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El volumen de transacciones de vivienda ha

aumentado un 15% en el primer trimestre

S

| mercado inmobiliario espafiol
Econtinlﬁa registrando buenas ci-
fras. Asi, el volumen de transaccio-
nes de vivienda ha aumentado un 15% en
el primer trimestre de 2017, la mayoria
de las cuales han sido de vivienda de
segunda mano “lo que le deja mucho
recorrido a las operaciones de obra
nueva”, seglin Sandra Daza, directora
general de Gesvalt. Daza, que ha partici-
pado en la mesa redonda “Expectativas
del Sector Inmobiliario Espafiol”, cele-
brada dentro del XXXI Congreso Anual
de AEDEM, ha analizado las tendencias
que, seguin Gesvalt, se vislumbran en el
sector inmobiliario, tanto en la compra
venta como en el alquiler.
La segunda tendencia que esta
marcando la compra-venta de vivienda

fiene un gran
"pofencial en)\
'Espafiac/’

en Espana es la cantidad de stock, que
disminuye al mismo ritmo que aumen-
tan las transacciones. “Nuestra esti-
macién es que contamos con un stock
de 400.000 unidades a cierre de 2016 y
posiblemente mucho de éste sea inven-
dible y acabe siendo demolido”, ha de-
clarado Daza en su intervencidn. “Esto
estd provocando un aumento del pre-
cio”.

El tercer factor al que se ha he-
cho referencia es el crédito. Durante el
primer trimestre del afio, el nimero de
hipotecas concedidas ha aumentado un
11% con respecto al mismo periodo de
2016. El importe medio también ha au-
mentado a una media de 140.000 euros
por hipoteca.

En su intervencidn, la directora
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Cémo ser el

general de Gesvalt ha
hablado también
de la situacién
del merca-
do de

alquiler en Espafia, y ha apuntado razo-
nes por las que hoy en dia se trata de un
mercado con mucho potencial: cambio
de paradigma sobre la propiedad, un
nuevo modelo de familia y una alta ren-
tabilidad (4-5%).

mejor

profesional inmobilia-
rio de lazona

| sector inmobiliario es alta-
mente competitivo y el marketing local es
la estrategia basica para que una agencia

o profesional inmobiliario consiga destacar
entre los de su entorno mas inmediato. No cabe

o 1 enda
\'Np\'ags-l

duda de que el marketing digital es imprescin-
dible: nadie se imagina un negocio en los tiem-
pos que corren sin una web profesional y una
buena gestidn de las redes sociales.
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en este nimero podrds encontrar...

asesoria
Tenencia de animales en domicilios y su catalogacién como
actividad molesta.

gestion
Adquisicidn de una vivienda: tramites, garantias, obligaciones y
gastos (y ).

colaboracién
Proteccién de datos en el @mbito de la administracion de
comunidades.

vivienda
Consejos y cualidades que ayudan a ser el mejor profesional
inmobiliario de la zona.

vivienda
¢Hay relacidn entre el precio de compra y el precio del alquiler?
Si, y se llama PER.

vivienda
Un estudio analiza qué aspectos nos hacen “sentirnos como en
casa”.

entrevista
“La tecnologia emergente aplicada al inmobiliario supone una
mejora continua”.

vivienda
10 errores frecuentes al instalar camaras de vigilancia en una
comunidad.

informe
El mercado inmobiliario mantiene su evolucién positiva con
tendencia a mejorar.

informe
El presente y futuro de la construccién: una vez mas se confia
todo a la vivienda.

informe
Radiografia de la situacién del mercado de vivienda vacacional
en costa en Espafa.

jornadas
Eficiencia energética: nuevas medidas de la UE y estado de la
normativa espafola.

autonomias
Andalucia aprueba el proyecto de ley que amplia las medidas
anti desahucios.
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carta del presidente

Madrid, junio de 2017

stimados/as compaferos/as:

Terminamos el “curso académico” con un Webinar sobre las obras en las comunidades de
propietarios, tanto en elementos comunes como en los privativos. Este nuevo sistema que hemos im-
plementado en nuestra cartera de formacién ha tenido una gran valoracién por los asociados que han
participado en ellos, compartiendo con el ponente y participando en todas las sesiones de forma muy
activa en unos temas que son de gran importancia para nuestro desarrollo profesional en el dfa a dfa.
De momento, se han ofrecido cinco con contenidos muy relacionados con nuestra profesién. Pasado el
verano reiniciaremos los cursos online con nuevos contenidos de interés.

Parece que el sector inmobiliario ve con algo mas de optimismo la situacién actual, observan-
dose que el nimero de transacciones ha sufrido un incremento importante. Los profesionales del sector
lo vemos como un punto nuevo de partida. Después de todo el sufrimiento que hemos padecido duran-
te la crisis, que no ha desaparecido totalmente, puede verse un poco de luz en el horizonte con una con-
secuencia clara: la creacién de los puestos de trabajo que fueron amortizados durante ese periodo tan
negativo que nos ha tocado vivir. Este hecho nos hace pensar que la estabilidad en el empleo mediante
los contratos indefinidos que se estdn firmando anime a las entidades de financiacién a que vuelvan a
ofrecer préstamos hipotecarios en condiciones mas beneficiosas de las que ofrecian durante la crisis.

Esperemos que el gobierno empiece a incentivar la adquisicién de vivienda mediante las medi-
das fiscales necesarias para ello, como la desgravacion de la que hemos estado disfrutando hasta hace
poco tiempo, tanto para la adquisicion como para el alquiler. Y ya por pedir, que se articulen unas medi-
das que garanticen al arrendador el cobro de las cuotas de alquiler o, en su defecto, un procedimiento
judicial lo suficientemente rdpido que permita recuperar la propiedad en el menor tiempo posible y no
como en la actualidad, que puede llegar este procedimiento a un afio.

Recibir un cordial saludo.

Fdo. Pedro E. Lépez Garcia
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asesoria

El disfrute de un animal de
compafiia se encuentra sujeto al cumpli-
miento de una estricta legalidad de De-
recho publico y, por tanto, es objeto de
diversos controles, registros, permisos
y autorizaciones administrativas bajo
la tutela conjunta y no excluyente de
diversas administraciones publicas, Es-
tatal, autonémica o local, dependiendo
de las circunstancias de cada caso. Pero
también, estd condicionada al cumpli-
miento de normas de Derecho privado
enmarcadas en las relaciones de vecin-
dad, lo que significa la prohibicién o ex-
clusion de cualquier género de inmision
molesta por el motivo de la tenencia de
un animal.

Desde la perspectiva del Dere-
cho administrativo y del interés publico
tutelado es absolutamente necesario
tener en cuenta la normativa existen-
te sobre la tenencia de animales. En el
ambito estatal rige la Ley 50/1999 de 23
diciembre de 1999, sobre el Régimen Ju-
ridico de la Tenencia de Animales Poten-
cialmente Peligrosos que ha sido objeto
de desarrollo por el RD 287/2002 de 22
marzo de 2002.

De acuerdo con lo previsto en
la Ley 50/1999 de 23 diciembre de 1999,
se consideran en general como anima-
les potencialmente peligrosos todos los
que, perteneciendo a la fauna salvaje,
y siendo utilizados como animales do-
mésticos, o de compafifa, con indepen-
dencia de su agresividad, pertenecen a
especies 0 razas que tengan capacidad
de causar la muerte o lesiones a las per-
sonas 0 a otros animales y dafios a las
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Pablo Espinosa, Asesor Juridico de APETI
a tenencia en los domicilios de ani-
males de cualquier clase es siempre
una cuestién controvertida, especial-
mente cuando el propietario o poseedor
del animal tiene su residencia en un in-
mueble en régimen de propiedad hori-

cosas (por ejemplo, una arafia peligrosa,
un depredador o una serpiente veneno-
sa). También tendran la calificacién de
potencialmente peligrosos, los animales
domésticos o de compafiia que regla-
mentariamente se determinen, en par-
ticular, los pertenecientes a la especie
canina, incluidos dentro de una tipolo-
gia racial, que por su caracter agresivo,
tamafio o potencia de mandibula ten-
gan capacidad de causar la muerte o le-
siones a las personas o a otros animales
y dafios a las cosas.

La tenencia de este tipo de
animales requerird la previa obtencién
de una licencia administrativa, que sera
otorgada por el Ayuntamiento del mu-
nicipio de residencia del solicitante, y
deberan tener dicho animales debida-
mente registrados en el Registro de
Animales Potencialmente Peligrosos
que debera existir en cada municipio u
dérgano competente.

También tendran la obliga-
ciéon de cumplir todas las normas de
seguridad ciudadana, establecidas en
la legislacién vigente, de manera que
garanticen la dptima convivencia de
estos animales con los seres humanos
y se eviten molestias a la poblacidn, lo
que exige no sélo el cumplimiento de las
normas de convivencia contenidas en la
LPH, sino también las ordenanzas muni-
cipales en materia de uso y tenencia de
tales animales.

Aello habria que afiadir, que
queda prohibida la tenencia de espe-
cies salvajes protegidas por cualquier
Ley o Convenio Internacional firmado

zontal. Por diversos motivos este hecho
tan frecuente socialmente puede terminar
conduciendo a serios problemas de con-
vivencia, de enfrentamiento entre vecinos
y a la exigencia de responsabilidades de
diversa indole.

por el Estado espafiol independiente-
mente de su procedencia, lo que puede
convertir la adquisicién o tenencia del
animal protegido en un delito.

Ambito autonémico y municipal

En el dmbito del Derecho auto-
ndmico es necesario hacer referencia a
las normas que se refieren a la tenencia
de animales de compainia, la determi-
nacion y aseguramiento de la respon-
sabilidad y a las condiciones de su uso
y disfrute en espacios publicos o priva-
dos cuya omisién puede convertir el uso
del animal en actividad ilicita o molesta.
Generalmente dichas disposiciones,
aunque se refieren en buena parte de
su articulado a la proteccién del animal,
contienen normas relativas a la tenen-
cia y uso de los mismos por sus titula-
res, obligando a adoptar las medidas
que resulten precisas para evitar que la
posesion, tenencia o circulacidn de los
animales pueda suponer una amenaza,
infundir temor u ocasionar molestias a
las personas. Ademas en algunas de
estas disposiciones suele exigirse
que el titular de un animal
quede obligado a contra-
tar un seguro de
responsabili-
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dad civil que cubra la indemnizacidn por
los posibles dafios que pueda ocasionar
alas personas o bienes.

Hay que tener también en
cuenta que las ordenanzas municipales
de cada ayuntamiento pueden dictar
reglas de tenencia de animales en es-
pacios publicos o privados, lo que cada
vez resulta mas frecuente. En general,
son las ordenanzas municipales las que
imponen un mayor nimero de condi-
ciones y requisitos para la estancia de
animales en viviendas urbanas. Suelen
regular aspectos enormemente practi-
cos en la vida diaria de las comunidades
de propietarios.

Normativa en propiedad horizontal

En lo que se refiere a la norma-
tiva de las comunidades de propietarios
(titulo constitutivo, estatutos y regla-
mentos de régimen interior o acuerdos
de Junta), en principio resulta improce-
dente la existencia de norma estatuta-
ria o acuerdo comunitario que prohiba
genéricamente la tenencia de animales.
Debe tenerse presente que los dere-
chos de disfrute tienden a atribuir al ti-
tular las méximas posibilidades de utili-
zacion, con el limite representado tanto
por la concurrencia de los derechos de
igual clase de los demds cuanto por el
interés general, con lo que carecen
de sentido aquellas restricciones
que supongan una anulacién o
intromisién injustificada en
las facultades de uso y
aprovechamiento que
integran el derecho de
propie-

dad singular sobre los espacios privati-
vos, cuando ninguna incidencia tengan
en el adecuado uso y disfrute de la finca
que corresponde a los restantes comu-
neros, es decir, cuando no respondan a
un interés atendible.

El art.3 LPH autoriza a todo
propietario a disponer del derecho sin-
gular y exclusivo de propiedad sobre su
espacio privativo, es decir, sobre su pro-
pio domicilio, y en consecuencia puede
llevar a cabo dentro de los limites de su
propiedad privada, las actividades que
estimen oportunas, siempre que no per-
judique o lesione los derechos de sus
vecinos ni los intereses comunes, por lo
que la tenencia de animales domésticos
no es algo que pueda discutirse a prio-
ri pues es inherente a tal derecho. De
otra parte, el propietario de un animal,
conforme alo sefalado en el art.348 CC,
tendrd derecho a disfrutar del mismo sin
otra limitacién que la impuesta por las
leyes, si bien ese uso ha de ejercitarse de
manera racional y de forma adecuada o
acorde a los principios de habitabilidad
del inmueble y convivencia pacifica con
el resto de vecinos.

Resulta asi, a la vista de estos
criterios, que desde el punto de vista del
régimen juridico de la propiedad hori-
zontal ciertamente no sea posible esta-
blecer una completa prohibicién de uso

o tenencia en los

estatutos de la
comunidad,
como
tam-
poco

m e -
diante el
estable-
cimiento
de una re-
glamen-
tacidon
de régi-
men

interno conforme a lo previsto en el
art.6 LPH relativa al uso de los elemen-
tos e instalaciones comunes del edificio,
o mediante cualquier género de acuer-
do o decisién obstativa de la comuni-
dad. Pero ese disfrute, aunque autorice
al propietario a gozar del mas amplio
abanico de posibilidades en cuanto a las
potencialidades del uso del inmueble y
disfrute del animal, se enfrente al limite
que siempre debe suponer la concu-
rrencia de otros derechos de la misma
naturaleza del resto de copropietarios
como también por el propio interés co-
mun. En esta misma direccidn, la juris-
prudencia ha terminado reconociendo
que carecen de sentido aquellas restric-
ciones que supongan una anulacién oin-
tromision injustificada en las facultades
de uso y aprovechamiento que integran
el derecho de propiedad singular sobre
los espacios privativos, cuando ademds
no tienen ninguna incidencia en el ade-
cuado uso y disfrute de la finca que co-
rresponde a los restantes comuneros,
es decir, cuando no respondan a un
interés atendible. Y es que el concepto
de molestia se refiere a aquellas activi-
dades que excedan de las normales in-
herentes a las relaciones de vecindad o
convivencia.

