entury 21 Espafia ha presentado el
C“l Observatorio del Mercado de la

Vivienda en Espafia”, una iniciati-
va que pretende dar luz a la situacién ac-
tual del sector de la vivienda en nuestro
pafs, y donde se reflejan las tendencias,
actitudes y opiniones tanto de compra-
dores y vendedores como de arrenda-
tarios y arrendadores con respecto a
las caracteristicas de las viviendas y los
factores emocionales que conllevan el
cambio de hogar.

Segun este estudio, el precio
medio de la vivienda ofertada en nues-
tro pais es de 241.145 €, una cifra que
supera en casi 75.000 € el precio medio
disponible por los que quieren realizar
la compra. De hecho, el precio medio
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de compra para quienes ya han llevado
a cabo la busqueda de vivienda es
de 166.179 €.

A la hora de compa-
rar el precio medio de alquiler
entre quienes ya han alquilado o
piensan hacerlo con la oferta de
vivienda de alquiler, se muestra

mien-
tras que

un desfase al alza de 41 € situan- la ofer-
dose la oferta media en 600,82 € ta de Vi
frente alos 559,50 € que se estd dispues- viendas de
to a pagar. Para el 44 % de aquellosque m4s d e tres habitacio-

viven en régimen de alquiler, el coste
mensual representa mds del 30 % de sus

nes (31 %) se sittia muy por encima de la
demanda, que tan sdélo alcanza el 19 %.

ingresos familiares.

La demanda de viviendas de
treshabitaciones(49%)superaenmasde
13 puntos porcentuales a la oferta (36 %),

En el caso de los cuartos de bafio, la de-
manda de viviendas con dos cuartos de
bafio (53 %) supera en mas de 8 puntos

Alffredo D
@m

6 La transforma-
cion digital es 1
vna oportunidad

porcentuales a la oferta (45 %). [N

Regulacion de los pisos turis-
ticos en ciudades espafiolas

sus mayores fuentes de riqueza. En

2017 recibi6 casi 82 millones de turistas
internacionales y gastaron en el pais 60.156
millones de euros, seglin datos del Banco
de Espafa. El lugar donde se hospedan ha
crecido también y en 2016, por primera vez,
las plazas en viviendas turisticas (362.493)
superaban las plazas hoteleras (330.258),
segln datos de Exceltur. Y

EI turismo supone para Espafa una de
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e informa a los asociados de
Sque todas las comunicacio-
nes que se realicen a Secre-
tarfa (bajas, altas, cambio de do-
micilio, de domiciliacién bancaria,
solicitud de informacion, etcétera)

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

asesoria
El nuevo reglamento europeo de proteccién de datos y la
comunidad de propietarios (1).

colaboracién
Inicio de actividad en la gestidn de comunidades de propietarios
como auténomo.

vivienda
La demanda de vivienda de alquiler cae un 36% por cuestiones
demograficas.

vivienda
La regulacidon de los pisos turisticos en las principales ciudades
espafiolas.

vivienda
El periodo medio de posesidn de las viviendas transmitidas ha
sido de 14 afios y 13 dias.

vivienda
Cldusula suelo: el TS recuerda que el banco debe informar
también al comprador.

entrevista
“El mercado residencial es donde mayor impacto ha tenido la
transformacién digital”.

informe
El modelo de crecimiento de la economia descarta una nueva
crisis inmobiliaria.

informe
El precio medio de venta de una casa estd un 69% por encima del
presupuesto medio.

informe
En los barrios con mayor riesgo de morosidad, la rentabilidad en
alquiler alcanza el 7%.

informe
El precio de la vivienda aumenta un 9,4% interanual durante el
primer trimestre.

jornadas
Inmotecnia Rent cierra sus puertas con mas de 1.300 visitantes
profesionales.

jornadas
SIMApro se consolida como el encuentro profesional de
referencia del sector.
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carta del presidente

stimados/as compaferos/as:

Que internet esta presente en nuestra vida diaria de mdiltiples maneras es cosa sabida. Tanto
y de tal manera que a veces, incluso, nos la condiciona por momentos. Las posibilidades que se ofrecen
a su través son tan variadas, Utiles, cdmodas, rapidas y contundentes a veces que es dificil sustraerse
a sus encantos. Y mds que dificil, dirfa que imposible. A la par de su expansién en desarrollo de conte-
nidos, se estd implantando toda una era tecnoldgica y digital que descansa en este versatil soporte. Y
esta ‘revolucidn’ tecnoldgica esta llegando para quedarse al sector inmobiliario. Y han dado en llamarla
transformacién digital.

Esa transformacién ya ha llegado al mundo de la distribucidn, la banca, el automdvil... y como
sefiala Alfredo Diaz-Araque, experto en PropTech y transformacion digital e invitado en paginas cen-
trales, ahora le toca el turno al sector en el que desarrollamos nuestra actividad profesional: el residen-
cial. El PpropTech, el big data, emarketing, 3D, realidad virtual... son términos a los que tendremos que
acostumbrarnos y en la medida de lo posible interiorizarlos. Las nuevas herramientas tecnoldgicas nos
ayudaran a ser competitivos: el cliente tradicional que pasea por la calle con una libreta y un boligrafo
apuntando nimeros de teléfono de los carteles de SE VENDE que encuentra por la calle estd en vias de
extincidn. Y nuestro escaparate fisico esta siendo sustituido por el escaparte online. Hoy el comprador
utiliza los medios que tiene a su alcance sin moverse de su casa: la tecnologia se lo permite. Y tenemos
que coger ese tren. Como dice Diaz-Araque en la entrevista: el agente local que no sepa adaptarse a los
nuevos tiempos desparecera tarde o temprano. Y no queremos desaparecer, ;verdad?

Por lo deméds, las Ultimas estadisticas conocidas siguen marcando una tendencia prometedora
para la intermediacién inmobiliaria: mds ventas, mas hipotecas, mas licencias de obra nuevay precios al
alza. Empieza el debate ya sobre si nos encontramos de nuevo o no en la pista de salida de una nueva
burbuja inmobiliaria en algunas grandes ciudades... Ya veremos, por el momento aprovechemos la ola.

Y a propdsito de la ola, llega el verano y con él un tiempo para algunos de descanso y para otros
de oportunidades... En todo caso, ;Feliz Verano!

Un abrazo fuerte.

— —y
- — -

=i

Fdo. Pedro E. Lépez Garcia
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Una cuenta pensada para que autonomos, cComercios,
despachos profesionales y pequenas empresas se hagan

grandes. 1 / 6

Este nimero es indicativo del riesgo
del producto, siendo 1/6 indicativo de
menor riesgo y 6/6 de mayor riesgo.

Cuenta Expansion

Negocios Plus PRO

Bonificamos tu cuota de asociado

Banco de Sabadell, S.A. se encuentra adherido
al Fondo Espaniol de Garantia de Depdsitos de
Entidades de Crédito. La cantidad maxima
garantizada actualmente por el mencionado
fondo es de 100.000 euros por depositante.

Hasta

10% ., 0 + 20€ mes , Gratis

de tu cuota de comisiones de
asociado administracion y
maximo 50 euros.* mantenimiento.:

Servicio Kelvin Retail, informacion sobre el
comportamiento de tu negocio.3.

bonificacion del 1% en la
emision de néminas y
seguros sociales, abono
efectivo a partir del 3r mes2

Llamanos al 900 500 170, identificate como miembro de tu colectivo, organicemos una reunion y empecemos a
trabajar.

* Abonamos el 10% de la cuota de asociado con un maximo de 50€ por cuenta para cuotas domiciliadas en una cuenta de la gama Expansion, para nuevos clientes de captacion. La
bonificacion se realizara un Unico afio para las cuotas domiciliadas durante los 12 primeros meses, contando como primer mes el de la apertura de la cuenta. El pago se realizara en
cuenta el mes siguiente de los 12 primeros meses.

1. Rentabilidad 0% TAE.

2. Si domicilias conjuntamente la emisién de néminas y seguros sociales, a partir del tercer mes de la apertuta de la cuenta, te bonificamos el 1%, con un méximo de 20€ brutos/mes. El
primer abono se efectuara durante el cuarto mes a partir de la apertura de la cuenta y sera calculado en base a los cargos del tercer mes realizados en concepto némina y seguros
sociales. Los siguientes procesos de revision/bonificacion se realizardn mensualmente.

3. Contaras con un servicio periddico de informacion actualizada sobre el comportamiento de tu comercio, tus clientes y tu sector, para ayudarte en la toma de decisiones. También te
ofrecemos el TPV en condiciones preferentes.

Estas condiciones se mantendran mientras se cumplan los requisitos establecidos en el contrato:

-Tener un ingreso regular trimestral por un importe minimo de 10.000 euros (se excluyen los ingresos procedentes de cuentas abiertas en el grupo Banco Sabadell a nombre del mismo
titular), y cumplir, como minimo, dos de los siguientes requisitos: un cargo en concepto de emision de némina, un cargo en concepto de seguros sociales, un cargo en concepto de
impuestos o dos cargos en concepto de recibos. En caso de que el titular sea un comercio, es requisito obligatorio disponer de TPV con nuestra entidad. Se consideran comercios a los
efectos de la contratacién de esta cuenta los que figuran en el listado publicado en www.bancosabadell.com/cuentaexpansionnegociosplus.

Estos requisitos son de cumplimiento mensual; si al tercer mes no se cumplen estas condiciones, automaticamente la Cuenta Expansion Negocios Plus PRO pasara a ser una Cuenta
Profesional.

bancosabadell.com

Captura el codigo QR y
conoce nuestra news
‘Professional Informa’
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asesoric

El RGPD contiene XI Capitulos
divididos en: I. Disposiciones Generales;
II. Principios; Ill. Derechos de los Intere-
sados; IV. Responsable del Tratamiento
y Encargado del Tratamiento; V. Trans-
ferencia a Terceros Paises u Organiza-
ciones Internacionales; VI. Autoridades
de Control; VII. Cooperacion y Cohe-
rencia; VIII. Recursos, Responsabilidad
y Sanciones; IX. Situaciones Especificas
de Tratamiento; X. Actos Delegados y
Actos de Ejecucién; y XI. Disposiciones
Finales.

El RGPD contiene muchos con-
ceptos, principios y mecanismos simi-
lares a los establecidos por la Directiva
95/46 y por las normas nacionales que
la aplican. Por ello, las organizaciones
que, antes de mayo de 2018, cumplian
adecuadamente con la LOPD espafiola,
tienen una buena base de partida para
evolucionar hacia una correcta aplica-
cién del nuevo Reglamento.

La mayoria de sus disposicio-
nes coinciden en sus aspectos esencia-
les con las obligaciones recogidas hasta
el momento como los conceptos gene-
rales, los principios o los derechos de los
interesados; otras son mas novedosas
como la designacién de un delegado de
proteccidon de datos o la realizacién de
evaluaciones de impacto en la propia
organizacion; y, otras complementan la
anterior normativa como las obligacio-
nes de los responsables y encargados
de tratamiento, siendo estas Ultimas las
que mas puedan afectar a la actividad
de los administradores de fincas.

Sin embargo, los cambios su-
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Pablo Espinosa, Asesor Juridico de APETI
| nuevo Reglamento General de Protec-
cién de Datos (RGPD) entré en vigor
en mayo de 2016 y es aplicable a par-
tir de mayo de 2018, quedando derogada
la Directiva 95/46/CE y afectando a la vi-
gente Ley Orgénica 15/1999, de 13 de di-

ponen que deba revisarse por completo
la politica implementada en la organiza-
cién complementando las actuaciones a
los nuevos requerimientos exigidos por
el RGPD.

Los administradores de fincas
ya estan familiarizados con los datos de
caracter personal que pueden recabar
de los propietarios para la gestion de
las comunidades de propietarios (nom-
bre, apellidos, DNI, cuentas corrientes,
mail, etc.) creando los ficheros necesa-
rios que, hasta el 25 de mayo de 2018, se
debian registrar en el Registro General
de la Agencia Espafiola de Proteccién de
Datos.

El principio de responsabili-
dad proactiva se manifiesta a lo largo
de todo el articulado del RGPD, asi por
ejemplo, en la necesidad de detectar los
riesgos existentes en los tratamientos
de datos de caracter personal median-
te un andlisis previo, responder a la so-
licitud del ejercicio de los derechos por
los interesados, la adopcién de medidas
técnicas y organizativas que aseguren
un tratamiento eficaz y con arreglo al
RGPD o paliar las posibles violaciones de
seguridad.

El consentimiento se articula
en el RGPD como pieza fundamental
para el tratamiento de los datos de ca-
racter personal. Asf, cuando el trata-
miento se base en el consentimiento
del interesado, el responsable del trata-
miento debera ser capaz de demostrar
que aquel consintidé el tratamiento de
sus datos personales mediante una ma-
nifestacién de voluntad libre, especifica,

ciembre, de Proteccién de Datos de Cardc-
ter Personal y el Real Decreto 1720/2007,
de 21 de diciembre, por el que se aprueba
el Reglamento de desarrollo de la Ley Or-
génica 15/1999, de 13 de diciembre, de
Proteccién de Datos de Cardcter Personal.

informada e inequivoca por la que el in-
teresado acepta, ya sea mediante una
declaracién o una clara accién afirmati-
va, el tratamiento de datos personales
que le conciernen.

El interesado tendra derecho a
retirar su consentimiento en cual-
quier momento, debiendo
ser informado de esta
posibilidad y debiendo
ser tan facil retirar
el consentimiento

como darlo.
Si el *

consentimien-
to del intere-

g . RGPD

el  contexto
de una decla-
racién escrita
que también se
reflera a otros
asuntos, la soli-
citud de consenti-
miento se presentara
de tal forma que se distin-

ga claramente de los demas
asuntos, de forma inteligible y de

facil acceso y utilizando un lenguaje cla-
ro y sencillo.

En principio estara prohibido,
salvo determinadas condiciones como
el otorgamiento del consentimiento
explicito, el tratamiento de datos perso-
nales especialmente sensibles como los
que revelen el origen étnico o racial, las
opiniones politicas, las convicciones re-
ligiosas o filosdficas, o la afiliacidn sindi-
cal, y el tratamiento de datos genéticos,

*

x X *

datos biométricos dirigidos a identificar
de manera univoca a una persona fisica,
datos relativos a la salud o datos relati-
vos a la vida sexual o las orientaciones
sexuales de una persona fisica.

Una de las figuras mas relevan-
tes a efectos del tratamiento de datos
de cardcter personal son el responsa-
ble del tratamiento y el encargado del
tratamiento. Asi lo establece el RGPD
al determinar claramente que entre el
responsable del tratamiento y el encar-
gado del tratamiento debe mediar un
contrato que les vincule y el contenido
minimo de ese contrato.

El RGPD define al responsable
del tratamiento como la persona fisica
o juridica, autoridad publica, servicio u
otro organismo que, solo o junto con
otros, determine los fines y medios del
tratamiento y, al encargado del trata-
miento como la persona fisica o juridica,
autoridad publica, servicio u otro orga-
nismo que trate datos personales
por cuenta del responsable
del tratamiento.

Responsabilidad y
contrato

-* A los efec-
tos que nos

ocupan, el res-
ponsable del
tratamiento

25.5.2018 e a_propi
x4 Kk

comunidad de
propietarios en
régimen de pro-
piedad horizontal
que ejercerda sus
obligaciones a través
de su presidente, al os-
tentar éste legalmente su re-
presentacion en los asuntos que le
afecten para la adecuada marcha de la
misma (art. 13.3 LPH). Al administrador
de fincas le corresponde el adecuado
desarrollo de las obligaciones concer-
nientes a un encargado del tratamiento
en lo que respecta a la relacidn juridica
que le une con la comunidad de propie-
tarios, sin perijuicio, en su caso, de sus
propios deberes como responsable del

tratamiento.
Por ello y de acuerdo con el

*

RGPD, tanto la comunidad de propieta-
rios como el administrador de fincas de-
beran propiciar la firma de un contrato
escrito que les vincule con el fin de obte-
ner una éptima proteccion de los datos
de cardcter personal.

