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Cuando uno echala vista atrds parece mentira que ya haya
transcurrido todo un afio desde el inicio de esta pandemia.
La calendarizacién y el control constante de los confina-
mientos, las desescaladas por fases y las tres olas de corona-
virus registradas hastala fecha hacen que en el préximo afio
nos vaya a ser muy facil retroceder doce meses en el tiem-
po y recordar con exactitud qué estdbamos haciendo en ese
preciso momento en el 2020. Como si hubiéramos entrado
en un estado comatoso del que ansiamos salir cuanto an-
tes, y mientras dependemos de la carrera hacia la implan-
tacién total de la vacuna contrala COVID-19, las empresas
y ciudadanos tratamos de seguir adelante con nuestras vi-
das para conseguir superar cuanto antes esta crisis.

Sibien ha pasado todo muy rapido, lo cierto es que ha cos-
tado mucho esfuerzo y sacrificio mantenernos ahiy llegar
hasta donde estamos. Hace un afio nuestro sector se veia
obligado a paralizar su actividad durante dos meses que se
hicieron eternos y muchas eran las incégnitas que tenia-
mos por delante. ;Qué tipo de pandemia erala COVID-19?
¢;Cual es el desafio sanitario que conllevaba? ;Cudnto tar-
daria la industria farmacéutica en encontrar una vacuna?
¢ Qué implicaciones tendria para nuestra economia? ;Qué
cosas iban a cambiar sélo de forma pasajera y cudles para
siempre? ;Qué cambios provocaria en nuestro sector in-
mobiliario? A lo largo de los tltimos doce meses estas pre-
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guntas han ido siendo respondidas en parte, no sin dificul-
tades, mientras el impacto de la crisis se trata de mitigar
con politicas de ayudas a la ciudadania, pero con restric-
ciones sanitarias que han socavado notablemente los in-
gresos de las empresas por una caida de la actividad y del
consumo.

Llegados a este punto, y si bien hay muchas preguntas atin
por responder, de algo podemos estar seguros: nuestro sec-
tor inmobiliario ha soportado la peor parte de la crisis y per-
sonalmente creo, o quiero creer, que ha conseguido “sur-
fear” esa tan temida tercera ola con plenas garantias de
recuperacion y sin dejar de dar un buen servicio al merca-
do. Las estadisticas apuntalan esta tesis, pues la evolucion
de compraventas, hipotecas y precios registré en el cierre
del aflo unos nimeros positivos teniendo en cuenta el con-
texto. A partir de ahora, si el plan de vacunacion es eficaz,
nuestro sector podra volver a mirar con optimismo hacia
un futuro a medio plazo y moverse rapido para alcanzar sus
verdaderos desafios como industria, aquellos que ya esta-
ban sobre la mesa en febrero de 2020, mientras despierta
poco a poco de ese ‘coma inducido’ y vuelve a su apasio-
nante vida inmobiliaria.

So6lo me queda decir que, como presidente del Consejo Ge-
neral de los COAPI de Espana, no puedo estar mas orgu-
lloso del colectivo al que tengo el privilegio de representar.
Somos un ejemplo de superacioén gracias a nuestro orgu-
llo de API colegial, nuestra perseverancia y nuestra lucha
encarnizada contra las dificultades. Asi no habra crisis que
nos pueda frenar.

Un abrazo.
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¢ Qué previsiones de
crecimientotieneel
mercado en el primer

semestre?

La crisis econ6mica que
afronta la sociedad espa-
nola como consecuencia
de la pandemia y de las
restricciones a la activi-
dady el comercio plantea
un mercado inmobiliario

gulacidn de los alquileres
va a influir en la tendencia
de precios, ya que, si hay
movimiento de inmuebles
destinados a alquiler hacia
la venta, eso hard que todo
cambie”, explicamos des-

de compray alquiler lle-

de el Consejo General de

no de incertidumbres. En

los COAPI de Espana, que
considera que analizar el

este sentido, pronosticar
una bajada de precios co- :

mercado por micromer-

mo consecuenciadeuna =
disminucién del poder adquisitivo de los com-
pradores parece la tendencia general, pero es
necesario mantener la cautela al respecto, pues
hay muchos factores externos que podrian in-
cidir en su evolucién y no ser tan alarmante.