Como regla general, es nece-
sario examinar cada caso concreto, des-
cartandose los episodios aislados o no
sustanciales, es decir, debe partirse de
la acreditacidon de unas molestias per-
sistentes o generalizadas. A ello podria-
mos afadir el hecho de que el animal
pueda suponer un peligro real confor-
me a la normativa especifica que hemos
analizado anteriormente, en cuyo caso
afiadimos al de la molestia el ambito de
la ilicitud o ilegalidad. También es posi-
ble que existan condiciones insalubres
0 de abandono -0 de uso o paseo del
animal- que perjudiquen al resto de ve-
cinos, etc. Pero en todo caso el denomi-
nador comun suele ser el de unas moles-
tias que superan las propias y naturales
de las relaciones de vecindad, para que
quepa de esta forma se pueda aplicar
la accién de cesacidn de activida-
des prohibidas, molestas

o ilicitas prevista en el
% art.7.2LPH.
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gestion

En articulos anteriores hemos
visto cudles eran los tramites previos
a realizar en la compraventa de una vi-
vienda, variando si se compra a un pro-
motor o0 a un particular; la conveniencia
de contrastar su situacién registral; las
obligaciones del vendedor (conservar
y custodiar el piso hasta su entrega, en-
tregar el piso, saneamiento en caso de
vicios ocultos y satisfacer determinados
gastos e impuestos)y las del comprador
(pagar el precio estipulado del inmue-
ble, recibir el inmueble y liquidar los
gastos e impuestos correspondientes).
Finalizamos con éste la intencién de re-
pasar conceptos sobre la adquisicion de
una vivienda, sus tramites, obligaciones
y gastos.

Formalizaciéon del contrato (escritura
publica)

En virtud del principio de liber-
tad, el contrato de compra venta de la
vivienda puede realizarse en documen-
to privado. Sin embargo, el comprador
tiene el derecho a exigir la escritura
publica e inscripcion en el Registro de
la Propiedad, proporcionando de esta
forma la seguridad juridica de su propie-
dad.

Dado el gran desembolso eco-
némico efectuado en la compra de una
vivienda, no debemos correr riesgos y
efectuar la inscripcion en el Registro de
la Propiedad.

8 Apeti.com » nim. 87

n la compraventa de vivienda es im-
prescindible conocer el adecuado fun-
cionamiento de todos los trdmites pre-
cisos para su compra, asi como tener claro
cudles son las formalidades esenciales de
los contratos. De esta forma, vamos a es-

José Antonio Almoguera, Vpte. de Formacién

La escritura publica lleva
aparejado la inscripcién en el
Registro de la Propiedad.

El notario que interviene en la escritura
esta obligado a realizar un asesoramien-
to neutral entre ambas partes y siempre
al comprador.

| otorgamiento de la escri-

tura publica equivale a la
entrega del inmuebleobjeto del con-
trato.

Con la inscripcion en el Regis-
tro de la Propiedad obtenemos la ple-
na seguridad juridica de la transmisidn,
eliminandose por medio del notario los
pactos nulos, abusivos y los que tienen
caracter personal. Gozando asi nuestro
contrato de plena eficaciajuridica frente
aterceros, debido al principio de inscrip-
cion registral.

Cuando formalicemos el con-
trato deberemos tener en cuenta todas
las cldusulas establecidas en el mismo,
para poder identificar aquellas que sean
abusivas segun la practica habitual.

Las clausulas abusivas mas im-
portantes son:
¢ Agquellas que autoricen al vendedor
aincrementar el precio aplazado du-
rante la vigencia del contrato, o las
que le exoneran de responsabilidad.

tablecer una sencilla guia para entender
mejor las caracteristicas de la compraventa
de una viviendaq, sirviendo ademds de me-
canismo adecuado para su proteccién juri-
dica, indicdndose todos los derechos y obli-
gaciones y sus posibilidades de eleccion.

e Las que incrementen el precio por
alguna de las siguiente causas:

e Servicios accesorios.

¢ Financiacién.

¢ Aplazamientos.

e Recargos o penalizaciones que
no correspondan a prestaciones
adicionales efectivas que pue-
dan ser libremente aceptadas o
rechazadas por el comprador.

e las reformas de obra deberdn
ser aprobadas expresamente
por el comprador.

¢ Aquellas que comporten una serie
de gastos que correspondan, por ley
al vendedor (por ejemplo, los gastos
de formalizacién de la declaracion
de obra nueva y division horizontal).

Resolucién de contrato de compraventa

Se establecen las siguientes
formas de resolucién del contrato de
compraventa de bienes inmuebles:

a. Por incumplimiento de las obliga-
ciones contraidas.
Cuando existe un contrato bilateral
entre dos personas, cuando se pro-
duzca el incumplimiento por una de
las partes quedard resuelta la obliga-
cidn existente entre las partes, bien
mediante al cumplimiento de la obli-
gacion o la resolucion del contrato.

b. Por pérdida del inmueble.
Si al tiempo de celebrarse la venta
se hubiese perdido o tenga motivos
fundados de perder el inmueble y su
precio, puede el comprador promo-



ver su resolucidon.

c. Por falta de pago.
Mediante un requerimiento judicial
por parte del vendedor.

d. Por cargas, vicios o defectos ocul-
tos.
Se puede pedir la rescision del con-
trato si la finca estuviese gravada,
si previa mencién en la escritura
con alguna carga o servidumbre, de
tal forma que de haberlo sabido el
comprador no hubiese adquirido el
inmueble.

Si no son ma-
nifestados en la
venta los vicios o
defectos de la
construccién
puede el

comprador optar por la rescisién o ser
indemnizado de los dafios o perijuicios.

Formas de pago

En el pago de la vivienda exis-
ten diferentes momentos, donde se
pueden ir cancelando cantidades hasta
completar el pago total, de esta forma
tenemos:

¢ Arras o sefal, es un anticipo al pago
mediante la satisfacciéon de una can-
tidad parcial del precio en concepto
de “arras o sefal”. Si el comprador
desiste en el contrato,

perderd la cantidad
abonada
en

concepto de sefial, en el caso de
desistir el vendedor, esta obligado a
devolverla duplicada.

¢ Pago ala firma del contrato, si la fin-
ca esta libre de cargas en el registro,
podriamos satisfacer integramente
el precio convenido a la firma del
contrato, ya que en otro caso debe-
remos descontar el importe de las
cargas del precio.

n la compra sobre planos, la LE
ley obliga al promotor a ga-

rantizar al comprador la devolucién
de los pagos para el caso de incum-
plimiento del contrato, mediante
un seguro.

En el caso de aplaza-
miento del pago, el vendedor ga-
rantiza el pago mediante la constitucién
de una hipoteca inmobiliaria, de forma
que en caso de impago se subasta la fin-
ca.

Cuando sobre Ila vivienda
comprada existe una hipoteca, nos po-
demos subrogar en esta, financiando

nuestra compra a través de la mis-
ma.

Recordamos aqui un decdlogo de

L e - “:: ) _q,_" ‘q,-t" £ o
. 7 40 by e = o - LE
Consejos practicos = Mﬁ“" p = dor, salvo que se indique que los
para ia quUISICI6n bl e o gastos son por Ley, en cuyo caso se-
de viviendas " ran la mayoria a cargo del vendedor.
5. La plusvalia la paga el vendedor, pudien-

do acordarse en el contrato otra cosa.

La inscripcidn en el registro de la propiedad no es obli-
gatoria, pero si aconsejable frente a terceros.

La nulidad de un contrato podra solicitarse como maxi-

Las acciones contra el aceptante de una letraimpagada
Cuando se realiza la escritura publica se entiende entre-

10.- Si se vende un piso a varias personas se considera
como propietario el primero que lo inscriba en el regis-

consejos practicos que un comprador debe se- 6.
guir ala hora de comprar una vivienda:
7.
1. Antes de adquirir una vivienda hay que comprobar el mo en 4 afos.
registro de la propiedad. 8.
2. Para saber si una edificacién cumple con los planes ur- prescriben a los 3 afios.
banisticos se puede comprobar en el Ayuntamiento. 9.
3. Cuando el vendedor incumple el contrato tiene que gado el piso.
devolver al comprador las cantidades pagadas mas la  10.
penalizacién indicada en el contrato.
4. Los gastos de escritura corren por cuenta del compra- tro de la propiedad.
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colaboracion

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

ecientemente la Agencia Espario-
la de Proteccién de Datos (AEPD)
ha publicado una “guia sectorial”,
referida al colectivo de administradores
de fincas, pues considera que tiene unas
caracteristicas particulares que justifican

el que su actividad sea objeto de una es-
pecial atencién, ya que ademdés de ser
gestores materiales de los tratamientos
que llevan a cabo, también las asesoran
en todo lo relacionado con la proteccién
de los datos personales afectados.

La relevancia de este colectivo,
en cuanto al tratamiento de datos por
parte de las comunidades de propieta-
rios, radica en que afectan a la mayoria
de los ciudadanos en Espafia. Tanto es
asi, que la AEPD ha elaborado esta guia
de cabecera, que el profesional de la ad-
ministracion de fincas no podemos ob-
viar.

La guia contempla, tanto lo re-
gulado en la normativa vigente como el
Reglamento General de Proteccion de
Datos (RGPD) de la Unién Europea, pu-
blicado en mayo de 2016 y que tendra
plenos efectos en su aplicacién a partir
de mayo de 2018, introduciéndose cam-
bios sustanciales en la normativa aplica-
ble en Espafia.

A continuacién abordamos al-
gunas de las principales novedades que
en breve serdn de obligado cumplimien-
toy que se refieren a:

a. Legitimacion para el tratamiento de
datos
Desde la perspectiva de la nor-
mativa de proteccién de datos de
cardcter personal, y como principio
de caracter general, los administra-
dores de fincas estan legitimados
para tratar y disponer de los datos
de los copropietarios que resulten
necesarios para la gestion ordinaria
de los asuntos de la comunidad en
virtud de la relacién contractual que
les vincula con la comunidad, en los
términos acordados en la misma, y
en el marco de la Ley de Propiedad
Horizontal.
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b.

Identificacién de tratamientos de
datos

Los tratamientos de datos mas
comunes de las comunidades de
propietarios se realizan con la fina-
lidad de la gestién contable, fiscal y
administrativa de la comunidad. Esta
se sirve de ellos para diversas fun-
ciones legales y contractualmente
asumidas, asi como para facilitar el
ejercicio de sus derechos a los pro-
pios comuneros, asegurando el cum-
plimiento por los propietarios de las
obligaciones impuestas por la LPH.
Registro de actividades de trata-
miento, fin de la inscripcidn de fiche-
ros

Hasta mayo de 2018, se man-
tendra vigente el sistema de decla-
racion e inscripcién de ficheros con
datos de caracter personal en el
Registro General de Proteccién de
Datos de la AEPD. La obligacién de
inscribir el fichero en el Registro Ge-
neral de Proteccién de Datos corres-
ponderd a la comunidad, pudiendo
instarla el propio presidente, en re-
presentacion de la misma, o el admi-
nistrador, si asi se le encomienda.

En mayo de 2018 desaparece la
obligacidén de notificar la creacion de
ficheros. En su lugar, surgen un con-
junto de medidas de caracter inter-
no que el responsable y/o el encar-
gado de los tratamientos deberan
impulsar y tener documentadas “a
disposicién” de la AEPD. Estas medi-
das se concretan en el denominado
Registro de las actividades de trata-

C.

miento. Estas medidas se contienen
en el articulo 30 del RGPD.

El administrador de fincas
como encargado de su tra-
tamiento

La condicién de res-
ponsable del tratamiento re-
cae sobre la comunidad de
propietarios. En el régimen
de propiedad horizontal,

el administrador £

de fincas, que f
ejerce la admi-
nistracion -
deunao [

de varias )
comunida-

des por encargo

del responsable, actta

como encargado del trata-

miento.

Para que la relacidn entre la
comunidad de propietarios -respon-
sable- y el administrador —encarga-
do del tratamiento- se ajuste a la
normativa de proteccion de datos es
preciso que se cumplan las siguien-
tes condiciones:

P Que el acceso a los datos por el
administrador de fincas se efec-
tue con la exclusiva finalidad de
prestar un servicio al responsa-
ble del fichero, y que dicha rela-
cidn de servicios se encuentre
contractualmente establecida.

» La relacién contractual deberd
constar por escrito o en alguna
otra forma que permita acreditar




su celebracién y contenido.

P Se establecerd expresamente
que el administrador de fincas
Unicamente tratard los datos
conforme a las instrucciones de
la comunidad de propietarios, y
que no los aplicard o utilizard con
fin distinto al que figure en dicho
contrato, ni los comunicard, ni
siquiera para su conservacion, a
otras personas.

» El administrador de fincas debe
limitarse a emplear los datos en
el ambito de las funciones de la
comunidad de propietarios que
le haya designado.

Se entiende que el administra-
dor de fincas actia conforme a las
instrucciones del responsable
del tratamiento cuando, en

el ejercicio de sus funcio-
nes, trata los datos de los
propietarios contenidos en
los ficheros que custodia.
Al término
de su relacién, el adminis-
trador de fincas deberd
devolver a la comunidad de

propietarios todos los
soportes y/o documentos en los que
consten datos de caracter personal
objeto de tratamientos de datos.

No obstante, el administrador
podra conservar, debidamente blo-
queados, los datos personales obje-
to de tratamiento en tanto pudieran
derivarse responsabilidades de su
relacién con la comunidad de pro-
pietarios.

Las medidas de seguridad que
hayan de ser adoptadas por los ad-
ministradores que realicen trata-
mientos de datos por cuenta de co-
munidades seran las mismas que las
que sean exigibles al responsable.

En el supuesto de que el admi-

cardcter  general,

la publicacién en el
tablén de avisos de la co-
munidad de una relacidon de
propietarios que no se encuentran
al corriente en pago de sus cuotas
NO estd amparada por la normati-
va de proteccién de datos. Ahora
bien, la LPH permite la publicidad
de la identidad de los deudores y
de sus deudas con la comunidad,
incorporando dichos datos a la
convocatoria de la Junta.

No se permite un
acceso generalizado a toda la do-
cumentacién obrante en los archi-
vos de la comunidad que pueda
contener datos personales, sino
solamente a aquellos datos que
sean estrictamente pertinentes,
adecuados y no excesivos para la
finalidad perseguida.

La
certificacion expedida por el ad-
ministrador serd documento sufi-
ciente para formalizar ante la en-
tidad financiera la apertura de una

cuenta corriente o para el cambio
anual de firmas de los cargos de

la comunidad. A

nistrador incumpliera estas obliga-
ciones, destinando los datos a otra
finalidad, comunicandolos a terceras
personas o utilizdndolos en contra
de lo previsto en el contrato, podra
ser considerado responsable del
tratamiento, respondiendo de las in-
fracciones en que hubiera incurrido
personalmente.

El encargo del tratamiento a fa-
vor del administrador de fincas debe
encontrarse documentado en un
contrato, en el que se especificaran
las obligaciones de las partes contra-
tantes en relacién con la normativa
de proteccién de datos.

d. Obligaciones de los administrado-

Supuestos
<.\ especificos

res de fincas derivadas de
su actividad especifica en
el ambito de las comuni-
dades de propietarios
El adminis-
trador de fincas debe facilitar a
las comunidades toda la informa-
cién que precisen para adecuar sus
tratamientos de datos de cardcter
personal a la normativa de protec-

cién de datos. Dicha informacién y

asesoramiento debe referirse tan-

to a la actividad interna 'y ordinaria
de la comunidad como a la relativa

a la contratacion de obras, bienes

y/o servicios provenientes de terce-

ros.

