado atrds la
peor crisis que ha conocido el sector residencial en

Tras siete afios de derrumbe en pre-
cios y ventas, ;estamos ante un cam-
bio de ciclo en el sector residencial?

Si, los dltimos doce meses
han marcado un claro cambio de ten-
dencia en cuanto a nimero de ventas
en el mercado residencial; cambio
que se inicié con caracter muy locali-
zado con el retorno de la inversidn al
sector y que a lo largo del dltimo afio
se ha ido trasladando paulatinamen-
te al mercado general. Principalmen-
te por la estabilizacién y posterior
recuperacion econdmica registrada,
asi como por la mejora en la dispo-
sicion a otorgar créditos por parte
del sector financiero. Considerando
para los préximos afios el escenario
de consenso, en cuanto a crecimien-
to del PIB y el empleo, entendemos
que el mercado seguira registrando
mejoria en los préximos periodos. La
cuantia de esta mejoria vendra deter-
minada por varios factores, pero serd
el empleo generado el factor mas
importante a tener en cuenta en los
préximos periodos.

¢(Esa tendencia afecta por igual a
todo el territorio nacional?

Ha de tenerse mucho cui-
dado cuando se habla de medias
nacionales frente a comportamien-
tos locales, ya que si bien, como se
ha expresado, se observa en media
nacional un cambio de tendencia en
cuanto a las ventas, la realidad es que
la mayor parte del aumento de la ac-
tividad se esta registrando de forma
muy focalizada, basicamente en areas
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... Fernando Rodriguez
Director ejecutivo de RR. de Acufa y Asociados.

décadas. Pero avisa de que aunque se ha marcado
un cambio de tendencia en la demanda, seguimos
estando en un equilibrio algo precario y que aunque
el stock disminuird lentamente, habrd zonas en las
que tenga pocas probabilidades de disolucién.

metropolitanas y areas
de costa consolidada.
Esto se debe a que esta
dreas cuentan con de-
manda potencial con
necesidades de vivien-
da, asi como estructu-
ras econdémicas con ca-
pacidad de generacién
de empleo, no solo hoy,
si no en el medio y lar-
go plazo, lo que se tras-
lada en capacidad de
compra y actia como
efecto llamada a mas
demanda potencial de
otras dreas, en el caso
de las dreas de costa
consolidada; a esto se
le suma la recuperacion
de la demanda turistica
interna.

El problema
viene de las dreas fue-
ra de estos nucleos de
costa y urbanos que
se sobre desarrollaron
a lo largo del dltimo
ciclo, en donde actual-
mente se registra una
actividad casi nula para
los volimenes de stock
existentes y para los
que las expectativas
de recuperacion en el
medio plazo son muy
tenues, dada la total
inexistencia de deman-
da potencial asi como
la débil capacidad de



generacion de empleo como para com-
pensar el problema de demanda.

¢Qué andlisis realiza sobre la oferta de
vivienda que nutre el mercado?

Con cardcter general, el stock
de vivienda nueva estd desapareciendo
a muy buen ritmo, mostrando ya claros
déficits en algunas dreas que han co-
menzado a incrementar la actividad
en nuevos desarrollos tras afios de
pardn. Sin embargo, se siguen detec-
tando elevados volimenes de vivien-
da usada que todavia lastraran duran-
te algun tiempo la nueva promocién.

(Cree que la demanda se consolida a
pesar del factor demografico y la in-
migracion?

A medio plazo la demanda
efectiva, la que compra, seguird au-
mentando como consecuencia del
embolsamiento producido a lo largo
de la crisis, asi como el retorno al mer-
cado de la demanda porrotacién y de
segunda residencia, que habfan prac-
ticamente desaparecido a lo largo de
los ultimos afios, Sin embargo, la fuerte
inversion de la pirdmide poblacional de-
termina una importante limitacion en el
largo plazo, salvo que fuese compensa-
da por la inmigracién.

¢{Como incidiran ambas en la evolucién
futura del precio de la vivienda?;Se
atreve con cifras para 2015 y 2016?
Aunque se ha marcado un cam-
bio de tendencia en la demanda, nos
seguimos encontrando en un equilibrio
algo precario; la principal justificacion de
la recuperacidn es la mejora del empleo
acompanada de un retorno del crédito,
todo ello con precios ajustados, lo que
hace que cualquier incremento significa-
tivo de precios tenga un efecto depre-
sor directo sobre la demanda y conse-
cuente sobre la recuperacién. Teniendo
en cuenta esta consideracién, entende-
mos que en media los precios tenderan
a mantener un crecimiento tenue de
entorno al 1-2% en 2015 con un posible
incremento del 2-4% a lo largo del 2016,
presentando mayores crecimientos en
las localizaciones mas reactivas con me-

nores niveles de stock.

En relacién a los precios cabe destacar
que la mayor parte de las transacciones
registradas se concentran en valores
por debajo de los valores medios de la
oferta en sus respectivas areas. En otras
palabras, lo que se estd vendiendo son
los activos a precios mds competitivos,
en algunos casos muy por debajo de sus

entornos, lo que estd produciendo una
situacidn de presidn al alza de precios
en los activos mas competitivos, a la par
que limita el crecimiento del resto de ac-
tivos del entorno y esta es una de las ra-
zones por las que a pesar de observarse
un incremento de las transacciones, to-
davia se observan ligeras fluctuaciones
ala baja en los precios.

(Cuanto tiempo se tardara en absorber
el stock de viviendas generado en la ul-
tima década?

En base a nuestras estimacio-
nes se requeriria de cinco a seis afios
para disolver totalmente el stock con
los actuales niveles de demanda. Claro
que esa es la media nacional; como se
ha comentado, una importante parte
del territorio nacional tiene pocas pro-
babilidades de disolucidn, por lo que si
consideramos solo las dreas con deman-
da o potencialidad de demanda en el
corto-medio plazo, esta cifra mejorara
sensiblemente, presentando mejores
posiciones en las grandes areas metro-
politanas.

El sector bancario parece mirar de nue-

vo al residencial como objeto de deseo:
seguiran siendo actor clave tanto en la
reduccién del stock como en el estable-
cimiento del precio de la vivienda?

AUn con la mejoria del merca-
do, el sector bancario sigue teniendo
una importante exposicién, por lo que
de momento seguira siendo un jugador
clave y lo seguiran siendo, al menos,

ernando Rodriguez de Acu-

fia Martinez cursé estudios

empresariales en la uni-
versidad Complutense de Ma-
drid. Actualmente es Director
Ejecutivo de la consultora R.R.
de Acufia & Asociados y ha de-
sarrollado su actividad laboral
en la firma a lo largo de més de
20 afios, especializdndose en el
analisis y modelizacion del sec-
tor inmobiliario espafiol.

hasta que se disuelva la mayor parte de
la oferta de viviendas que se encuentra
en sus carteras, disminuya la exposicién
al sector promotor del ltimo ciclo y me-
joren los flujos de adjudicaciones actua-
les que siguen engrosando sus carteras;
es decir, hasta que no controle directa o
indirectamente un porcentaje importan-
te del mercado.