Segun el RGPD, el contrato de-
bera establecer:

1. El objeto, la duracién, la naturaleza
y la finalidad del tratamiento, el tipo
de datos personales y categorias de
interesados, y las obligaciones y de-
rechos del responsable.

2. Que el administrador de fincas como
encargado del tratamiento:

a. tratard los datos personales uni-
camente siguiendo instrucciones
documentadas del responsable,
que nos los aplicard o utilizard
con fin distinto al objeto del con-
trato, nilos comunicarg, ni siquie-
ra para su conservacion a otras
personas, inclusive con respecto
a las transferencias de datos per-
sonales a un tercer pais o una or-
ganizacion internacional;

b. garantizara que las personas au-
torizadas para tratar datos per-
sonales se hayan comprometido
a respetar la confidencialidad o
estén sujetas a una obligacidn de
confidencialidad de naturaleza
estatutaria;

c. tomara todas las medidas de se-
guridad necesarias;

d. norecurrird a otro encargado del
tratamiento sin autorizacidén pre-
via por escrito de la comunidad
de propietarios, en cuyo caso ce-
lebrard con el nuevo encargado
del tratamiento un contrato que
garantice las mismas obligacio-
nes de proteccién de datos que
las estipuladas en el contrato ini-
cial (debe tenerse en cuenta que
el encargado inicial seguird sien-
do plenamente responsable ante
el responsable del tratamiento
por lo que respecta al cumpli-
miento de las obligaciones del
otro encargado);

e. asistird al responsable del trata-
miento, teniendo cuenta la natu-
raleza del tratamiento, a través
de medidas técnicas y organiza-
tivas apropiadas, siempre que

sea posible, para que este pueda
cumplir con su obligacién de res-
ponder a las solicitudes que ten-
gan por objeto el ejercicio de los
derechos de los interesados;

f. ayudard al responsable a garanti-
zar el cumplimiento de las obliga-
ciones de seguridad, evaluacién
de impacto y notificaciones de
violaciones de seguridad, tenien-
do en cuenta la naturaleza del
tratamiento y la informacion a
disposicidn del encargado;

g. a eleccién del responsable, su-
primird o devolverd todos los
datos personales una vez finalice
la prestacién de los servicios de
tratamiento, y suprimird las co-
pias existentes a menos que se
requiera la conservacién de los
datos personales en virtud del
Derecho de la Unién o de los Es-
tados miembro que obligue a su
conservacion;

h. pondrd a disposicién del respon-
sable toda la informacién nece-
saria para demostrar el cumpli-
miento de sus obligaciones, asf
como para permitir y contribuir a
larealizacién de auditorias, inclui-
das inspecciones, por parte del
responsable o de otro auditor au-
torizado por dicho responsable.

La comunidad de propietarios
como responsable del tratamiento debe
asegurarse de que el administrador de
fincas, como encargado del tratamien-
to, ofrezca garantias suficientes para
aplicar medidas técnicas y organizativas
de seguridad apropiadas, de manera
que el tratamiento sea conforme conlos
requisitos del RGPD, garantice la protec-
cién de los derechos de los interesados
y solo sean objeto de tratamiento los
datos personales que sean necesarios
para cada uno de los fines especificos
del tratamiento.

La adhesién por el administra-
dor de fincas como encargado del trata-
miento a un cddigo de conducta o a un
mecanismo de certificacion aprobado
por la Agencia Espafiola de Proteccion
de Datos o por las autoridades autond-
micas de control podra utilizarse como
elemento para demostrar la existencia
de las garantias suficientes.

nium. 91 7
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colaboracion

En referencia al trabajo como
auténomo y con el objeto de su promo-
cién disponemos de una Normativa de
referencia, que culmind con la promul-
gacion de la Ley 6/2017 de 24 de octu-
bre, de Reformas Urgentes del Trabajo
Auténomo. No obstante, cronoldgica-
mente disponiamos de la Ley 20/2007,
de 11 dejulio, del Estatuto del Empleado
Auténomo, la Ley 25/2015, de 28 de julio
de mecanismo de segunda oportuni-
dad, reduccion de la carga financiera y
otras medidas de orden social, y la Ley
31/ 2015, de 9 de septiembre, por la que
se modifica y actualiza la normativa en
materia de autoempleo y se adoptan
medidas de fomento y promocion del
trabajo auténomo y de la economia so-
cial.

Asi, una vez que hemos decidi-
do ejercer la actividad por cuenta pro-
pia, nos encontraremos con tres gran-
des pasos a dar, los cuales esbozamos a
continuacion:

Alta en Hacienda. Modelo 037

El inicio de actividades econd-
micas origina un conjunto de obligacio-
nes fiscales. Quienes vayan a realizar ac-
tividades u operaciones empresariales
o profesionales o abonen rendimientos
sujetos a retencion deben solicitar, an-
tes del inicio, su inscripcidn en el Censo
de Empresarios, Profesionales y Retene-
dores. Modelo 037 (036)

Datos a incluir:
1. Datos personales y relativos a la ac-
tividad econémica, como el epigrafe

8 Apeti.com H nim. 91

a evolucién del entorno econémico
estd condicionando nuestra incor-
poracién al mundo laboral como
nunca antes ocurrié. Nuestro sector no
es ajeno a esta tendencia imparable y
son muchas las personas que se asoman

IAE, lugar de realizacién de la activi-
dad, etc.

2. Declaraciones o autoliquidaciones
que el obligado tributario debe pre-
sentar periddicamente. Retencio-
nes, IVA, Pagos fraccionados, etc.,
Modelos 130, 111, 115, 303

3. Situacidn tributaria del obligado, con
especificidades en la tributacion de
IRPF (modalidad simplificada o nor-
mal), IVA. Inclusién en los registros
de operadores intracomunitarios o
de devolucién mensual, etc.

Alta en el RETA. Modelo TA-1

El Alta debera comunicarse con
cardcter previo al inicio de la actividad y
hasta 60 dias antes. Desde el 1 de marzo
es obligatorio utilizar el SISTEMA RED
para nuevas altas. Para las efectuadas
con anterioridad, tienen de plazo hasta
el 31/08/18.)

Resaltar que si el Alta se solici-
tase fuera de plazo, la efectividad sera
siempre la del primer dia del mes del ini-
cio de la actividad.

Se puede realizar por internet necesi-

tando:

¢ C(ertificado Digital Personal o

¢ eDNI: Documento Nacional de Iden-
tidad electrdnico

Datos a incluir:

e Epigrafe IAE y CNAE, Fecha de inicio
de la actividad.

e Segun la Condicién del trabajador:
Datos de coberturaincapacidad tem-
poral, accidente de trabajo y cese de
actividad (desempleo), asi como la

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

al mismo, con el objeto de encontrar una
ocupacién. Desde 2006 la Unién Euro-
pea viene impulsando, mejor dicho “em-
pujando”, a los estados miembros a que
promuevan politicas activas de promo-
cién y proteccién del trabajo auténomo.

entidad elegida para su gestion.
¢ Base de cotizacién y beneficios a los
que se tenga derecho.

Ayuntamiento. Licencia, apertura,
obras, etc.

Si la actividad se va a desarro-
llar en unlocal, serd preceptivo antes del
inicio de la actividad, contar con la licen-
cia de apertura (obras en su caso).

¢Como afecta la Ley 6/2017, de 24 de oc-
tubre, de Reformas Urgentes del Traba-
jo Auténomo?

Se abordan un conjunto de me-
didas que se centran en diversos dmbi-
tos; destacando, el del emprendimiento,
elfiscal, el de la cotizacién a la Seguridad
Social, el de la conciliacién entre vida fa-
miliar y laboral, el de la contratacion...
Trataremos de esquematizarlas a conti-
nuacién, por su importancia econdmica.
Promocién y fomento del trabajo auté-
nomo
P Trabajadores que causen alta inicial

0 que no hubieran estado de alta en
los dos afios inmediatamente ante-
riores en el Régimen Especial de Tra-
bajadores Auténomos (RETA).
e Sioptan por la base minima de co-
tizacién
Reduccidn a 50 euros mensua-

les por la cuota de contingencias
comunes, incluida la incapacidad
temporal durante los 12 meses in-
mediatamente siguientes a la fe-
cha de efectos del alta.

e Sioptan por una base de cotizacién
superior a la minima que les corres-
ponda
Reduccidn mensual equivalente al
80% de la cuota, incluida la incapa-
cidad temporal, durante los 12 me-
ses inmediatamente siguientes a
la fecha de efectos del alta.

Con posterioridad al periodo inicial
de 12 meses previsto en los dos su-
puestos anteriores, y con indepen-
dencia de la base de cotizacidn ele-
gida, podran aplicarse sobre la cuota
por contingencias comunes, incluida
la incapacidad temporal, y por un
periodo maximo de hasta 12 meses,
hasta completar un periodo maximo
de 24 meses tras la fecha de efectos
del alta:

a. Una reduccidén equivalente al 50%
de la cuota durante los 6 meses
siguientes al periodo inicial pre-
visto en cualquiera de los dos pri-
meros supuestos.

b. Una reduccidn equivalente al 30
por ciento de la cuota durante los
3 meses siguientes al periodo se-
fialado en la letra “a”.

¢. Una bonificaciéon equivalente al
30 por ciento de la cuota durante
los 3 meses siguientes al periodo
sefialado en laletra “b”.

Para trabajadores menores de 30

afios, 0 mujeres menores de 35 afios,

que

causen alta inicial o no hubieran es-

tado de alta en los 2 afios inmediata-

mente anteriores en el RETA.

¢ Ademas de las reducciones y boni-
ficaciones previstas con caracter
general, una bonificacién adicio-
nal equivalente al 30% sobre la
cuota por contingencias comunes,
incluida la incapacidad temporal,
durante los 12 meses siguientes a
la finalizacién del periodo de bo-
nificacién previsto con cardcter
general.

¢ Eneste supuesto la duracidon maxi-
ma de las reducciones y bonifica-
ciones serd de 36 meses.

P> Nuevas altas de familiares colabora-
dores de trabajadores auténomos.
50% durante 18 meses, y 25% durante
12 meses, de la cuota resultante de
aplicar sobre la base minima el tipo
correspondiente de cotizacién vi-
gente.

Esta bonificacién es muy relevante
pues facilita la contratacién de fami-
liares.

P Trabajadores auténomos en Ceuta
y Melilla en los sectores de Comer-
cio, Hosteleria, Turismo e Industria
(excepto y Energia y Agua), 50% de
la base de cotizacién por contingen-
cias comunes por tiempo indefinido.

Conciliacién entre vida laboral y familiar

» Bonificaciones y reducciones por

conciliacién de la vida personal y fa-

miliar vinculada a la contratacion.

100% de la cuota por contingencias

comunes (50% si la contratacion

es a tiempo parcial) que re-
sulte de aplicar, a la base
media que tuviera el tra-
bajador en los 12 meses
anteriores a la fecha de
acogerse a esta medi-
da, el tipo de cotizacion
minimo  vigente, para
trabajadores  autdno-
mos que permanezcan
de alta en el RETAy con-

traten a un trabajador a

tiempo completo o parcial

en los supuestos de:

. Cuidado de menores

de 12 afos.

¢ Tener a su cargo un familiar, por

consanguinidad o afinidad hasta

el segundo grado, en situacién de
dependencia.

e Tener a su cargo un familiar, por
consanguinidad o afinidad hasta el
segundo grado inclusive, con para-
lisis cerebral, enfermedad mental
o discapacidad intelectual con un
grado de discapacidad reconocido
igual o superior al 33 por ciento o
una discapacidad fisica o sensorial
con un grado de discapacidad re-
conocido igual o superior al 65 por
ciento, cuando dicha discapacidad
esté debidamente acreditada,
siempre que dicho familiar no des-
empefie una actividad retribuida.

En el caso de que el trabajador lle-
ve menos de 12 meses de alta en el
RETA, la base media de cotizacidén se
calculard desde la fecha de alta.
Duracién hasta 12 meses, con una
duracién minima del contrato de 3
meses.
Trabajadores auténomos que se en-
cuentren en baja por maternidad o
paternidad, adopcidn, guarda con
fines de adopcidn, acogimiento, ries-
go durante el embarazo o riesgo du-
rante la lactancia natural
100% de la cuota que resulte de apli-
cacién sobre la base media que tu-
viera el trabajador en los 12 meses
anteriores a la fecha en la que se
acoja a esta medida, el tipo de coti-
zacién obligatorio que correspon-
da por razén de su actividad. Esta
bonificacién serd compatible con la
establecida en el Real Decreto-Ley
11/1998.
La duracién serd durante el periodo
de descanso; minimo un mes.
Trabajadoras auténomas que se re-
incorporen al trabajo en determina-
dos supuestos.
Las trabajadoras auténomas que
hubieran cesado en su actividad por
maternidad, adopcién, guarda con
fines de adopcién, acogimiento y
tutela y vuelvan a realizar una activi-
dad por cuenta propia en los 2 afios
siguientes a la fecha de cese tendrdn
de cuota fija por contingencias co-
munes, incluida Incapacidad Tempo-
ral, de 50 euros mensuales durante
los 12 meses siguientes a la fecha de
reincorporacion.
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Las fuertes subidas
en sus precios han

hecho mella entre
los mds j6venes

El motivo de esta caida enlade-
manda del alquiler se explica principal-
mente porque hay menos proporcién
de jévenes entre 18 a 34 afios activos en
el mercado del alquiler por el lado de Ia
demanda que en 2017. Asi, si se analiza
al detalle se ve que entre los 18 y los 24
afos hay un descenso de 14 puntos res-
pecto al afio anterior. Y entre los 25 y los
34 anos la caida es de 9 puntos.

“Este informe refleja que las
fuertes subidas de precios en los alqui-
leres han hecho mella sobre todo en los
jovenes, reduciendo de forma notable
su demanda. Y, no menos importan-
te, su visién sobre esta forma de vida.
Se observa que en comparacién con el
afio anterior, gana fuerza la opcién de
la compra frente al alquiler, sobre todo
en el segmento de 25 a 34 afios”, expli-
ca Beatriz Toribio, directora de Estudios
y Asuntos Publicos de fotocasa.

Ademads, se observa que en
casi todos los rangos de edad hay me-
nos proporcién de aspirantes a inquili-
nos que el afio anterior. Por el contrario,
en el tramo de edad de 25 a 34 anos
se registra este afio una subida de tres
puntos entre los que han comprado una
vivienda: pasa del 6% de 2017 al 9% en
2018.

En cambio, por el lado de la
oferta de pisos para alquilar no hay va-
riaciones significativas respecto al pasa-
do afio. De esta manera, el porcentaje
de propietarios particulares que ponen
sus viviendas en alquiler es practicamen-
te el mismo que hace un afio. Un hecho
que llama la atencién ya que, segun los
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si, mientras en 2017 habia
un 14% de personas mayo-
res de 18 afios que habia
alquilado o buscado alquilar una
vivienda, en 2018 ese porcentaje
es del 9%. Esta es la principal con-

datos del indice Inmobiliario fotocasa se
estdn registrando subidas histdricas que
no se veian desde 2006 y algunas gran-
des ciudades han alcanzado los méxi-
mos de los afios del boom.

El mercado de la compraventa se man-
tiene

El informe de fotocasa revela
que el comportamiento del mercado
de la compraventa y sus dindmicas son
muy distintas al del alquiler. Asi, en el
mercado de la compra se mantienen los
mismos patrones que en el afio 2017, en
cuanto al porcentaje de poblacién espa-
fiola interactuando con él.

De esta manera, el 13% de la po-
blacién ha participado en los ultimos 12
meses en el mercado de la compraven-
ta, frente al 14% que lo hizo en 2017. La
tendencia es ligeramente descendente,
tanto en la oferta como en la demanda,
pero no lo suficiente como para resultar
significativa.