» Se debera informar a los copro-
pietarios afectados expresa e
inequivocamente de la existen-
cia de un tratamiento de datos
personales, de la identidad y
direccién del responsable del
tratamiento, de su finalidad, de
los destinatarios, de la posible
obligatoriedad de las respuestas
y de la posibilidad de ejercer los
derechos ARCO.

P Dichainformacién debera figurar
en los formularios, tradicionales
o electrénicos de recogida de
informacion utilizados por los ad-
ministradores.

P Silos datos no se recaban direc-
tamente de los copropietarios
afectados, se les deberd infor-
mar de forma expresa e inequi-
voca en el plazo de tres meses
desde el registro de los datos
personales.

» Deber de secreto. En el trata-
miento de datos de cardacter per-
sonal, se debe garantizar el cum-
plimiento del deber de secreto.
Este deber, que incumbe a los
responsables de las comunida-
des y a los administradores que
intervengan en cualquier fase del
tratamiento, comporta que no
puedan revelar ni dar a conocer
su contenido teniendo el deber
de guardarlos. Esta obligaciéon de
secreto del administrador subsis-
tird aun después de finalizar sus
relaciones con la comunidad de
propietarios.
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- vivienda

CONSEJOSY CUALIDADES QUE AYUDAN
ASER EL MEJOR PROFESIONAL

Un buen agente
inmobiliario  tiene

que ser mucho mds
qgue un vendedor

Para ser el mejor profesional
inmobiliario de la zona es imprescin-
dible conocer bien a la competencia e
identificar las caracteristicas que hacen
Gnica a una agencia. “La diferenciacién
es el arma principal del posicionamien-
to en un drea determinada. Es decir,
hay que mostrar qué hacemos de ma-
nera distinta a los demas y, en funcién
de esa diferencia, decidir cémo llegar al
publico objetivo para que entiendan por
qué nuestra agencia es especial”, segtin
explica Sergio Marcos, director de foto-
casa Academy y experto en marketing
inmobiliario.

Los aspectos destacables se-
ran diferentes en cada caso: puede ser
que se ofrezcan servicios de home sta-
ging o fotografia y video profesional;
que se esté especializado en un tipo
concreto de inmuebles o publico —-como
las agencias que solo trabajan con &ticos
o con viviendas unifamiliares- o que se
ofrezcan servicios en diversos idiomas —
un punto especialmente importante en
zonas de costa o en dreas urbanas que
atraen a compradores extranjeros. Lo
importante es hacer llegar de manera
rdpida y efectiva qué es aquello que di-
ferencia a una agencia o un profesional
en concreto.

Un escaparate atractivo

El escaparate es el primer im-
pacto visual para muchos potenciales
clientes de una agencia inmobiliaria,
pero a menudo cuesta diferenciarlos
unos de otros. “Diferenciarse es muy
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| sector inmobiliario es alta-
mente competitivo y el mar-
keting local es la estrategia
bdsica para que una agencia o
profesional inmobiliario consiga
destacar entre los de su entorno

importante también en este caso: si to-
dos los escaparates tienen el mismo as-
pecto, es muy dificil llamar la atencién.
Se puede recurrir a los marcos lumino-
sos con leds, fotografias mds grandes o
buscar una presentacion mas atractiva”,
indica el experto. También en este caso
resulta imprescindible estudiar qué es-
tén haciendo los competidores directos:
no se trata de cambiar todos en el mis-
mo sentido o acabar copiandose unos a
otros, sino de hacer las cosa de manera
diferente.

Relaciones publicas

“Aunque en gran medida se
han dejado de hacer en el sector, unas
buenas relaciones publicas son funda-
mentales en el entorno del profesional
inmobiliario: es una estrategia basica
en el posicionamiento de marca en
un drea de influencia concreta”,
indica Sergio Marcos. “Me
refiero, por ejemplo, al pa-
trocinio de un pequefio
equipo deportivo a al-
gun evento urbano de
running, que pueden
tener un gran alcance
en la poblacién o zona
en la que se trabaja.

Otra opcién es cola-

borar en algin evento

festivo local o del barrio.

Este tipo de acciones no
conllevan una inversion de-
masiado elevada y a cambio,

si se realizan de manera cons-

INMOBILIARIO DE LA ZONA

mds inmediato. No cabe duda de
que el marketing digital es impres-
cindible: nadie se imagina un ne-
gocio en los tiempos que corren sin
una web profesional y una buena
gestiéon de las redes sociales.

tante y recurrente, consiguen un buen
posicionamiento y dan frutos a medio y
largo plazo”.

Este tipo de acciones conllevan
un efecto ‘top of mind’: que el nombre
de la agencia sea el primero que venga
a la mente de los potenciales clientes
cuando necesiten los servicios de un
profesional inmobiliario.

Comunicacion y marketing local

La realizacién de informes so-
bre el mercado inmobiliario en la zona
puede ser una buena via de darse a
conocer o de aumentar el prestigio de
marca, mas aun si se aprovecha su pu-
blicacién para organizar un evento de
presentacién a publico y prensa. Es ade-
m as una de las vias mds

efectivas
para




estrechar la relacién con los medios de
comunicacidn locales, para quienes una
agencia inmobiliaria puede convertirse
en generadora de contenidos, tanto
mediante el envio de informacién rele-
vante a través de notas de prensa como
si se consigue ser uno de los contactos
de referencia de los periodistas especia-
lizados en temas inmobiliarios.

Una tarea basica de todo pro-
fesional inmobiliario es la busqueda
proactiva de clientes en su zona. “Hay
que darse a conocer en el barrio, expli-
car quién eres, dejar folletos en las tien-
das que lo permitan y conocer a otros
profesionales de la zona. Por otra parte,
se pueden buscar propiedades en venta
mediante folletos y buzoneo en el drea
de influencia. Pero es importante que

xisten una serie de cualidades
que permiten definir el perfil
que debe de tener cualquier
persona que desee dedicarse a la in-
termediacién inmobiliaria:
un asesor inmobi-
liario debe identificar y saber inter-
pretar las necesidades del cliente.
Por ello, es importante la empatia, es
decir, la capacidad de percibir las co-
sas como las sienten otras personas.
Ponerse en el lugar del cliente es vital
para entender su situacién personal y
su punto de vista.

una vez detectadas estas dos
variables (situacién y punto de vista)
hay que detenerse a analizarlas junto
con las expectativas y aspiraciones
del cliente. Ademas, un asesor debe
prestar atencién a la informacién que
el cliente le facilita. En este sentido,
saber escuchar y ser receptivo es un
atributo imprescindible ya que deno-
ta interés real hacia tu interlocutor.
para
poder aportar el mejor asesoramien-
to, un agente inmobiliario debe de es-
tar al dia de las novedades del sector

estas acciones se completen con una
llamada a la accién, que se ofrezca algo
a cambio de que visiten la oficina”, expli-
ca Sergio Marcos.

Los folletos deben ser una invitacién a
que se visite la oficina, el objetivo debe
ser que se propicie un encuentro direc-
to. ‘““Hay varias opciones para conse-
guirlo: por ejemplo, se puede ofrecer un
descuento en la gestidn del certificado
energético o una rebaja en acciones de
home staging si presentan el folleto y
deciden poner el inmueble a la venta o
alquiler en nuestra agencia. O, simple-
mente, podemos invitarles a que ven-
gan a tomarse un café para explicarles
los servicios que ofrecemos”, indica
Marcos.

Hay maneras alin mas crea-
tivas para conseguir atraer a los
potenciales clientes y contac-
tosimportantes delazonaa

(situacion del mercado,

legislacidén, dindmicas de

precios, avances tecno-

l6gicos, etc.). Tener un co-
nocimiento del mercado en
general es un punto a favor, pero
también se debe conocer en profun-
didad la zona en la que se opera.
Profesionalidad: un asesor ha de ser
una persona organizada y resolutiva,
capaz de gestionar y optimizar los
tiempos. Esto le ayudara a planificar
bien su agenda, a controlar y supervi-
sar correctamente todas las fases del
proceso de compraventa.

un agente tiene que ser una perso-
na flexible para poder adaptarse a la
casuistica de cada cliente y ofrecer
un asesoramiento personalizado. El
proceso de compraventa conlleva
un gran volumen de gestiones y tra-
mites burocrdticos y a veces surgen
problemas. Una persona resolutiva
es capaz de anticiparse a estos incon-
venientes y solucionarlos de una ma-
nera eficiente.

la fa-
cilidad de palabray la persuasion son

que visiten la oficina. “Hay profesiona-
les que organizan actividades benéficas
en sus oficinas, como un desayuno soli-
dario en el que se invita a profesionales
relacionados con el sector y en el que el
dinero recaudado se dona a algun pro-
yecto concreto o una ONG. Este tipo de
actividades, ademds, pueden conllevar
también la aparicidn en los medios loca-
les de comunicacién”, indica el experto.
Todos estos consejos pueden
irse al traste si se descuida el mas ba-
sico de todos ellos: ofrecer una buena
imagen y cuidar la presentacién de cada
detalle. Aunque parezca una obviedad,
hay que prestar atencion a la ortografia,
seguir los colores corporativos, ofrecer
I a informacién de manera que sea
facil de leer y facilitar en
todo momento la in-
teraccién con los

clientes.

unas de las

cualidades

mas comu-

nes en el dm-

bito comercial

pero un buen ase-

sor tiene que ir un paso

mas alla, sabiendo exponer las venta-

jas, beneficios o incluso inconvenien-

tes de cada inmueble a sus clientes
con total transparencia.

ligado al pun-

to anterior, la honradez garantiza la

confianza de los clientes. Un asesor

debe proporcionar siempre informa-

Cién certera para construir una rela-

cion creible y asi transmitir seguridad

a sus clientes.

un buen agente inmobiliario tiene
que superar las expectativas de sus
clientes, anticipdndose a sus de-
mandas y aportando las oportuni-
dades que mejor se ajustan a sus ne-
cesidades. En los pequefios detalles
reside el servicio diferencial y ex-
clusivo, dos factores que ayudardn
a construir un vinculo emocional
con el cliente.
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Las caracteristicas
propias de la vivien-

da influyen también
en el precio

Mediante una férmula se po-
drd calcular una aproximacién al que
deberia ser el precio de una vivienda, al
que luego se le podria aplicar un ajuste
al alza o a la baja en funcidn las carac-
teristicas concretas de cada casa, pero
que al menos te colocard en un nivel de
precios adecuado.

La clave se llama PER. Los pre-
cios de ventay alquiler guardan siempre
unas relaciones que varian en el tiempo
pero que se pueden calcular:

e Rentabilidad bruta por alquiler

Es el porcentaje resultante de dividir
el dinero anual que obtenemos por
una vivienda en alquiler entre su pre-
cio de venta. Asi, por ejemplo, una
vivienda que se alquile por 12.000
euros al afio (1.000 euros/mes) y
que valga 240.000 euros se dice que
ofrece una rentabilidad bruta del 5%
de acuerdo con esta férmula:
(12.000/240.000) X 100 = 5%

e EIPER

Si hacemos la operacién inversa de
dividir el precio de venta entre el pre-
cio de alquiler, obtendremos lo que
suele llamarse PER (Price Earnings
Ratio). Este dato equivale al ndme-
ro de veces que el precio de alquiler
estd contenido en el precio de venta
o al nimero de afios que tardaria en
pagar el precio de una vivienda me-
diante el alquiler en las condiciones
actuales. Es un ratio universalmente
aceptado para valorar activos como
empresas, viviendas, etc.
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vando nos enfrentamos a la
compraventa o alquiler de
una vivienda siempre nos
asalta la misma duda: el precio,
2es caro o barato? 2Cémo lo cal-
culo?¢ Da lo mismo si eres el pro-

El PER de la anterior vivienda serfa 20
veces y el cdlculo mediante el que se
ha llegado a ese dato serfa:
(240.000 [ 12.000) = 20 veces.

Tabla de equivalencia entre precio de
alquiler y venta

De acuerdo con los datos an-
teriores, si tuviéramos dos de las tres
cifras anteriores (precio venta, precio
alquiler o PER), podriamos calcular la
tercera. Como tenemos el dato de la
rentabilidad bruta por alquiler de toda
Espafia ofrecida por el Banco de Espa-
fa (BdE) y actualizada trimestralmente,
sélo nos falta conocer un dato fiable de
alquiler o venta para poder calcular una
aproximacién de la otra variable.

Segun el dltimo informe del
Banco de Espafia (BdE), la rentabilidad
bruta de alquilar una vivienda en Espafia
al cierre del cuarto trimestre de 2016 es
del 4,4%. Esto equivale a decir que el PER
es de 22,7 aflos 0 273 meses.

En resumen, si tenemos la se-
guridad de que una vivienda idéntica o
muy parecida a la que nos interesa se al-
quila por un precio determinado, actual-
mente bastaria con multiplicar el precio
del alquiler mensual por 273 meses para
obtener un precio de venta aproximado
adecuado. Por ejemplo, si se alquila por
1.500 euros al mes y multiplicamos ese
precio de alquiler mensual por 273 me-
ses obtendriamos que el precio de ven-
ta deberia rondar los 409.500 euros en
las condiciones actuales.

Del mismo modo, si tenemos

pietario, el comprador, el casero
o el posible inquilino, todo el mun-
do duda sobre cudl seria el precio
adecuado de una vivienda en ven-
ta o alquiler. Bankinter ha estable-
cido un método de comparacién.

una vivienda que podria venderse por
260.000 euros, bastaria con dividir entre
273 para saber que su precio de alquiler
deberia ser de unos 950 euros mensua-
les.

Con estos datos y sabiendo
que el dato de rentabilidad bruta es un
dato que va variando con el tiempo y
conviene consultarlo de formarecurren-
te, ya podemos construir una tabla en la
que se relacione el precio de alquiler con
el precio de venta actual. Insistimos en
que es importante saber que el PER o
la rentabilidad por dividendo varian con
el tiempo, por lo que habria que ir ac-
tualizando el cdlculo de este dato para
optimizar los cdlculos. En los tiempos de
precios inmobiliarios muy elevados, el
PER era muy alto, mientras que ahora es
mds moderado, aunque ha empezado a
subir.

Otro ejemplo de aplicacién es
si nos encontramos ante una vivienda
0 zona en la que podemos vivir en ella
comprando o alquilan-
do. Si por ejemplo, nos
ofrecen una vivienda
a la venta por 400.000
euros y la misma en al-
quiler por 1.000 euros/
mes (12 .000 euros/afio),
¢compro o alquilo? Lo prime-
ro que puedo hacer es calcular el
PER de la vivienda dividiendo ambos
datos (400.000/12.000) y
veremos que es 33 veces.

Este dato es alto, ya que
es muy superior a la media
espafiola actual de 22,7 veces.




Es decir, con los nimeros en la mano,
esta casa es cara para comprar y seria
mejor vivir en ella de alquiler.