En cuanto a politicas de pre-
cios, es arriesgado determinar cudles
serdn las decisiones del conjunto del
sector, ya que a dia de hoy y ante la re-
cuperaciéon que ya marca el mercado,
hay entidades que han expresado su de-
seo de mantener o incluso incrementar
precios con caracter general con el fin
de recuperar parte de las perdidas sufri-
das a lo largo del ciclo, frente a los que
parece prefieren continuar con politicas
mas agresivas de precios con el fin de
acelerar la disolucién de sus stocks. Lo
que si estd claro es que estas politicas
seguiran siendo un factor clave, ya que
si contindan ajustando-manteniendo
precios, ayudardn a la actual tendencia
de demanda a la par que les permitira
retirarse del lado de la oferta antes, y
viceversa.
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tribunales

Por abusiva, segin
sentencia de la Au-
Provincial

diencia
de Mdélaga

El promotor, antes de transmi-
tir en escritura publica piso o local, como
tnico duefo del edificio, puede otorgar
el titulo constitutivo de la propiedad
horizontal y, a su vez, las normas esta-
tutarias, procediendo a la inscripcidn re-
gistral de uno y otra. Sin embargo, dicha
circunstancia no se puede imponer en
todos los casos a quienes posteriormen-
te pasen a ser propietarios de los pisos,
locales y plazas de aparcamiento, pues
dependerd del contenido de las disposi-
ciones estatutarias.

En este caso, el promotor del
edificio, como Unico propietario, que-
daba legitimado para redactar los Esta-
tutos de la Comunidad e incorporarlos
al titulo constitutivo, accediendo al Re-
gistro de la Propiedad en documento
publico. Sin embargo, ello no significa
que esas normas estatutarias puedan

Cldusula abusiva que podria
desembocar en la demora en

la venta de los pisos y locales por
la promotora en busca de un me-
jor comprador

ser impuestas imperativamente a los di-
ferentes copropietarios de pisos, locales
y plazas de aparcamientos, ya que pro-
cede efectuar una serie de matizaciones
acerca del contenido de dichas normas,
habida cuenta que no es infrecuente
que el promotor-vendedor mantenga
la titularidad de varios departamentos
privativos, bien para si o para futura
venta, incorporando al documento de-
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a Audiencia Provincial de Mé&-
laga, en su seccién 59, ha de-
clarado sentencia n? 25/2015
mediante la cual establece la nuli-
dad de la cldusula de los estatutos
comunitarios que exoneraba a la

terminadas clausulas por las que se re-
serva derechos o ventajas de las que no
disponen los restantes comuneros que
se vayan incorporando a ese régimen
instaurado de propiedad horizontal,
comportamiento que, en principio, ju-
risprudencia y la doctrina de la Direccidn
General de los Registros y del Notariado
admiten como legalmente vdlido como
consecuencia de la manifestacion del
principio autonomia de la voluntad a
que se refiere el art. 1255 del Cédigo Ci-
vil, permitiendo asi su acceso al Registro
de la Propiedad, siempre y cuando dicha
disposicién normativa no altere la volun-
tad de las normas de la Ley de Propie-
dad Horizontal, o establezca a su favor
determinadas reservas de dominio u
otras ventajas que vengan a suponer un
“desequilibrio” para los restantes co-
propietarios.

Clausulado estatutario abusivo

Esto Ultimo es lo que sucede en
el caso de autos, en el que no cabe mds
que calificar el clausulado estatutario
impugnado como abusivo por contra-
venir normas esenciales como lo son el
mantenimiento del justo equilibrio en-
tre los inicialmente contratantes de con-
trato de compraventay posteriormente
copropietarios en régimen de propie-
dad horizontal, no siendo de admitir
que, “sine die”, la mercantil promotora
quede exonerada en la contribucién a
los gastos de la Comunidad de Propieta-
rios, hasta que en un futuro incierto ven-
da las unidades de que continda siendo

promotora, propietaria de pisos no
vendidos, de la contribucién a los
gastos de comunidad, al calificar
dicha cldusula de abusiva por con-
travenir normas esenciales, como
es el justo equilibrio entre partes.

propietario a terceras personas, pues
con dicha normativa lo que provoca es
una situacion insostenible en marcado
perjuicio de quienes se integran en la
Comunidad de Propietarios como nue-
vos comuneros al tener que soportar
econémicamente unos gastos que no
les corresponden y que deben ser asu-
midos en todo momento por quien es
el titular dominical, ya sea el promotor,
duefio primigenio Unico, o sucesivos
adquirentes. Se trata de una situacién
inasumible bajo ningln concepto por
su abusividad ya que podria desembo-
car, ante un notorio merca- d o
inmobiliario marcado porla
crisis econdémica, a
la demora
en la
venta

—_—

locales
busca de un mejor comprador a costa
de los que ya han adquirido sus vivien-
das.

por la promotora en



tribunales

La agencia preten-
dia quedarse con

el total en concepto
de honorarios

Los litigantes celebraron un
contrato de comisién por la venta de
una vivienda. Vendida esta, el compra-
dor resolvid el contrato haciendo uso
de la cldusula de arras penitenciales que
le permitia tal resolucién aviniéndose a
perder el dinero entregado. La agencia
inmobiliaria (demandada) se quedd con
ese dinero en cobro de sus honorarios
pero el vendedor (demandante) consi-
deraquelademandadanotiene derecho
al cobro de honorarios porque el contra-
to se resolvio y, ademads, en la hoja de

encargo

—_— se dijo
que el
pago de
los hono-
rarios
se harfa
cuando
se otor-
gara la
escritura
publica,
I o
cual

n o
tuvo lu-

L a
solu-
cion del
Juzga-
do fue
estimar  par-

cialmente la demanda
repartiendo el dinero por mitades entre
ambas partes litigantes. La Audiencia

a Avudiencia Provincial de
Burgos, en su seccién 39,
ha declarado sentencia n®
112/2015 mediante la cual esta-
blece el reparto entre el vendedor
de la vivienda y la agencia que me-

Provincial confirma ese pronunciamien-
to.

De conformidad con la doctrina jurispru-
dencial, los honorarios de los agentes
mediadores solo se devengan cuando
sus gestiones llegan a buen fin, es decir,
cuando se celebra el contrato debido a
su actividad mediadora. Sin embargo, la
jurisprudencia también ha estimado que
el mediador tiene derecho a cobrar sus
honorarios a pesar de que el contrato en
el que medié no se llegue a celebrar por
causa de desistimiento, o porque como
puede suceder en una opcién de com-
pra, la misma no llega a ejercitarse.

La Audiencia entiende que esta
doctrina es aplicable al contrato privado
de compraventa celebrado gracias a la
labor del mediador en el que se introdu-
ce una clausula de arras penitenciales
que permite desistir. Se trata, dice, de
un supuesto analogo al contrato some-
tido a una condicién resolutoria, lo que
no debe impedir el derecho del agente
al cobro de sus honorarios.

En cuanto a la mencién que se
hace en el contrato de encargo sobre
que “los honorarios profesionales se
devengardn y cobraran a la firma de la
escritura publica”, el Tribunal considera
que esta clausula puede entenderse, no
como la subordinacién del derecho del
agente a una condicién suspensiva, sino
mas bien como la de un término o plazo
para el cobro de los honorarios, lo que
parece mds acorde con la naturaleza del
contrato de comisidn, ya que en caso
contrario bastarfa con que comprador
y vendedor se pusieran de acuerdo para

dié en la compraventa de la can-
tidad entregada por el comprador
en la firma del contrato de arras
penitenciales, desistiendo con pos-
terioridad a la compra. La agencia
pretendia quedarse con el total.

no otorgar la escritura publica para que
el agente viera frustrada su pretension
de derecho al cobro de los honorarios.