“Son tantos los factores que van a influir, que es
demasiado aventurado hacer previsiones. Por ha-
cernos una idea, incluso lo que ocurra con la re-

cados segun ciudades, in-
cluso por barrios, tipologia de viviendas o tipos
de mercado ofreceria un andlisis mas realista
del sector inmobiliario. Es evidente que los pla-
zos y tiempos con los que avance la vacuna-
cidén, asi como las decisiones que se vayan to-
mando sobre los ERTES y la vuelta alos lugares
de trabajo, van a ser determinantes en la situa-
cion econdmica general y, en consecuencia, en
la evolucion del mercado inmobiliario.
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Respecto a la evolucién de precios en las vi-
viendas de segunda mano, tradicionalmente
el segmento mas penalizado por la tendencia
general de preferir lo nuevo a lo usado, el fac-
tor ubicacion puede incidir favorablemente en
este tipo de inmuebles. En igualdad de condi-
ciones, lo nuevo prima sobre lo usado, pero si
afladimos el factor ubicacién, la situacién po-
dria ser distinta, ya que algunas veces las obras
nuevas disponen de ubicaciones menos privi-
legiadas y céntricas que las viviendas de segun-
da mano.

Inseguridad juridica en el mercado de alquiler

El alquiler, por su parte, esta sumido en la in-
certidumbre provocada por la falta de seguri-
dad juridica que existe en torno a la nueva Ley
de Vivienda y la regulacién del precio del al-
quiler. En el libre mercado todo se regula por
la conjuncioén de la oferta y la demanda: una
intervencién “desde fuera” provoca que se re-
duzca la oferta y, si al mismo tiempo aumenta
la demanda, el resultado podria ser totalmen-
te distinto al esperado.

En este contexto, esta situacién produciria un
mercado mas exigente con el perfil del inqui-
lino, endureciendo las condiciones de acceso
ala vivienda penalizando, todavia més, los co-
lectivos mas desfavorecidos. “Si un propietario
compite con menos propietarios para tener un

inquilino, si le [imitaran el precio que marcaria el
mercado, lo que va a hacer es ser mucho mas exi-
gente con el perfil de inquilino. De esa forma, los
mds desfavorecidos lo serdn atiin mds. No encon-
trardn casa de alquiler”, pronosticamos desde el
Consejo General.

La costa estd menos penalizada de lo esperado

Las restricciones de movilidad han afectado
también los mercados residenciales y vacacio-
nales, que junto a la disminucién de la deman-
dalocal se ha sumado la reduccion del turismo,
y todo ello hace pensar en un mercado muy pe-
nalizado. Sin embargo, la costa se ha compor-
tado mucho mejor de lo esperado y apunta a la
tecnologia y la capacidad de innovacién de los
API como factores que han amortiguado la cai-
da, y la via de recuperacién a futuro.

“Las restricciones, como es Iégico, afectan, pero
no tanto como esperabamos. Nuestros compa-
neros API han sabido reinventarse’, prospectan-
do en otros mercados que no eran los habituales
y utilizando la tecnologia como nunca la habian
utilizado y, quizds por todo eso, se ha mantenido
razonablemente el mercado de costa”, explican
desde el Consejo General de COAPI de Espa-
na. Y concluyen: “Es cierto que hay miedo e in-
certidumbre, pero también muchas ganas de tra-
bajar e innovar que, hasta ahora, han atenuado la
situacion’”.
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Elmercadode
laviviendaen 2021

&

Gonzalo Bernardos,

— profesor Titular de Economia de la Universidad
de Barcelona y director del Master en Asesoria,
Gestidn y Promocion Inmobiliaria de la UB
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La evolucion de la economia determina la del
mercado delavivienda. Desde marzo de 2020,
la primera depende en gran medida de la con-
tinuidad o eliminacién de las restricciones es-
tablecidas sobre la movilidad de la poblacién
y la actividad empresarial. Una subordinacion
gue continuara vigente al menos en el primer

semestre de 2021.