En resumen, cuanto mas bajo
sea el PER de una vivienda respecto ala
media espafola (22,7 veces) mejor sera
comprarla, mientras que cuanto mas
alto sea, serd mejor vivir en ella de alqui-
ler.

Ajustes para cada vivienda

La tabla anterior sirve como
aproximacién de precios de venta y al-
quiler, sin embargo después conviene
afinar porque no todos los mercados ni
todas las viviendas son iguales. Como
reglas generales tenemos que el PER
puede variar por:

1. Ubicacién. Las provincias con mds
demanda suelen tener un PER mas
alto que las que tienen menor de-
manda. Asi, contrasta que en Espa-
fa el PER de San Sebastian sea de 24
afios, mientras que el de Las Palmas
quede en 14 afios.

2. Localizacién. Dentro de una misma
ciudad o localidad, también varia
el PER. Asi, por ejemplo, los zonas
con mayor demanda y consideradas
como mas consolidadas, suelen te-
ner un PER mas alto. En este sentido,
el precio de venta por m2 del distri-
to Chamberi (Madrid) es de 4.060

euros, mientras que el de
alquiler es de

17,3 euros m2/mes (207 euros m2/
afo), segun los datos de idealista.
com. De dividir el valor de compra
frente al alquiler anual se obtiene un
PER de 19 veces. Para Villa de Valle-
cas, con precio de compra de 1.974
euros/m2 y de alquiler de 9,7 euros
m2/mes (116,4 euros m2/afo), el PER
baja a 17 afios.

3. Las mejores casas suelen tener un
PER mas alto. En consonancia con
todo lo anterior, por las mejores ca-
sas 0 las que estan en mejor estado
se suele pagar un sobreprecio por
la seguridad que supone invertir en
ellas. Las casas de calidad infe-
rior suelen tener un PER mas
bajo.

Todos estos datos lle-
van a la realidad de que en las
mejores casas muchas veces
es mas facil vivir de alquiler
que comprarlas. De he-
cho, hay personas que
pueden pagar un alqui-
ler en una buena zona
de las ciudades, pero
que no podria comprarse
el piso en el que vive de alqui-
ler.

A tener en cuenta

Los servicios préximos
al inmueble juegan un papel
importante para fijar su valor.
“Escuelas, supermercados,
zonas de ocio, zonas verdes,
transporte o servicios sanitarios si-
tuados cerca de la vivienda suponen una
mejora en la calidad de vida que el com-
prador valora cada vez mas” apunta,
Ricardo Sousa, CEO de Century 21

para Espafia y Portugal.

a Por otra parte, las
™ caracteristicas de la vi-
vienda como los metros
cuadrados y la distribucién
del espacio, el nimero de es-
tancias, la calidad de los ma-
teriales de construccidn, los
servicios e instalaciones adi-
» v cionales como garajes, tras-
teros, piscinas, pistas de pa-

del'y zonas de ocio infantil, asf

como el tipo de vivienda o su situacion
con respecto al edificio, también son te-
nidas en cuenta a la hora de establecer
su valor de mercado. “El precio de una
vivienda esta estrechamente relaciona-
do con estos factores. Los espafioles
sienten preferencia por aquellos pisos
situados en plantas altas y con orienta-
cién hacia el sur, siendo éstos mas caros
que los bajos o primeros y aquellas vi-
viendas orientadas hacia el norte”, indi-
ca Sousa.
EnInternetpodemosencontrar
actualmente numerosas pdginas web
que nos ayudan a conocer aproxima-
ciones de precios

de compra-

venta o de alquiler. En cualquier caso,
hay que tener siempre en cuenta que
son aproximaciones de gran ayuda y
que nos sirven para calcular y negociar
mejor los precios pero que no tienen va-
lor oficial de tasacién de cara a solicitar
una hipoteca. Siempre que queramos
asegurarnos del valor de tasacion de
una casa, hay que recurrir a profesiona-
les homologados por el Banco de Espa-
fia que nos elaborardn una tasacién pro-
fesional y valida de cara a solicitar una
hipoteca en el banco.
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- vivienda

UN ESTUDIO ANALIZA QUE
ASPECTOS NOS HACEN

"SENTIRNOS COMO EN CASA”

Lo mayoria de los
hogares espanoles

ocupan viviendas
en propiedad

Los datos del estudio, realiza-
do a 500 personas, revelan que la princi-
pal emocidn y/o sensacién que los espa-
fioles desearian encontrar en su casa es
disponer de un espacio en el que estar
con sus seres queridos (seleccionada
por el 69% de los encuestados), asi como
encontrar un lugar donde poder huir del
estrés y encontrarse bien consigo mis-
mos. En cuarta posiciéon también desta-
ca la seguridad.

En la misma linea se mueven
las respuestas de los espafioles al ser
preguntados por los hitos que les hacen
“sentirse como en casa”: estar relajado
y huir del estrés; disfrutar de la compa-

fifa de la pareja;
estar
tum -

olvia presenté en el marco
del Salén Inmobiliario Inter-
nacional de Madrid (SIMA),
que se celebré en Ifema del 25 al
28 de mayo, los resultados de un
estudio en el que analiza los as-

en el sofd, y estar con la familia. Otras
emociones o momentos que les evo-
can ese sentimiento son despertarse en
buena compafiia, desayunar en pijama,
disfrutar de la serie y/o pelicula favorita,
ir descalzo o en camiseta, ver el sol por
las mafianas desde la ventana o tener
una charla animada con la pareja.

Respecto a las estancias de la
vivienda preferidas por los espafioles, el
salén o comedor ocupa la primera posi-
cién del ranking (con un 63%); seguido
del dormitorio, la cocina y el balcén o te-
rraza. En cuanto a su momento favorito,
la mayoria de los espafioles indican que
es el fin de semana. También destacan la
vuelta a casa tras la jornada laboral o los
minutos antes de dormir. Ademas, los
espafioles consideran que la vivienda a
la que se han mudado se convierte en su
hogar cuando organizan la primera cena
o comida con sus seres queridos (el
58%). Por detras se colocan otras situa-
ciones como la primera vez que llenan la
nevera; cuando ya disponen de wifi pro-
pio o cuando colocan las primeras
fotos con recuerdos.

La mayoria, en régi-
men de propiedad

A pesar de

la creciente demanda
del alquiler, el Ins-
tituto Nacional de
Estadistica cons-
tata que la mayoria
de los hogares espa-
fioles ocupan vivien-
das en régimen de

pectos que los esparioles consi-
deran fundamentales para poder
“sentirse como en casa”. Es decir,
cuestiones que los ciudadanos va-
loran mdés alld del precio, la ubi-
cacién, la orientacién, etc.

propiedad.

Los ultimos datos relativos a
la tipologia de los hogares espafioles
publicados por el Instituto Nacional de
Estadistica (INE) son reveladores: a pe-
sar del crecimiento de la demanda de
alquiler sobre todo en grandes ciudades
como Madrid o Barcelona, la mayoria
de los hogares espafioles, en concreto
el 77,5%, residié en 2016 en viviendas
de propiedad. Y de esta proporcidn, el
48,7% lo hicieron en viviendas sin pagos
pendientes.

Este estudio también desta-
ca que el régimen de tenencia de las
viviendas varfa seglin la nacionalidad.
Mientras que el 59,4% de los hogares
con algin miembro extranjero habitan
en régimen de alquiler, sélo el 11,8% de
las familias con todos sus miembros de
nacionalidad espafiola se decantaron en
2016 por esta modalidad.

Por otro lado, el tamafio medio
de los 18.406.100 hogares censados en
Espafia en 2016 se situd en 2,50 perso-
nas y los hogares mas frecuentes fueron
los ocupados por una pareja con hijos,
en concreto el 33,8%.

Sin embargo, el estudio advier-
te que cada vez son mas las personas
que viven solas en nuestro pais. En 2016
esta cifra se situd en 4.638.300 perso-
nas, lo que supone el 25,2% del total. Las
razones de esta tendencia se justifican
por el envejecimiento progresivo de la
poblacién que propicia que muchas per-
sonas mayores ocupen solas su vivien-
da. También por las viviendas habitadas
por los denominados ‘singles’.



vivenda .

Los compradores
tardaron 13 meses

de media en en-
contrar su piso

Los compradores tardaron 13
meses desde que comenzaron el proce-
so de bisqueda hasta que entregaronla
primera sefial. Esta media es ligeramen-
te superior a los 12 meses de 2014, pero
hay que destacar que mas de la mitad
de los nuevos propietarios (51%) asegu-
ran que tardaron menos de seis meses
y el 70% en menos de un afio. Ademas,
un 57% considera que el tiempo tardado
eralo esperado frente a un 20% que cree
que fue excesivo o mucho y un 23% que
asegura que tardé poco en encontrar el
piso o casa que buscaba.

La estabilizacion de
los precios y las mejoras en
la financiacién han animado
mas a los compaferos
a comprar una vivienda
en 2016. Un 21% de los
espafioles que buscaban
vivienda en 2016 comprd
piso. Un porcentaje supe-
rior a 2014, cuando sélo el
16% de los espafioles que busca-
ba vivienda termind comprando. Lo mas
destacable, sin embargo, es que un 21%
de los espafioles que compraron vivien-
da el afio pasado lo hizo para invertir.

Una de las razones de este in-
cremento tiene que ver con la vuelta del
crédito. Un 66% de los encuestados han
comprado vivienda a través de hipote-
ca, mientras que el 23% lo han hecho al
contado. En 2014 el porcentaje de es-
pafioles que adquirié una propiedad sin
financiacién alcanzd el 32%.

Con respeto al crédito hipote-
cario, hay que indicar que para el 63%

| perfil de las personas que
han buscado casa durante
2016 es el de una mujer de
42 anos, casada, con titulacién
universitaria y empleo. Un informe
de fotocasa nos ofrece datos sobre

de los hipotecados, el peso del crédito
representa entre un 15y un 35% de los in-
gresos. El 13% ha solicitado un préstamo
de mas del 35%. Tan solo un 24% de los
solicitantes han adquirido un crédito de
menos del 15%.

Ademas, hay que indicar que
mas de la mitad de la vivienda vendida el
afo pasado (53%) eran pisos frente a un
21% de casas adosadas o chalets. El resto
se divide entre apartamentos (9%), ati-
cos (8%) y otros (estudios, loft, etc) que
representan un 9%.

Respecto a la ubicacidn, estas
son las tres variables que mas in-
fluyen a la hora de elegir don-

de comprar una vivienda:
zona residencial, con

comercios y trans-
porte. En cambio,
un andlisis por
franjas  de
edad

refleja que para los
mas jovenes (18 a 35 afios)
lo que mas influye a la hora de
comprar una vivienda es que esté bien
conectada con el transporte publico. En
cambio, para la franja de edad de 36 a
45 afos, este motivo es tan importante
como una buena conexidén con carrete-
ras y, ademas, valoran también mucho
que su nueva casa esté cerca del colegio
de sus hijos.

En cuanto al precio, los espa-
floles que compraron casa el afio pa-
sado pagaron de media 186.367 euros,

la demanda en el mercado resi-
dencial. El prototipo més buscado
es un piso con tres habitaciones,
de més de 10 anos de antigiedad
y situado en una zona residencial
con actividad comercial.

precio que se eleva a casi 230.000 euros
si compraron en Madrid y 190.000 si lo
hicieron en Catalufa.

En cualquier caso, siete de
cada diez viviendas compradas el afio
pasado tenian tres 0 mds habitaciones
frente a un 24% con dos, y un 7% con una.
Respecto a la antigliedad, un 64% de los
pisos o casas vendidos el afio pasado te-
nian mds de 10 afios y un 20% entre uno 'y
10 afios. Tan solo un 16% de las viviendas
compradas en 2016 eran de obra nueva.
Comparado con otros afos, en 2016 se
ha observado un aumento importan-
te del porcentaje de personas que han
adquirido una nueva vivienda para te-
ner una casa mejor (pasando de un 32%
en 2014 a un 46% en 2016), asi como de
aquellos que han adquirido una segun-
da residencia (del 14% al 27%).

Entre las personas de 36 a 45
afios aumenta considerablemente, del
46 al 56%, el porcentaje de aquellos que
han comprado una vivienda porque

buscan algo mejor, mientras que en-
tre los mayores de 45 afios este
motivo también estarfa
repartido con el
porcentaje
de los que

quie- ren
adquirir una
segunda residen- cia
(44%).

Por otra parte, casi un 40% de
los jévenes de entre 18 y 35 afios que
compraron vivienda el afio pasado lo
hicieron porque se independizaban o se
iban a vivir con su pareja.
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entrevista

ara Ignacio Martinez-Avial, resulta innegable
que la tecnologia aporta prestaciones a la ac-
tividad inmobiliaria. Prestaciones como trans-
parencia y cantidad de informacién a través del
big data, inmediatez en el acceso a la informacién,

¢Por qué nace Aguirre Newman Digital
y qué objetivos se marca?

Aguirre Newman Digital nace
con el reto de abanderar la transfor-
macién digital del sector inmobiliario e
impulsar e implementar iniciativas Prop-
Tech que mejoren sus servicios y solucio-
nes a clientes, ademas de desarrollar un
ecosistema que identifique y promueva
las mejores soluciones tecnoldgicas vin-
culadas con el mercado inmobiliario.

Las primeras iniciativas se
han concretado en el lanzamiento de
la primera plataforma del pais —-www.
proptech.es- destinada al sector de las
startups con componente tecnoldgico-
inmobiliario, asi como en elaboracién
del primer mapa proptech en Espafia.
Asimismo, también hemos lanzado
del programa ‘acelerANdo’, con el que
hemos seleccionado una serie de star-
tups- PropTech para apoyar el desarro-
llo de sus soluciones e incluso estamos
valorando la creacién de una serie de
programas de inversién en startups o
proyectos de emprendimiento relacio-
nados con PropTech, con apoyo directo
o compartido con clientes o inversores.

:Qué debemos entender por el término
Proptech?

PropTech es un término acufia-
do en el mercado anglosajoén para defi-
nir a toda aquella industria tecnoldgica
que estd creando valor al sector inmo-
biliario: desde portales inmobiliarios,
pasando por el crowfunding, el big data
aplicado al real estate, la realidad virtual
para comercializacién y visualizacién de
inmuebles, el software de gestidn, la do-
motica, el internet de las cosas,...
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Puede comentarnos la proyeccién del
Proptech a nivel mundial y sus previsio-
nes de volumen para nuestro pais?

En los dltimos cinco afos, este
mercado ha pasado de captar 221 millo-
nes de ddlares a superar los 2.665 millo-

...Ignacio Martinez-Avial, responsable de
Aguirre Newman Digital

nes de ddlares en un total de 235 ope-
raciones, fundamentalmente en Reino
Unido y Estados Unidos, segtin Real Es-
tate Tech Global Financing History (2012-
2016) de CBINSIGHTS.