Honorarios del mediador

La agencia inmobiliaria se apo-
ya en la citada doctrina para decir que
tiene derecho a la retencién de toda la
cantidad en concepto de cobro de sus
honorarios. Sin embargo, la Audiencia
opta por la solucién de que ambas par-
tes se repartan el dinero entregado por
el comprador. Y ello porque aunque en
el momento de la firma del contrato
privado se pudo dar al dinero entrega-
do a cuenta la condicién de honorarios
del mediador, ese dinero merece una
ulterior calificacidén al hacerse efectiva la
cldusula penal, pues en tal caso la canti-
dad entregada dejaba de ser precio para
convertirse en indemnizacién de dafios
y perjuicios causados al vendedor por el
desistimiento.

Por este motivo, desistiendo el
comprador, no podia quedarse el me-
diador con la totalidad del dinero, por-
que él mismo habia redactado la clausu-
la que reconocia al vendedor el derecho
a percibir la indemnizacién por el desis-
timiento. Desde este punto de vista, la
Audiencia concluye que la solucién de
que la agencia retenga en su poder toda
la cantidad entregada no se aviene bien
con el derecho del vendedor a recibir
una indemnizacién por el desistimiento,
como tampoco con la condicidn de este
de principal perjudicado por la resolu-
Cién del contrato.
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Las  expectativas
macroecondmicas

favorecen la recu-
peracién del sector

En los primeros seis meses de
2015 se realizaron un total de 188.432
operaciones de compraventa de vivien-
da, seguin los ultimos datos del Consejo
General del Notariado, lo que supuso un
incremento del 7,9% respecto a los da-
tos correspondientes al primer semes-
tre del afio anterior. El perfil temporal
de la serie muestra una mejora paulati-
na de las ventas a medida que ha evolu-
cionado el afo hasta alcanzar las 37.600
transacciones en el mes de junio, cifra
que supuso un crecimiento interanual
del 19,4%.

Esta positiva evolucidn de las
ventas inmobiliarias se apoya en la bue-
na marcha de los fundamentales de la
demanda: por un lado, en los dltimos
seis meses, la economia espafiola ha ge-
nerado casi 300.000 nuevos empleos,
segun los ultimos datos de la EPA; por
otra parte, a pesar del estancamiento

Concluye un semestre de
continua expansién del mer-

cado hipotecario al firmarse un
26,8% de hipotecas mds que en el
mismo periodo de 2014

observado en los meses de junio y julio,
la confianza de los consumidores y su
visién para los préximos 12 meses conti-
nda en niveles maximos.

A su vez, la buena marcha de
algunas de las principales economias
demandantes de vivienda en Espafia,
como Alemania y Reino Unido, junto
con la depreciacién de euro contindan
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| sector inmobiliario concluyé
la primera parte del afio con
un balance positivo. La venta
de viviendas, que crecié cerca del
8%, estuvo respaldada por la ex-
pansién del crédito, el aumento del

siendo activos importantes para el mer-
cado inmobiliario espafiol, en el que
segun los datos de los tres primeros
meses de 2015, el 17% de las compras las
realizaron ciudadanos extranjeros.

La iniciacidon de viviendas man-
tiene la tendencia de crecimiento: un
28% de aumento

En los primeros cinco meses
del ano, la actividad edificadora mantu-
vo la tendencia de crecimiento que se
inicid a finales de 2014, lo que se tradujo
en un aumento del 28,2%,
en tasas interanua-
les, de los visados
de vivienda de
nueva  cons-
truccién apro-
bados por los
aparejadores.
Todo ello a
pesar de que
durante el
mes de mayo,
ultimo  dato
disponible,
la iniciacién de
viviendas ex-
perimentd un
pequefio  ajuste tras el
importante crecimiento registrado en el
mes anterior.

Un elevado ritmo de crecimien-
to de la iniciacién de obra se produce
en un contexto en el que la produc-
cién de nuevas viviendas se encuentra
en niveles minimos. Esta mejora de la

L gyye=—= \

empleo y la mejora de la confianza
de los consumidores. En este entor-
no, la actividad constructora mostrd
un crecimiento significativo, aunque
desde niveles relativamente bajos,
segun el dltimo informe del BBVA.

actividad que también se refleja en el
comportamiento de otras variables, ta-
les como el empleo y la inversién. Asi,
desde la éptica del mercado laboral,
las cifras de la EPA correspondientes al
primer semestre del aflo muestran un
crecimiento importante del empleo en
el sector (11,6% interanual al final del pe-
riodo), siendo el correspondiente al se-
gundo trimestre mas moderado que el
del primero. En este sentido, los datos
de afiliacién a la Seguridad Social tam-
bién reflejan un crecimiento del empleo
en la primera mitad del afio (préximo
al 5% interanual), con una moderacién

del mismo en la parte
final del periodo. Por su parte, las cuen-
tas nacionales del segundo trimestre del
afo publicadas por el INE revelaron una
intensificaciéon del crecimiento de la in-
version residencial, en esta ocasidn has-
ta una tasa trimestral del 1,3%, lo que se
traduce en seis trimestres consecutivos
de avance.



La opinién de los empresarios
sobre el futuro del sector también ha
evolucionado positivamente a lo lar-
go de los primeros meses del afio, tal
y como se desprende de los datos del
indice de coyuntura de la construccién
(Grafico 4). De hecho, en el segmento
residencial el indice de coyuntura se si-
tua ya en niveles similares al inicio de la
crisis.

Buenas perspectivas para el resto del
afio, si bien no estan libres de riesgos

Las cifras de la primera mitad
del afio y las previsiones de corto pla-
zo permiten mantener el optimismo en

de estabilidad financiera que seguira
propiciando el aumento del crédito a
tipos de interés relativamente bajos,
permitird seguir avanzando en la crea-
cién de empleo y en la recuperacién de
la confianza de los consumidores, as-
pectos fundamentales para mantenerla
senda de crecimiento de la venta de vi-
viendas en la segunda parte del afio. Por
su parte, la actividad inmobiliaria conti-
nuard apoyandose en el crecimiento de
la demanda y en la paulatina absorcién
de la sobreoferta de viviendas nuevas,
sobre todo en las principales dreas de
actividad econdmica, lo que permitira
concluir el afio con un crecimiento no-
table, pero desde niveles relativamente

cion del inventario ofertado y de relati-
va estabilidad financiera favorecera la
paulatina recuperacién del precio de los
inmuebles.

Sin embargo, la evolucién del
sector no esta libre de riesgos. Al igual

La positiva evolucidn de las
ventas inmobiliarias se apoya

en la buena marcha de los funda-
mentales de la demanda

que el conjunto de la economia, la incer-
tidumbre asociada a la estabilidad poli-
tica en Espafia y las consecuencias que
podrian derivarse de la inestabilidad
econdémica surgida en los paises emer-

| crédito hipotecario se expan-
diocaunritmodel19% interanual

La concesion de hipotecas para la adquisicion de
vivienda volvio a intensificarse en el mes de junio hasta
alcanzar  un aumento del 36% del nimero de hipote-

cas en tasas interanuales. Con ello concluye

un semestre de continua expansién
del mercado hipotecario al firmar-
se un 26,8% de hipotecas mas
que en el mismo periodo de
2014. Esta expansion queda
reflejada tamhién en el vo-
lumen de crédito otorgado
paralacomprade vivienda,
que aumento a un ritmo
del 19% en los seis
primeros meses
de 2015. En par-
ticular, en junio
el volumen de
crédito crecid el
24,2%, enlazando
diez meses consecutivos de aumentos.