En el actual ejercicio, el impacto de la CO-
VID-19 dependera de la disponibilidad y efica-
cia de las vacunas. Sila vacunacién masiva llega
en el altimo trimestre o si aquéllas no generan
inmunidad contra las nuevas cepas (britanica,
sudafricana, etc.), la recuperacién econémica
serd raquitica y la crisis del mercado residen-
cial se prolongara durante todo el afio. En cam-
bio, si las predicciones del gobierno son acerta-
das, el 70% de la poblacién estd inmunizada en
junio y todas las cepas del nuevo coronavirus
son neutralizadas por las vacunas, el PIB cre-
cerd por encima del 6% y en el segundo semes-
tre regresaran los buenos tiempos al mercado
de la vivienda.

Entre las dos opciones, la Gltima es la que me
parece mas probable. Si asi sucede, la mejora
observada en la postrera parte del afio contri-

buird decisivamente a que las ventas aumen-
ten un 15% anual. No obstante, aquélla no sera
lo suficientemente importante para evitar una
caida del precio de la vivienda, pues éste dis-
minuird un 4%. Entre marzo de 2020 y diciem-
bre de 2021, el importe de venta bajara un 16%.
El descenso del precio serd consecuencia de un
aumento de la oferta y una reduccion de la de-
manda. En la primera tendrdn un gran prota-
gonismo los pisos procedentes de herenciasy
los vendidos por empresarios y auténomos para
obtener liquidez. La segunda seré generada por
una mayor precaucién de las familias (el “efec-
to miedo”), la caida de los salarios y una esca-
sa recuperacién del empleo perdido durante el
afio anterior. La elevada mortalidad de las per-
sonas de avanzada edad inundara el mercado de
viviendas heredadas. En la mayoria de las oca-
siones seran inmuebles en un deficiente estado
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de conservacién y muy apreciados por inverso-
res cuya especialidad es el CRV. En otras pala-
bras, la compra, la realizacién de una comple-
ta reforma y una rapida venta. Una alternativa
que les permitird conseguir una elevada renta-
bilidad sobre el capital invertido, si se endeudan
en un gran porcentaje para realizar la adquisi-
cién y pagan un precio inferior al de mercado.
Dichos inversores ganaran por tres vias: el des-
cuento en la compra, el valor afadido que la re-
forma proporciona al piso y el aumento de su
importe por la recuperaciéon inmobiliaria. Desde
mi perspectiva, el precio de venta aumentara en
torno al 3% en 2022 y por encima del 5% en 2023.

En el tltimo semestre de 2021, las negociaciones
entre los propietarios y los compradores poten-
ciales seran mas fluidas. El paso del tiempo y la
escasez de visitas haran que los primeros entien-
dan que el precio establecido sobrevaloraba la
vivienda. Por tanto, estaran dispuestos a redu-
cirlo enlos anuncios y més abiertos a descuentos
adicionales. El mayor optimismo de los segun-
dos por el efecto vacuna y la progresiva elimina-
cion de las restricciones a la movilidad de la po-
blacién y la actividad empresarial hardn que las
rebajas solicitadas sean de un importe inferior.
La ofertayla demanda se encontraran mas facil-
mente y los pisos tardardn menos en venderse.

En el actual afio, la banca ayudara decisivamen-
te a sostener la actividad inmobiliaria. Su pa-
pel diferira notablemente del realizado duran-
te la anterior crisis. Durante ella, la mayoria de
las entidades tenian problemas de solvencia,
necesitaban reducir riesgo y aumentar sus fon-

dos propios. Por eso, redujeron drasticamente
la concesién de préstamos hipotecarios. En la
presente recesioén, la solvencia de la banca esta
contrastada y casi todas las entidades preten-
den en 2021 un crecimiento de dos digitos del
crédito destinado a la compra de vivienda. Un
objetivo que ha desatado una guerra hipotecaria
y, junto a las bajisimas tasas de interés del BCE,
hallevado a los tipos hipotecarios fijos y varia-
bles a un minimo historico.

La mejora de las condiciones hipotecarias no
se limitara a los tipos de interés, sino que algu-
nos bancos, especialmente los que solo operan
por Internet, ampliardn la clientela potencial
ala que se dirigen. Aceptaran conceder prés-
tamos a jévenes que solo ganan 1.500 € men-
suales y tienen previsto dedicar un maximo del
40% de su salario actual al pago de la hipoteca.
No obstante, lo haran si trabajan en una buena
empresa, poseen un contrato fijo y una elevada
formacidn, pues consideran que tiene muchas
posibilidades a corto o medio plazo de incre-
mentar sustancialmente sus ingresos anuales.
En cambio, Gtnicamente de manera excepcional,
incluso mas que en afios anteriores, estaran dis-
puestos a dar préstamos cuya cuantia supere el
80% del precio del inmueble.