En Espafia tenemos un sector
inmobiliario tremendamente profesio-
nal y sofisticado. Y, aunque UK o Esta-
dos Unidos son mercados mds maduros

capacidad de gestiéon y de optimizacién gracias al
internet de las cosas... “Cada vez estamos més in-
terconectados y esto es algo que va a tener reflejo en
las ciudades, compuestas entre otras muchas cosas,
por inmuebles” afirma nuestro invitado.

en los que la irrupcién de la tecnologia
va un paso por delante, la diferencia
desde el punto de vista operativo no es
tan grande. En la practica, lo que van a
ir surgiendo son mas iniciativas cada vez
mejor implementadas vy, Idgicamente,
se irdn desarrollando en Espa-
fia aquellas que estén testadas
en esos mercados que cuentan
con una madurez mayor. Pen-
samos que el potencial de esta
industria en nuestro pais es
muy grande y hay muchas star-
tups de tamafio muy pequefio
que estan trabajando estas tec-
nologias.

Hablenos del primer mapa
Proptech en Espafia y sus dife-
rentes categorias...

Aguirre Newman Di-
gital ha identificado, con el
apoyo de Finnovating, las pri-
meras 116 empresas PropTech
que transformaran el sector
inmobiliario en los préximos
afios en nuestro pais y que em-
plean a mds de 3.000 personas.
Es el primer mapa PropTech
de Espafia y establece nueve
diferentes categorfas: desde
portales/marketplaces, hasta
soluciones tecnoldgicas peer
to peer para el alquiler y la venta, el big
data, la domdtica y las casa inteligentes,
el software inmobiliario, startups dirigi-
das a la inversién inmobiliaria colectiva,
la realidad virtual y la financiacién inmo-
biliaria.

Detengamonos en el Big Data, el Pro-
perty Management Software’s y en



la realidad virtual... ;:De qué manera
pueden contribuir en el rendimiento
profesional de la intermediacién inmo-
biliaria?

En lineas
generales, la tec-
nologia emergente
aplicada al sector
inmobiliario supo-
ne una transforma-
cién y una mejo-
ra continua. Por
ejemplo, democra-
tizard el acceso a
informacién para
la toma de deci-
siones (big data,
portales, valoracio-
nes,...), asi como
a plataformas de
inversién para cual-
quier tipo de inver-
sor y plataformas
descentralizadas
donde las perso-
nas interactdan sin
necesidad de un
intermediario, dan-
do la oportunidad
a propietarios de
alquilar y vender sus propiedades direc-
tamente, evitando los costes extras de
intermediacidn.

En concreto, el big data facilita
enormemente el andlisis y la toma de
decisiones estratégicas y estd permi-
tiendo la democratizacién de grandes
volimenes de datos que, transforma-
dos en informacién, representan una
gran ventaja competitiva. Otro dmbito,
el crowfunding promueve la inversién
en inmuebles desde cantidades muy
pequeias y a todo tipo de inversores y
cuenta con otras muchas caracteristicas
como la eliminacién de intermediacion,
mientras se gana en eficiencia.

Herramientas como la realidad
virtual cambian radicalmente la forma
de comercializar inmuebles e incluso
de hacer seguimiento de promociones.
Proporcionan una forma de ver y ex-
perimentar la propiedad en un espacio
de forma virtual y realista. Aunque no
siempre reemplazara la visita a un sitio
tradicional, permitira a un vendedor ex-
poner la propiedad en diferentes cana-

les y a una mayor variedad de clientes
alrededor del mundo. La modelizacion
en 3D y otros desarrollos, estan confor-

Curriculo vitae

mando también un mundo amplisimo
pero claramente aplicable en el sector
inmobiliario. Dentro de la modelizacién,
herramientas como BIM estan cambian-
do la manera de disefiar y concebir un
inmueble, o su propia visualizacién. Son
tecnologias que facilitan y aportan pres-
taciones a diferentes dmbitos del sector
inmobiliario y que iremos incorporando
progresivamente.

{Qué nuevos servicios inmobiliarios de-
manda el consumidor tecnolégico? (Es-
tan ya cubiertos por el Proptech?

Los avances tecnoldgicos es-
tdn impactando cada vez mds y a mayor
velocidad en todas las industrias y sec-
tores, y el inmobiliario no puede ser una
excepcidn, especialmente porque la tec-
nologia abre posibilidades muy claras en
nuestro negocio. Si hablamos de big
data es importante tomar como punto
de partida cudles son los factores que
inciden en la construccién de los fun-
damentales del mercado, refiriéndome
por fundamentales a precios, oferta, de-

-

manda,... Elhecho de que el big data nos
permita la agregacion de los datos que
condicionan esos factores, tales como

gnacio Martinez-Avial

es miembro del Comité

de Direccién de Aguirre

Newman. En la actuali-
dad es el Director General
de Desarrollo de Negocio
Corporativo del grupo asi
como maximo responsa-
ble de Aguirre Newman
Digital. Previamente ha
ocupado puestos de res-
ponsabilidad en otras
areas de la Compaiiia
como la Direccién General
de la Division de Agencia,
la posicién de Adjunto a la
Direccién General Ejecuti-
va o la Direccién de Ope-
raciones de Inversidn en
Madrid. Ignacio es Mentor
en Conector Startup Acce-
lerator.

demografia, infraestructuras, estilos de
vida, recorridos, u otros, explica muy
bien la importancia que tiene en el mer-
cado inmobiliario como herramienta cla-
ve, por ejemplo, para la anticipacién en
la toma de decisiones esenciales como
ddnde promover un edificio, qué tipo de
viviendas hacer o anticipar a qué precio
se van a poder vender las viviendas.

En Espafia, el PropTech todavia
no se ha configurado como industria,
aunque en algunos casos ya estdn trans-
formando el sector inmobiliario. Por
eso, desde Aguirre Newman queremos
contribuir a acotarlas y dimensionarlas,
queremos tener una implicacién directa
mediante la contribucién a la acelera-
cion de algunas iniciativas PropTech a
través de acciones de mentoring, ac-
ceso a potenciales clientes dentro del
ambito inmobiliario, networking o la
posibilidad de utilizacién de espacio en
nuestra sede para ejercer su actividad.
Con esta iniciativa, Aguirre Newman
quiere detectar y promover la innova-
cién ayudando en su desarrollo.
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Se debe informar
a los usuarios de la

presencia de cdma-
ras de seguridad

La falta de conocimiento y ex-
periencia acaban siendo un problema
por una instalacién poco eficiente. Por
eso, desde Prevent Security Systems
nos indican diez errores que nunca se
deben cometer al instalar un sistema de
cdmaras de vigilancia.

1. No contar con una Empresa de Se-
guridad Homologada

Si queremos garantizar el buen

funcionamiento del sistema, su
adaptacién a la normativa, respal-
dar la custodia de las grabaciones
en caso de que se cometa un delito,
se hace imprescindible que tanto la
instalacion como el mantenimiento
del sistema esté en manos de una
Empresa de Seguridad Homologada
por la Direccién General de Policia.

2. Nodar de alta el fichero de videovi-
gilancia en la AEPD

Muchos usuarios piensan que

con dar de alta el fichero de datos
general de la Comunidad en la Agen-
cia Espafola de Proteccién de Datos
es suficiente... icraso error! Toda
Comunidad de Propietarios, tras su
creacion, debe contar al menos con
un fichero de datos personales re-
gistrado en la Agencia: el de todos
los miembros de la comunidad. Este
fichero incluye datos como el DNI y
nombre de los propietarios, cuentas
bancarias etc. Pero ademas de este
fichero, sila finca dispone de un sis-
tema de camaras de seguridad,
debera inscribir en la Agencia

el fichero de videovigilancia
indicando su finalidad.
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ras la puesta en marcha de
la llamada Ley ‘Omnibus’,
cualquier empresa o particu-
lar puede instalar un sistema de
cdmaras de seguridad sin nece-
sidad de cumplir con los requisi-

3. Utilizar material doméstico en la
instalacion
La instalacidon de material do-
méstico (grabadores domésticos,
discos duros, monitores informati-
C0s...) pone en grave riesgo el buen
funcionamiento del sistema de vi-
deovigilancia. Las Comunidades de
Propietarios deben equiparse con
elementos profesionales: cdmaras
de vigilancia antivandalicas, discos
duros y monitores de seguridad.
4. No proteger el grabador
Si las grabaciones del sistema
de videovigilancia sufren robos o
sabotajes, el sistema dejard de ser
funcional. Por esto, el grabador que
recoge las imagenes de las cdmaras
no puede ser vulnerable, debe estar
protegido por un armario de segu-
ridad que garantice la integridad y
privacidad de las grabaciones y sélo
los usuarios autorizados podran ac-
ceder al grabador.
5. No informar de la presencia de las
camaras de vigilancia
Se debe informar alos usuarios
de la presencia de cdmaras de segu-
ridad en la Comunidad de Propieta-
rios mediante carteles colocados en
espacios bien visibles.
6. Camaras de seguridad enfocando
la via pua- blica o
espa-

W

tos exigidos por el Ministerio del
Interior. Asi, son muchas las co-
munidades de vecinos que optan
por instalarlas ellos mismos. Pero
los resultados no siempre son los
esperados.

cios privativos
Taly como indica la Ley Orgéni-
ca de Proteccién de Datos, las cdma-
ras de vigilancia en las Comunidades
de Propietarios no podran enfocar la
via publica ni los espacios privativos.
7. No contratar un servicio de mante-
nimiento
Si la Comunidad de Propieta-
rios no contrata un servicio de man-
tenimiento, corre el riesgo de que
las grabaciones del sistema no estén
disponibles cuando se necesiten por
fallo en el sistema.
8. Auxiliares visionando las imagenes
en tiempo real
Visionar los monitores del sis-
tema de videovigilancia con fines de
seguridad, es funcion exclusiva de
los vigilantes de seguridad valida-
mente acreditados. Tal y como indi-
ca la Ley de Seguridad Privada, los
conserjes y auxiliares, no pondran
desempefiar, en ningln caso, fun-
ciones de seguridad.
9. No cambiar las claves de acceso al
grabador
Las claves de acceso al graba-
dor deberan cambiarse cada afio y
con cada cambio de presidente (res-
ponsable del fichero).
10. No disponer de Documento de Se-
guridad
En cada instalacién de video-
vigilancia deberd crearse un Docu-
mento de Seguridad que incluya,
entre otras cosas, las medidas nece-
sarias para garantizar la integridad
de los datos.
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informe

Las nuevas operacio-
nes de crédito para

compra de vivienda
siguen creciendo

Segun los datos del Centro de
Informacién Estadistica del Notariado
(CIEN), en el mes de marzo se vendieron
48.695 viviendas. Esto supuso, tras co-
rregir la serie de variaciones estaciona-
les y de efectos de calendario (CVEC), un
estancamiento de las ventas respecto a
las del mes precedente. Sin embargo,
en términos interanuales, la venta resi-
dencial experimentd un incremento del
19,5%. De este modo, el acumulado de
los tres primeros meses del afio mues-
tra unincremento de las ventas del 16,2%
interanual, por encima de la media de
2016.

Los principales determinantes
de la demanda mantienen el tono posi-
tivo de los primeros compases del afio:
empleo, confianza de los hogares y con-
diciones financieras propicias.

El crecimiento del precio de Ia
vivienda se acelerd en el primer trimes-
tre de 2017. Segun el Ministerio de Fo-
mento el precio medio de la vivienda en
el primer trimestre de 2017 fue de 1.525,8
€/m2, lo que supone un crecimiento del
0,7% trimestral, una vez corregida la es-
tacionalidad propia del trimestre, 0,2 pp
mas que en el 4T16. Por su parte, en el
1T17 la evolucidn interanual mostré una
aceleraciéon de la tasa de crecimiento
hasta el 2,2%, 0,7 pp mds que en trimes-
tre anterior.

La evolucién del precio de la
vivienda sigue mostrando una elevada
heterogeneidad geografica en el 1T17.
Tras corregir las series de la estacionali-
dad propia del trimestre, se observaron
tasas de crecimiento intertrimestrales
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| inmobiliario sacd buena
nota en el 1T de 2017. El im-
pulso de las ventas de vivien-
das en el periodo aceleré el creci-
miento del precio hasta el 2,2%,
volviendo a mostrar una elevada

positivas en nueve comunidades autd-
nomas: Andalucia, Canarias, Cantabria,
Cataluna, C. Valenciana, Madrid, Murcia,
Navarra y Pais Vasco, destacando los as-
censos registrados en Cantabria, Nava-
rra'y Pais Vasco, tres de las regiones que
habian mostrado menos dinamismo en
los trimestres anteriores. En Baleares,
donde el precio acumula el mayor as-
censo desde que alcanzara el minimo,
se mantuvo practicamente constante
respecto al 4T16. En Extremadura, los
precios se mantuvieron también relati-
vamente estables. Por el contrario, en
el resto de comunidades auténomas el
precio medio de la vivienda se redujo
en el 1T17 respecto al 4T16, destacando
Aragdn y La Rioja, con descensos inter-
trimestrales en el entorno del 2,0%.

Visados, suelo y nuevo crédito

El trimestre concluyd con un
nuevo crecimiento de la actividad cons-
tructora. El practico estancamiento de
los visados de vivienda de obra nueva
del mes de marzo no impidié que el pri-
mer trimestre del afo concluyera con
un aumento interanual de la firma de
visados del 18,7%. Con todo, en los tres
primeros meses del afio se aprobé la
iniciacién de casi 20.000 viviendas, 3.141
mds que en el mismo trimestre del afio
anterior.

Los datos
de Con-
tabilidad
Nacional

heterogeneidad geogrdéfica. Las
nuevas operaciones de crédito
para compra de vivienda siguen
creciendo al tiempo que la activi-
dad constructora cerré el trimestre
en positivo, segun datos del BBVA.

Trimestral del INE del 1T17 reflejan una
aceleracién del crecimiento de la inver-
sidn en vivienda hasta una tasa intertri-
mestral del 2,7%, practicamente el doble
que en el trimestre precedente.

Las referencias al mercado del suelo
muestran sefiales mixtas. Si bien el nd-
mero de transacciones registré un creci-
miento interanual del 14,8% en marzo, la
superficie total vendida se redujo el 3,6%
respecto a marzo de 2015. Pese a todo,
el primer trimestre del afio cerrd en po-
sitivo respecto al 1T16: aumento de las
operaciones del 13,8% y del 3,9% de la su-
perficie transada.