“Pese a la mejora del contexto
econdémico y la consolidacién de la fi-
nanciacion, la demanda de vivienda para
comprar por parte de los particulares
se mantiene en niveles muy similares a
los que veiamos en el informe anterior.
Estos datos refuerzan nuestra vision
en fotocasa de que la recuperacion del
mercado de la vivienda va a ser lenta y
moderada”, anade Beatriz Toribio

£Quién hizo qué en el mercado de la vi-
vienda?

clusién del estudio “Radiografia
del mercado de la vivienda 2017-
2018” realizado por fotocasa con
el objetivo de dimensionar y anali-
zar la situacién del mercado inmo-
biliario en el dltimo aro.

El informe “Radiografia del mercado
de la vivienda 2017-2018”” dimensiona el
mercado de la vivienda en el dltimo afio
con datos que reflejan en qué medida
ha participado la poblacidn espafiola en
el alquiler, lacompray la venta de vivien-
da.

Tal y como se ha comentado, la
demanda de alquiler baja hasta el 9% de
la poblacién en 2018 y el
mercado de la com-
pra también des-
ciende un punto
porcentual has-
ta el 9%. Des-
de el punto
de vista de Ia
venta, un 6%
ha vendido
o tratado
de ven-
der
una
Vi -

vienda en el dltimo afio y desde el punto
de vista de la oferta de alquiler, otro 6%
ha alquilado como propietario o ha tra-
tado de alquilar una vivienda.

En general, una de las conclu-
siones del informe es que en los ultimos
12 meses ha habido menos proporcién
de poblacién espafiola mayor de 18 afios
activa en el mercado de la vivienda. Ya
sea para comprar, vender o alquilar
(tanto como arrendador como arrenda-
tario).

De hecho, mientras en 2017 el
28% de particulares participd en el mer-
cado de la vivienda en el dltimo afio, en
2018 este porcentaje baja hasta el 23%
de particulares participando en el mer-
cado. Descenso que, como se ha visto,
viene especialmente marcado por el
mercado de alquiler y que ademas lle-
va a que la proporcidn de activos por el
lado del alquiler se equipare a la de acti-
vos por el lado de la compra, en contra
lo que vefamos en 2017 cuando el alqui-
ler adquiria un mayor peso.

Un 18% se plantea comprar en los proéxi-
mos cinco anos

Como se ha comentado ante-
riormente, un 9% de personas mayores
de 18 afios comprd o buscé casa para
comprar en los Ultimos 12 meses. Pero,
(qué pasa con el resto? Segun el estu-
dio de fotocasa, el 18% de los par-

ticulares que no han realizado
ninguna accién de compra en
los Ultimos 12 meses tiene in-
tencidn de hacerlo en los
préximos cinco afios: el

7% en

los préximos dos afios y otro 11% en los
tres afios siguientes.

Un 49% de este colectivo que
no ha hecho ninguna accién de comprar
en los ultimos 12 meses no se plantea
comprar una vivienda a medio ni largo
plazo. Mientras que un 33% no descar-
tan la posibilidad de hacerlo. Estas cifras
no tienen diferencias significativas con
las que se registraron en el afio 2017.

Los niveles de intencién de
compra a medio plazo (préximos 5
afios) incrementan entre los segmen-
tos mas jovenes y se elevan hasta el 28%
entre los 18 y los 24 afios y hasta el 31%
entre los 25 y los 34.

Entre los que si se plantean la
compra de vivienda pero la han aplaza-
do para algin momento de los proxi-
mos 5 afos, los motivos de ese retraso
tienen mucho mds que ver con las cir-
cunstancias socioeconémicas persona-
les que con la coyuntura de la vivienda.

Asi, un 41% alega que se debe a
la situacién econémicay laboral (motivo
que a nivel cualitativo podemos afirmar
que adquiere especial relevancia en los
segmentos mds jévenes), un 30% la falta
de ahorros (motivo que a nivel tenden-
cial perderia peso para los mas seniors)
y un 27% tiene otras prioridades o gas-
tos. Sdlo un 14% argumenta que los pre-
cios estdn muy altos y esta ala espera de
que desciendan para comprar.

La compra se refuerza frente al alquiler
en la mentalidad de los espafioles

Resulta muy interesante ver

cémo ha cambiado la mentalidad de los
espafioles en el Ultimo afio En

lineas gene-
rales, entre
2017 y 2018
en las cabe-
zas de los
ciudadanos
mayores de
18 anos se han
asentado
mas las
ideas que
refuerzan
la opcidn
de la
compra

frente al alquiler.

La misma premisa de que hay
un sentimiento de propiedad muy arrai-
gado en la mentalidad de los espafioles
(pese a la crisis por la que hemos pasa-
do) es ahora respaldada por el 72% de
la poblacién, frente al 68% de un afio
antes. Se produce, en este sentido, un
cambio especialmente notable a partir
delos 25 anos.

Refuerza este cambio la res-
puesta obtenida en relacidn a la opinién
sobre si la crisis ha traido un cambio de
tendencia a favor del alquiler frente ala
propiedad: el 46% que estd de acuerdo
con esa afirmacidn supone tres puntos
menos que el 49% de 2017.

Ante esta afirmacion los mds
criticos son los segmentos jovenes, en-
tre los 18 y los 35 se observa una caida
especialmente notable de los que con-
fian en un cambio de tendencia entre
compra y alquiler. Incluso el mantra
“vivir de alquiler es tirar el dinero” hare-
cobrado vigor. Un 40% estd de acuerdo
(eran un 35% hace un afo) y un 25% en
desacuerdo (frente al 29% de entonces).
También aqui entre los 18 y los 34 afios
se ve en mayor medida esta nueva reali-
dad percibida.

“En fotocasa venimos viendo
desde hace tiempo a través de diferen-
tes informes que la mentalidad de los
espafioles estd cambiando a favor del
alquiler. Pero en el dltimo afio, segutin los
datos de este estudio, se observa que
esta tendencia se ha frenado”, concluye
Toribio.

El 54% de los encuestados se
muestra de acuerdo en que los alquile-
res han subido tanto que ya compensa
mas pagar una hipoteca que un alquiler.
Opinidn que apoya especialmente el
segmento de 25 a 34 afios. Tan sélo un
11% de la poblacién estd en desacuerdo
con esta afirmacion.

Respecto a la rentabilidad, los
que creen que comprar una vivienda es
una buena inversién son el 53% frente al
44% de 2017. Y los que estan de acuer-
do es que es la mejor herencia que se
le puede dejar a los hijos pasa del 39%
al 47%. Ademds, aumenta el respaldo
social de que se aproxima otra burbuja
inmobiliaria: pasa del 23% de 2017 al 36%
en 2018.
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LA REGULACION DE LOS PISQOS
TURISTICOS EN LAS PRINCIPALES

En 2016, las plazas
en viviendas turisti-

cas superaban las
plazas hoteleras

Las grandes ciudades estan vi-
viendo el fenédmeno de los apartamen-
tos turisticos de forma dispar. Las co-
munidades auténomas, que son las que
tienen las competencia en materia de
turismo, han establecido algunas reglas
de juego sobre un mercado que dejé
de ser incipiente para ser una actividad
cada vez mas asentado. El panoramale-
gislativo, en constante adaptacion, estd
respondiendo al fenémeno de viviendas
turisticas. Estas son las regulaciones de
las principales ciudades espafiolas:

Madrid

El Ayuntamiento estd prepa-
rando el futuro Plan Especial de Implan-
taciéon de Uso de Hospedaje en la capital
espafiola con el objetivo de que a los
propietarios que alquilen su piso mas
de 90 dias al afo se les exija una licencia
urbanistica que ird ligada a una serie de
requisitos, los mismos que rigen para los
negocios de hospedaje, al considerarse
por el Ayuntamiento una actividad eco-
némica.

Se exigird, entre los requisitos,
que los alojamientos turisticos ubicados
en el distrito centro y los barrios aleda-
flos tengan un acceso independiente
desde la calle, como un establecimien-
to hotelero. Segun los calculos de José
Manuel Calvo, delegado de Desarrollo
Urbano del Consistorio, con esta exigen-
cia “el 95% de las viviendas que operan
como tales ya no podrdn operar”.

El plan especial de alojamien-
tos turisticos, que plantea en su borra-
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| turismo supone para Esparfia
una de sus mayores fuentes de
riqueza. En 2017 recibié casi
82 millones de turistas internacio-
nales y gastaron en el pais 60.156
millones de euros, segin datos del

dor dividir la ciudad en cuatro dreas, pre-
vé aprobarse definitivamente en Pleno
en los meses de noviembre o diciembre.

Mientras se redacta y aprueba
el nuevo plan especial, la Junta de Go-
bierno aprobd el pasado mes de enero
una moratoria para suspender por un
afio, con posibilidad de prérroga a otro
mas, la concesidn de licencias a edificios
residenciales del distrito centro y barrios
aledafios que quieran cambiar su uso a
otra modalidad de hospedaje. La mo-
ratoria en la concesién de licencias no
afectaria a los propietarios que quieran
alquilar sus alojamientos por menos de
90 dias.

Palma de Mallorca

A partir del mes de julio los
propietarios de un piso o apartamento
situado en Palma no podran alquilar su
vivienda a turistas; prohibira definitiva-
mente los pisos turisticos en toda la ciu-
dad.

La propuesta ini-
cial de delimitacion l
del alquiler va- “
cacional se
aprobard
defini-
tiva-

CIUDADES ESPANOLAS

Banco de Espana. El lugar donde se
hospedan ha crecido también y en
2016, por primera vez, las plazas
en viviendas turisticas (362.493)
superaban las plazas hoteleras
(330.258), segin datos de Exceltur.

mente en el Pleno del mes de julio,
coincidiendo con el levantamiento de
la moratoria previamente establecida.
En ese momento, Palma solo permitira
el arrendamiento a viajeros en las vi-
viendas unifamiliares (casas aisladas o
chalés) excepto los situados en suelo
rdstico protegido, en el entorno del ae-
ropuerto y en areas de uso no residen-
cial como los poligonos industriales.

Cabe recordar que el pasado
verano el Gobierno balear puso en mar-
cha la ley autondmica de alquiler turis-
tico 6/2017, una ampliacién de la Ley de
turismo8/2012, y con la que introducia
multas de hasta 400.000 euros a las
empresas que anunciaran inmuebles sin
ndmero de referencia que garantizase
su legalidad.

Barcelona

Fuela que marcd el precedente

en cémo controlar los establecimientos
turisticos. El 6 de marzo
. de 2017 entré en
vigor el Plan

Especial
ur-

banistico de Alojamientos Turisticos
(Peuat). Con esta normativa se esta-
blecfan cuatro zonas en la ciudad para
distribuir la oferta de establecimientos
turisticos: en la zona 1, que abarca gran
parte del casco histdrico, no se darian
nuevas licencias y todos aquellos pisos
que cesasen su actividad no serfan re-
puestos. En la zona 2, solo se otorgaban
si otro proyecto cesaba previamente, y
las zonas 3 y 4, en el extrarradio, crece-
rian con limites.

San Sebastian

E I
27 de mar-
z0 entrd
en vigor la
Ordenanza
reguladora
del uso ur-
banistico de
vivienda turisti-
ca y alquiler de
habitaciones en
vivienda habitual
para uso turistico.

La Orde-
nanza hace una di-
visiéon de la ciudad
en tres zonas diferen-
ciadas. La zona A -sa-
turada-, que abarca la
Parte Viejay donde no se
concederan mas licencias;
zona B -alta demanda-, que
comprende el Ensanche
oriental de la Parte Vieja,
Centro, Gros y Amara has-
ta Pio Xll, parte de Egia y del
Antiguo, donde los pisos turis-
ticos deberdn estar en primera
planta, con usos no residenciales
iguales o inferiores a 250 metros cuadra-
dos, ademas de un piso turistico en plan-
tas altas por cada seis alturas; y la zona
C, que se refiere al resto de la ciudad,
donde se flexibilizan las condiciones
hasta los 350 metros cuadrados de usos
no residenciales y dos pisos turisticos
por cada seis plantas en altura.

Entre otros, la ordenanza esta-
blece y limita el nimero de pisos por edi-
ficio, pone condiciones de habitabilidad,
de ocupacidn de la vivienda, de metros

cuadrados minimos.
Bilbao

El Ayuntamiento de Bilbao
aprobé el pasado mes de enero la modi-
ficacién del Plan General de Ordenacién
Urbana (PGOU) que afecta a la regula-
cién del uso de los alojamientos turisti-
cos; se establecié lamedida de limitarlos

pisos turisticos a las prime- ”

ras plantas de —

los

edificios o
en los bajos, para ais-
larlos del resto de vecinos.

En los barrios adscritos al ambi-
to del Plan de Rehabilitacién del Casco
Viejo y al Plan Especial de Rehabilitacién
y Reforma Interior de Bilbao La Vieja,
solamente estd permitida la instalacion
de una unica actividad de uso turistico
en todo el edificio, bien sea vivienda tu-
ristica, hotel, habitacién o cualquiera de
las otras tipologias reguladas por el Plan
General de Ordenacién Urbana.

Valencia

Hace tan solo una semana se
aprobd la nueva Ley de Turismo y Hospi-
talidad de la Generalitat Valenciana, con
la que los ayuntamientos recuperaban
el control de este tipo de viviendas. A
partir de ahora, todos los propietarios
que quieran inscribir sus viviendas como
turisticas tendran que obtener

el permiso previo del
Ayuntamiento co-
rrespondiente, lo
que implicard que
los nuevos pisos
turisticos que-
den limitados
practicamente
solo a los ba-
jos y las pri-
meras plan-

tas.
o ¥ Se-
gun han
informa-
do en el
Ayun-
t a -
mien-
t o
de
Va-

len-
cia, en aquellos
edificios donde previamente
se haya autorizado la coexistencia de
viviendas particulares con viviendas tu-
risticas, estas Ultimas no podran ubicar-
se en la misma planta o por encima de
viviendas particulares (uso residencial).
Asimismo, se ha aprobado la
suspension cautelar de licencias turisti-
cas a partir del 26 de febrero de 2018, en
todos los barrios de Ciutat Vella, que se
mantendrd en vigor hasta que se aprue-
be la exposicidn publica del Plan Espe-
cial de Proteccién de Ciutat Vella, en el
que se plasmardn los detalles del nuevo
planeamiento y la suspensidon de licen-
cia se adaptard a lo establecido en dicho
plan.
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vivienda

vivienda .

Presentado el Anua-
rio Inmobiliario

2017 del Colegio
de Registradores

El Anuario de la Estadistica Re-
gistral Inmobiliaria del Colegio de Regis-
tradores analiza la utilizacién de la vi-
vienda como bien de inversién o de uso,
a través del tiempo medio de posesidn
de sus propietarios cuando la vendie-
ron, habiendo continuado un afio mas
el constante incremento de ese periodo
medio de posesién experimentado en
los ultimos afos. El periodo medio de
posesion de las viviendas transmitidas
ha sido de 14 afios y 13 dfas, maximo
de la serie histérica de resultados, con
un incremento del 5,5% con respecto al
afo precedente. Desde el minimo histd-
rico de 2009, 7 afios y 106 dias, el perio-
do medio de posesidn de las viviendas
transmitidas practicamente se ha dupli-
cado. Las comunidades auténomas con
mayores periodos medios han sido Pafs
Vasco (18 afios y 96 dias), Extremadura
(16 afos y 201 dfas) y Cataluiia (15 afios y
292 dias).

La evolucién del periodo medio
de posesidon de las viviendas vendidas
se observa en el siguiente grafico, que
muestra cdmo en los ultimos afos, coin-
cidiendo con el repunte en la actividad
inmobiliaria, se va ralentizando el au-
mento de dicho periodo.