La estabilidad financiera observada hasta el
momento ha favorecido el recorte de los tipos de interés
oficiales y de los diferenciales de las entidades financie-
ras. De este modo, el Euribor a doce meses concluyé el

primer semestre del afio en el 0,163%, un nivel en mini-
mos histéricos que practicamente se mantuvo durante el
mes de julio (0,167%). Ello, unido a la paulatina rebaja de

los diferenciales hipotecarios aplicados por las entida-
des financieras, llevé a un nuevo descenso del tipo de in-
terés de las nuevas hipotecas, cerrando la primera mitad
del afio en el 2,20%, casi 40 puntos basicos por debajo del
tipo de interés existente a finales de 2014.

Las previsiones a corto y medio plazo no reflejan
subidas de tipos de interés relevantes, por lo que se es-
pera que la estabilidad del coste de la financiacién hipo-
tecaria en niveles relativamente bajos continde jugando
a favor de la recuperacion del sector inmobiliario.

torno a la evolucidn del sector en la se-
gunda parte del afio. El crecimiento de
la actividad econdmica, en un contexto

bajos. En consecuencia, se espera que el
precio continde estable: el incremento
de lademanda en un contexto de reduc-

gentes, principalmente China, podrian
ralentizar el ritmo de recuperacidon del
mercado inmobiliario.
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informe

Se reactiva la de-
manda interna a la

hora de comprar
vivienda

A la vista de todo lo sucedido
en el ejercicio 2014, las estimaciones en
lo referente al sector inmobiliario son
bastante esperanzadoras, segun la In-
mobiliaria Espaclo. Los datos econdémi-
cos y las previsiones futuras ratifican un
panorama econdémico razonablemente
estable para la economia espafiola para
los préximos afos, si bien, el mercado
laboral seguird siendo el principal pro-
blema y para llegar a tasas de paro por
debajo del 10 por ciento se necesitaran
algunos afios mas.

También, las reformas labora-
les realizadas durante la crisis han cam-
biado y cambiaran mucho el mercado
laboral para los préximos afios, don-
de la seguridad del trabajo fijo dejara
paso a trabajos mas flexibles y con mas
posibilidades de cambio de puesto de
trabajo.

Por otra parte, la crisis ha pro-
ducido importantes cambios estructu-
rales en la poblacién (como una mayor
edad de emancipacién, menores tasas
de creacién de nuevas hogares y la emi-
gracion de la poblacién a otros paises en
busca de mejores expectativas profesio-
nales).

Todo ello influird sin lugar a du-
das en la toma de decisiones por parte
de la demanda interna a la hora de com-
pra de vivienda. No serd asi en la deman-
da exterior que continuard poniendo su
punto de mira en Espafia para realizar
sus futuras inversiones, sobre todo, si si-
guen consolidandose los buenos datos
macroecondmicos que prevén los orga-
nismos internacionales.
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nmobiliaria Espacio, que aglu-
fina la aportaciéon de toda la
rama de actividad inmobiliaria
de Grupo Villar Mir, en su informe
de actividad anual constata que el
stock de vivienda en Espafia sigue

Stock y actividad inmobiliaria

Del stock de vivienda nueva,
una parte se encuentra en desarro-
llos urbanisticos realizados al calor del
boom inmobiliario, alejados de los cen-
tros urbanos o turisticos y que, con la
crisis, han sido abandonados por lo que
carecen muchos de ellos de los servicios
e infraestructuras necesarias para vivir.
Este tipos de inmuebles todavia cuen-
tan con cierto margen de bajada de pre-
cios, si bien, al estar muchos de ellos en
manos de los bancos, y tener estos sus
balances saneados ya no tienen la ne-
cesidad de realizar fuertes descuentos
en los precios de venta de los mismos,
y por tanto, los podrdn mantener en sus
carteras.

El informe constata que la acti-
vidad inmobiliaria sélo estard respaldada
por la vuelta del crédito al sector, salvo
los inversores extranjeros, los cuales en
su mayoria no necesitan financiacion; la
demanda nacional, que ya ha empezado
a despertar de su letargo gracias a las
buenas noticias macroecondmicas; y la
percepcién del frenazo en la bajada de
los precios inmobiliarios.

Respecto del stock, y dejando
de lado el de dificil salida, la evolucién
del mismo dependera de factores como:
» la evolucién favorable de la econo-

mia y del mercado laboral.

» el ritmo de creacién de nuevos ho-
gares, que a corto plazo no supera-
ré los 60.000 viviendas/afio debido
a la crisis econdmica pero que una
vez se recupere, alcanza la cifra de

siendo elevado, y buena parte del
este stock no tendré salida debido
fundamentalmente a su antigie-
dad, deterioro y mala localizacién.
A pesar de ello, tienen una visién
esperanzadora en el sector.

150.000 viviendas/afio.

» el ritmo al que las entidades
financieras pongan suelo en el mer-
cado para darle valor. Actualmen-
te, las entidades financieras y sus
sociedades de gestién de activos,
ademas del SAREB, poseen una im-
portante parte de la bolsa de suelo
de nuestro pais y necesitan darle
salida de sus balances ya que lleva
muchos afios sin aportar ninguna
rentabilidad. Si quieren obtener
rentabilidades a corto plazo, apos-
taran por su venta a raiz de la actual
fiebre inversora extranjera. Si lo
que quieren es obtener renta-
bilidades a medio y largo
plazo, la alternativa
serd la promocidn di-
recta o delegada de
dicho suelo para
posterior comer-
cializacién de las
viviendas.

» de que las po-
cas empresas
inmobiliarias
que hayan sub-
sistido, tengan la
suficiente solven-
cia financiera y man-
tengan su credibilidad
dentro del sector para
volver a iniciar la actividad
promotora.

» de que las entidades financieras
vuelvan a otorgar financiacidon a
todo activo inmobiliario que no se
encuentre en sus balances y sus




SGA, y en las mismas o similares
condiciones financieras que otor-
gan para sus activos.

» de que el inversor extranjero con-
tinde confiando en el mercado in-
mobiliario espafiol por sus precios
atractivos, transparencia y seguri-
dad juridica y por la recuperacion
econdémica que estd viviendo el
pais.

Analisis por subsectores

Pormenorizando este analisis por sub-
sectores, el informe baja al detalle:
Vivienda: una vez que ha desaparecido
de la demanda aquella que se compraba
como inversién-especulacién y que fue
uno de los detonantes del boom inmo-
biliario, las nuevas compraventas se diri-
gena primera residencia y a la vivienda
de rotacién (aquellos que teniendo casa
buscan una mdas grande o mejor ubica-
da). Dentro de estos dos tipos podemos
destacar:

a) Vivienda en zona prime: teniendo
en cuenta la buena capacidad ad-
quisitiva del segmento de pobla-
cién al que va dirigido este tipo de
vivienda, y la escasez hoy en dia de

este producto, prevemos un ligero

incremento de los precios, aunque
los plazos de venta se alarga-
ran un poco en el tiem-
po. Los inversores in-
ternacionales seran
agentes dinami-
zadores de este
tipo de pro-
ducto, princi-
palmente en
las grandes
ciudades. Por
lo que ante
la escasez de
suelo para este
tipo de produc-
to, la rehabilita-
cion de edificios en
zonas prime ganara
protagonismo en los proxi-

mos afos.

b) Primera vivienda libre de segmento
medio: junto con la vivienda de se-
gunda residencia, principalmente
en el arco mediterraneo, son los

5
!

segmentos que mas se desarrolla-
ron durante el boom inmobiliario.
Todavia queda oferta de viviendas
terminadas principalmente en ma-
nos de entidades financieras que
ya han realizado una bajada impor-
tante de precios en los ejercicios
anteriores, por lo que ya queda
muy poco recorrido a la baja de los
precios. Por otra parte, las entida-
des financieras y sus sociedades
de gestion de activos (SGA), ante
la escasez de producto en algunas
ciudades o para recuperar parte de
las fuertes provisiones realizadas
en ejercicios anteriores, se estan
lanzando a realizar nuevas promo-
ciones de cuya comercializacién
podran verse beneficiadas por las
buenas condiciones financieras que
ofrecen estas entidades.