En 2021, el importe de la vivienda nueva dismi-
nuird mas que el de la usada. Cuando llega una
crisis, sea de la intensidad que sea, los grandes
promotores siempre la niegan y publicamente
descartan realizar rebajas inmobiliarias. Es lo
que han hecho en 2020. Una actuaciéon que tie-
ne como principal objetivo evitar conceder un
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descuento a las familias que ya han sufragado
las arras y mensualmente pagan una pequena
parte del precio. En el actual afio, la mayor par-
te de ellas formalizara la compra, pero alrede-
dor de un 25% desistira de adquirir la vivienda
reservada. Su nueva situacién laboral (en paro
o0 en ERTE) o una gran bajada de los ingresos, si
es auténomo o empresario, les impedira hacer-
lo. La obligacion de devolver una parte del ca-
pital prestado mensualmente hara que tengan
prisa en enajenar los pisos que les quedan de las
promociones finalizadas y entregadas. Por tan-
to, para incentivar la venta, rebajaran su precio.
Desde septiembre de 2020, es una actuacién que
realizan muchos pequefos promotores. Las re-
bajas de algunos son visibles en la publicidad,
pero las de la mayoria se efectian en las nego-
ciaciones con los interesados. En estas ultimas
es tan habitual una rebaja directa del importe de
venta como el regalo del parking y el trastero.

En definitiva, la coyuntura econdmica es incier-
tay, en consecuencia, la inmobiliaria también.
En el peor de los casos, la recuperacién del mer-
cado residencial no llegard en todo el afio y en €l
mejor empezara a hacerlo en el segundo semes-
tre. No obstante, en cualquiera de las dos alter-
nativas, los agentes inmobiliarios disfrutaran de
dos ventajas: una mayor disposicién de los pro-
pietarios a fijar precios préximos al de merca-
do y una guerra hipotecaria entre bancos que
facilitara la consecucién de préstamos por par-
te de los interesados en adquirir una vivienda.

10
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Lanegociacion
hipotecaria

Lola de Alcover-Aguilar

— secretaria del Consejo General
de los COAPI de Espaia

1"
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Interesa, de manera previa, centrar el contex-
to haciendo un poco de historiay recordar co-
mo las entidades financieras, tras el estallido
de la burbujainmobiliariay abocadas aladura
crisis del 2008, tuvieron que hacer frente alos
fondos basura constituidos por un enorme vo-
lumen de producto concedido con demasia-
da ligereza en cuanto a dos indices principa-
les: seguridad en el cobro futuro y porcentaje
del préstamo cubierto por el inmueble pues-
to en garantia.

La debacle sufrida fue de gran calado y las em-
presas bancarias que lograron sobrevivir (tras
rescates, fusiones e intervenciones normativas)
no han tenido mas alternativa para ello que asi-
milar los errores cometidos y aprender la lec-
cién. Asi, prestan ahora particular atencién a
esos valores y, como consecuencia de ello:

Cuidan mucho la eleccién de aquel a quien se
concede una hipoteca, optando por los perfiles
que mayor grado de seguridad ofrezcan respec-
to alasolidez futura de sus ingresos, con los que
atenderén las cuotas. En este sentido, los prin-
cipales parametros que van a dirigir el proceso

12
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selectivo seran los del afianzamiento en el em-
pleo detentado por el solicitante, asi como los
de la estabilidad econémico-personal, bareman-
do las posibles variaciones futuras de las cargas
que puedan tener que asumir. Datos de inciden-
cia relevantes en este campo seran los de la ca-
pacidad de ahorro, la existencia o no de endeu-
damiento previo, el nivel de equilibrio familiar
o la mayor o menor vinculacién geografica, en-
tre otros; en clara preferencia de todos aquellos
rasgos que converjan en indicar patrones de sol-
vencia y continuidad.