El ndmero de hipotecas sobre
vivienda registrado en 2017 ha sido de
310.640, incrementandose un 10,9% con
respecto a 2016. En comparacién con
el minimo de 2013, el aumento acumu-
lado ha sido del 56%. Las comunidades
auténomas con un mayor nimero de hi-
potecas sobre vivienda registradas han
sido Andalucia (60.026), Comunidad de
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vevo récord del tiempo me-
dio de posesién de la vivien-
da, que superé los 14 anos
en 2017, frente a los siete afos y
tfres meses que ofrecia en 2009. El
ndmero de hipotecas sobre vivienda

Madrid (56.866), Catalufia (50.848) y
Comunidad Valenciana (32.408). En to-
das las comunidades auténomas se ha
incrementado el nimero de hipotecas
sobre vivienda en el ultimo afo, con ta-
sas de dos digitos en ocho de ellas. Los
mayores incrementos se han alcanzado
en Comunidad de Madrid (17,8%), La
Rioja (17,8%), Asturias (16,5%), Andalucia
(11,7%), Cantabria (11,5%) y Comunidad
Valenciana (11,3%).

Participacion de los extranjeros en el
mercado hipotecario

El 6,9% de las hipotecas sobre
vivienda han sido formalizadas por ex-
tranjeros, superando las 21.000 hipote-
cas. Las comunidades auténomas en las
que el peso de extranjeros sobre el total
de hipotecas ha sido mayor han sido Ca-
talufa (20,2%), Comunidad Valenciana

(19,2%), Andalucia (17,4%) y Comunidad
de Madrid (14,4%).

La hipoteca media de los ex-
tranjeros en 2017 ha sido de 128.452 €,
por encima de los 117.243 € del crédito
hipotecario medio suscrito por nacio-

registrado en 2017 se incrementd
un 10,9% con respecto al afo an-
terior. Aumenta la presencia de los
extranjeros en el mercado hipoteca-
rio, segun recoge El Anuario de la
Estadistica Registral Inmobiliaria

nales, incrementandose un 1,5% con
respecto al resultado de 2016. Las co-
munidades auténomas con mayores
importes medios de hipoteca sobre
vivienda de extranjeros han sido Balea-
res (244.148 €), Comunidad de Madrid
(155.070 €), Cataluia (143.143 €) y Anda-
lucia (141.699 €).

Las nacionalidades con mayor
peso porcentual en la contratacién de
hipotecas sobre vivienda con relacién
al total de hipotecas formalizadas por
extranjeros han sido: rumanos (11,6%),
britanicos (9,3%), chinos (8,4%), italia-
nos (5,8%), franceses (4,6%), marroquies
(4,2%) y alemanes (4%). Por lo que res-
pecta a los importes medios, las mayo-
res cuantias las han alcanzado alemanes
(234.102 €), noruegos (217.981 €), dane-
ses (192.990 €), holandeses (181.429 €),
suecos (171.394 €), britdnicos (166.968
€)y franceses (153.987 €).

La demanda extranjera de vi-
vienda ha mantenido el buen compor-
tamiento de los dltimos anos, rondando
los maximos histdricos, con un peso del
13,1% en 2017, resultado similar a los dos
ultimos afios (13,3% en 2016 y 13,2% en
2015).

Las comunidades auténomas
con mayores pesos de compra por ex-
tranjeros, coincidiendo nuevamente
con las de mayor actividad turistica,
han sido Canarias, donde los extranje-
ros adquieren el 31,4% de las viviendas
que se venden en la region, seguida de
Baleares (31,3%), Comunidad Valenciana
(26%), Murcia (18,8%), Andalucia (13,8%)
y Catalufa (12,9%).

La fuerza laboral
de las agencias se

ha disparado casi
un 60 por ciento

Segln explica a idealista/news
Valentin Bote, director de Randstad Re-
search, “desde hace ya unos tres afios
la compraventa de vivienda se ha ido
reactivando progresivamente, y en los
ultimos trimestres ha cobrado mucho
impulso. Este fendmeno explica de
manera natural el crecimiento del sec-
tor de actividades inmobiliarias. El que
se hayan superado valores previos a la
crisis esta relacionado, en parte, por el
hecho de que una parte importante de
la reactivacidon de la compraventa est3
vinculada a viviendas que no son de nue-
va construccidn -al contrario de lo que
sucedia antes de 2008, donde muchas
constructoras vendian directamente las
viviendas y el papel intermediario de la
inmobiliaria perdia protagonismo-, por
lo que el papel de la actividad inmobilia-
ria es mas preponderante ahora”.

Lo mismo opina Toni Expdsito,
director general de la red inmobiliaria
Comprarcasa, quien afade que “en el
sector inmobiliario se han ocupado mi-
les de agentes. Con la apertura de tan-
tas nuevas oficinas, se han incorporado
muchos agentes que abandonaron el
sector con la crisis, otros nuevos que
vienen de prejubilaciones de banca y
otras areas buscando un autoempleo, y
jovenes que ven en esta profesion una
carrera profesional de larga distancia.
Por poner un dato, sélo en la Comuni-
dad de Madrid se han abierto mas de
5.000 agencias inmobiliarias en los dlti-
mos tres afios”.

Segun Jesls Duque, vicepresi-
dente de Alfa Inmobiliaria, en la primera

n el primer semestre de 2008,
sin ir mds lejos, el ndmero no
llegé a superar las 126.000
personas, mientras que si tenemos
como referencia el minimo de la
crisis (los 86.000 ocupados de pri-

fase de la mejora del empleo “se incor-
poraron personas con experiencia en
el mundo de las finanzas, mientras que
desde 2015 sobre todo se han creado
puestos de traba-
jo  relacionados
con el dmbito co-
mercial, ya que los
profesionales han
querido sumarse
a la recuperacién
del mercado vy
han optado por
asentarse en una
actividad de poco
riesgo y elevada
actividad en épocas de bonanza eco-
némica. A estos perfiles también se
afiaden muchos jévenes y mujeres, que
ven el inmobiliario una opcién muy inte-
resante para trabajar a tiempo parcial”.

Para comprobar los argumen-
tos de los expertos, basta echar un vis-
tazo a la evolucién histdrica de la com-
praventa de casas en Espafia, en la que
la vivienda usada ha sido la protagonista
desde principios de 2014.

Otro dato que ayuda a enten-
der el fuerte crecimiento del empleo
es el creciente peso del alquiler en el
mercado residencial. Segun los datos
de Eurostat, la oficina de estadisticas co-
munitaria, a cierre de 2016 el 22,2% de la
poblacidn espafiola vivia en régimen de
arrendamiento, frente al 21,8% de 2015,
al 21,2% de 2014 o al menos del 20% regis-
trado en plena burbuja. Asi, y a pesar de
que Espafia ha sido un pais donde tradi-
cionalmente se ha impuesto la vivienda

-

mavera de 2013), descubrimos que
la fuerza laboral de las agencias in-
mobiliarias se ha disparado casi un
60%. El motivo estd en el tirén de la
vivienda usada en las compraventas
y en el creciente peso del alquiler

en propiedad, actualmente mds de la
mitad de la UE nos supera en el ranking.
Ademas de en términos absolutos, lo
que también estd en maximos es el

¥

4
- W

peso de los ocupados en actividades
inmobiliarias sobre el nimero total de
trabajadores en Espafia. Esos 136.000
empleados actuales suponen aproxima-
damente el 0,72% de los ocupados, un
porcentaje que no se habia visto hasta
ahora.

Desde los minimos marcados
en el segundo trimestre de 2013, consi-
derado el ‘annus horribilis’ para el sector
inmobiliario, el nimero de empleados
ha crecido en 50.000 personas o, lo que
es lo mismo, se ha disparado un 58%. En
ese mismo tiempo, en cambio, el repun-
te del nimero de ocupados en Espafia
ha crecido un 10%, tras pasar de 17,16
millones a 18,87 millones. Con todo, las
actividades inmobiliarias siguen siendo
mucho menos importantes en términos
de empleo que el sector de la construc-
cién, donde trabajan seis de cada 100
personas (en pleno boom su peso llegd
arondar el 13%).
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Cuando éste se en-
cuentre subrogado

en el préstamo del
promotor

El consumidor habia adquirido
una vivienda directamente del promo-
tor, quien tenia concertado un prés-
tamo hipotecario con la entidad BBK
CajaSur S.A. para la construccidn, subro-
gandose en la parte proporcional de la
hipoteca al adquirir su vivienda.

Posteriormente el cliente in-
terpuso demanda contra el banco soli-
citando la declaracién de nulidad, por
abusiva, de la clausula suelo inserta en
la escritura publica de ampliacidén y no-
vacién modificativa del préstamo hipo-
tecario.

Si bien el juzgado de instancia
le dio la razén en un primer momento
(ordenando a Cajasur a la devolucién
de las cantidades indebidamente perci-
bidas en concepto de intereses), la Au-
diencia Provincial de Sevilla (SAP de 12
de marzo de 2015, Rec. 7167/2014) esti-
mo el recurso de apelacidén, absolviendo
ala entidad demandada.

Obligacién de informar también en los
casos de subrogacion del préstamo hi-
potecario

El Tribunal Supremo recuerda
que cuando se da la subrogacién en el
préstamo que en su dia solicitd el pro-
motor para la construccidn, es necesaria
la intervencién del banco, puesto que
tiene que consentir la operacion.

Cita la STS 643/2017, de 24 de
noviembre que el hecho de que el prés-
tamo no sea concedido directamente al
consumidor NO exime a la entidad ban-
caria de su obligacién de suministrar una
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| Tribunal Supremo ha dado
finalmente la razén al con-
sumidor comprador de una
vivienda, con subrogacién en el
préstamo hipotecario que inicial-
mente fue suscrito por el promo-

informacidn suficiente y adecuada, que
le permita adoptar su decisién de con-
tratar con pleno conocimiento.

Por lo tanto, sin perjuicio de
que la propia promotora informe al
cliente sobre el préstamo que en firmé
en su dfa, es necesario que la entidad
bancaria, que debe consentir la subro-
gacion, informe a su vez al futuro pres-
tatario de las condiciones del préstamo,
y lo que significan.

Rechaza asi la Sala los argu-
mentos de la Audiencia Provincial, que
habia considerado que el obligado a in-
formar al comprador de la vivienda so-
bre la existencia de la cldusula suelo era
exclusivamente el
vendedor y no el
prestamista.

En el
caso  analizado
el Supremo ad-
vierte que efecti-
vamente Cajasur
debié  informar
al comprador de
la vivienda de la
existencia de la
cldusula controvertida. No lo hizo y por
tanto el cliente no recibié la informacion
adecuada.

La cldusula establecia un 2,85
por ciento de interés, sin indicar siquiera
que se trataba del interés remunerato-
rio minimo. La mencidn se situaba junto
a otras clausulas relativas a comisiones
de cancelacidn, y en una pagina con nu-
merosos datos, sin especial resalta, lo
que supone un déficit de los deberes de

tor. Es una situacién muy comuin
que afecta a gran cantidad de
compradores de vivienda. Se tra-
ta de la STS 311/2018 dictada el
pasado 17 de mayo, segin infor-
ma Wolters Kluwer.

informacién sobre un elemento esencial
del contrato.

Cita al respecto el Auto del
TJUE de 27 de abril de 2017 (Asunto
C-536/17) donde se refiere a la condicién
de consumidor en el caso de sucesién
contractual o novacidén subjetiva. El tri-
bunal concluyd que una persona fisica
que a raiz de una novacién asume el
préstamo frente a una entidad de crédi-
to, puede considerarse consumidor en
el sentido de la Directiva 93/13/CEE.

Y afiade que la segunda ope-
racién —la subrogacién en el préstamo-
debe tener un tratamiento diferente al
concertado entre el banco y el promo-

tor. Es un contrato de consumo, y como
tal, sometido al control de transparen-
cia.

Considerdandose asi inadecua-
da, por insuficiente, la informacidn reci-
bida por el comprador de la vivienda, no
considera la Sala superado el control de
transparencia citado respecto de la clau-
sula suelo, revoca la sentencia de la Au-
diencia Provincial, y confirma la dictada
por el juzgado de primera instancia.

Q) Debelare

ABOGADOS

EFICACIAY

UNIDAS

RENTABILIDAD

:QUIENES SOMOS?

Despacho de abogados de ambito
nacional orientado a una abogacia de
calidad: proactiva, enérgica y
pragmatica. Creamos estrategias

eficaces y las ponemos en practica con
argumentaciones contundentes.

OBTENDRAS
&’ Maximas facilidades
«” Elmejor resultado

) 91018 18 42

& Llarentabilidad esperada

~—~_ Calle Santiago Bernabéu, 4
(( >> 22 Piso - Puerta 2

\ /

~—" 28036 Madrid

www.debeloreobogodos.es

NUESTROS SERVICIOS

Reclamacion de Cantidades

Cuotas de comunidad pendientes, impago de

rentas, procedimientos monitorios/ ordinarios/

verbales, ejecuciones hipotecarias, etc.

Desahucio de Inquilinos

Por precario, incumplimiento de obligaciones,
subarriendo no consentido, actividades molestas,

extincion del plazo del arrendamiento, etc.

Procedimientos de Equidad

Una solucion rapida a los conflictos de intereses o
para evitar el bloqueo de la comunidad por la

imposibilidad de alcanzar un acuerdo.




entrevista

en la conversacién’, es decir, saber qué se
estd moviendo en el sector inmobiliario y
adoptar aquellas herramientas digitales que mejor
se adaptan a sus necesidades y a los equipos que las
van a manejar”, segin Alfredo Diaz-Araque Moro,

// ! as agencias tradicionales tienen que ‘estar

Ultimamente, el sector inmobiliario se
ha visto inundado por anglicismos de
todo tipo (PropTech, big data, crowfun-
ding, emarketing, etc...) que soportan,
o por lo menos auguran, una transfor-
macion dentro del sector.... ;Cudl es su
punto de vista?

Es cierto que nos estamos vien-
do inundados por miles de nuevos térmi-
nos, nuevas formas de hacer las cosas y
nuevos perfiles que nada tienen que ver
con lo que estdbamos acostumbrados.
Pero eso es la transformacién digital.
Sectores como el turismo, el automavil,
la banca, etc. ya han pasado por este
proceso. Ahora es el turno del sector in-
mobiliario. Tras una grave crisis, nuestra
recuperacion se produce en un mundo
que nada tiene que ver con el que deja-
mos en 2008. Un cliente cada vez mas
digital y con un acceso a la informacion
facil y en su bolsillo: el mdvil. Pero creo
que es una oportunidad de crecer, de
dar un paso mas y de aprovechar herra-
mientas que estdn al alcance de todos y
que nos van a permitir ser mas competi-
tivos como empresa y como profesiona-
les.

Uno de los conceptos mas importantes
y quiza aglutinador de otros es el prop-
tech. Aclarenos qué debemos entender
por proptech y cual es la situacion de
penetracién actual en nuestro pais.
PropTech es el acrénimo de
PROPerty TECHnology. Con ello nos
referimos a las empresas que, dentro
del sector inmobiliario, tienen un alto
componente tecnoldgico o bien la tec-
nologia es la base de su negocio. Ese
componente tecnoldgico es su aporta-
cién de valor al sector. En Espafia hay
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actualmente detectadas 225 startups
proptech segun el tltimo mapa elabora-
do por el portal Proptech.es. Se organi-
zan en diferentes ambitos de actuacién

... Alfredo Diaz-Araque Moro, experto en

PropTech

como portales inmobiliarios, domdtica,
big data, realidad virtual etc. Casi un 70%
de ellas colaboran con empresas tradi-
cionales. Es interesante esa irrupcion
porque estan lideradas por perfiles que
yo llamo ‘digitales inmobiliarios’, es de-
cir, personas con una formacién neta-
mente digital pero que han visto en el

experto en transformacién digital y PropTech. Para
Diaz-Araque, lo importante siguen siendo las perso-
nas, aunque tienen que interiorizar el uso de herra-
mientas tecnoldgicas para lograr que sus empresas
sigan siendo competitivas. Augura que desapareceré
el agente local que no sepa adaptarse.

mercado inmobiliario una oportunidad.
Pero éstas necesitan de los ‘inmobilia-
rios digitales’ o ‘traductores’, que so-
mos la clave del éxito de este proceso
de transformacién digital
porque somos el ‘pega-
mento’ entre startups y
empresas tradicionales.

