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“Al endurecerse

el mercado, las

agencaas tenemos
mds trabajo”

“la agencia de
barrio lo tendrd
' cada vez mas
complicado”

”No hal peligro
de crac

econdmico, sélo

habré ajustes”

L.as redes de franquicias incluyen nuevos servicios para dar valor afiadido a la intermediacion

Las agencias inmobiliarias se benefician
de la desaceleracion del mercado

El alargamiento de los
plazos de venta de las
viviendas incrementard ¢l
negocio de las agencias
inmobiliarias, ya que ¢l
sector comenzard a recla-
mar los servicios de los
profesionales de Ia inter-
mediacion. Las agencias
particulares desaparecerian
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Los tiempos de espera para vender
una viviends casi se han duplicado
en los dltimos dos afios, seglin exper-
tos del sector, pasando de 12 a 22
meses en las promociones de nucva
construccion, y de cuatro a ocho
meses en segunda mano. Esto ha
hecho gue se comience a hablar de
una rormalizacion del sector resi-
dencial, con un ajuste entre la ofer-
ta y la demanda. “Esta es una situa-
cion ideal para las agencias
inmobiliarias”, sefiala Diego Perelid,
director de expansicn de Best House.
“Cuando un particular pone un cartel
cn la ventana y vende fa vivienda, las
agencias tienen poco que hacer, pero
al endurecerse las condicienes de
venta recurren a tos profesionales”,
dice Federico Segoviano, director
general de Coldwell Banker,

Todos los profesionales de los ser-
vicios de intermediacién inmobilia-
rios coinciden en gue s en época de
crisis cuando mils crece ef negocio
de las agencias inmobiliarias, “His-
téricamente, en EEUL y Canadd,

Compartir informacion: una idea
que no gusta a todos los grupos

El gran punto de dis-
cordia entre las redes
de franquicias inmobi-
liarias es el MLS
(Multiple Listing Ser-
vice) o Sistema de Lis-

tado Mudltiple, un sis-.

tema informdtico por
el que se comparte la
informacion de las
viviendas entre los
diferentes agentes.
“Es un sistema de
cooperacion basado en
contratos de exclusivi-
dad con el vendedor™,
explica Javier Sierra,
presidente de Re/Max,
“De esa mariera, mejo-
ra el servicio, pues se
expone en muchos
mads establecimientos
y el agente de otra red

Javier Sierra,

que venda esa casa se
lleva el 50% de Ia
comision”, afade.
Tanto Re/Max, como
Primer Grupo o Look
& Find estdn conecta-
dos al MLS, sin embar-
go, ni Alfa Inmobtlia-
ria, ni Best House per-
tenecen aestared y no

estdn interesados. “La
filosoffa estd bien, pero
1o creo gue sea una
buena herramienta para
tograr exclusivas”, dice
Jesiis Duque, de Alfa.
Los profesionales
de Don Piso no creen
que sea bueno que un
vendedor vea su piso
en venta en muchos
sitios, “e incluso con
precios diferentes™,
dice Emtliano Ber-
miidez. Don Piso vaa
lanzar su propio MLS
con 7.000 inmuebles
en exclusividad y 5.000
con autorizacién de
venta, “mientras el
MLS espariol apenas
alcanza las 3.000 uni-
dades”, afade.

Fuente: Elaboracion propEiA

Re/Max ha crecido mads en épocas
de desaceleracién, como 4 principios
de los 90, cuando ia red gand cuota
de mercado”, recuerda Javier Sierra,
dircctor general de Re/Max Espaiia.

Valor anadido.- En este nuevo marco
de acteacidn, las agencias tendrdn
que competir entre etlas ofertando
servicios de valor anadide. “Noso-
tros creemos que el acceso a la finan-
ciacién va a ser el principal caballo
de batalla”, afirma Emiliano Ber-
mikdez, director de expansion de Don
Piso. El esperado endurecimiento de
la concesidn de préstamos hipoteca-
rios, junto a las copstantes adverten-
cias por parte del Banco de Espaiia
a las entidades financieras en cuan-
to al excesivo endeudamiento, va a
lievar a que se reduzea la concesicn
de hipotecas. Sin embargo, las fran-
quicias immobiliarias ya se han pre-
parado para afrontar este problema;
“tenemos acuerdos con entidades
financieras para conseguir créditos a
nuestros clientes con unas condicio-
nes muy beneficiosas que de otra
marnera no conseguirian”, explica
Bermuidez.
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B o la elasticidad de
1 los bancos”

Los agentes pueden influir en la bajada de los precios

La patronal de agencias inmobiliarias asegura que éstas
influyen en la bajada de los precios de la vivienda. Preo-
cupadas por su imagen piiblica, han realizado un estudio

para conocer la opinion sobre el sector.