¢) Primera vivienda protegida: la des-
aparicion de todo tipo de ayudas
para la adquisicidn de vivienda pro-
tegida tanto a promotores como a
compradores ha supuesto un duro
golpe para esta tipologia de vivien-
da. La solucién pasa por eliminar
todo tipo de proteccién, habida
cuenta de la pequefa diferencia de
precio que hay hoy entre la vivien-
da librey la protegida, debido a que
mientras la primera ha sufrido un
fuerte ajuste de precios, la ultima
los ha mantenido durante los ulti-
mos cinco afios.

d) Vivienda con destino a segunda re-
sidencia: subsector con una com-
petencia elevadisima, en el que las
ventas se han vuelto a animar por
las importantes bajadas de pre cio
que, en algunos casos, superan el
60%. El cliente europeo tradicional,
principalmente inglés, francés y
aleman, ha retomado la inversion
hacia Espafa tanto por la certidum-
bre de la economia a medio vy lar-
go plazo como por los precios tan
competitivos que tiene actualmen-
te este tipo de pro ducto.

Terciario de oficinas: aprove-
chando los afos de crisis, se han realiza-
do muchas renegociaciones de contra-
tos de alquiler y otros han aprovechado
para trasladar su actividad mejorando
precios, localizaciones, y calidades de

inmuebles. En cuanto a nuevos proyec-
tos, las dificultades de financiacién y las
todavia altas tasas de desocupacién en
algunas zonas se mantendran, por lo
que sdlo se lanzaran nuevos proyectos
en lugares absolutamente “prime”.

Una previsidn esperanzadora

La previsién para el ejercicio
2015 de Inmobiliaria Espacio sigue sien-
do esperanzadora. En la medida en que
las buenas noticias macroecondmicas
vayan calando en la poblacién (como ya
lo han hecho en los inversores extran-
jeros) y las entidades financieras abran
mas el grifo de la financiacién, la de-
manda interna volverd a poner su pun-
to de mira en el sector inmobiliario. En
este sentido, en los primeros meses del
ejercicio 2015 ya se nota un incremento
considerable por parte de la poblacién
visitando las oficinas de venta de las
promociones y recabando informacion
sobre las mismas. Ademas, las entida-
des financieras contindian con su guerra
particular de bajadas de tipo de interés,
los cual supone un aliciente para el com-
prador.

El mercado de alquiler tendrd
cada vez mas relevancia ya que a una
parte muy importante de la sociedad les
resultard imposible actualmente tener
acceso a una vivienda, especialmente
los jévenes, si bien, y a pesar de los es-
tragos que ha causado la crisis, sigue
existiendo dentro de la sociedad un
porcentaje superior al 50% con el deseo
de adquirir una vivienda propia ya que
siempre les resultara mas rentable en el
largo plazo.

A los largo del 2015 continuara
la estabilizacién de precios consolidada
durante el afio pasado, si bien habrd
ligeros repuntes de precios en zonas
especificas con cierta escasez de oferta.
Por lo que respecta al stock, continua-
ra el ligero descenso del mismo si bien,
a medio y largo plazo, las entidades
financieras y sus SGA podrian contribuir
a aumentar dicho stock con las promo-
ciones que van a realizar en suelos de su
propiedad, aunque si contintian con las
politicas agresivas de comercializacién
con buenos descuentos y financiacién,
apenas tendrdn impacto en el stock.
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El  Euribor rige
en el 82% de las

hipotecas, el tipo fijo
(9%) y el mixto (3%)

La concesién de hipotecas en
Espafia lleva 13 meses creciendo inte-
ranualmente. De enero a junio de 2015,
el aumento acumulado alcanzé el 21,1%
sobre el mismo periodo de 2014. Con el
fin de conocer las caracteristicas de los
préstamos hipotecarios contratados en
los dltimos meses de 2014 y alo largo de
2015, el portal inmobiliario www.pisos.
com ha realizado una encuesta entre
sus usuarios. Las conclusiones demues-
tran el cambio sufrido dentro del pano-
rama hipotecario espafol.

De los resultados de la encues-
ta se desprende que la cuestién del
ahorro previo va calando en los com-
pradores, dado que el 45% asegura que
contaba con una cantidad ahorrada de
mas del 30% del valor de la vivienda. El
34% disponia de menos del 30% y un 21%
no tenia ningun tipo de ahorro en el mo-
mento de pedir la hipoteca.

Esta es una de las causas que
ha motivado la reduccién de los plazos
de amortizacidn: el 54% de las hipotecas
actuales se han contratado por un perio-
do de entre 20 y 30 afios. Ademas, los
compradores estdn bastante seguros
de que terminaran de pagar su hipote-
ca antes de que este periodo llegue a
su fin. Asi, el 47% afirma que lo lograr3,
frente a un 28% que piensa que agotara
todos los afios de su hipoteca y un 26%
que alberga dudas.

Giro espectacular

“El panorama hipotecario en Espafia ha
dado un giro espectacular en apenas un

n el fin de conocer las carac-
teristicas de los préstamos hi-
potecarios contratados en los

Ultimos meses de 2014 y a lo largo
de 2015, el portal inmobiliario www.
pisos.com ha realizado una encues-

afo”, revela Miguel Angel Alemany, di-
rector general de pisos.com, quien ase-
gura que “las entidades han recuperado
esta linea de negocio, apostando fuerte
por la captacion”. Asimismo, Alemany
también se pronuncia acerca del cambio
experimentado por la demanda, “que
ha tomado conciencia de su verdadera
capacidad de pago y de la necesidad de
contar con una buena cantidad ahorra-
da antes de visitar la sucursal”. El res-
ponsable del portal afirma que “el mer-
cado hipotecario es ahora mas seguro
para ambas partes”.

Respecto a la cantidad finan-
ciada por la entidad, parece que la ban-
ca ha aprendido la leccién y actualmen-
te minimiza los riesgos. Si bien un 7%
asegura que le financiaron por encima
del 100% del valor de tasacién, el 50% re-
cibié entre el 80% y el 100% y un 43% tuvo
que conformarse con menos del 80%.
No obstante, sigue sorprendiendo que
el 47% de las tasaciones estuvieran por
encima del precio de venta y un 22%, por
debajo, lo que deja un 31% de hipotecas
en las que el precio de ventay el de tasa-
cién coincidieron.

En cuanto al tipo de interés,
sigue dominando el variable y, en con-
creto, el Euribor. El 82% afirma tener un
préstamo hipotecario referenciado a
Euribor mds un diferencial, un 9% tiene
contratada una hipoteca a tipo fijo, un
3% paga una hipoteca mixtay un 7% tiene
su préstamo referenciado a indices dife-
rentes al Euribor, como el IRPH o el IRS.