¢Cudles serian sus conse-
cuencias practicas en el
mercado residencial?
Creo que el merca-
do residencial es donde
mayor impacto ha tenido
toda la transformacién
digital. Como he indicado
antes, hemos pasado de
un cliente que nos cono-
cia a través de una valla
en obra o que empleaba
su fin de semana en visitar
diferentes inmobiliarias o
casetas de venta en zonas
en desarrollo, a un cliente
que desde su casa o en el
movil puede ver toda la in-
formacién sobre la vivien-
da que busca y comparar.
Eso hace que cuando vie-
ne a vernos, Nos conoce
perfectamente y conoce
toda nuestra competencia
y nos fuerza a situarnos en
un nivel superior para poder asesorarle
mejor. Herramientas como el big data,
la realidad virtual y otras muchas nos
van a ayudar a situarnos en ese escalén
superior que hard que el cliente confie
en nosotros porque le estaremos dando
respuesta a sus preguntas. Esto no es
una amenaza, es una oportunidad. La

transformacion digital permite ampliar
nuestro campo de accién y para ello te-
nemos mas herramientas y de mas facil
acceso.

Se habla ya de una brecha digital y de
servicios en las empresas inmobiliarias.
Para reducirla es sélo cuestion de in-
corporar herramientas tecnolégicas?
Para nada, soy un convenci-
do de que lo importante son las per-
sonas. Son éstas las que van a usar las
herramientas tecnoldgicas. Un reciente
estudio de Microsoft y la London Busi-
ness School considera que, aunque la
tecnologia ofrece a las compafifas una
ventaja competitiva considerable, por
si sola no es suficiente. Para que sea
eficaz, necesita implantarse dentro de
una cultura digital fuerte. Esenesoenlo
que tenemos que trabajar porque es ahi
donde estd el motor y la clave del éxito
de una correcta transformacién digital:
en las personas. Trabajemos en adaptar
a nuestros equipos humanos a los nue-
vos tiempos digitales y posteriormente
implementemos las herramientas.

Diganos paso a paso
como una agencia
‘de barrio’, con usos
tradicionales de
captacién y venta,
puede apuntarse a
la transformacién
digital.

Si mas del
80% de las personas
que buscan casa acu-
den a internet para
iniciar esa busqueda,
una buena web con
informacién comple-
ta y buen posiciona-
miento en busque-
das va a ser la clave.
A partir de ahi, que
serfan los cimientos
de nuestra apuesta
digital, existen he-
rramientas que nos
van a permitir cons-
truir nuestra empresa digital. Seran va-
riadas y dependeran de las necesidades
de cada uno, pero en los basicos debe-
ria haber un buen CRM, pieza clave en

xperto en PropTech y transfor-
macién digital en empresas, ha
desarrollado su carrera profe-
sional en el sector inmobiliario,
en empresas como Rodamco, Leroy

la que tenemos registrados nuestros
clientes, apoyarnos con un buen marke-
ting digital y el big data, que me parece
esencial en andlisis de demanda, oferta,
precios etc. La popularizacidn de todas
esas herramientas tecnoldgicas ha he-
cho que encontremos un ran-
go de utilidades y precios
que hacen mas facil
encontrar la o
las herramien-
tas que mas
se adecuen a
nuestros  objeti-
vos. No me olvido
de esos profesionales

que estdn en las agencias in-
mobiliarias. Es importante que,
no sélo sepan manejar esas herra-
mientas, sino también saber interpretar
los datos que arrojan y adaptarlas a sus
necesidades.

¢El agente local puede llegar a desapa-
recer? (Estamos ante un nuevo inter-
mediario digital?

Desaparecerdn aquellos que
no sepan adaptarse a este cambio. Han

Curriculo vitae

aparecido las llamadas agencias online
(en Gran Bretafia, el mercado referen-
cia para estas agencias, suponen el 5%
de las ventas y se prevé que alcancen el

20% para 2020), pero hay mercado para
todos aquellos que sean competitivos.
Estas agencias se dirigen a un produc-
to muy concreto: aquél que se mueve
en grandes ciudades y que puede tener
una venta rapida en la que el asesora-
miento no es una apuesta de valor
(es el propio vendedor

el que va

a vender su vivienda apoyado por
estas agencias). Optimizan sus recursos
mediante el uso de herramientas digita-
les y de marketing apoyados por gente
que conoce el mercado inmobiliario. Las
agencias tradicionales tienen que ‘estar
en la conversacidn’, es decir, saber qué
se estd moviendo en el sector inmobi-

Merlin, Grupo San José, Banco San-
tander, Altamira y ahora en Citibox. Es
licenciado en Derecho y ha cursado
diferentes programas en IE Business
School, IESE y EOLI.

liario y adoptar aquellas herramientas
digitales que mejor se adaptan a sus ne-
cesidades y a los equipos que las van a
manejar.
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informe

Informe de Mer-
cado Inmobiliario

2018, Actualidad y
Perspectivas

Gonzalo Bernardos, profesor

titular de Economia de la UB y Direc-
tor del Master de Asesoria, Gestién y
Promocién Inmobiliaria de la UB, como
director editorial del informe, destaca
las siguientes tendencias del mercado
inmobiliario:

1. Este afio, el precio de la vivienda en
Espafa aumentard un 11% y las ven-
tas un 23%. A diferencia de los afos
anteriores, la mejora del mercado se

notard en casi todos los municipios
del pais.

En las mejores ubicaciones de Bar-
celona, Madrid y Palma, el precio de

la vivienda tocara techo en 2019. A
partir de 2020, en dichas ciudades
el precio podra incrementar ligera-
mente o bajar un poco.

3. Hay mas oportunidades en Lleida y
Tarragona que en Barcelona. En las
dos primeras ciudades, el ciclo in-
mobiliario estd en sus inicios, en la
ultima en su parte final. No obstan-
te, una gran parte de los inversores
preferiran comprar en la capital ca-
talana. El motivo es que les gusta
comprar alli donde los precios han
subido mucho, en lugar de donde
aun casi no lo han hecho. Les da un
plus de seguridad.

4. El'magnifico modelo de crecimiento
de la economia espafola, basado en
las exportaciones y la inversién en
bienes de equipo, descarta la llegada
de una crisis inmobiliaria de la mag-
nitud de la observada entre 2008 -
2014. No obstante, no impedira que,
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a consultora inmobiliaria For-
cadell, en colaboracién con la
Universitat de Barcelona, ha

presentado en Barcelona las prin-
cipales conclusiones del “Informe
de Mercado Inmobiliario 2018,

mas alld de 2021, el precio de la vi-
vienda en Espafia pueda caer ligera-
mente, si los tipos de interés suben
considerablemente y el euribor a un
afio supera el 3,5%.
Hasta el momento, los bancos han
sido muy prudentes al conceder
hipotecas. Por tanto, no hay una
burbuja financiera y tampoco in-
mobiliaria, pues la primera es casi
imprescindible para que aparezca la
segunda. Dos datos al respecto:

* en 2017 el 41% de las viviendas se
compraron en efectivo.

* en 2017 se adquirieron 222.271
viviendas mds que hipotecas se
concedieron. En 2007, las segun-
das superaron a las primeras en
402.019 unidades.

Hasta el 2017, el motor del mercado
residencial ha sido la demanda de
inversién y de mejora. Con la progre-
siva proliferacion de las hipotecas al
100%, la mejora de la ocupacidny la
subida de los salarios, la demanda
de primer acceso a la propiedad (los
jovenes) sustituird como principal
impulsor del mercado a las dos an-
teriores.

La escasez de crédito para la com-

pra de solares y la exigencia de unas

preventas minimas del 50% en nu-
merosos municipios impiden que los
pequefios promotores nacionales in-
crementen sustancialmente la cons-
truccién de vivienda nueva. En el

2018, las viviendas visadas llegaran a

las 125.000 unidades, Ginicamente un

13,6% de las programadas en 2006.

Actualidad y Perspectivas”. Este
informe es el 42 de la nueva etapa
de colaboracién entre ambas en-
tidades retomada en 2015 y que
se suma a los 10 editados en arfios
anteriores.

8.

10.

Las medidas propuestas por Ada Co-
lau no solucionan el problema de la
vivienda en Barcelona, sino que lo
agravan. Dos principales efectos:

e al generar una mayor incertidum-
bre, provocard una disminucién
del nimero de promociones, re-
ducird la oferta y provocard un au-
mento del precio.

e al obligar a dedicar el 30% de las
nuevas unidades a vivienda social,
dicha disposicién actuard como
un impuesto sobre propietarios
del suelo, promotores y compra-
dores de vivienda. A los primeros
les pagaran menos por el solar, los
segundos obtendran un menor
beneficio y los terceros sufragaran
un precio superior.

La vivienda de alquiler en Espafia no
estd cara. En 2017, después de tener
en cuenta la inflacién, esta un 30,3%
mas barata que en 2007. El problema
no es su precio, sino los bajos sala-
rios. En el conjunto del pais, seguira
subiendo al menos hasta 2020. El
gran trasvase de inquilinos a propie-
tarios puede hacer que baje después
de dicha fecha.

En Barcelona y Madrid, el importe

del alquiler empieza a dar sintomas

de estancamiento. Existe un merca-
do triple:

e viviendas cuyo precio mensual es
superior a los 1.500 euros. Empie-
za a existir un considerable exceso
de oferta. Este es superior en Bar-
celona que en Madrid, debido a la
menor llegada o mayor salida de

1.

12.

Principales as

conclusiones

extranjeros de alto poder adqui-
sitivo que quieren residir durante
algunos meses o afios.

¢ viviendas entre 1.200 y 1.500 euros
mensuales. Ligero y creciente ex-
ceso de oferta.

e viviendas por debajo de los 1.200
euros. Elevadisimo exceso de de-
manda, especialmente por debajo
de los 1.000 euros. La mayoria de
estas ultimas se alquilan en menos
de 15 dias.

Los elevados precios para la pobla-

cién espafiola de la vivienda de al-

quiler estdn provocando un doble
efecto de desplazamiento hacia la
periferia:

e a otras viviendas de alquiler para
quienes disponen de menos renta.

¢ alaadquisicién de pisos de propie-
dad para quienes tienen disponibi-
lidad de pagar una hipoteca men-
sual minima de 1.200 euros.

Las viviendas de uso turistico no son

el principal culpable de la subida del

precio de alquiler en Barcelona. Si
asi fuera, solo subirian en Ciutat Ve-
lla, PEixample y Gracia y lo ha hecho
en todos los distritos de la ciudad.

El culpable es la recuperacién eco-

némica y la conversién de la capital

catalana en una ciudad de la Cham-
pions Inmobiliaria Mundial. Ade-
mas, desde la llegada de

en de-
talle, anali-

zando pro-

piamente el estado del
mercado de la vivienda
en Espafia, Bernardos ha
apuntado que “el incremento del
precio de la vivienda estuvo basado
en el aumento de la demanda y que
hay que aprovechar el momento e
invertir en vivienda.” Ha afiadido que
“las hipotecas al 100% fueron un gran
problema en la pasada década pero
que en la actualidad no lo son, espe-
cialmente para los jévenes. Para ellos
constituyen una magnifica oportuni-
dad.” En términos generales ha des-
tacado que el mercado de la vivenda

Ada Colau a la alcaldfia, el nimero de
dichas viviendas ha disminuido apro-
ximadamente en 2.000, en cambio
el precio ha aumentado un 33,3% (de
13,2 euros/m2 a 17,6 euros/m2).

13. La incertidumbre econdmica no ha

afectado
cativamen-
te al

signifi-

merca-
do de ofi-
cinas. El nimero de m2 alquilados
contintia creciendo. La gran nove-
dad en dicho mercado es la prolifera-
cion de coworkings. La utilizacion de
espacio para dicha prestacién esta

en Espafia ““es un mercado sano, fru-
to de la excelente situaciéon macro-
econdémica del pais y de unas formi-
dables condiciones financieras.”

Poniendo el foco en el mer-
cado del alquiler, ha sefialado que
“su principal motor serdn numerosas
pequefas y medianas ciudades de
la periferia, cuyo importe medio del
alquiler en 2017 era sustancialmente
mas bajo del observado una década
atras”. Todo ellos dard lugar a que “la
tendencia alcista de los precios dara
lugar a la conversion de un gran nu-
mero de familias que viven de alqui-
ler en propietarias”, ha puntualizado
Bernardos.

Sobre el sector terciario,

14.

demostrando que es notoriamente
mas rentable que el alquiler tradicio-
nal de oficinas.
El mercado de naves logjsticas tiene
un escasez tremenda de producto.
La recuperacién econdémica y el e-
commerce son los culpables de un
impresionante incremento de la
demanda. Por rentabilidad
por alquiler y expecta-
tivas de revaloriza-
cién es el segmen-
to del Comercial
Real Estate
mas rentable
en la actuali-
dad.
15. E |
mercado de

lucion de

zona prime y

locales comer-
ciales es dual:
magnifica evo-

los

alquileres en la

es-

casa mejora en otras
zonas. En la primera, el
turismo es el factor diferen-

cial. En la segunda, el problema

esta en los bajos salarios. Estos impi-
den que se reactive de forma consi-
derable el consumo, limitan las ven-
tas de los comercios y su capacidad

de pago por los locales.

ha destacado que “la evolucién del
sector logistico ha marcado una ten-
dencia muy positiva a lo largo de los
ultimos 3 afos por la falta de produc-
to y por el auge del e-commerce”.
En oficinas, ha apuntado que “las
expectativas de crecimiento del mer-
cado estan muy a la capacidad que
tiene Barcelona para atraer talento
profesional, especialmente en el sec-
tor digital y tecnoldgico.” Y en retail,
“el auge de las flagships, los planes
de expansién de las firmas, el incre-
mento del gasto de las familias, la di-
namizacién del comercio de barrio y
la consolidacién del e-commerce han
dado lugar a un fortalecimiento del
sector.”
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Faltan casas de
tamano medio: tres

habitaciones y dos
cuartos de bano

Century 21 Espafia ha presenta-
do el “I Observatorio del Mercado de la
Vivienda en Espana”, una iniciativa que
pretende dar luz ala situacién actual del
sector de la vivienda en nuestro pais, y
donde se reflejan las tendencias, actitu-
des y opiniones tanto de compradores
y vendedores como de arrendatarios y
arrendadores con respecto a las carac-
teristicas de las viviendas y los factores
emocionales que conllevan el cambio de
hogar.

Desde el | Observatorio del
Mercado de la Vivienda se ha analizado
cdmo es la casa ideal de los espafioles.
Los resultados demuestran que los re-
sidentes en Espafia buscan una casa en
propiedad ubicada en la zona periférica
del centro (45 %), ubicada en un piso de
un edificio (78,1 %), que sea de segunda
mano pero que no necesite reformas
(54 %), con una superficie de entre 76m2
y 120m2 (53,9 %), que tenga tres habi-
taciones (48,9 %)y con dos bafios (52,6
%). En cuanto al precio, en el caso de la
compra debe oscilar los 166.000 € y en
el caso del alquiler los 559 € mensuales.

Menos presupuesto para comprar y
cuya hipoteca mensual no supere los
500 €

Segun el | Observatorio del
Mercado de la Vivienda en Espafa, el
precio medio de la vivienda ofertada
en nuestro pais es de 241.145€, una ci-
fra que supera en casi 75.000¢ el precio
medio disponible por los que quieren
realizar la compra. De hecho, el precio
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a inversion media prevista
para la compra se sitda en
los 166.000€, mientras que el
precio medio de las viviendas a la
venta es de 241.145€. Los espa-
fioles buscan su nuevo hogar en la

medio de compra para quienes ya han
llevado a cabo la busqueda de vivienda
es de 166.179 €.

Existe un claro déficit de oferta
con respecto a la demanda de viviendas
cuyo precio oscila entrelos 75.000 € y los
200.000 €, y es a partir de 1os 200.000 €
donde se produce un destacado exce-
dente de oferta frente a la demanda.
Para acceder a la compra, la mitad de
los compradores se plantea pagar una
parte en efectivo y otra con un crédito
hipotecario y un 25 % con un crédito por
el total del importe, si bien el importe
mensual de la hipoteca espera que no
supere los 500 €. Esta cifra supone para
una cuarta parte de los compradores
mas del 30 % de los ingresos del hogar.