Los responsables de la Asociacion
Empresarial de Gestién Inmobilia-
ria (Aegi) aseguran que las agencias
inmobitiarias pueden influir en Ia
bajada de los precios de la vivienda.
“Por un lado, el agente modera las
pretensiones del propietario bajan-
do el precio, ya que para la agencia
es mejor hacer muchas operaciones
a precio razonable en lugar de unas
pocas a muy alio precio”, dice Miguel
Villaroya, representante de la Aegi
en Madrid. “Ademds, como las agen-
cias llevan mucho volumen de clien-
tes al banco, consiguen mejores con-
diciones de financiacion”, afade.
“Las causas del encarccimiento son

el aumento de las rentas de las famni-
lias, el descenso de los tipos de inte-
rés y una mala politica de gestion de
suelo, no la actividad de las agen-
cias”, subraya Viltaroya.

13zl G

tado el I Estudio sobre el Sector de 2
Agencias Inmobiliarias cnla Comu-  E -
nidad de Madrid, que pretende cono-
cer la opinién de os consumidores
y empresarios sobre el sector.

La primera conclusidn es que los
consumidores o saben cémo fun-
ciona el mercado inmobiliario y son
muy permeables a la informacion
gue aparece en los medios de comu-

Estudio.- Por eso, la Aegi ha presen-

nicacion. Ademas, éstos intentan sor-
tear los servicios de una agencia siem-
pre que pueden, porque 1o encuen-
tran valor en la relacién que esta-
blecen los profesionales. “Esto se
debe a que las propias agencias no

Cada vez son menos los que venden su piso sin asesoramiento.

se explican bien”, sefiala Jorge Haro,
del grupo UDN, empresa que ha rea-
lizado el estudio. “El agente debe
preguntar al cliente para saber lo que
éste busca, en lugar de contarle lo
que tiene”, aflade.

Otro valor afadido que ofrecen fas
gencias es, por ¢jemplo, la protec-
ion del titulo de propiedad. Alfa
amobiliaria explica que esle servi-
ko garantiza vn seguro de indemni-
acién hasta el valor de la escritura
e la vivienda en cuestion, en el caso
e que al adquirirla aparezea una per-
ona con un contrato de arrenda-
iento sobre la misma -que al ser
ocumento privado entre particula-
z8 no estd inscrito en el registro-,
Tenemos un acuerdo con Ia asegu-
wlora Genesis donde se especifican
asta 25 supuestos de este tipo”,
omenta Jesis Duque, vicepresiden-
s de esta franquicia.

Igualmente, esta red foments la
enta entre particulares, es decir,
Ra Persond que encuenira una
iviends para comprar por su
uenta puede acudir a una de sus
gencias franguiciadas para soli-
itar asesoramiento para la nego-
1acion, tipo de contrato, eseritu-
18, financiacion, etc.

| particular en peligro.- En cuanto
| reparto de la cuota de mercado
ntre agencias particulares y fran-

Factuvacion total del sector: 43?.541.594 euros
porcentale de facturacion: 9,53%
Inversion total: 118.707.669 euros
Porcentaje de inversién: 8,04%
Inversion media: 43.119 euros
Facturacion media: 157.480 euro;s
Tamafio medio del local: 50,24 m

| Nimero de empleados: 3,76

Fuente. Toime & Asociados
Crecimiento. B niimero de agencias inmobiliarias ha crecido en nuestro
pais en el ditime ¢jercicio en 252 establecimientos, mientras el ndmezo de
redes activas dnicamente creeid en una. Los expertos auguran un incre-

mento tante de las redes como de las agencias en los proximoes ados.

integren en una red de franquicias,
mientras que Rafael Marco, conse-
Jjero delegado de Primer Grupo, ase-
gura que todos los meses reciben

quicias, los responsables de lag
redes creen que las agencias parti-
culares estdn desapareciendo, “pero
es algo que viene ocurriendo desde

margen de maniobra, s1 en tres
meses ro han vendido nada, ticnen
que cerrar”, calcula Duque.

Respecto a la posible entrada de
nuevas redes de franquicias en
Espafia, Duque senata que sc dan
todas las condiciones para que
desembarquen nuevas redes, mien-
tras Javier Sierra pronostica que a
largo plazo lo que ocurricd serd que
¢l mercade pasard por un periodo
de consolidacién con menos redes,
pero de mayer tamafio,

E! agente como clave del nagocio.- Bl
principal bien de una agencia inmo-
hiliaria son sus agentes, por ello las
principales franguicias inmobiliarias
cuentan con escuctas de formacion
propias, a la espera de que se cree
una carrera universitaria especifica
para el ejercicio de la profesicn, una
de las solicitudes que ha hecho la
Asoclacidn Empresarial de Gestidn
Inmobiliaria (Aegi) al Gobierno.
“Una buena ageneia inmobiliaria es
la que tiene el mejor grupo de agen-
tes, ios cuales deben trabajar en esta

hace tres o cuatro anos”, dice Pere-
116. Desde Re/Max creen que serdn
mas [as que cierren que las que se

tres o cnatro ofertas para comprar
agencias que tienen que cerrar.
“lstas agencias tienen muy poco

profesién con expectativas de futu-
ro”, sefiata Sierra.