Exigen un aporte monetario inicial por parte
del cliente para la adquisicién del inmueble y
prefieren, y premian, a aquellos que disponen
de un mayor ahorro con el que cubrir una par-
te del precio de compra que resulte aceptable-
mente garante (cuanto mas, mejor), lo cual no
solo reduce su ratio de exposicién, sino que im-
plica que quien obtiene una hipoteca va a com-
partir el riesgo de la empresa junto con la enti-
dad financiera, puesto que ya no es s6lo el banco
el que compromete la practica totalidad del ca-
pital en juego (como ocurria antano), sino que
una parte consistente del dinero invertido y ex-
puesto a devenires proviene del propio interesa-
do, quien, por tanto, redoblara sus esfuerzos para
alcanzar una resolucién exitosa de la operacion.
La rentabilidad para la banca de este plantea-
miento es doble: el riesgo que asume el presta-
mista se reduce; el vinculo que asume el presta-
tario aumenta.

Traduciendo todo lo anterior a algunos de los
perfiles que puedan resultar mas atractivos para

las compaiiias crediticias, y que, por tanto, van a
tener mas éxito ala hora de obtenerla concesion
de una hipoteca en las mejores condiciones, se
pueden destacar los siguientes:

- Uno de los perfiles con las mejores posibilida-
des alahora de gestionar una hipoteca son los
funcionarios, sobre todo aquellos que no ten-
gan endeudamiento previo, o éste sea muy re-
ducido, y tengan cierto arraigo al lugar en el que
adquieren el inmueble.

- Un matrimonio afianzado, en el que ambos
conyuges tengan un trabajo estable (con con-
trato indefinido y antigiedad), con ingresos
acomodadosy el menor endeudamiento posi-
ble, es también una de las tipologias mas atra-
yentes.

- El perfil individual, bien asentado profesional-
mente, sin cargas familiares y con un sélido ni-
vel de ahorro también se sitda en las mejores
ratios para contratar una hipoteca.

En definitiva, los perfiles con mas bonificacién a
la hora de fijar los baremos a seguir y las obliga-
ciones y clausulas que de ellos se deriven siem-
pre serdn aquellos que retinan algunas de estas
caracteristicas (obviamente, cuantas mas me-
jor): estabilidad personal y, sobre todo, laboral;
ingresos aceptablemente acomodados; ningin
endeudamiento previo o un nivel de endeuda-
miento muy bajo; y capacidad de ahorro acre-
ditada.

No obstante, la concesién de un préstamo hipo-
tecario no se circunscribe tan sélo a las tipolo-
gias antes descritas, y, aunque quien se ajuste a

13
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patrones como los expuestos tendrd mas facili-
dad de acceso y mayor probabilidad de obtener
unas condiciones bien posicionadas, el abanico
de posibles prestatarios es mayor. Para todos, la
fase de negociacion de los términos que vayan
a definir la hipoteca es de una transcendencia
fundamental, y el desenvolver o no con destre-
za esta fase va a repercutir de manera directa en
la carga econémica que finalmente suponga el
préstamo que se contrata. Por ello e incuestio-
nablemente, la mejor opcién es contar desde el
principio con el asesoramiento de un profesio-
nal cualificado, que aporte una orientacién ob-
jetivay experta y se encargue de conducir la ne-
gociacion y defender los intereses de sus clientes
durante todo el proceso. En este sentido, una ex-
celente opcién es la de asesorarse por un Agen-
te de la Propiedad Inmobiliaria especializado y
formado en esta materia, ya que, por su tipologia
profesional, trabaja a diario con estos produc-
tos financieros y conoce su mecanica a la per-
feccion.

A partir de ahi, es imprescindible comparar las
distintas alternativas que propone el mercadoy,
una vez aplicados los filtros pertinentes, presen-
tar la solicitud ante aquellas entidades que me-
jor encajen con el interés propio. Trabajar con
diferentes ofertas como punto de arranque brin-
da la oportunidad de negociar con los bancos
apoyandose en la comparativa, lo que supone
un eficaz incentivo para mejorar las condiciones
propuestas. En esta dindmica sera fundamen-
tal examinar en detalle numerosos parametros
que van a entrar en liza y que seran los que de-
finan el coste total asumido; el tipo de interés,

las comisiones y los gastos van a ser decisivos,
y por ello analizar bien la TAE que se aplica es
uno de los puntos méas trascendentales en el co-
tejo a realizar.