Faltan viviendas de alquiler asequible

A la hora de comparar el pre-
cio medio de alquiler entre quienes ya
han alquilado o piensan hacerlo con la
oferta de vivienda de alquiler, se mues-
tra un desfase al alza de 41 € situdndose
la oferta media en 600,82 € frente a
los 559,50 € que se estd dispuesto
a pagar. Para el 44 % de aquellos
que viven en régimen de alquiler,
el coste mensual representa mas
del 30 % de sus ingresos familia-
res.

En este contexto, la ofer-
ta de vivienda de alquiler de hasta
500¢€ al mes (41%) se sittia 11 puntos
por debajo de la demanda (52 %),
mientras que en aquellas viviendas
de entre 501 a 600 €, se observa

periferia de la ciudad y en un piso
de segunda mano que no necesite
reforma. Son algunas conclusio-
nes del | Observatorio del Merca-
do de la Vivienda en Espaiia, ela-
borado por Century 21.

un excedente de oferta de dos puntos
porcentuales (20 % vs. 18 %). A partir de
ese importe la relacién de precios se en-
cuentra muy ajustada, hasta llegar a las
viviendas de mas de 1.200 € mensuales,
en que la oferta se sittia por encimaen 5
puntos porcentuales.

En la misma ciudad, en un piso y de se-
gunda mano pero que no necesite re-
forma

Tres de cada cuatro personas
que buscan una vivienda lo hacen en la
misma ciudad de residencia y, de ellas,
casi la mitad (45 %) busca en la zona pe-
riférica del centro una cifra que excede
en siete puntos porcentuales a la oferta
actual de viviendas de este tipo (38 % vs
45%). En cambio, a pesar
de que

solo existe un 16 % de espafioles que se
decantan por el extrarradio la realidad
es que la oferta supera en cinco puntos
porcentuales a la demanda (21% vs 16%).

El 72 % de la oferta inmobiliaria
corresponde a pisos en edificios, lo que
implica seis puntos por debajo de la de-
manda (78 %) de vivienda de este tipo.
En cambio, el estudio refleja un exce-
dente de oferta en cuanto a las vivien-
das unifamiliares independientes (28 %
de oferta frente a un 22 % de demanda).
De esta oferta inmobiliaria, el 76 % que
se encuentra en venta o alquiler son vi-
viendas de segunda mano que no nece-
sitan reforma. Si se compara este dato
con la demanda actual, existe un exce-
dente de oferta de esta clase de vivien-
das, ya que la demanda es solo del 54 %,
es decir, 22 puntos porcentuales menos.
Por otro lado, un 25 % de los participan-
tes del estudio ha buscado o busca una
casa nueva sin estrenar, mientras que la
oferta, en este aspecto, sélo es del 8 %
lo que refleja una descompensacion de
17 puntos porcentuales.

Faltan casas de tamano medio, de tres
habitaciones y con dos cuartos de baino

En cuanto a las caracteristicas
de las viviendas, hay un pequefio déficit
entre lademanda de pisos de 51a 75 m2,

un 23 %, frente a la oferta, un 22 %, al
igual que en las viviendas
de 76

a 90 m2 donde la demanda es del 28 Z y
la oferta del 26 %. Donde es mds notable
el déficit es en las viviendas de 91 a 120
m2 donde la demanda es del 26 % pero
la oferta es solo del 18 %.

Con respecto a la distribucién
de las casas se observa que oferta y de-
manda no estan en consonancia. Asi, la
demanda de viviendas de tres
habitaciones (49 %) supera en
mds de 13 puntos porcentuales
a la oferta (36 %), mientras que
la oferta de viviendas de mds de
tres habitaciones (31 %) se sitta
muy por encima de la demanda,
que tan sdlo alcanza el 19 %. En
el caso de los cuartos de bano, la
demanda de viviendas con dos
cuartos de bafio (53 %) supera en
mas de 8 puntos porcentuales a
la oferta (45 %).

El garaje, laterrazay el trastero,
los tres extras mas importantes

La terraza (66,9%) es
lo mads demandado, seguido
por el garaje (66%) y el trastero
(55,4 &). A la hora de elegir una
vivienda, para una gran mayo-
ria (87,5%) es importante que
la zona esté bien comunicada;
para el 84% prima la cercania de
supermercados y tiendas y el
75,7% se fija en los aparcamien-
tos para residentes. Por su par-

te, un 90 % busca una zona
segura para vivir y para
siete de cada 10 la orien-
tacién de la vivienda y
la calidad de los mate-
riales de construccién
son dos criterios
importantes a
: la hora de buscar un
g = nuevo hogar.

i Las mujeres
espafolas i
deran el mer-

cado resi-
dencial
L de Ia
com -
praven-

ta

Seis de cada 10 compradores y
vendedores en nuestro pais son muje-
res. En el caso de la compra, la edad me-
dia se encuentra entre los 18 y
39 anos (72,8 %) mientras
que, en el caso de la
venta, superan los

L

Comprar

o alquilar,

esa es
omprar o alquilar
sigue siendo una
disyuntiva dificil de

afrontar. En esta decision,

muy ligada con las diferentes etapas
naturales de la vida, también influ-
yen las necesidades, aspiraciones o
circunstancias concretas, resultando
todo ello decisivo a la hora elegir.

Los espafioles siguen mani-

festando una cultura de propiedad
muy enraizada en la sociedad. Asi, en-
tre la poblacién que se ha investigado
y que estd en fase de busqueda de vi-
vienda en el periodo que comprende
este estudio, el 65% tiene una vivienda
de su propiedad y el 32% de alquiler,
pero a la hora de buscar un cambio de
casa, el 88% prefiere una vivienda en
propiedad, viéndose el alquiler como
una solucién temporal.

Para el 49% de los encues-

tados, el principal motivo para tener
una casa propia es el deseo de crear
un hogar especialmente entre las per-
sonas de 18 a 49 afios, mientras que
para los mayores de 50 afios la razén
mas importante es la busqueda de
una inversién de cara al futuro, con
un 47,1%.

40 afios (51,4 %). Los casados y en pareja
son los que mueven mayoritariamente
este mercado (60,3 % en el caso del com-
prador vs. 57,2 % en el caso del vende-
dor). Respecto al nimero de habitantes
en el hogar, las familias compuestas por
2 personas son mayoritariamente las
que mas compran (38,4 %), por el con-
trario, las que mas venden son familias
de cuatro personas (35,3 %). Del mismo
modo, ninguno de los dos perfiles supe-
ralos 2.500 € de ingresos mensuales.
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Il Estudio sobre la
rentabilidad de vi-

viendas en alquiler
2018, de Invermax

El andlisis, de dmbito nacional,
refleja que la rentabilidad bruta en vi-
viendas de alquiler puede llegar a ron-
dar el 7% en aquellos distritos, de las dos
principales urbes espafiolas, que mayor
riesgo de morosidad tienen. Asimismo,
el estudio muestra que en el conjunto de
capitales de provincia analizadas existe
una rentabilidad bruta media del 6,01%
por el alquiler de un inmueble, motiva-
da, principalmente, por la importante
demanda existente en las grandes ciuda-
des y la escasez de oferta de inmuebles
para arrendar. Por ciudades, Malaga es
la ciudad, entre las analizadas, que ofre-
ce una rentabilidad mayor (6,91%).

Aunque en la ciudad de Madrid
la rentabilidad bruta de las viviendas en
alquiler se sittia de media en el 5,89% no
se pueden tratar todos los distritos por
igual. Las areas donde mas rendimiento
bruto se genera de media son Villaver-
de con un 7,22%, seguida por Puente
de Vallecas (7,02%) y Usera (6,75%). “La
compra de vivienda en estos lugares es
econdmica, pero las opciones de con-
seguir un inquilino solvente y fiable,
principalmente en Villaverde, son muy
escasas, por lo que las inversiones pue-
den ser arriesgadas”, sintetiza Jesus
Marti, Analista Patrimonial de Invermax
Unas dreas que, aunque los rendimien-
tos contintan siendo elevados, estos
se han reducido durante el ultimo afio.
En el lado opuesto de la tabla, se sittan
distritos consolidados con estilos de
inversién conservadora, entre los que
destacan Salamanca y Barajas (4,46%,
en ambos casos), Chamberi (4,53%) y
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nvermax ha presentado los resul-
tados del ‘Il Estudio sobre la ren-
tabilidad de viviendas en alquiler
2018’, con el objetivo de determi-
nar la situacién actual y ubicacién
sobre la rentabilidad que ofrecen

Chamartin (4,7%). “Son zonas poco ren-
tables para la inversidén residencial, pero
en ellas la seguridad es mayor, ya que
son lugares donde hay facilidad para la
venta y existe una demanda constante
de inquilinos”, argumenta Marti.

Por su parte, la rentabilidad
bruta en Barcelona alcanza el 5,63% de
media, una cifra algo inferior a la regis-
trada en Madrid, principalmente, in-
fluenciado porque el precio medio de la
vivienda es un 22% superior.

El distrito con mayor renta-
bilidad bruta vuelve a ser Nou Barris
(6,88%). Un lugar en el que, aunque el
retorno sigue siendo elevado, se ha re-
ducido en mas de 4 puntos, motivado
principalmente por el incremento del
precio de las viviendas en los tltimos 12
meses.

Las inversiones conservadoras
en la ciudad condal se concentran en los
distritos de Sant Gervasiy Eixample, con
rentabilidades que alcanzan el 4,74% y
el 4,85%, respectivamente. Mientras
que, en el caso de Barcelona, las zonas
denominadas por Invermax como pri-
me residencial son: Sant Marti (5,85%)
y Horta Guinardé (5,74%), Sant Andreu
(5,70%), Sants Montjuic (5,51%), Ciudat
Vella (5,40%), Gracia (5,10%) y Les Corts
(5,02%).

Altas rentabilidades en el area metro-
politana de Madrid y Barcelona

El 1l Estudio sobre la Renta-
bilidad de Viviendas en Alquiler 2018
también muestra las diferentes renta-

las viviendas destinadas al alquiler
de larga duracién, en las principa-
les ciudades y capitales de provin-
cia espaniolas. Mdlaga es la ciudad,
entre las analizadas, que ofrece
una rentabilidad mayor (6,91%).

bilidades de las zonas que componen la
Comunidad de Madrid y el darea metro-
politana de Barcelona. En lo que respec-
ta a la primera, donde mas beneficio re-
portan las viviendas de alquiler es en la
zona sur, con una rentabilidad bruta me-
dia del 6,28%. A esta, le siguen el Corre-

dor del Henares (5,85%), la Cuenca del
Tajo-Tajufia (5,51%), la zona norte (5,4%),
la Cuenca Alberche-Guadarrama (5,17%)
y, por ultimo, la zona noroeste (5,07%).

En cuanto alas diferentes dreas
que componen el espacio metropolita-
no de Barcelona, las viviendas en alqui-
ler que ofrecen de media mayor ren-
tabilidad bruta son aquellas que estan
ubicadas en el Baix Llobregat (6,63%).
Tras esta se encuentran: el Vallés Occi-
dental (6,38%), la comarca de El Barce-
lonés (5,91%), el Vallés Oriental (5,66%)
y, en ultimo lugar, la zona del Maresme
(4,92%).

Los tipos de interés
se mantienen relati-

vamente reducidos:
el 2,23% en abril

Atendiendo a los datos del Con-
sejo General del Notariado, la venta de
viviendas se contrajo en el mes de mar-
zo. En el tercer mes del afio se vendieron
50.299 viviendas que, tras corregir la
serie de estacionalidad y efectos de ca-
lendario (CVEC), supuso un retroceso del
2,5% respecto al mes anterior. Sin embar-
g0, esta correccién no impidié poner fin
aun trimestre positivo, en el que las tran-
sacciones residenciales crecieron el 4,8%
t/t (CVEC), un aumento superior al de los
tres trimestres precedentes. En térmi-
nos interanuales las operaciones en mar-
zo sufrieron un deterioro del 2,5%, algo
que no sorprende si se tiene en cuenta
el efecto calendario: en 2017 la Semana
Santa se celebrd en el mes de abril mien-
tras que en el afio en curso tuvo lugar en
marzo. De este modo, es de esperar que
este comportamiento negativo se com-
pense con una evolucién positiva en el
mes de abril.

Los tipos de interés se mantie-
nen relativamente reducidos: el tipo de
interés aplicado a las nuevas operacio-
nes hipotecarias en el mes de abril fue
del 2,23%, en linea con el promedio men-
sual de los Ultimos 24 meses. A su vez,
el Euribor 12 meses cerré mayo en el en-
torno del -0,190%, un nivel similar al de
los ultimos seis meses. De este modo, el
nuevo crédito destinado a la compra de
vivienda crecid en abril el 29,2% respec-
to al mismo mes del afo anterior (31,4%
incluyendo las refinanciaciones, que se
incrementaron el 89,6%). Con esto, en
los cuatro primeros meses de 2018 el
nuevo crédito para compra de vivienda

| 1T18 cerré con un aumento
de la venta de viviendas supe-
rior a los anteriores, pese a la
contraccién registrada en marzo.
Este incremento favorecié el cre-
cimiento del precio de la vivienda,

registré un avance interanual del 15,9%.
En el comienzo siguié aumentando las
hipotecas referenciadas a tipo fijo (aso-
ciadas a créditos cuyo plazo de revision
de los tipos de interés es superior a cin-
Co afos).

En cuanto a los valores de tasa-
cidn correspondientes al primer trimes-
tre del afio, publicados por el Ministerio
de Fomento, revelaron una moderacion
del crecimiento del precio de la vivien-
da. Al cierre del trimestre, el precio me-
dio del metro cuadrado se situd en los
1.566,6 euros, lo que supuso un incre-
mento del 2,7%, ligeramente inferior a la
subida del 3,1% del 4T17. Asi, desde mini-
mos, en el 3T14, hasta el 1T18, la vivienda
se ha revalorizado el 7,6% en Espafia.

Por comunidades auténomas,
el mayor crecimiento interanual volvié a
tener lugar en Madrid (8,0%) y Baleares
(7,0%), intensificandose el crecimiento
respecto al trimestre precedente en am-
bas regiones. En Catalufia el crecimiento

aunque a tasas mds moderadas y
con elevada heterogeneidad regio-
nal, segin los valores de las tasa-
ciones. Por su parte, la inversién
en vivienda crecié con fuerza en el
1T18, segun andlisis del BBVA

fue del 4,2% afa, un ascenso que, a dife-
rencia del de las dos regiones, fue infe-
rior al registrado en el 4T17. Relevante
fue también el crecimiento en Canarias
(3,9%, similar al del trimestre anterior).
Por el contrario, algunas comunidades
auténomas registraron un descenso in-
teranual: Cantabria (-4,5%), Pais Vasco
(-1,5%), Navarra (-1,3%), Castilla-La Man-
cha (-1,1%), Castilla y Ledn (-0,6%) y Astu-
rias (-0,3%).

Por otra parte, la informacion
disponible relativa a la actividad cons-
tructora muestra una recuperacion del
empleo en el sector, tal y como indica la
evolucion de la afiliacién. En el mes de
mayo los afiliados a la Seguridad Social
en el sector volvieron a crecer a una
tasa sensiblemente superior a la me-
dia. Mientras la afiliacién total avanzd
el 0,3% m/m (CVEC), en la construccién
el avance fue del 0,8% m/m (CVEC). De
este modo, en los cinco primeros meses
la afiliacién en el sector crecid a un pro-
medio mensual del 0,5% (CVEC), 0,2pp
mas que la media.

El mercado de suelo mostrd
una reduccién de la superficie transa-
da en el mes de marzo del 19,3% m/m
(CVEC). Pese aello, el trimestre cerrd con
una leve contraccidn y registré un ligero
descenso del 1,6%, en promedio mensual
(CVEQ), gracias al buen tono que mostré
el mercado en el mes de enero.