Las nuevas operaciones de cré-
dito para la adquisicidn de vivienda se
estancaron en el mes de abril debido a
la intensa caida de las refinanciaciones.
Asi, sin tener en cuenta las refinancia-
ciones, las nuevas operaciones de cré-
dito se mantuvieron practicamente
invariables respecto al mismo mes del
afo anterior (-0,1%). Por su parte, en el
tercer mes del afio la concesidn de
hipotecas se mostrd practicamente
estancada respecto al mes anterior.
Tras corregir la serie de variacio-
nes estacionales, la firma de
hipotecas en marzo cayd el 1,1%
respecto al mes de febrero.

w e = wm o™




informe

La tendencia al alza
en nUumero de ope-

raciones se consi-
dera sostenida

De acuerdo con los datos re-
cogidos en el informe, la comparacion
entre los aflos 2015 y 2016 sigue sin mos-
trar ninglin patrén en el comportamien-
to de los precios por metro cuadrado,
pues estos suben y bajan territorialmen-
te respondiendo a caracteristicas con-
cretas de los mercados locales. Como
estas subidas o bajadas no son signifi-
cativas, se puede hablar en general de
una estabilidad en el valor de los acti-
vos residenciales. Asi, durante 2016 los
precios minimos por metro cuadrado
subieron en 29 capitales de provincias y
los maximos lo hicieron en otras 27 (con
Barcelona, Madrid y Bilbao como ciuda-
des mas destacadas), mientras que en
18 capitales coincidieron subidas tanto
de precios maximos como minimos.

El informe da por practicamen-
te concluido el periodo de descenso en
el valor de la vivienda en relacién a los
precios medios del bienio 2006-2008,
que se corresponden con los mas altos
de la serie. No obstante, también sefiala
que este ajuste seguird produciéndose,
aunque de manera mds moderada y
especifica, espacialmente, por tipo de
vivienda, y con diferencias puntuales
segun se trate de precios minimos o
maximos. En 2016 ha sido
el caso, por ejem-

espués de un prolongado pe-
riodo de duro ajuste, el valor
de las viviendas recupera los
niveles que tenia en 2004, pero con
la mitad de transacciones que en
aquel aro. Esta es una de las con-

plo, de San Sebastidn, Huelva, Teruel,
Guadalajara, Huesca, Oviedo y Cuenca,
con descensos en los precios de mas del
5%, cuando en 2015 la evolucién fue justo
la inversa. Por el contrario, Madrid, Bar-
celona, Valladolid, Pamplona, Ourense,
Caceres, Vitoria o Valencia experimenta-
ron subidas de mas del 5% en 2016. Uni-
camente en 9 capitales de provincia los
precios permanecieron invariables con
respecto al pasado afo (Zaragoza, Al-
meria, Toledo, Lleida, Salamanca, Soria,
Alicante, Logrofio y Zamora).

Precios minimos y maximos

Se analiza en qué precios mini-
mos y maximos se encuentra el mayor
porcentaje de viviendas a la venta en
nuestro pais en base a 10 intervalos de
precios iguales por cada capital de pro-
vincia. La principal conclusién de este
analisis es que este porcentaje se con-
centra en los cuatro primeros tramos
de la escala, a pesar de que, como se
sefiala, el primer intervalo, donde estan
las casas mds baratas, haya perdido re-
levancia. Idéntica situacion se registra
para las viviendas ofertadas en provin-
cias.

Por otra parte, los ultimos tra-
mos de la escala, donde estan las vivien-
das mas caras, nunca han representa-
do un porcentaje significativo. Por

ejemplo, en el caso de
Madrid y Barcelona los
dos dltimos intervalos
de la escala de precios
definida para cada una

clusiones del Informe de Coyuntura
Inmobiliaria 2017, elaborado por
la tasadora Euroval, analizando in-
dicadores clave de la actividad in-
mobiliaria en Esparia e identificando
tendencias del mercado residencial.

de estas ciudades solo suponen el 2% de
las viviendas puestas a la venta. Estos
porcentajes, con ligerisimas variaciones,
se mantienen en el resto de las capitales
de provincia espafiolas, excepto en San
Sebastian y Jaén donde son del 7% y 31%,
respectivamente, aunque con diferen-
cias muy fuertes en precios absolutos.

También se constata que la ten-
dencia al alza en el volumen de compra-
ventas de vivienda en Espafa “puede
considerarse sostenida”, si bien relativi-
za la intensidad del incipiente despegue
inmobiliario, que se debe principalmen-
te a la vivienda usada. Esta situacién
explicaria, en opinién de los autores del
informe, la lenta reduccién del stock de
vivienda nueva, por una parte, y la falta
de promocidn, por otra. De hecho, tal
y como destaca el informe, “por cada
vivienda nueva vendida en Espafa exis-
ten ocho transacciones de vivienda de
segunda mano”. En conjunto, el nime-
ro de viviendas vendidas en Espafia en
2016 crecié un 13,9%, hasta alcanzar las
457.000 unidades. Cataluia y Baleares
son las dos comunidades auténomas
donde mas crecieron las ventas en re-
lacién a 2015, un 20%, mientras que en
Aragény La Rioja fue donde menos, con
incrementos por debajo del 5%. El mayor
ndmero de operaciones sigue dandose
en Andalucia, que representa el 18,3%
del total, seguida de Cataluna (16%) y
la Comunidad Valenciana y Madrid (en
torno al 14,5% ambas). En estas cuatro
autonomias se concentra el 64% de to-
das las transacciones de viviendas que
se formalizan en Espafia.
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Segin se puso de
manifiesto en el in-
Barcelona

forme
Building Construmat

Pero en vez de sentir alivio al
comprobar cémo un sector productivo
sustancial del pais ha detenido su caida,
se percibe una cierta preocupacion por
si el rebote acaba siendo excesivo.

No debemos dejarnos deslumbrar, in-
dican los redactores del informe, por
ciertos indicadores estadisticos como la
compraventa o los visados que crecen a
doble digito: es un espejismo matemati-
co producto de unos niveles de partida
extraordinariamente bajos. Las cifras
absolutas nos demuestran que ni la re-
cuperacion es tan intensa (corroborado
por el gran contraste con las medias
europeas), ni que llega a todos los sub-
sectores (la vivienda si que remonta, en
el resto de los casos como mucho se ha
detenido la caida, y hay muchas dudas
respecto a la obra civil) ni que se distri-
buye por igual en todo el territorio (hay
comunidades claramente por debajo de
los modestos ratios medios nacionales).

Es innegable que la irrupcién
de los fondos extranjeros de inversion y
las socimis han causado un valioso efec-
to balsdmico en el sector inmobiliario
espafiol. Sin embargo, los efectos sobre
el sector de la construccién son mucho
mas colaterales y mas a medio plazo. En
otras palabras, que el mercado inmobi-
liario renaciese era una condicidn previa
y necesaria para lareaccion en el lado de
la construccién, pero no una condicién
suficiente.

Para que los efectos lleguen
a la construccidn, habrd que esperar a
que los inversores opten por convertir-
se en promotores, y eso dependerd de si
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os diagnésticos sobre la eco-
nomia espafiola que se publi-
caban hasta hace relativamen-
te poco no dudaban en identificar
el sector de la construccién como
el epicentro de los problemas del

se contindan atraidos por Espafia ya no
solo a corto plazo, sino como minimo a
medio plazo.

Una vez mas lo confiamos todo a la vi-
vienda

En efecto, la vivienda de nueva
planta ha sido el subsector que ha des-
pertado mas temprano. Es oportuno re-
cordar que también fue el que mas pron-
to empezé a caer, justo con las primeras
sefales de la crisis. Y cabe tener
en cuenta que no es un
fendmeno  exclusivo
de Espafia: en toda
Europa la vivienda
estd recuperando
terreno mientras
el no residencial
y la ingenieria ci-
vil adn titubean.

Sin  em-
bargo, = mientras
en algunos paises
europeos el buen mo-
mento de la vivienda de
nueva planta parece meramente
coyuntural, Espafia si parece posicio-
narse para un ciclo de mayor duracidn.
Eso es lo que parece dar a entender el
encarecimiento del precio del suelo en
los centros de las grandes ciudades. Si
bien esto es sintoma de la predisposi-
cién del mercado a promover mas obra,
también encierra una amenaza poten-
cial por la parte de los precios (también
los del alquiler) que puede traducirse en
mds fendmenos de gentrificacion.

pais. En estos Gltimos afios tras-
curridos, su situacién ha mejora-
do. Incluso se podria decir que ha
dejado de ser un problema, segin
pone de manifiesto el informe Bar-
celona Building Construmat.

Cuando observamos el alto
peso especifico de la rehabilitacidn en
el resto de paises de Europa occidental,
solemos concluir que es un signo propio
de mercados maduros. Otra manera de
interpretarlo es que la rehabilitacidn es
algo propio de mercados ricos: como
una parte significativa estd propulsa-
da por las familias que deciden invertir
en mejorar su vivienda, los ritmos de
rehabilitaciéon en Europa suelen estar
muy ligados al poder econédmico de los

hogares. Espafia no puede

presumir de estar fuer-

te en este capitulo

concreto, y la re-

habilitaciéon con-

tinda perdiendo

posiciones en

las prioridades

| de gasto fami-

liar. Visto asi, tal

vez tenga mas

sentido invertir el

orden del titular:

cuando  rehabilite-

mos, serd que habremos
salido de la crisis.

Sacrificar obra publica para
contribuir a cuadrar las cuentas publicas
es algo que ya se ha hecho intensamen-
te en el pasado reciente, y todo indica a
que se volverd a recurrir a ello para no
ser sancionados por el exceso de déficit.
El Unico consuelo es que, a diferencia
de afios anteriores, la recuperacién eco-
ndmica ha reducido la distancia entre la
realidad y el objetivo de equilibrio de las
cuentas del Estado.



informe

Fuerte = demanda
y oferta estancada

avivan los precios,
10 afos hibernados

Para Fernando Encinar, jefe de
estudios de idealista, “una de las con-
secuencias del desplome de la burbuja
inmobiliaria ha sido que los espafoles
por fin nos hemos desecho de todos
los mantras que rigieron el mercado du-
rante décadas, como el tan cacareado
‘alquilar es tirar el dinero’. Viendo hoy
los datos de nuestro informe es obvio
observar que el alquiler ha experimen-
tado un fuerte incremento de precio en
el dltimo afno. También es cierto que las
rentas aun no han llegado, en la mayor
parte de los mercados, al precio que
marcaron en su punto maximo hace
ahora diez afios. Sin embargo, el alquiler
es hoy objeto de titulares en todos los
medios y entonces, con los precios ain
mas altos, nadie le dedicaba una linea.
El motivo lo encontramos en un cambio
de paradigma en el sector que ha con-
vertido el alquiler en la principal opcién
de vivienda para un gran porcentaje de
espafioles.

Esta enorme demanda crecien-
te esta formada por dos grupos dife-
renciados. De una parte todas aquellas
personas que se han visto obligadas a
acudir al mercado del alquiler por no
poder hacer frente a una compra. Mu-
chos podrian permitirse el pago de una
cuota hipotecaria pero no disponen de
los ahorros necesarios para costear la
entrada (alrededor del 30% del valor del
piso). Y por otra parte, ese gran nlimero
de personas que eligen voluntariamen-
te vivir de alquiler atin pudiendo decan-
tarse por otras opciones, conscientes
de los sacrificios y riesgos que supone

| precio de la vivienda en al-
quiler se ha incrementado un
8,8% durante el primer tri-
mestre de 2017, dejando el precio
por metro cuadrado en 8,9 euros
mensuales, y conforme vaya me-

firmar una hipoteca a largo plazo.
Mientras, la oferta no ha ex-

perimentado un crecimiento parejo, lo

que lleva consigo un importante incre-

mento en los precios que llevaban diez

afos hibernados. La previ-

sion para los préximos

meses, basados en

datos actuales,

no nos permite '

ser muy opti- |

mistas. Segun |

vaya mejoran- |

do la economia |

y aumente la |

creacién de em-

pleo los precios

del alquiler podrian

continuar subiendo. Sin

embargo, también habrdque per-

manecer atentos a ver qué es lo que

pasan con las rentas en Barcelona 'y

Madrid, punta de lanza del merca-

do del alquiler en Espafia, cuyo cre-

cimiento se ha frenado en el dltimo

trimestre”.

Comunidades auténomas y provincias ‘

1

Todas las comunidades auté-
nomas registran precios superiores a
los que tenian hace tres meses. La ma-
yor subida se ha registrado en las Islas
Baleares, donde el precio ha crecido un
15,9%. Le siguen las subidas de Madrid
(5,1%), Canarias (5%) y Catalunya (4,9%).
Las menores subidas, en cambio, se ob-
servan en Aragon (0,4%), Extremadura
(0,4%), Castilla La Mancha (0,6%) y Astu-

>

e
ol

jorando la economia y aumente
la creacién de empleo, los precios
del alquiler podrian continuar su-
biendo, segun el informe de evo-
lucién de los precios del alquiler
publicado por idealista.

rias (0,9%).

Catalunya (13,9 euros/m2) es
la autonomia mas cara. Le sigue Madrid
(13,5 euros/mz2) y por debajo se encuen-
tran Baleares (11,8 euros/m2) y Euska-

di (10,6 euros/m2). En el lado
opuesto de la tabla encontra-
mos a Extremadura (4,1

% euros/m2), Castilla La
Mancha (4,5 euros/m2)
y La Rioja (5,1 euros/
mz2), las comunidades
mas econdmicas.

Por su parte, 40 pro-
vincias han visto cémo
sus precios se incre-

mentaban durante

el invierno. El
mayor incre-

mento se ha
registrado en
Baleares, donde los pre-
cios se han incrementado
en un 15,9%. También han
sido relevantes las subidas
registradas en Palencia

(8,8%), Las Palmas (7,6%),

Girona (7%) y Zamora (6,7%).
La mayor caida se ha produ-
cido en Teruel (-4,9%), segui-
da por Céceres (-2,3%) y Zaragoza (-1,7%).

Elranking de las provincias mas
caras esta encabezado por Barcelona
(15,7 euros/mz2 al mes), Madrid (13,5 eu-
ros/m2)y Guiptizcoa (12 euros/mz). Jaén
es la provincia mas econdmica para al-
quilar una vivienda, con 3,6 euros/m2 al
mes. Le siguen Teruel (3,7 euros/m2) y
Avila (3,8 euros/m2).

4
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Su recuperacién si-
gue extendiéndose

lentamente de ma-
nera heterogénea

La recuperacién del mercado
residencial sigue extendiéndose lenta-
mente por el litoral espafiol, aunque
de forma heterogénea. El informe ‘Vi-
vienda en costa 2017’, publicado por
Tinsa, muestra que junto a enclaves
que empiezan a despuntar en precios
y actividad conviven, incluso dentro de
una misma provincia, zonas que se en-
cuentran aun en fase de estabilizacidn,
en unos casos mostrando ya indicios de
mejora y en otros finalizando el ajuste.
Antigua (+26,1%), en laisla de Fuerteven-
tura, Gava (+17,8%) y Mojacar (+17,3%)
destacan en el primer trimestre de 2017
como los municipios de costa con ma-
yor incremento de precios en los ulti-
mos doces meses, segun la estadistica
provisional de Tinsa.