No obstante, hay otros factores que pueden in-
cluirse en la ecuacién y que también se deben de
tener muy en cuenta, como es el caso de lo que
antes se conocia como vinculaciones hipoteca-
rias y ahora se denomina productos combina-
dos. La nueva Ley Hipotecaria no permite que
se imponga la contratacién con la propia entidad
de determinados servicios adicionales para po-
sibilitar la concesién de una hipoteca, algo que
anteriormente entraba en las reglas de juego ha-
bituales, asi que las entidades financieras, en un
giro de su estrategia, optan ahora por ofrecer la
contrataciéon de estos productos a los solicitan-
tes hipotecarios, ligando a ello una bonificacién
en los tipos de interés aplicados o en el diferen-
cial del préstamo. Este serd otro de los aspectos
que habra que estudiar en profundidad y hacer
numeros para tener una idea clara del coste/be-
neficio que representan, ya que en ocasiones si
suponen una interesante oferta pero en otras no
lo son tanto y pueden acabar sumando un ele-
vado recargo.

A todo esto, hay que afiadir la singular situaciéon
actual del mercado financiero general. Singular
no ya tanto por los bajos intereses, sino por la
evolucion futura previsible, y el conocimiento de
que el limite a la baja de los tipos hipotecarios,
que inicialmente se podia presumir en el 0%,
aun puede ir méas alld (como se ha podido ver
en paises como Dinamarca o Suiza donde ope-

14
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raciones individuales a tipos negativos han sido
una realidad). Estas circunstancias, que también
conviene tener muy en cuenta, elevan sustan-
cialmente la complejidad de los posibles anélisis
y previsiones previos a la toma de una decision.

Nuevamente, la conclusién es la misma, el de-
mandante de un préstamo hipotecario se pue-
de situar en una posicién muy ventajosa si jue-
ga bien sus opciones de analisis, negociacién y
contratacién, para lo cual, salvo que por su cua-
lificacién propia cuente con los conocimientos y
aptitudes necesarios, lo mas aconsejable es que
se dote del asesoramiento y acompafiamiento
correctos.

15

LZ0C IYLSINIYL HL



OPINION

Alternativasen
las compraventas

Francisco Nomdedeu,
. — presidente del COAPI
de Castelldn

16



OPINION

Como ciudadano voy teniendo una cier-
ta animadversion y repelencia hacia los
bancos, que no hacia sus empleados,
que suelen ser excelentes y atentas per-
sonas, pero que, en la gran mayoria de
las veces, no esta en sumano daruna so-
lucidon a un tramite o a una peticion. Algu-
na entidad se anuncia con vocablos co-
mo “humanismo” pero nada mas lejos de
larealidad, cada vez veo al sector menos

COLECTIVO API 06

humano e impersonal.

La Caja que habia debajo de casa mis padres, en
donde me abrieron cuentas nada mas naci, y nos
conocian como nos conocia el de la tienda de
comestibles o el de la farmacia, o el del quiosco,
fue transformandose, fusionandose, fue mutan-
do, ya no nos conocian y hasta dispusieron, aun
permaneciendo una oficina en el mismo lugar,
trasladar nuestras cuentas a otras oficinas leja-
nas a nuestras casas, donde ya mis padres mayo-
res no llegaban andando... Es un ejemplo.

Ya de adulto y como profesional, sé que tengo
compartir con ellos terreno de juego del mer-

cado inmobiliario, es como “un mal necesario”,
pero me fastidia el protocolo que hay que seguir
para tratar con ellos y las exigencias a cumplir
para lograr financiacién y conseguir firmar com-
praventas, y cosas como estas:

- Tienen condiciones especiales en el préstamo
paralos inmuebles de su cartera, discriminan-
do el crédito a los compradores de inmuebles
de otros propietarios, siendo esto una forma
de “reconducir”a compradores hacia su oferta,
ademads de que también “reconducen” a nues-
tros clientes en otras ocasiones.