También sigue estando muy
presente la vinculaciéon con la entidad a

ta entre sus usuarios. Las conclusio-
nes demuestran el cambio sufrido
dentro del panorama hipotecario
esparniol: el 45% de los compradores
cuenta con un ahorro previo de més

del 30% del valor de la vivienda.

través de la contratacion obligatoria de
extras como seguros de vida, tarjetas de
crédito o planes de pensiones. Mientras
que el 21% asegura no haber tenido que
contratar ningun producto, el 14% con-
fiesa haber contratado uno; el 24%, dos;
el 20%, tres; y el 21%, mas de tres.

Para gestionar el préstamo,
el 79% de los compradores visitaron su
sucursal de toda la vida en primer lugar,

Sélo en el 31% de los présta-
mos coinciden precio de ven-
ta y de tasacion. En el 47% de los
casos, la tasacién estd por encima.

pero tan solo un 29% acudié Unicamente
a subanco de siempre. De hecho, un 43%
compara la oferta de entre dos y tres en-
tidades y el restante 29% se informa en
mas de tres bancos diferentes. En este
sentido, la encuesta realizada por pisos.
com pone de manifiesto que el equili-
brio entre banca tradicional y online es
cada vez mas notable, ya que el 52% de
los encuestados solo fue a oficinas fi-
sicas y el otro 48% consulté también la
oferta de la banca que solo opera por
Internet.
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Durante el primer
trimestre, la cifra

mds alta de los Ul-
timos siete anos

Londres alcanzé un nivel sin
precedentes de operaciones de inver-
sién que junto con el aumento de tran-
sacciones en los paises ndrdicos, Espafia
e Italia, permitieron alcanzar los 135.300
millones de inversién en Europa, un 37%
mas que la conseguida en el mismo pe-
riodo del afio anterior. El crecimiento de
la inversién durante el primer trimestre
del afio continud en el segundo, alcan-
zando un crecimiento del 16%, respecto
al segundo trimestre de 2014, hasta al-
canzar los 65,5 millones de euros.

Europa podria superar este
ano el record de inversidon en el inmo-
biliario comercial alcanzado en 2007, si
el mercado mantiene el interés de los
inversores internacionales que buscan
en los activos inmobiliarios europeos
rentabilidades mas altas.

En la primera mitad del afio, la
inversién en el inmobiliario comercial
londinense alcanzd los 28.900 millones
de euros, experimentando un creci-
miento del 86% respecto a la invertida
en los primeros seis meses del afio an-
terior, lo que le ha permitido superar a
la ciudad de Nueva York como primer
destino de los inversores inmobiliarios.
Londres acumuld una inversién equi-
valente a la suma de la conseguida por
las siete ciudades europeas mas activas
que le siguen.

Las grandes compras tuvieron
también lugar enlos mercados ndrdicos,
que experimentaron un crecimiento del
63% con respecto al mismo periodo del
afio anterior, registrando una inversion
de 15.500 millones de euros.
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urante el primer trimestre del
afo, la inversién en el inmo-
biliario comercial  europeo
ha sido la més alta de los dltimos
siete afAos, alcanzando los 135.300
millones de euros, un 37% mds que

Noruega ha multiplicado por
seis la inversién que tuvo lugar en los
primeros seis mes de de 2014. Dinamar-
ca y Finlandia tuvieron un crecimiento
en la inversién del 60 por ciento, en el
primer semestre de 2015, respecto al
mismo periodo de 2014, mientras que
Suecia experimentd una caida del 7%.

Una corona noruega mas débil,
que se ha devaluado un 29% respecto al
ddlar, en los 12 meses anteriores a junio,
como consecuencia de la caida de los
precios del petrdleo, ha hecho su merca-
do inmobiliario especialmente atractivo
para los inversores. Los tipos de cambio
también estan detrds, aunque en senti-
do contrario en Suiza, cuya moneda se
revalorizd un 14% hasta junio, y la inver-
sién en su mercado inmobiliario cayé un
12%.

La inversién en el mercado ale-
man tuvo un crecimiento en el periodo
considerado del 35%, alcanzando los
29.200 millones de euros. Holanda supe-
ré los 5.910 millones con un crecimiento
del 30%.

Francia, el tercer mercado in-
mobiliario europeo, después de Alema-
nia y el Reino Unido, registré una caida
en su mercado de inversion del
17% hasta junio, alcanzando los
10.600 millones.

Crecimientos mas rapidos

Italia, Espafiay Por-
tugal experimen-
taron los crecimien-
tos mds rdpidos en

la conseguida en el mismo periodo
del afo anterior, segin la informa-
cién de Real Capital Analitycs, re-
cogida por Realestatepress. Europa
podria superar este afio el record
de inversién alcanzado en 2007.

la actividad inversora, debido a que los
fondos soberanos adquirieron edificios
trofeo, y a que la empresas de capital
privado, principalmente de Estados Uni-
dos, pusieron sumirada en los paises pe-
riféricos europeos para realizar sus com-
pras oportunistas. Italia experimentd
un crecimiento del 169% hasta los 5.640
millones y el crecimiento de la inversién
en Espafia subid un 89% hasta los 8.500
millones de euros, mientras Portugal
multiplicaba por nueve la realizada en el
mismo periodo del afio anterior.

Unos tipos de interés, histd-
ricamente bajos, estd provocando que
fluya una gran cantidad de dinero global
sobre el mercado inmobiliario europeo.
Los inversores se sienten confortables
con los precios que pagan, convencidos
de que tienen de momento un colchén
suficiente cuando suban los tipos de
interés de referencia, y son optimistas
respecto a los riesgos planteados debi-
do a las perspectivas de un crecimiento
espectacular. Tendra que haber un cho-
que sustancial para frenar este mercado
alcista que existe en la actualidad y que
entrard en los estudios del mercado in-
mobiliario.

Porotraparte, lainversiénenel

mercado residencial europeo mas que
dobld la realizada en el mismo
periodo del afio anterior.
Madrid vuelve a ocupar
el puesto numero
cinco, por pri-
mera vez des-
de 2008.
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Gracias al nimero
de actos, acuerdos

y contratos realiza-
dos en sus notarias

Herencias, renuncias, pactos
que regulan el régimen econdmico del
matrimonio, compraventa de vivienda
y precios, préstamos hipotecarios, po-
deres notariales que responden a claras
tendencias sociodemogréficas, ritmo
en la creacion de empresas y su capital
social, etc... son algunos de los conteni-
dos que pueden rastrearse en el docu-
mento.

En el afio 2014, 6.530.398 es-
pafoles acudieron al notario, un 3,5 %
mas que en 2013, para realizar 7.287.070
actos notariales, un 2% mas que el afo
anterior.

Este incremento rompe con la
tendencia descendente de los ultimos
afnos, que supuso entre 2007 y 2014 una
contraccién del 40%, especialmente en
los servicios notariales mas relaciona-
dos con la actividad econdmica.

En Espafia hay casi 3.000 no-
tarios, con un perfil cada vez mas joven
—actualmente el 44% tienen menos de
50 afios-. El 71% son hombres y el 29%
mujeres, aunque en las ultimas promo-
ciones los porcentajes estdn mucho mas
préximos, como por ejemplo en la de
enero de 2015, en la que un 51% fueron
hombres y un 49% mujeres. Los notarios
son nombrados por el Estado, que fija
sus honorarios y les asigna una plaza
concreta. Su destino responde a crite-
rios sociales mds que econémicos para
garantizar que todos los ciudadanos
tengan los mismos derechos a acceder
a una seguridad juridica preventiva.