Vivienda en costa 2017 es una
radiografia de la situacién del mercado
de vivienda vacacional en Espafia, a par-
tir de informacion estadistica y de la ex-
periencia local de la red técnica de Tinsa
en las 58 zonas en la que el estudio divi-
de la costa peninsular e islas.

Situacién de clara mejoria

La red técnica sefiala que la si-
tuacion de la vivienda vacacional es de
clara mejoria en un 22,4% de las zonas
analizadas, frente al 8,8% del afio pa-
sado. En otro 43% se perciben indicios
de mejora, con lo que casi dos terce-
ras partes estd evolucionando de ma-
nera positiva.

Las zonas de costa
donde el mercado de vi-
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as zonas de costa mds avan-
zadas en la recuperacién se lo-
calizan en Canarias, Mallorca,
Ibiza, sur de Alicante, costa oriental
de Mdélaga, Costa Dorada y el lito-
ral gaditano entre Tarifa y Conil. El

vienda vacacional muestra claros signos
de recuperacidn se localizan en las Islas
Canarias, Mallorca e Ibiza, Costa Dora-
da, el sur de Alicante, la costa oriental de
Mdlaga y la costa gaditana entre Tarifa
y Conil. También en Guiptlzcoa, aunque
en esta provincia el componente vaca-
cional se funde con el mercado de pri-
mera residencia.

En el extremo contrario, algu-
nas de las zonas donde todavia es pre-
maturo hablar de recuperacién, porque
se encuentran en una situacién de claro
ajuste, son la isla de La Palma; la costa
gaditana de Algeciras y alrededores; el
litoral oriental asturiano y la costa coru-
fiesa.

El Mediterrdneo estd, porlo ge-
neral, mas avanzado en la recuperacién
que las costas atlantica y cantabrica. En
todas las provincias del arco mediterra-
neo se detectan ubicaciones donde el
mercado de vivienda vacacional evolu-
ciona positivamente, con la excepcidn
dela costa de Granaday buena parte del
litoral almeriense, que estarfan finalizan-
do su ajuste. También irfan un paso atras
en la  recuperacién la zona norte de
las provincias de Girona, Ta-
rragona y Caste-

116N, asi como

la zona sur

de Barce-

lona y de
Valencia.

conjunto de los municipios de costa
incluidos en el informe “Vivienda en
costa’, de Tinsa, aumenté un 14,6%
las compraventas en 2016. Los en-
claves mds activos fueron Torrevie-
ja, Marbella, Orihuela y Mijas.

Por el contrario, la situacion de ajuste
sigue siendo la predominante en las cos-
tas atlantica y cantdbrica, aunque, por
lo general, con una situacion cercana al
suelo. Entre las excepciones, las Islas Ca-
narias y Guipuizcoa, donde el mercado
mejora claramente, y la costa gaditana,
Pontevedra y Asturias Occidental, don-
de se observan indicios de recupera-
cion.

La vuelta progresiva de la de-
manda vy la apertura de la financiacién
estdn impulsando los precios en una
mayor proporcion de municipios de
costa que el afio anterior. En 84 de los
136 municipios costeros con dato dispo-
nible, la estadistica de Tinsa muestra en
el primer trimestre de 2017 crecimientos
de precio en tasa interanual, frente a los
71enclaves que en 2016 estaban en posi-
tivoy los 32 de 2015.

El informe incluye este afo
un sondeo sobre el valor medio de la
vivienda vacacional en las mejores ubi-
caciones de cada zona. De acuerdo a la
informacidn facilitada por la red técnica
de Tinsa, en un 43,1% de las zonas ana-
lizadas la vivienda plurifamiliar en pri-
mera linea de playa se sitda entre 2.000
Y 4.000 euros/m2. En otro 31%, el valor
estarfa por debajo de los 2.000 €/m2.

Entre las ubicaciones con los
precios medios mds elevados destacan
la Concha de San Sebastian (9.000 eu-
ros/mz2); el casco antiguo y Portixol en
Palma de Mallorca (8.000 €/m2); el pa-
seo maritimo de Ibiza (7.000 €/m2) o la
costa este de Estepona y costa de Mar-

bella (6.000 €/m2).
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jornadas

Los poderes publi-
cos cobran un pa-

pel muy relevante y
de referencia

Miguel Antofianzas comenzd
su intervencién afirmando que “para
lograr un modelo energético éptimo, la
eficiencia energética resulta clave”. Se-
gun indica la Agencia Internacional de |a
Energia (AIE) en sus andlisis, entre todas
las tecnologias, la eficiencia energética
puede contribuir hasta en un 40% en la
disminucién de las emisiones de CO2.
“Es, probablemente, la inica medida ca-
paz de cumplir conjuntamente con los
tres objetivos tradicionales de la politica
energética como son la seguridad de
suministro energético, competitividad y
sostenibilidad”, continud Antofanzas.

Ademds, el Vicepresidente de
Enerclub ha definido la eficiencia ener-
gética como elemento transversal que
implica a todos los sectores. Esto inclu-
ye tanto al transporte, servicios, edifica-
Cién, industria, asi como a la Administra-
ciény por supuesto, al consumidor. “Las
nuevas propuestas emanadas de la Co-
misién son muy importantes, ha afirma-
do, y su trasposicién al ordenamiento
juridico nacional en tiempo y forma no
estard exenta de dificultad”. Como paso
previo, indicé Antofianzas, “resulta es-
pecialmente relevante conocer cual es
la situacién actual en materia de eficien-
cia en nuestro pais”.

Por su parte, Pedro Miré expu-
so que las previsiones de consumo de
energfa por parte de la AIE son de un
importante crecimiento a nivel mundial,
aunque hay diferencias seguin regiones
y tipos de energia. “De cara a mantener
un consumo sostenible, las acciones de
eficiencia son las que tienen un mayor
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| Club Espariol de la Energia
ha celebrado la jornada sobre
“la eficiencia energética como
prioridad: nuevas medidas de la UE
y estado de la normativa espario-
la”. Expertos intervinientes tanto del

impacto”. “Los agentes reguladores
tienen un papel determinante. Es nece-
sario un marco regulatorio estable que
permita a la industria ser competitiva y
realizar inversiones con una certidum-
bre razonable”. El Consejero Delegado
de Cepsa finalizé su intervencién afir-
mando que “el futuro de la energia re-
quiere un esfuerzo comun por parte de
las empresas, de las Administraciones, y
de los consumidores en general.”

Primero, la eficiencia energética

Tras hacerse publica en no-
viembre de 2016 la propuesta legislativa
de la Comisién Europea “Energjia limpia
para todos los europeos”, mas conoci-
da como Winter Package, cuyo principal
objetivo es acelerar la transicién hacia
un modelo energético menos emisor,
mientras se crean puestos de trabajo y
se genera riqueza para la Unién Euro-
pea. Junto con las energias renovables,
los mercados eléctricos, el consumidor
o la gobernanza de la “Unién Energé-
tica”, la eficiencia energética ocupa un
papel fundamental dentro del conjunto
de propuestas.

Bajo el lema “primero, la efi-
ciencia energética”, la Comisién Euro-
pea propone una modificacién de la Di-
rectiva de Eficiencia Energética de 2012,
en la que, entre otros aspectos, fija un
objetivo vinculante para la UE de un 30%
de eficiencia energética en 2030, frente
al 27% actual indicativo. Tal objetivo re-
presenta una reduccién del consumo de
energfa final del 17% respecto a 2005, e

sector publico como privado han
debatido en torno a esta importan-
te materia y las medidas a aplicar
para lograr los objetivos persegui-
dos. En los edificios se consume el
40% de la energia final de la UE.

impulsard el crecimiento econémico, lo
que se traducird en un aumento del PIB
en torno al 0,4 % (70.000 millones de eu-
ros), asi como 400.000 puestos de tra-
bajo adicionales.

La propuesta de Directiva tam-
bién prolonga mas alla de 2020 la obliga-
cion de ahorro energético y mantiene el
porcentaje del 1,5% anual de ahorro de
energfa para los suministradores y co-
mercializadores de energia.

Asimismo, refuerza los aspec-
tos sociales de la eficiencia energética,
con propuestas destinadas a tener
en cuenta la pobreza energéti-
ca en los sistemas de obli-
gaciones de eficien-
cia energética.
La eficien-
cia
ener-

g é-

tica
de los
productos (ecodi-
sefos), la informa-
cién a los consumi-

dores (etiquetado

energético), las tec-
nologfas de frio y
calor, la medicién y
monitorizaciéon de
los ahorros o las tec-
nologias inteligen-
tes, son otros aspec-
tos que cobran una

especial relevancia
en este conjunto
normativo.
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Estado actual de la normativa de efi-
ciencia en Espana

Maria Teresa Velasco, Subdirec-
tora General de Planificacién Energética
y Seguimiento del Ministerio de Energja,
Turismo y Agenda Digital, se refirié a la
normativa de eficiencia internacional
para pasar a la europea y finalizar con la
normativa en Espafia como gran eje de
la politica energética.

En relacién al Paquete de In-
vierno, ha destacado que supone un
cambio de paradigma en el sector ener-
gético donde los planes de energia y cli-
ma ocupan un lugar principal a partir de
2020.

Enreferenciaa Espafa, ha expli-
cado el estado actual de la trasposicién
de la Directiva. A este respecto, destacé
las Auditorfas Energéticas competencia
de las CC.AA o los sistemas de acredi-
taciéon para proveedores de servicios

energéti-

Cos,

entre otros aspectos.

También ha mencionado la
elaboracién de un Proyecto de Real De-
creto por el que se aprueba el procedi-
miento bdsico para la certificacién de
la eficiencia energética de los edificios.
Se ha querido llevar a la norma la fuer-
te implicacidn de los Ayuntamientos y
CC.AA,, con iniciativas propias puestas
en marcha, para que todos los avances
llevados a cabo en materia de eficiencia
estén contabilizados.

Por ultimo, se ha referido a las
préximas actuaciones que se irdn imple-
mentando, como el Plan Nacional de Efi-
ciencia Energética 2017-2020 o las con-
vocatorias de ayuda del Fondo Nacional
de Eficiencia Energética, el desarrollo
de los fondos FEDER, la revision de las
normas contables EUROSTAT o el Plan
Nacional Integrado de Energia y Clima
2021-2030.

Vision de la eficiencia energética

A continuacién, mas de 20 ex-
pertos representantes de compafias,
instituciones y asociaciones de diferen-
tes sectores, han compartido con los
asistentes, a lo largo de cuatro me-

sas de didlogo, su visién sobre las
cuestiones introducidas en la Di-
rectiva de Eficiencia Energéti-
ca de 2012 y en el Paquete
. delnvierno, asi como las
: medidas a implementar
' paralograr los objetivos

marcados.

En la prime-

' ra, los ponen-
tes debatieron

sobre la mo-
dificacion
de la Di-

rectiva

de

Eficiencia Energética en Edificios de
2010, introducida en el Winter Package
y de especial relevancia, teniendo en
cuenta que en los edificios se consume
el 40% de la energjia final de la UE.

Los intervinientes coincidieron
en que los poderes publicos cobran un
papel muy relevante y de referencia,
debido a las acciones que pueden de-
sarrollar y el enorme campo de aplica-

cién de medidas de eficiencia en
los edificios de la Adminis-
tracién. Sin olvidar los habi-
tos de consumo de los
ciudadanos, sobre los

que también

coincidieronenla impor-
tancia de realizar una labor de concien-
ciacién, tanto en el valor de mejora de
los edificios (rehabilitacién), como de
eficiencia energética unida al bienestar.
El segundo panel de expertos, se centrd
en las estrategias destinadas a movilizar
la financiacién en la renovacién de edi-
ficios 0 medidas para disminuir las emi-
siones en el stock de edificios para 2050,
aspectos también introducidos en esta
Directiva.

En la tercera mesa de didlo-
g0, los ponentes abordaron cuestiones
relativas al fondo de eficiencia y otros
modelos de acreditacién de ahorros, asi
como las diferentes actuaciones de las
comunidades auténomas en materia de
eficiencia.

En cuanto al fondo de eficien-
cia, organismo independiente que ges-
tiona el IDAE, se han mencionado algu-
nas de las convocatorias de lineas de
ayuda, destacando las del alumbrado
publico municipal; las ayudas al sector
industrial, y la linea de ayuda para edi-
ficios, principalmente de viviendas,

que cubre asila dificultad de acceso a
préstamos que tenian las comunida-
des de vecinos.
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La norma permite
a la Junta el ejerci-

cio del derecho de
compra preferente

Como principal novedad, la
norma permite a la Junta el ejercicio del
derecho de compra preferente de los in-
muebles afectados por este tipo de pro-
cesos, garantizando asi la permanencia
de las familias en las mismas. Ademas,
se modifica el régimen sancionador para
prevenir abusos y reforzar los derechos
de las personas consumidoras en las
operaciones de adquisicién de viviendas
protegidas.

En relacidn con el ejercicio del
derecho de compra preferente de los
inmuebles incluidos en procesos de
ejecucion hipotecaria y dacion en pago,
esta figura permitird facilitar, mediante
un alquiler social, la permanencia en sus
hogares de las familias afectadas por
desahucios. Ademas, la medida supon-
drd un incremento del parque publico
residencial de la Junta, que se destinard
fundamentalmente a atender a aquellas
personas en situacion de vulnerabilidad
y con mayores dificultades para acceder
a una vivienda.

El proyecto establece que la
Administracion ejercera el tanteo y re-
tracto en funcidn de la situacién socioe-
condémica de las familias, aplicandose a
los colectivos de especial proteccién y
atendiendo a una tipologia de inmue-
bles que deberd responder a las carac-
teristicas exigidas para las Viviendas de
Proteccién Oficial (VPO). Una vez ejerci-
do el derecho de compra preferente, los
afectados tendran prioridad de alquiler
sobre el inmueble que ha sido su domici-
lio habitual.

El tanteo y el retracto se rea-

30 Apeti.com » nim. 87

| Gobierno andaluz ha apro-
bado el proyecto de Ley de
Tanteo y Retracto en Desahu-
cio de Viviendas, que refuerza las
medidas para luchar contra ellos
y amplia la proteccién frente a las

lizardn en los procesos de dacidn en
pago, mientras que para los procedi-
mientos de ejecucién hipotecaria se
reserva solo el retracto, lo que implica
intervenir al final del proceso una vez
comunicado el desalojo y concluida la
subasta judicial de la vivienda y su ad-
judicacién. El proyecto de ley fija como
precio de la vivienda el valor del crédito
a extinguir, en el caso de las daciones
en pago, y la cantidad estipulada como
valor de transmisién por el instructor
judicial mediante re-
solucidn. Ademds de
este importe, la Jun-
ta abonara los costes
asociados a la opera-
cion.