17
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- Muchos comerciales bancarios entienden po-
co de las anotaciones que hay en las notas sim-
ples del Registro de la Propiedad, en cuanto a
anotaciones de viviendas de VPO, que en mu-
chas ocasiones estan ya vencidas, anotaciones
preventivas de posibles revisiones de pagos de
impuestos ya pagados, anotaciones de limita-
ciones por dos afios del art.28 de la Ley Hipote-
caria, por si surgen nuevos herederos, etc., ate-
morizando a los compradores y retrasando las
operaciones, y asi también lo hacen muchos ta-
sadores de los bancos, y con sus “condicionan-
tes”y “advertencias” de sus tasaciones, parali-
zan los préstamos.
La actuacién en el dia de la firma, de las ges-
torias representantes de los bancos, que no
conocen el tema de fondo ni a los comprado-
res, que aparecen en muchas ocasiones sin ha-
berse repasado en casa la minuta del présta-
mo hipotecario, retrasando la firma e incluso
suspendiéndola sino les cuadra algtin namero,
hablando y orientando a los vendedores como
sifueran el API o el oficial de la notaria, pidien-
do al comprador prestatario unas provisiones
de fondos exageradas, y asi también al vende-
dor cuando hay que cancelar cargas pendien-
tes, sin dar casi sefias de contacto para pregun-
tar o reclamar sobre las tramitaciones.

- Las comisiones bancarias por la emisién de
cheques bancarios, que aumentan considera-
blemente cuando los compradores son extran-
jeros.

.

Todo ello me hace recordar y pensar en una pro-
puesta que hizo al Consejo General de los COA-
PI el que fuera presidente del COAPI de Santa

Cruz de Tenerife y miembro del Consejo Rector,
D. Lorenzo S. Perera Salavarria, que proponia “fi-
nanciacién a través de crédito hipotecario por
cuenta del vendedor”, para dar una solucién a
las ventas en el que el vendedor no necesitara el
producto de la venta en mas de un 50%. A la vez
de dar mas canales para realizar una compraven-
ta, despertaba una antigua y originaria actividad
de los API, que era la de captacién de dinero pa-
ra colocarlo en préstamos hipotecarios privados.

Aunque superada la crisis del 2007 y los afos si-
guientes, en los que la financiacién bancaria casi
se cerrd para luego abrirse en los altimos afios, si
bien con més limites y prudencia que en los afos
del “boom inmobiliario”, muchas compraventas
desde esos anos se han ido realizando con me-
nos porcentaje de financiacién o incluso sin ella.
Por otra parte, muchos propietarios, aun tenien-
do patrimonio, precisan de mas liquidez y tienen
que acudir a malas ventas o al alquiler, si es que
puede, de sus inmuebles con una generacién de
liquidez mas lenta y a veces no muy segura.

Habria que acudir también a otras férmulas de
compraventa, y normalizar en la actividad co-
rriente de nuestras agencias, otras figuras co-
mo el alquiler con opcién a compra con pago
de prima inicial, compraventa con pago de par-
te del precio aplazado y con clausula resoluto-
ria, y compraventa con crédito hipotecario por
cuenta del vendedor, como proponia el compa-
fiero Lorenzo Perera. Los argumentos: futuro in-
cierto de la evolucion del mercado inmobiliario
y de la economia en general, soluciones de hoy
para situaciones de hoy.
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Bien es verdad que estos caminos alternativos
requieren de un mayor conocimiento juridico y
procedimental por parte de los intermediarios
que propongan estas soluciones, pero creo que
el colectivo API esta o puede estar capacitado
para ello. A todo esto, habria que sumar que en
la actualidad las tasaciones de los API son vali-
das para los préstamos hipotecarios entre par-
ticulares.

En estos momentos las proptech, las platafor-
mas de internet de compraventa, las empresas
que ofrecen ciertos servicios inmobiliarios a ba-
jo precio o la injerencia de los bancos en la ven-
ta de inmuebles han irrumpido en el mercado
inmobiliario y absorben a parte de nuestros po-
tenciales clientes. Mientras, las compraventas
faciles se realizan entre particulares ayudados
de estas plataformas y herramientas online. Los
API ante tanta competencia de medios y enti-
dades, para seguir y liderar el mercado inmo-
biliario, tenemos que dar también soluciones
a situaciones mas dificiles y complejas que los
particulares no puedan solventar por estas mo-
dernas herramientas y empresas que han apare-
cido, dando la confianza que necesitan los clien-
tes con un tratamiento mas personal, humano,
cercano y profesional, teniendo conocimien-
to de los nuevos medios y herramientas, pero
también alternativas a ellos, con bancos o sin
bancos. Creo que por ahi va nuestro presente y
nuestro futuro.
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Juan Carlos Ruiz,
Presidente del COAPI

deToledo

¢Fue el 2020 el afio mas duro pa-
ra el sector inmobiliario de las ul-
timas décadas?