El informe estd estructurado
en tres partes: El notario: su valor para

os notarios esparioles presen-
tan por vez primera los resulta-
dos del Observatorio notarial
de la realidad socioeconémica de
los esparioles, un informe sobre los
millones de actos, acuerdos y con-

la sociedad; Hechos vy cifras de los ser-
vicios notariales, y El notario comunica
con la sociedad. En la primera parte, se
explican determinadas caracteristicas
del colectivo y de la funcién notarial to-
davia no suficientemente conocidas por
la sociedad. Asi, se informa, entre otras
cosas, que el Estado delega en ellos la
seguridad juridica preventiva para velar
que todo lo que serecoge en la escritura
publica sea cierto y legal, y que aunque
son funcionarios publicos ejercen en ré-
gimen profesional, lo que los hace mas
competitivos y eficaces.

Otro de los aspectos en los
que inciden es la libertad del ciudadano
a elegir notario para consultarle las du-
das que cualquier operacidn le suscite,
actos que los notarios deben anali-
zar gratuitamente y aconsejarles
imparcialmente sobre la forma
de llevarlos a cabo, controlan-
do que se cumpla la legalidad
vigente. En las paginas de
esta primera parte también se
informa sobre la creacién del
Organo de Control de Clausulas
Abusivas (OCCA) para proteger al
consumidor de las malas practicas y de
una pagina web (www.occa.notariado.
org) para su consulta.

Hechos y cifras de los servicios notariales

En este segundo bloque se re-
cogen algunos de los actos notariales
realizadas por los ciudadanos y se ob-
servan algunas tendencias claras, por
ejemplo, en el crecimiento de los pode-

tratos realizados por los ciudadanos
en las notarias entre 2007 y 2014.
Los datos muestran la evolucién y
tendencias tanto de la actividad en
el dmbito familiar y personal como
profesional o empresarial.

res preventivos y otros instrumentos de
proteccién de la persona, mientras que
los apoderamientos mas ligados a la ac-
tividad econdmica han descendido en el
periodo analizado, por ejemplo, el po-
der para pleitos, que ha disminuido un
21%.

En el bloque en el que se tra-
ta la Compraventa de vivienda, los no-
tarios dejan claro que antes de firmar
cualquier documento (por ejemplo el
de arras) lo mejor es asesorarse con el
notario porque una vez firmado, habra
que cumplirlo. También vuelven a re-
cordar que en los préstamos hipoteca-
rios el cliente bancario tiene derecho a
examinar en la notaria el proyecto de

escritura publica en la fase pre-
contractual al menos
durante los tres dias
habiles anteriores a
su otorgamiento.
Se da cuenta
de la evolucién en
la  compraventa
de viviendas desde
2007 (853.568) y del
numero de 2014 que
fue de 364.601, menos de la
mitad que entonces, aunque ya es un
19% mayor que en 2013. El precio pro-
medio se ha estabilizado en los dltimos
dos afios, pero ha bajado un 30% desde
2007. El mercado hipotecario también
ha sido parejo a la drastica caida y poste-
rior estabilizacién del sector inmobilia-
rio, con un crecimiento en 2014 del 43%
de préstamos hipotecarios concedidos
en relacidn al afio anterior.
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aufonomias

Supone un incre-
mento de la super-

ficie protegida del
42 por ciento

Durante su intervencion, el
consejero ha recordado que este do-
cumento, previsto en el decreto ley de
medidas urgentes de 2012 para garan-
tizar la preservacion de los espacios no
urbanizados de la franja costera, tiene
como objeto “completar y unificar la or-
denacidén establecida por los planes de
ordenacién del territorio de ambito su-
bregional”. Dicho plan fija los objetivos
y criterios a los que ha de atenerse el
planeamiento municipal en relacién con
aquellos terrenos que destacan por sus
valores ambientales, naturales, paisajis-
ticos, culturales, agricolas y forestales.

Este nuevo instrumento de pro-
teccién afecta a los 62 municipios litora-
les, incluyendo los terrenos comprendi-
dos en los primeros 500 metros de las
costa, asi como de todas aquellas zonas
necesarias para asegurar las finalidades
de conservacién. En concreto, a una
franja con una extension aproximada de
50.000 hectdreas y una longitud de cos-
ta de 859 kildmetros. Por el contrario, el
plan no afecta a los suelos urbanos, a los
terrenos calificados como sistema gene-
ral portuario y aeroportuario y a suelos
adscritos a la defensa natural.

Segun Fiscal, con ello se preser-
va el 55% de la superficie del litoral anda-
luz (un 86% si se excluyen los ambitos ur-
banos), lo que supone unincremento de
la superficie protegida del 42%, pasando
asfde 19.000 a27.000 hectdreas. En este
sentido, ha afirmado que este plan “no
suspende ni paraliza el crecimiento de
los municipios del litoral pero si frena
aquellos crecimientos que hoy dia se

| consejero andaluz de Me-
dio Ambiente y Ordenacién
del Territorio, José Fiscal, ha
asegurado en el Parlamento que
el Plan de Proteccién del Corredor
Litoral de Andalucia se convertird

consideran insostenibles”. De hecho,
en los municipios afectados se podran
construir todavia unas 600.000 nuevas
viviendas, 154.000 en la franja del litoral.
El consejero ha aclarado que
este documento establece tres catego-
rias de conservacién. Por un lado, las
dreas que ya disponen de proteccidn,
cuyo régimen de usos serd el estable-
cido por su legislacién especifica. Por
otro, los suelos que presentan valores
naturales o paisajisticos relevantes en
los que se prohibe la alteracién de sus
caracteristicas y se permite la construc-
ciéon de edificaciones destina-
das a la conservacidn o a activi-
dades recreativas o educativas.
Y, por ultimo, los terrenos que
cuentan con valores naturales,
paisajisticos o agrarios, los que permi-
ten la conectividad de la costa con el
interior y la formacién de barreras urba-
nas o los que contribuyen a la mejora de
la calidad ambiental de zonas muy urba-
nizadas.

Regeneracién ambiental y paisajistica

En este sentido, Fiscal ha resal-
tado que este instrumento de planifica-
cién prevé la redaccién de un plan espe-
cial, cuya redaccidn se realizard entre los
afios 2016 y 2019, para la implantacién
de las actuaciones de interés publico y
en el que se recogerdn medidas de re-
generacion ambiental y paisajistica en
los terrenos protegidos en la segunda y
tercera categoria de proteccion.

Asi, en la provincia de Huelva, donde los

en un activo de primer orden para
la competitividad turistica y para
el desarrollo de la regién. El desa-
rrollo territorial y urbanistico cons-
tituiré el motor del cambio econé-
mico en la comunidad.

entornos de las marismas cobran espe-
cial significacion, se protege los arenales
costeros, zonas de gran valor ecoldgico
que contribuyen a la estabilizacidon de
los suelos y al mantenimiento de las pla-
yas.

En la Bahia de Cadiz, con areas
estratégicas para amortiguar la presion
del nucleo urbano sobre la marisma y
la costa protegida, se ven afectados
suelos de Puerto Real y San Fernando;
mientras que en los municipios de Conil,
Vejer de la Frontera y Barbate se refuer-
za la proteccidn ya establecida por la le-

nalvria

gislacién ambiental.