Los ultimos datos muestran un
nuevo crecimiento de los visados: en
los dos primeros meses del afio la firma
de visados registrd un incremento inte-
ranual del 17,4%.
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Segun el informe
de Residencias de

Estudiantes en Es-
pana, de JLL

JLL ha presentado la segunda
edicién de su Informe de Residencias de
Estudiantes en Espafia, donde analiza la
evolucion del sector durante el ultimo
ejercicio, asi como su gran potencial de
cara a inversores y promotores para el
futuro. Entre las principales conclusio-
nes que avalan el enorme potencial del
negocio, JLL sefiala la demanda insatis-
fecha, pues segun sus cdlculos actual-
mente hay 473.254 estudiantes que
necesitan alojamiento en Espafia, pero
sin embargo sdlo hay 93.600 plazas en
residencias, por lo que la demanda insa-
tisfecha es de mas de 380.000 camas.

El factor de la demanda se une,
ademas, al incremento del nimero de
estudiantes en Espafia y al aumento del
precio de la vivienda de alquiler en las
principales ciudades espafiolas —del 11%
en Madrid y del 8% en Barcelona—, que
repercute de forma directa y positiva en
el impulso de las residencias para alojar
a estudiantes.

En este sentido, el informe
de JLL sefiala que el crecimiento en el
numero de estudiantes extranjeros en
Espafia ha crecido un 10,2% durante el
ultimo curso, procedentes en su mayo-
rfa de paises europeos (el 43% del total),
seguido de América Latina y el Caribe.
Espafia se ha posicionado como uno de
los paises preferidos por los jévenes ibe-
roamericanos con elevado poder adqui-
sitivo. Cabe destacar el crecimiento de
los paises de Asia y Oceania, los cuales
ya representan un 13% del total de los
alumnos internacionales y se espera que
sigan aumentando en el futuro debido a
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n Espana existen 473.254 es-
tudiantes desplazados y sélo
93.600 plazas en residencias.
Los inversores miran a estos activos
con gran interés entre otros factores
por su rentabilidad prime del 5,25%,

que los paises asidticos se han conver-
tido en los principales emisores de es-
tudiantes internacionales en el mundo.
Ademas, a éstos habria que sumar los
estudiantes Erasmus, pues en 2017 Espa-
fia volvid a ser el destino preferido por
los alumnos de esta beca, liderazgo que
mantiene desde el 2001.

Boom de la inversion

Todos estos factores han situa-
do alasresidencias de estudiantes como
uno de los activos de inversién con ma-
yor potencial, en especial gracias a sus
atractivas rentabilidades. En concreto,
las residencias generan una de las ren-
tabilidades mas altas del mercado, del
5,25%, junto a los activos logfsticos (del
5,5%), y muy por encima de otros activos
como locales comerciales (3,15%), ofici-
nas (3,75%), residencial (3,75%) o centros
comerciales (4,25%).

En Europa (excluyendo UK),
el 30% de la inversidn en residencias de
estudiantes en 2017 se ha producido en
Espafia, siendo el pais que mayor inver-
sidon ha recibido en este sector, seguido
de Italia con un 23%y Francia con un 14%.

Concretamente en Espafia, el
volumen de inversidn en residencias de
estudiantes se multiplicd por mas de
once en 2017, al pasar de 50 millones
en 2016 a 560 millones el afio pasado,
influido principalmente por dos grandes
portfolios transaccionados, bautizados
como Erasmus y Rio.

De caraa 2018, JLL asegura que
el principal foco de atencidn se centrara

la més alta junto a los activos logis-
ticos del mercado. Durante 2018 la
inversién se dirigird especialmente
a suelo y desarrollo de nuevas re-
sidencias, en otras ciudades como
Valencia, Granada, Sevilla o Bilbao.

en la adquisicidn de un Unico activo en
lugar de carteras, asi como en la cons-
truccién de nuevas residencias. “Habr3,
ademads, una apuesta por otras ciuda-
des como Valencia, Granada, Bilbao y
Sevilla, como consecuencia de la falta
de terrenos urbanizables en Madrid y al
restrictivo régimen urbanistico que se
ha legislado en Barcelona. En el corto-
medio plazo observaremos mucha ac-

tividad en promocidn de residencias de
nueva creacién. Estos nuevos desarro-

llos se veran impulsados por la bidsque-
da de los inversores de altas rentabilida-
desy por los planes de expansidn de los
principales operadores establecidos.”,
explica Nick Wride, director de Living &
Alternatives de JLL.

En doce
se han

meses
inscrito

479.475 operacio-
nes de compraventa

El precio de la vivienda pre-
senta un importante incremento anual
del 9,4% en el primer trimestre del afio,
continuando la subida observada en los
ultimos trimestres. Con respecto al tri-
mestre anterior, el aumento es propor-
cionalmente mayor, del 4,5%. El ritmo
de crecimiento de los Gltimos trimestres
deja un descenso acumulado del 18%
desde los niveles maximos del indice,
alcanzados en 2007.

Segun la Estadistica Inmobi-
liaria del Colegio de Registradores co-
rrespondiente al primer trimestre, entre
enero y marzo se inscribieron en los
registros de la propiedad 128.990 com-
praventas de vivienda, un 15,3% mas que
en el trimestre anterior. Es el resultado
trimestral mds elevado desde 2008. Con
relacién al primer trimestre de 2017 el
aumento fue del 13,4%. En los ultimos
doce meses se han inscrito 479.475 ope-
raciones, el mayor resultado interanual
desde el primer trimestre de 2009.

En vivienda nueva se registran
en el primer trimestre 22.299 compra-
ventas, un 15,4% mas que en el cuarto
trimestre anterior, alcanzando el mayor
resultado de los ultimos tres afios. En vi-
vienda usada se han registrado 106.691
compraventas, con unincremento inter-
trimestral del 15,2%, siendo la cifra abso-
luta mas alta desde el segundo trimes-
tre de 2007.

El endeudamiento hipotecario
por vivienda se ha visto incrementado
un 0,2% durante el dltimo trimestre, al-
canzando un resultado medio de 121.123
€. El incremento sobre el mismo trimes-

ntre enero y marzo se inscri-
bieron 128.990 compraven-
tas, un 13,4% mds que en el
mismo trimestre de 2017. La hipo-
teca media para compra de vivien-
da se incrementé un 4,3% sobre el

tre de 2017 ha sido del 4,3%.

La contratacidn a tipo de inte-
rés fijo se mantiene relativamente esta-
ble, alcanzando al 37,3% de los nuevos
créditos hipotecarios, quedando la con-
tratacién a tipo de interés variable en
el 62,7%, que en practicamente su tota-
lidad (62% del total) utiliza como indice
de referencia el euribor.

Los tipos de interés de contra-
tacién inicial permanecen estables con
tendencia descendente, con un resulta-
do medio en el Ultimo trimestre del 2,3%
similar al trimestre precedente (descen-
di¢ solo 0,03pp).

La duracién media de los nue-
vos créditos hipotecarios continda su
lenta y progresiva tendencia ascenden-
te, alcanzando los 23 afios y 8 meses,
con un incremento de dos meses sobre
el trimestre anterior.

Después de varios trimestres
con un ligero deterioro, los indicadores
de accesibilidad vuelven a mejorar en el
primero del afio, dando lugar a un des-
censo de la cuota hipotecaria mensual
media del 0,7% y del porcentaje de
dicha cuota con respecto al coste
salarial de 0,24pp. Esta mejoria se
debe al alargamiento de los pe-
riodos medios de contratacién
de las nuevas hipotecas (0,7%),
la ligera reduccién de los tipos
de interés de contratacién
inicial (-0,03 pp) y el leve
aumento de los salarios
(0,1%), que han podido
contrarrestar el efecto
negativo del incremento del

mismo trimestre del afio anterior.
El endeudamiento hipotecario por
vivienda es de 121.123 €, segin
la Estadistica Inmobiliaria del Co-
legio de Registradores correspon-
diente al primer trimestre.

endeudamiento hipotecario por vivien-
da (0,2%). La cuota hipotecaria mensual
media ha sido de 551€ y el porcentaje de
dicha cuota con respecto al coste sala-
rial se ha situado en el 29%.

Segun la Estadistica Registral
Inmobiliaria, las certificaciones de vi-
vienda por inicio de ejecucién de hipote-
ca del primer trimestre han sido 6.537,
con una caida del 25,4% sobre el mismo
trimestre de 2017. El 60,9% de las certi-
ficaciones ha correspondido a personas
juridicas, superando a las personas fisi-
cas, que alcanzaron el 39,1% restante.
En cuanto a la nacionalidad, el 3,5%, ha
correspondido a extranjeros, frente al
96,5% de nacionales.

Las daciones en pago han sido
2.037, con un incremento del 6,2% so-
bre el mismo trimestre de 2017. El 89,1%
afecta a personas fisicas, frente al 10,9%
de personas juridicas. Con respecto a la
nacionalidad, el 12,9% de las daciones en
pago han correspondido a extranjeros,

frente al 87,1% de nacio-
nales.
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Portales inmobilia-
rios, realidad vir-

tual, 3D, peer to
peer, biga data...

Los agentes inmobiliarios, los
promotores y las PYMES del sector han
contado durante estos dos dfas con una
plataforma para conocer los ultimos
avances tecnoldgicos y poder sacar el
maéximo rendimiento a sus negocios”,
ha manifestado Jordi Cornet, Delegado
Especial del Estado en el Consorci de la
Zona Franca.

Inmotecnia Rent ha reunido
en el Palacio 1 de Fira de Barcelona a
empresas expositoras de todo tipo de
sectores tecnoldgicos como son la rea-
lidad virtual, big data, construccién 3D,
domdtica, portales inmobiliarios, peer
to peer, imagen, cartelerfa digital, plata-
formas de gestidn, fintech, drones, etc.

“El profesional inmobiliario
se estd animando a conocer lo que las
nuevas tecnologias ofrecen a su nego-
cio”, afirma Sergi Lago, CEO de homes.

nmotecnia Rent, el Salén de
nuevas tecnologias para pro-
fesionales inmobiliarios, pro-
motores y PYMES, ha cerrado su
segunda edicién con una gran
afluencia de visitantes y ventas.

ciones del mes anterior y cada mes se
incorporan entre 15 y 20 agentes”, afir-
ma Lago. Este nimero no sorprende si
se tiene en cuenta que las empresas de
PropTech han creado mas de 4.000 em-
pleos en Espafia en cinco afios, segun el
portal inmobiliario idealista. En 2017 se
abrieron 10.627 empresas inmobiliarias,
financieras y aseguradoras, un 29,7%
mds que el afio anterior, segun el INE.

Este crecimiento se refleja claramente
dentro de Inmotecnia Rent. “El nivel de
afluencia y de nivel es muy superior este
afio al del afio pasado”, afirma Francisco
Moran, presidente de Compropiso. “Es-
tamos haciendo muchos acuerdo, mu-
cho networking”, explica. Para Moran,
el Proptech estd “revolucionando el sec-
tor inmobiliario y abaratando costes de
produccién”. Por esa razén, considera
que una feria de estas caracteristicas es

INMOTECNIA RENT

Real Estate & New Technologies

ag. “Nosotros seleccionamos las me-
jores tecnologias de big data, tours vir-
tuales, plataformas de blockchain, por
ejemplo, para ofrecérselas a los profe-
sionales inmobiliarios para que puedan
aprovecharla con mas eficacia. El profe-
sional no tiene tiempo y nosotros hace-
mos la seleccién por éI”, explica Lago.
Este servicio tiene cada vez una mayor
aceptacidn y reconocimiento dentro del
sector. “Cada mes doblamos las opera-

“fundamental, puesto que el proptech
es el futuro del sector inmobiliario”.
Uno de los sectores tecnoldgi-
cos mas veteranos dentro del mundo
inmobiliario es el de los portales inmobi-
liarios. También son los que tienen ma-
yor representacion dentro del sector del
Proptech en Espafia, pues suponen un
25% del total, segun el estudio de Savills
Aguirre Newman y Finnovating. “Los
portales inmobiliarios fuimos los mas

El evento, organizado por Barce-
lona Meeting Point y la empresa
Newtech a través del Salén Rent,
ha contado con més de 1.300 vi-
sitantes profesionales y mds de
60 empresas expositoras.

disruptivos dentro del sector hace 20
afios”, explica Ferran Font, director de
estudios de pisos.com. “Hoy en dia, nos
encontramos en otro momento donde
la tecnologia vuelve a tener la oportu-
nidad de cambiar cdmo se trabaja en el
sector”, contintia Font.

Portales inmobiliarios, realidad
virtual, 3D, peer to peer, biga data, ima-
gen... Las empresas tecnoldgicas que
participaron en Inmotecnia Rent cubren
todos los aspectos de la tecnologia digi-
tal aplicada al sector inmobiliario. Pero,
ademas de la parte de exposicién, uno
de los pilares de Inmotecnia Rent es su
programa de conferencias donde se han
dado alo largo de estos dos dias las cla-
ves sobre cémo aumentar la eficacia en
marketing y comercializacidn.

El programa ha ofrecido tam-
bién casos de éxito de empresas en el
PropTech como, por ejemplo, el de Alta-
mira, en el que Elena Ger ha explicado
cémo la empresa gestiona las ventas
inmobiliarias a través de Amazon. Jean-
ne Masa ha detallado cémo funciona el
autobus de Habiteo en el que se visua-
lizan viviendas en 3D. Mireia Garcia ha
mostrado cdmo el departamento de
innovacién de Forcadell realizé una en-
cuesta en una promocion a los vecinos
para saber qué tipo de negocio preferia
que se instalase en los locales que ha-
bian quedado vacios para acelerar su
proceso de venta y Cristina Ontoso ha
hablado sobre las oficinas sensoriales
de Via Célere donde los clientes pueden
percibir por los cinco sentidos cdmo vaa
ser su futuro hogar.
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SIMAPRO SE CONSOLIDA COMO
EL ENCUENTRO PROFESIONAL DE
REFERENCIA DEL SECTOR

SIMA concluye con
un incremento del

9,5% en el nimero
de visitantes

SIMApro, el evento profesio-

nal que se celebra en paralelo al Salén
Inmobiliario Internacional de Madrid
(SIMA), ha reunido este afo 2.500 pro-
fesionales y 150 ponentes en sus mds de
50 sesiones.
En tan solo tres ediciones, SIMApro se
ha consolidado como la cita indispensa-
ble para conocerlarealidad y las tenden-
cias futuras que definirdn la evolucién
del sector inmobiliario en los préximos
afios.

Las cifras hablan por si solas de

la magnitud del éxito de SIMApro. En su
ultima edicidn, que se celebrd del 30 de
mayo al 1 de junio pasados, reunid cerca
de 2.500 asistentes y 150 ponentes en
las mas de 50 sesiones de que consta-
ron sus cinco programas: la Conferencia
Inmobiliaria, el Foro de Inversién en el
Mercado Inmobiliario Espafiol, SIMA-
tech, Iberian Second Home Summit e
Inmonext.
“SIMApro nacié en 2016 con el objetivo
de facilitar un conjunto de herramientas
que permitiera comprender mejor no
solo la realidad de un nuevo sector sur-
gido tras la crisis y la recuperacion de la
actividad inmobiliaria, sino sus tenden-
cias futuras y las dindmicas de interre-
laciones con otros ambitos de actividad
colaterales, pero con una importante
capacidad de influir en éI”’, explica Eloy
Bohua, director general de Planner Ex-
hibitions, empresa organizadora de las
ferias SIMA.

“En el disefio de SIMApro -
continda Bohuda- nos planteamos el do-
ble reto de innovar tanto en los forma-
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| Salén Inmobiliario Interna-
cional de Madrid [SIMA] ha
cerrado sus puertas en un am-
biente marcado por el optimismo y
el convencimiento de que el sector
ha entrado en un nuevo ciclo im-

tos, para hacerlos mds experienciales
y participativos, como en los temas de
reflexion y debate, que verdaderamen-
te fueran actuales y disruptivos con el
modo anterior de enfocar los asuntos”.
Fruto de esta filosoffa de trabajo son
los programas SIMAtech e Iberian Se-
cond Home Summit, las dos principales
novedades de la edicién de este afio de
SIMApro.