Ampliacién de las san-
ciones

Finalmen-
te, la futura norma
modificard la Ley 13/2005
de Medidas para la Vi-
vienda Protegida y el
Suelo para reforzar la
proteccién de los ad-
judicatarios  mediante
la ampliacidn de los supuestos sancio-
nadores. El proyecto introduce como
sancién muy grave, con multas de entre
30.001 a 120.000 euros, la no devolu-
cién por parte de los promotores de las
cantidades entregadas a cuenta por los
adjudicatarios en caso de resolucién del
contrato de compraventa. Hasta aho-
ra este supuesto no estaba tipificado

ejecuciones hipotecarias y las da-
ciones en pago. La norma permiti-
rd a la Junta ejercer el derecho de
compra preferente de las viviendas
afectadas por la dacién en pago o
por ejecuciones hipotecarias

como infraccién. También se castigara
con lamaxima sancién a los promotores
o personas juridicas que mantengan va-
cia una VPO sin causa justificada por un
periodo superior a tres meses.

Como faltas graves, sanciona-
bles con cuantias de entre 3.001 hasta
30.000 euros, se consideran el incum-
plimiento del adjudicatario de ocupar
el inmueble como domicilio habitual
y permanente en el plazo
previsto, asi como la
no presenta-

cién de la do- cu -
mentacidn requerida sobre
esa ocupacion.

El texto aprobado completara
el marco normativo de la lucha contra
los desahucios en Andalucia, que se
inicié con la Ley de la Funcidn Social de
la Vivienda, en vigor desde octubre de
2013 pero suspendida parcialmente por
el Tribunal Constitucional a raiz de un
recurso presentado por el Gobierno de
Espana.




aufonomias

Hay alrededor de
70.000 inmuebles

con mds de 50 anos
de antigiedad

El objeto de la norma es esta-
blecer los criterios y requisitos que debe
cumplir lainspeccién técnica de edificios
de uso predominantemente residencial,
desarrollando al menos los siguientes
contenidos: el alcance de la inspeccién
técnica de la edificacién en el ambito de
Euskadi; las personas fisicas o juridicas
obligadas a pasar la ITE; los técnicos y
entidades habilitadas para realizarla; los
informes que configuran la inspeccién,
asi como los procedimientos y plazos
para su realizacién; las consecuencias
derivadas del incumplimiento, y el Re-
gistro de inspecciones técnicas de los
edificios de la Comunidad Auténoma.

La Ley de Vivienda concede
una gran importancia a las ITE como
herramienta para conservar en condi-
ciones adecuadas el parque residencial
e impulsar la rehabilitacién de edificios
y regeneracion de areas urbanas, una
opcién mas sostenible, ambiental y so-
cialmente, que la expansién y consumo
irreversible de nuevas superficies de
suelo. Mas del 70% del parque edificado
existente en Euskadi cuenta con una
antigiiedad superior a los 30 afios, con
edificios anteriores a la primera norma-
tiva térmica publicada, estando, por lo
tanto, lejos de cumplir con los requisitos
de eficiencia energética deseables hoy
endia.

Concretamente, de los 163.642
edificios existentes en la Comunidad
Auténoma, el 43% esta construido antes
de 1961, segun datos del Censo 2011. De
ellos, hay alrededor de 70.000 inmue-
bles con mds de 50 afios de antigliedad,

| departamento de Vivienda
vasco ha comenzado a ela-
borar el proyecto de decreto
por el que se regulard la Inspec-
cién Técnica de Edificios (ITE) del
Pais Vasco asi como el registro de

que deben presentar la ITE correspon-
diente antes de junio de 2018, y en 2020
se alcanzara la cifra de 89.000.

La ley establece que la adecua-
cién de los edificios de uso predomi-
nantemente residencial a las exigencias
que en cada momento se exijan, tanto
en términos de habitabilidad y seguri-
dad como de accesibilidad, debe acre-
ditarse mediante inspecciones técnicas
realizadas por personal competente. Y
en el articulo 52 se remiten a un futuro
reglamento los plazos y demds condi-
ciones en los que deberd llevarse a cabo
la ITE. Como muestra de la relevancia
que la norma le otorga, se califica como
infracciéon muy grave no acometer las
medidas y actuaciones de reparacién o
rehabilitacién derivadas de los informes
de inspeccidn técnica de los edificios, en
los plazos que se sefialen, cuando estas
tengan caracter de inmediato o muy ur-
gente.

La Disposicién Derogatoria Se-
gunda de la Ley de Vivienda deroga ex-
presamente el articulo 200 de la Ley de
Suelo y Urbanismo del Pais Vasco, que
instituyd la ITE denominandola “inspec-
cién periddica de construcciones y edi-
ficaciones” y establecid la obligacién de
los propietarios de toda construccion
catalogada, asi como de las edificacio-
nes de uso residencial con una antigtie-
dad superior a los 50 afios, de enco-
mendar a personal técnico facultativo
la realizacién cada diez afios de una ins-
peccién dirigida a determinar su estado
de conservacion.

Asi mismo, el proyecto de de-

las inspecciones que se realicen a
los inmuebles. Su finalidad es ac-
tualizar y refundir las disposicio-
nes existentes hasta ahora sobre
la ITE, adapténdolas a las nuevas
exigencias en materia residencial.

creto derogard la regulacién anterior re-
cogida en el decreto de 2012, que desa-
rrolld la aplicacién de la ITE en Euskadi,
creando la figura del personal inspector
y fijando el contenido y procedimiento
de la inspeccidn, sus efectos, las obliga-
ciones derivadas para la propiedad de
los inmuebles vy las atribuciones de las
entidades locales para su cumplimiento.
Esta normativa ha sufrido distintas mo-
dificaciones en los Ultimos afos, tanto
en el calendario de realizacién de las ITE
por parte de los Ayuntamientos, como
en la incorporacién de nuevos conteni-
dos; por ejemplo, la necesidad de eva-

luar la accesibilidad

tgenera del edificio

e-bizkaia

y lainformacidn relativa al certificado de
eficiencia energética del edificio.

Todos estos aspectos que-
daran actualizados y refundidos en el

nuevo decreto, que ademds de dar
audiencia a los distintos agentes afec-
tados, serd sometido, como es norma
en el departamento de Medio Ambien-
te, Planificacién Territorial y Vivienda, a
un proceso de participacién ciudadana
abierto.
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LL ha puesto en marcha ONE, una herramienta de

estimacion de valor automédtica de viviendas, gara-

jes, trasteros y locales comerciales que, gracias al
ndmero de pardmetros que maneja, permite un nivel de
precision no existente hasta ahora en el mercado inmo-
biliario. En concreto, ONE analiza mds de 15 parametros
del inmueble (superficie, altura, estado de conservacién,
zonas comunes, existencia de ascensor, etc.), asf como
datos socioecondmicos y demograficos de la zona, para
llevar a cabo una valoracién estimada que, en base a
pruebas ya realizadas sobre miles de inmuebles, tiene un
margen de error inferior al 1%.

ONE combina un 60% de datos externos con
alrededor de un 40% de datos propios de JLL. La herra-
mienta tiene un amplio margen de aplicacién, pues se
dirige a diferentes actores del mercado inmobiliario. Asi,
permite, por ejemplo, ayudar a un promotor a escoger
qué tipo de viviendas son mdas adecuadas para construir
en una zona concreta en base al estudio de la zona; o
contribuye también a analizar las carteras de activos y
deuda de las entidades bancarias para poder saber la es-
timacidén de valor de los inmuebles adjudicados.

anueva Ley de Presupuestos incrementa en un 3%
aquellas bases de cotizacién de trabajadores au-
ténomos que no experimentaron subida alguna,
entre ellas la base minima, pero con efectos al primer
dia del mes siguiente al de su publicacidn; es decir, pre-
visiblemente a partir del 1 de julio. Fecha a partir de
la cual, los trabajadores por cuenta propia que cotizan
por la base minima tendran que cotizar 8 euros mas al
mes -96 euros al afio-, ya que sube de 893,10 a 919,80
euros mensuales. De tal forma que, si el trabajador au-
ténomo opta por todas las coberturas (cese de activi-
dadincluido), deberd abonar una cuota de 291 € al mes.
La subida afecta asimismo a los auténomos
que tengan 47 afios en adelante y coticen por bases
maximas, que se han incrementado en el mismo por-
centaje que la base minima. No asf la base maxima es-
tablecida para el resto de los trabajadores por cuenta
propia, que se mantiene en la misma cantidad que la
del Régimen General, ni la base minima para los auté-
nomos societarios, que ya se incrementd el 1 de ene-
ro en el mismo porcentaje del SMI —un 8%- y ahora se
mantiene.

Guia practica
sobre ascensores en
comunidades de vecinos

bra  suma-
mente prac-
tica y de

referencia para administradores de
fincas, abogados, comunidades de
propietarios y empresas de instala-
cién y mantenimiento de ascensores,
al elaborarse una rica casuistica de
las 184 preguntas y respuestas mas
frecuentes que surgen en esta mate-
ria, todo ello acompafiado con la re-
ferencia a la doctrina jurisprudencial
del Tribunal Supremo que nos ofrece
una solucién 4gil e inmediata a estas
dudas.

Se acompafia, también, un
volumen de 40 formularios tanto

num. 87

para uso por el presidente de la co-
munidad, el administrador de fincas,
el abogado o el comunero, a fin de fa-
cilitar la presentacién de escritos ba-
sicos que suelen utilizarse en materia
de ascensores, asi como un reperto-
rio resumido de la jurisprudencia mas
actualizada relacionada con el objeto
dela obra.

La instalacion y manteni-
miento de ascensores en una comu-
nidad de propietarios es uno de los
ejes centrales en el funcionamiento
de las mismas, por lo que se pretende
por el autor ayudar en la solucién de
los problemas que puedan surgir al
respecto.
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¢Que es el Experto

Técnico Inmobiliario?

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

Mediante el Acta de Adhesidn de Espafia y Portugal a
la C.E.E. y establecer el gobierno espafiol las denomi-
naciones habituales de los profesionales que 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.

cQué activi-
dades puede
desarrollar el

¢Qué es la Asociacion

Profesional de Expertos
Técnicos Inmobiliarios?

Con el nombre de Asociacién 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.

ETI? | L ¢Cudles son los fines
\‘ | de la asociacion?

Nuestro Titulo Profesional ca-

pacita y permite ejercer en todas . f HE objetivo de la Asociacién Profesional de Expertos

aquellas actividades relacionadas con

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

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

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

Técnicos Inmobiliarios ETI es agrupar y coordinar a los
diferentes profesionales de Técnicas Inmobiliarias que
existen en el territorio espafiol.

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

Son fines propios los siguientes:

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

P Atender en la forma 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

> Dignificar la ‘profesmn al lT.laXImO, mejorando Ademas de estar integrado en un colectivo profe-
nuestro propio plan de estudios y fomentar y tu- sional, encargado y preocupado de defender sus
telar las actividades docentes como congresos, intereses y conseguir el maximo reconocimiento
conferencias, etc. oficial y social a su labor profesional, tiene otras

»  Emitir un boletin informativo de divulgacién. ventajas tales como:

» Divulgar el contenido de la asociacion ETI por los » Recibir informacién periddica de la marcha de
medios normales como prensa, radio, television, la asociacién y de los temas de interés profe-
etc. sional.

» Mantener un departamento juridico suficiente a » Recibir larevista de la asociacién con los temas
fin de defender los intereses profesionales de los profesionales mas sobresalientes.

ETl asociados. » Recibir el boletin digital semanal con las noti-

P Ostentar la representacion de los miembros fren- cias de actualidad de interés inmobiliario.
te alos organismos oficiales y dar el cauce que co- » Disponer de los servicios de Asesoria Juridica
rresponde a nuestras actividades y aspiraciones. y Fiscal totalmente gratuitos (sélo consultas).

» Poder asistir a los seminarios y conferencias y
/ L . . .z
&Cu ales son los fines de |la otros actos promovidos por la asociacién para

completar y/o actualizar sus conocimientos

. L4 ? . .

asoclacion: /! I! |! " i i ».. Pprofesionales.
. P Estar sujeto a un cddigo deontold-
gico que regula permanentemente
el control de calidad de sus miem-
2 £ " ! bros, lo que implica una garantia
¢C0m0 pe_rte_r]ecer : V ‘ para los consumidores de nues-
a la asociacion? . Y 8 . tra honradez y buen hacer pro-

l fesional.

Pueden ser miembros, me-
diante afiliacién voluntaria,
cuantas personas asi lo soli-

citen con estudios minimos de ] 4 I'

E.S.O. y Bachillerato, que hayan N : d 3 CQU é se ofrece
superado con aprovechamiento \ - / 3 | CORSUM I d or?
el plan de estudios que le cualifique :
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 o , . . .
. asociacion estd adherida al Sistema Arbitral de
de mantenimiento.
Consumo.
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DISENO DE PAGINAS WEB

Somos especlalistas en soluciones web,
le garantizamos solucionas P!'Qf{rill'.‘al‘hﬂﬂ'ﬁ
adaptadas a sus nocesidades e imagen,

Soluciones a su madida, [lave an mano.

= (e i rr—
za=4 7]

8 &

www.suempresa.com

Disefio personalizado de su pagina
web adaptado a sus necesidades e H
de productos, boletines, TPV...

imagen. Paginas profesionales.

www.foroempresarial.es

Especialistas en Soluciones Tecnoldgicas para Emprasas
Foro Empresarial le ofrece las mejores soluciones web para su negocio: Diseno de paginas web y

. portales sectoriales, registros de dominios, alojamientos web profesionales, alta buscadores,

marketing on-line, comercio electronico, E-Business, B2B, B2C, gestores de contenidos, intranets..

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

Comercio electronico Alta en buscadores

Ponga su negocio en la red. Creacion | Alta automatica v posicionamiento en
de Catalogos On-line, digitalizacion | los principales buscadores de internet

Garantice su presencia.

Desde

15 €/ues 1IN 90 €

Gestor Web por dominio

Y

Google “2

altavista
tero | Y

YAROO!

L]
gy, Al
¥ Motofes On

¥ Cumos Formaclén

00920e

Nuestros proyectos y gestores son multi idiomas.

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




;Por qué el Experto
Técnico Inmobiliario es

un profesional con futuro?

Porque tiene una excelente
FORMACION y CUALIFICACI

El Plan de Estudios de ETI es uno de los mas completos
(hasta rango universitario) y de mayor calidad de
contenidos que se puede encontrar en el sector.”

Porque ofrece SEGURIDAD y
GARANTIAS al consumidor === 1

El ETI aporta tranquilidad al consumidor mediante:
» Un seguro de responsabilidad civil por I.EUM -5

* Su adhesion al Sistema Arbitral de Consumo —
* UUn Codigo Deontologico que cumplir.

La obtencién del titulo de ETI faculta para la pertenencia
a la Asociacién Profesional de Expertos Téenicos

Inmobiliarios, que tiene como uno de sus objetivos
conseguir su maximo reconocimiento oficial y social.

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

T R Telefono: 91 559 02 09

Expearios Téanlsos Inmobiliarics www_apeﬁ_com