En el litoral mediterrédneo este
plan especial tiene como objetivo garan-
tizar la permanencia de los componen-
tes naturales existentes, respaldar la
conectividad ecoldgica y evitar la conur-
bacién entre la aglomeracién urbana de
la Bahia de Algeciras y la Costa del Sol;

En el tramo de la costa tropical
de Granada, las medidas de proteccién
se centran en aquellos espacios no ocu-
pados, asi como en reforzar la conectivi-
dad del litoral con espacios forestales y
serranos del interior.

En el Poniente almeriense- Ba-
hia de Almeria se establece la conserva-
cidén de los tramos que de Adra a Alme-
ria presentan acantilados y pequefias
calas en el contacto de las sierras de La
Contraviesa y Gador con el mar.
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uekecasa, la cadena inmobiliaria especializada

en el intercambio de propiedades, ha observa-

do un importante crecimiento en sus operacio-
nes en lo que va de afio, con un incremento del 18%
con respecto al mismo periodo de 2014.
En lineas generales, la permuta es un contrato por
el cual cada uno de los contratantes se obliga a dar
una cosa para recibir otra, a través de un contrato de
intercambio, en el que los contratantes se entregan
bienes. En el caso de la permuta inmobiliaria, ambas
partes intercambian un inmueble de su propiedad.

En el caso de que haya hipotecas sobre uno

o ambos inmuebles, la entidad financiera debera
aprobar una nueva hipoteca, una novacién con cam-
bio de titular deudor o se tendrd que acudir a otra
entidad dispuesta a conceder una nueva hipoteca.
Como obligaciones, es necesario garantizar una pose-
sién pacifica, responder de la eviccién, pagar la parte
que corresponda por Ley de los gastos de escritura
y registro (salvo pacto en contrario) y pagar los im-
puestos que correspondan por ley.

| I Foro de Rehabilitacién, Ahorro y Energia (FO-

RAE), tendra lugar entre los dias 4 y 6 de noviem-

bre de 2015 en Madrid. Este Foro, organizado por
la Confederacion Nacional de la Construccion (CNC),
cuenta también con el apoyo institucional del Ministe-
rio de Fomento, entre otras instituciones. FORAE va a
ser un importante punto de encuentro, de reflexién y
trabajo especializado en la rehabilitacion de edificios en
Espafa. La organizacidn pretende generar y potenciar
el mercado y el conocimiento de la rehabilitacién y la
regeneracion urbana, asi como reunir a profesionales
y usuarios en un mismo espacio y potenciar la industria
de la rehabilitacién en su conjunto. Ademads, la CNC ha
convocado la primera edicidn del Premio FORAE de re-
habilitacién 2015 como reconocimiento, especialmente,
a las empresas proveedoras de productos y soluciones,
a la innovacidn, la sostenibilidad, la eficiencia energéti-
cay el desarrollo practico en rehabilitacién. El concurso
premia cualquier producto, solucién constructiva, siste-
ma o material destinado o como principal aplicacién la
rehabilitacidn y la reforma edificatorias.

Aruarko Estadisivzo
il Maroado nmobiliano
Espaficl 3015
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as siete afios de caidas con-

secutivas en la compra de vi-

vienda, el ejercicio de 2014 ha
marcado un punto de inflexién en
el ciclo inmobiliario que supone un
cambio de tendencia para los des-
equilibrios generados entre la oferta
y la demanda desde el 2007.
El “Anuario Estadistico del Mercado
Inmobiliario Espafiol 2015”, en su
décimo quinta edicion, recoge los
principales datos y cifras del tltimo
afo relativas a la demanda, oferta y
precios del mercado inmobiliario (de
viviendas, locales, oficinas, naves y
fincas rusticas). Los resultados se
ofrecen a nivel nacional, CCAA, pro-

num. 80

vincia y municipios de mas de 20.000
habitantes. Partiendo continuo and-
lisis y estudio que en R.R. de Acufia
& Asociados se hace del sector, en
los primeros capitulos se incluyen
los informes de situacion del sector
inmobiliario y sus perspectivas para
los préximos afos.

La visién sobre la situacidn general
del sector inmobiliario residencial
que se presenta en esta edicidn del
Anuario muestra con un enfoque
claro y documentado los factores de
causa y efecto que han llevado a la
situacién actual y de cudl va a ser el
escenario que se plantea en el me-
dioy largo plazo.

TiTULO:
Anuario Estadistico del Merca-
do Inmobiliario Espafiol 2015

AUTOR y EDITORIAL: RR de
Acufia y Asociados
PAGINAS: 350

PRECIO: 90 €
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¢Qué 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 acttan
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 Federacién Politécnica —— .
Espafiola de Diplomados FE-

DINE, en la agrupacion de
Técnicas Inmobiliarias.

¢Qué 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 Asociacion
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 asociacidon 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 asociacidn 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 mas eficaz que sea posible la
elevacion del nivel profesional, técnico y cultural
de sus miembros mediante la creacién y organiza-
cidn de cuantos servicios y actividades sean pre-
cisas.

» Velar porque todos los miembros cumplan las
normas legales que les sean de aplicacion, 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 mdaximo, 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 maximo 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.

ETl asociados. . - , -
» Disponer de los servicios de Asesorfa Juridica y

P Ostentar la representacién de los miembros fren- Fiscal
te alos organismos oficiales y dar el cauce que co- > totalmente gratuitos (sélo consultas).

rresponde a nuestras actividades y aspiraciones.

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.

- ‘- Lk . p Disponer de una sala de juntas o con-

: ferencias en la sede de la asociacion.
> Estar sujeto a un cddigo
deontoldgico que regula perma-
C . t A nentemente el control de calidad
¢LOmo pertenecer de sus miembros, lo que implica

m- N

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

e | W hacer profesional.
kﬂ. v i

Pueden ser miembros, me-
diante afiliacién voluntaria,
cuantas personas asi lo soli-
citen con estudios minimos de

E.S.O. y Bachillerato, que ha)./an P } CQ u é 5@ Ofre ce
superado con aprovechamiento | d 5
el plan de estudios que le cualifique al consumidor:

como ETI.

»  Lagarantia absoluta de estar ante un profe-
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 asociacion 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

. . 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 . . . . .
. asociacion estd adherida al Sistema Arbitral de
de mantenimiento.
Consumo.
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DISENO DE PAGINAS WEB

Somos especiabisbys en soluciones web,
I garaniizamos souclones profesicnales
adaptsdas a sus necesidades & Imagen
Solecicnes a 3u medida, llave en mano.

Fara Empresarial ke ofrece las mejores solucionas web para su negocio: Disedo de paginas web y

www.suempresa.com
Disefio personalizado de su pagina
web adaptado a sus necesidades a
imagen. Paginas profesionales.
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Comercio electronico
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;Por quée el Experto
Técnico Inmobiliario es

un profesional con futuro?

1 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

contenidos que se puede encontrar en ¢l sc‘c_t'ﬁ__l".__‘_

2 Porque ofrece SEGURIDAD y
GARANTIAS al consumidor ===

El ETI aporta tranguilidad al consumidor mediante:

= Un seguro de responsabilidad civil por LEOW%
* Su adhesion al Sistema Arbitral de Consumo —

* Un Codigo Deontolagico que cumplir

Porque pertenece a una Asociacién
AGIL y MODERNA que le ampara

La obtencidn del titulo de ETI faculta para la pertenen encia
a la Asociacion Profesional de Expertos Téenicos

Inmobiliarios, gue 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 da Alarcon (MADRID)
gL _ Teléfono: 91 559 02 09
Erpmeica Ticrioos Ireebiliarisa wmlamlilcﬂn\