El éxito de SIMApro se ha traducido
también en una mayor autonomia para
este evento. “Si bien se desarrolla bajo
el paraguas de SIMA, SIMApro tiene
una identidad propia, con objetivos pro-
pios, aunque complementarios a los de
SIMA, y un plan de marketing y comu-
nicacion especifico, lo que nos ha per-
mitido cerrar para esta edicién mas de
80 acuerdos de colaboracidn con otros
tantos partners estratégicos, entre los
que se encuentran empresas como ST
Sociedad de Tasacién, Aedas Homes,
Tinsa y Lidl, asi como las principales aso-
ciaciones empresariales y profesionales
nacionales e internacionales del sector
inmobiliario”, concluye Bohua.

Una radiografia del sector

La edicidn recien-
temente concluida de SIMA-
pro ha constado de cinco programas
diferentes: la Conferencia Inmobiliaria,
el Foro de Inversién en el Mercado In-
mobiliario Espafiol, SIMAtech, Iberian
Second Home Summit e Inmonext.

La Conferencia Inmobiliaria, or-
ganizada en colaboracién con Asprima,

pulsado por la recuperacién de la
economia espafola y la demanda
residencial. En tan solo tres edicio-
nes, SIMApro se ha consolidado
como la cita indispensable para los
profesionales inmobiliarios.

profundizé en el impacto de la demo-
grafia en la vivienda, en la necesidad de
contar con un marco juridico que reduz-
ca la discrecionalidad de su interpreta-
cion y facilite un urbanismo articulado,
en las tendencias globales que estdn
condicionando la financiacién inmobilia-
ria y, por ultimo, en la identificacién de
los valores que el sector debe introducir
en su operativa.
SIMAtech, organizado en colaboracion
con Finnovating, focalizé sus debates y
mesas redondas en la revolucidn que las
innovaciones tecnoldgicas conocidas
con el nombre genérico de proptech
estdn ya ejerciendo en la toma de deci-
siones de inversion o en la gestién de
activos inmobiliarios y no inmobiliarios
mediante el uso de la inteligencia artifi-
cial o el big data.
E I
Foro de In-
versiéon en
el Mercado
Inmobilia-
rio Espafiol
analizé la
concentra-

cion del sector
inmobiliario, el impacto que estan te-
niendo en el nuevo ciclo los tenedores
de activos y la banca, la consideracién
del suelo como activo estratégico, el ci-
clo inmobiliario visto desde la éptica de

| Salén Inmobiliario Internacio-
nal de Madrid [SIMA] ha cerra-
do sus puertas en un ambiente
marcado por el optimismo y el con-
vencimiento de que el sector ha en-
trado en un nuevo ciclo impulsado
por la recuperacién de la economia
espafiola y la demanda residencial.
Una realidad que también se ha re-
flejado en esta edicion de SIMA, que
sus expositores, cerca de 300y de los
que un 10% son internacionales, han
valorado como muy positiva.
Efectivamente, la vigésima
edicion de la principal feria inmobilia-
ria de nuestro pais ha concluido en un
ambiente de optimismo por el futuro
del sector, que también se ha refle-
jado en el nimero de visitas a SIMA,
que ha aumentado en un 9,5% con
respecto al pasado afio.
“Se trata de undato enlinea
con las previsiones que teniamos y
un claro indicador de que la recupe-
racion de lademanda de vivienday la

las So-

cimis o la madurez del ciclo en los acti-
Vvos terciarios.

El Iberian Second Home Summit tomd
el pulso a los profundos cambios que

en los ultimos afos se han operado en

SIMA concluye

con un incre-
mento del 9,5%
en el nimero de

consolidacién del mer-
cado residencial son un
hecho”, afirma Eloy Bo-
hua, director general de SIMA.
Este importante incremento de asis-
tentes mejora en algo mas de dos
puntos porcentuales la media de las
ediciones de 2016 y 2017, que fue del
7%. Ademads, y con respecto al afio
pasado, SIMA ha crecido un 12% en
superficie de exposicién, hasta los
14.500 metros cuadrados, y un 13% en
ndmero de expositores, casi 300 de
los que el 10% ha sido internacionales
provenientes de 12 paises.

En total, la feria ha puesto
a la venta mas de 20.000 viviendas,
una cuarta parte de las que se cons-
truyeron en nuestro pais el pasado
afo. Mas del 90% de la esta oferta re-
sidencial se ha comercializado sobre
plano, otroindicador dela con-
solidacién del mer-
cado

el per-
fil del comprador
internacional y en la manera de comer-
cializar el producto turistico residencial.
Finalmente, Inmonext, organizado en
colaboracién con idealista, centrd sus
ponencias en la creciente importan-
cia que estd tenido el alquiler y en los

visitantes

residencial y de que
el sector ha entrado
en un nuevo ciclo de cre-
cimiento.

Una feria cada vez mas internacional

El 10% de los mas de 300 ex-
positores de SIMA procedian en esta
edicién de fuera de Espafia. La reacti-
vacién de nuestro sector inmobiliario
y la recuperacién de nuestra econo-
mia explican este renovado interés
por Espafa. Ademads, y a diferencia
de ediciones anteriores de la feria,
los expositores internacionales ya no
proceden casi exclusivamente de La-
tinoamérica y Estados Unidos. Hasta
11 paises han estado representados
en la actual edicion de SIMA: Ale-
mania, Andorra, Argentina, Estados
Unidos, Francia, Hungria, Noruega,

Paises Bajos, Portugal, Reino Uni-
do, Republica Dominicana y
Suecia.

problemas a los que se
enfrenta el sector con
las restricciones a la obra
nueva en Madrid o con
la situacidon en Catalufia,
entre otros asuntos de
interés.
La  edicion
2018 de SI-
MApro se
completd
con un pro-
grama  de
presentacio-
nes protago-
nizado  por
los expositores de SIMA vy
los partners de SIMApro, en el que die-
ron a conocer sus proyectos, servicios
e iniciativas, y los Premios ASPRIMA-SI-
MA, los galardones mas prestigiosos del
sector inmobiliario espafiol, que conté
con el concurso de 67 candidaturas y la
asistencia a la gala de entrega de cerca
de 600 asistentes.
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LL ha presentado un proyecto pionero en el merca-

do, por el cual aplicara por primera vez la tecnologia

blockchain a las tasaciones inmobiliarias que realiza
el drea de Valoraciones de la firma y que permitira simplifi-
car el proceso de verificacion y garantizar la seguridad de
los datos para todos los implicados de una manera mucho
mas rapida.

Mediante este nuevo proceso se consiguen in-
formes de tasacién verificables, de modo que, por medio
de uso de Blockchain, pueden ser consultados en cual-
quier momento para verificar que el informe no ha sido al-
terado respecto al emitido por JLL, gracias a la dimension
de inmutabilidad que define una de las caracteristicas de
Blockchain.

Esta iniciativa es impulsada por JLL en un mo-
mento clave para el sector, pues confluyen dos factores
determinantes. Por un lado, va a permitir a las entidades
bancarias verificar la veracidad de los informes de forma
inmediata, frente a procesos manuales que se usan en la
actualidad y retrasan la validacién. Por otro lado, cabe re-
saltar el refuerzo de las exigencias en el tratamiento de
los datos de cardcter personal tras la entrada en vigor
de la nueva ley de proteccién de datos, y que gracias a la
aplicacién de blockchain al proceso de verificacién, podrd
cumplirse de forma estricta y con menores costes.
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| Diario Oficial de la Generalitat (DOGV) ha pu-

blicado las bases de las ayudas de rehabilita-

cién de edificios del programa de fomento de
la conservacién, mejora de la seguridad y accesibili-
dad de viviendas del Plan Estatal de Vivienda 2018-
2021. El plazo de solicitud serd de un mes desde la
publicacién de la orden en el DOGV. En este caso,
se podran solicitar ayudas para llevar a cabo obras
de conservacidn referentes a la estructura del edi-
ficio, fachadas, cubiertas e instalaciones, asi como
para mejorar la calidad térmica del edificio y la ins-
talacion de energias renovables.

También se subvencionaran obras para
mejorar la accesibilidad mediante la instalacién de
ascensores, rampas adaptadas, etc., asi como tra-
bajos para aumentar la habitabilidad en el interior
de las viviendas. Para acceder a estas ayudas los
edificios deben haber sido construidos antes de
1996 y, al menos, el 50% de sus viviendas ser domi-
cilio habitual de sus residentes. Las ayudas subven-
cionardn hasta el 40% de las obras, con un maximo
de 3.000 euros por vivienda para conservacion,
8.000 euros para accesibilidad y otros 8.000 euros
por vivienda para mejora de eficiencia energética
del edificio.
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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 Adhesidon de Espafia y Portugal a
la C.E.E. y establecer el gobierno espafiol las denomi-
naciones habituales de los profesionales que acttian
en el campo inmobiliario, se incluyen entre otros a los
Expertos Inmobiliarios, dando asi reconocimiento ofi-
cial a nuestra profesién.

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

e

DINE, en la agrupacion de
Técnicas Inmobiliarias. &
9

(Qué activi-
dades puede
desarrollar el

ETI?

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

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

El Experto Técnico Inmobiliario puede ejercer su ac-
tividad siempre que sea miembro de la Asociacidn
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.o.p.” (cuando tenga caracter profesional).

¢Qué es la Asociacion

Profesional de Expertos
Técnicos Inmobiliarios?

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

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

G-33.409.491.

La Oficina Espafola de Patentes y Marcas
del Ministerio de Ciencia y Tecnologia tie-
ne concedidas a esta asociacién entre
otras marcas la de ETI EXPERTOS TECNI-
COS INMOBILIARIOS. Por lo que nadie

~ ’ mas puede expedir este titulo.
. '1,“',

;Cudles son los fines

de la asociacion?

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

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

Son fines propios los siguientes:

» Amparar y defender los intereses y el ejercicio de
la profesidn 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-
cién de cuantos servicios y actividades sean pre-
cisas.

P> Velar porque todos los miembros cumplan las
normas legales que les sean de aplicacidn, a tra-
vés del cddigo deontoldgico.
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» Colaborar con otras entidades similares, inter-
cambiando ideas y proyectos e incluso firmando
acuerdos en beneficio del desarrollo de la asocia-
cién y de todos sus miembros.

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

P Emitir un boletin informativo de divulgacién.

P Divulgar el contenido de la asociacién ETI por los
medios normales como prensa, radio, televisidn,
etc.

» Mantener un departamento juridico suficiente a

fin de defender los intereses profesionales de los
ETl asociados.

P Ostentar la representacion de los miembros fren-
te a los organismos oficiales y dar el cauce que co-
rresponde a nuestras actividades y aspiraciones.

;Cudles son los fines de la

¢Qué ventajas tiene

pertenecer a la asociacion?

Ademas de estar integrado en un colectivo profe-
sional, encargado y preocupado de defender sus
intereses y conseguir el mdximo reconocimiento
oficial y social a su labor profesional, tiene otras
ventajas tales como:

>

Recibir informacién periddica de la marcha de
la asociacién y de los temas de interés profe-
sional.

Recibir la revista de la asociacién con los temas
profesionales mds sobresalientes.

Recibir el boletin digital semanal con las noti-
cias de actualidad de interés inmobiliario.
Disponer de los servicios de Asesoria Juridica
y Fiscal totalmente gratuitos (sélo consultas).
Poder asistir a los seminarios y conferencias y
otros actos promovidos por la asociacién para

. Ty D completar y/o actualizar sus conocimientos
asociacion: /m\ profesionales.
-

:Como pertenecer
a la asociacion?

Pueden ser miembros, me-
diante afiliaciéon voluntaria,
cuantas personas asi lo soli-
citen con estudios minimos de
E.S.O. y Bachillerato, que hayan
superado con aprovechamiento
el plan de estudios que le cualifique
como ETI.

Es necesario dirigirse a la secretaria de la asociacién
en solicitud de la documentacién pertinente, la cual
una vez cumplimentada serd devuelta nuevamente
para su ulterior aprobacién y salvo que se acredite
estar en posesion del Diploma de Experto Técnico
Inmobiliario u otro convalidable, deberd superar el
curso de ETI al objeto de adquirir los conocimientos
profesionales necesarios.

Abonar los derechos de ingreso y emisidn de creden-
ciales asi como las corres- pondientes cuotas sociales

i de mantenimiento.

>

P Estar sujeto a un cddigo deontold-
gico que regula permanentemente
el control de calidad de sus miem-
bros, lo que implica una garantia
para los consumidores de nues-
tra honradez y buen hacer pro-
fesional.

DISENO DE PAGINAS WEB

Semon especlalintay en sobucionss wob
le garanfizamos sofuciones profesionsles
adaptadas o sus necesidadas v imagon

Soletionss 8§ 5U medidae lleve 8/ manos

=3
FOROempresarial  ywyww.foroempresarial.es

s Eapesinkilin on Sobstenan Tecnalinea pach Empinias

- = 1

Fara Emprasarial ls obreco las mejores salucionas web pars su negocio: Dizedo do piginas web y

b & TF- Se &0  portales sectoriales, registros de dominios, alojaminntos web profesionales, aits buscadorss,
- markating on-line, comercio alectronico, E-Buskness, BIB, B2C, gestares do contanidon, intransts_

_]'!:' -li &) Confie on una empresa lider para &l disefio o readaptacién de su presancia an Internet.
i

WWW.suempresa.com Comercio electrénico Alta en buscadores

Disafio personalizado de su pigina | PONga su negacio &n |a red. Creacion | Alta automdtica v posicionamignto en
web adaptado a sus necesidades @ | de Catdlogos On-line, digitalizacién | los principales buscadores de internet

. roduct letines, TPV,
imagen. Pdginas profesionales, de productos, bo ‘
9 9 P ﬂﬁﬂv Garantice su presencia.

ﬂl&ﬂ'lﬂtﬂ

Desde ] ] : : Eeeudin
450 C . B 90 C
5 Pagenan =1 * poer domina
: YraHOoO! By

cQué se ofrece
al consumidor?

La garantfa absoluta de estar ante un profe-
sional altamente cualificado. No en vano nues-
tro titulo propio tiene un crédito lectivo de 1.800
horas y cuyo equivalente seria el de una diplo-
matura universitaria.

Todos los asociados ETls estan obligados a cum-
plir el cédigo deontoldgico establecido por la
asociacién y sus normas de conducta.

Nuestra actividad profesional estd ampara-
da por una pdliza de responsabilidad civil de
1.202.024 Euros que cubriria de sobra cualquier
posible error.

Para mayor garantia del consumidor, ademas la
asociacion estd adherida al Sistema Arbitral de

Consumo. )
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;Por qué el Experto
Técnico Inmobiliario es

un profesional con futuro?

1 Porque tiene una excelente
FORMACION y CUALIFICACI

El Plan de Estudios de ETI ¢s uno de los mias completos
(hasta rango universitario) v de mayor calidad de

contenidos que se puede encontrar en ¢l HE&E‘]‘T‘?_:—-—..___‘_

2 Porque ofrece SEGURIDAD y
GARANTIAS al consumidor == %

El ETI aporta tranguilidad al consumidor mc:l:m.nt&*

= UIn seguro de responsabilidad civil por L. Em%
# Bu adhesion al Sistema Arbitral de Ennsumu

* In Codigo Deontoldgico que cumplir

=

Porque pertenece a una Asuciaciﬂ 1
AGIL y MODERNA que le ampara.

La obtencidén del titulo de ETI faculta para la perten nein
a la Asociacién Profesional de Expertos Técnicos
Inmobiliarios, gque tiene como uno de sus obhjetivos

conscguir su miaximo reconocimiento oficial y social.

APETI. Via de las Dos Castillas n® 9 A Posterior

28224 Pozuelo de Alarcén (MADRID)
Teléfono: 91 650 02 09
whenw. apeti.com