Sin lugar a dudas el pasado afio 2020
fue un afio duro para nuestro sector,
pero desde mi punto de vista, mucho
mas duro fueron los afnos de la cri-
sis econdmica del 2008, en los que
resultaba muy complicado vender
o alquilar un inmueble. No obstante,
conseguimos sobrevivir a dicha cri-
sis econdmica y esperamos hacer-
lo también con esta crisis sanitaria.
El afio pasado tuvo una de caly
otra de arena. Por un lado, hubo me-
ses en los que hemos tenido nuestros
establecimientos cerrados, y por lo
tanto sin generar negocio; por otro,
hubo otros meses en los que el volu-
men de negocio fue muy bueno.

¢Qué analisis hace del impacto de
esta crisis en el mercado de la vi-
vienda en Toledo?

De las conversaciones que periédi-
camente mantenemos los distintos

companeros de la provincia puedo
extraer que esta crisis sanitaria esta
afectdndonos de distinta forma a ca-
da uno en funcién de nuestra proxi-
midad o lejania de Madrid, y en fun-
cién de cada momento de la crisis
sanitaria y el consiguiente cierre de
nuestros negocios. Con relacién a
la situacion geografica de cada po-
blacién, en aquellas que se encuen-
tra bien comunicadas con Madrid
el mercado de compraventa en los
meses de verano hubo un repunte
importante que poco a poco haido
reduciéndose. Con relacién al mer-
cado de alquiler, el repunte de junio
fue muchisimo mas importante que
en el de compraventa, y en algunos
momentos practicamente no exis-
tian inmuebles disponibles. Sin em-
bargo, en otras poblaciones que se
encuentran mas alejadas de Madrid,
me consta que el repunte de los me-
ses de verano ha sido mas suave.

¢Cual ha sido el principal reto de
un APl en este contexto inédito de
pandemia?

Sobre todo, el intentar mantener
nuestros negocios. Los APIs somos
trabajadores por cuenta propia, y co-
mo tales, la “gallina de los huevos de
oro” del Estado. Hemos sido maltra-
tados por el Gobierno, el cual sabien-
do que durante varios meses hemos
tenido nuestros establecimientos ce-
rrados, nos han obligado a pagar im-
puestos y cuotas sociales, pese a no
tener posibilidad de generar ingre-
sos. Varios compafieros no han po-
dido soportar la presién econémica
y han tenido que prescindir de em-
pleados, y algunos incluso cerrar.

¢Qué factores considera que se-
ran fundamentales para la recupe-
racion de todo el sector?

Por un lado, debemos tener en cuen-
ta que la economia se mueve por ci-
clos, pero en esos ciclos se puede
intervenir para que tanto las crestas
como los valles sean mas suaves. Por
otro lado, para que tengamos un de-
sarrollo ascendente de la economia,
lo primordial es que exista estabili-
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dad politica, la cual a su vez gene-
rard una estabilidad econémica y
confianza en los ciudadanos y em-
presas. Es decir, que el principal fac-
tor que considero necesario parala
recuperacion del sector es la esta-
bilidad politica, y en el momento en
el que atiendo esta entrevista (enero
de 2021) no existe ni hay visos de que
vaya a existir a corto plazo.

Si bien enlos meses de confina-
miento severo la paralisis del mer-
cado fue casi total, los macroin-
dicadores inmobiliarios han ido
mostrando una paulatinarecupe-
racion en los meses de actividad
¢Podemos ser optimistas para es-
teano?

No, pero la esperanza es lo altimo
que se pierde. Seria conveniente ge-
nerar confianza en la gente para que
haya movimiento de dinero, pero no
veo claro que el gobierno actual pue-
da conseguirlo, ya que sus inquietu-
des se basan en intereses politicos
pero en ningun caso les importamos

el resto de los ciudadanos mas alla
que para exprimir nuestros bolsillos.
Este articulo se publicara en el mes
de marzo, fecha en la que casitodos
habremos olvidado la salvaje subi-
da del recibo de la luz (situandonos
en quienes mas pagan de Europa por
este servicio), o del gas, o de los im-
puestos. Tenemos un gobierno para
el que no tenemos ningun valor, les
interesa generar pobreza, y lo estan
consiguiendo, por lo que, en un pais
de pobres, seran pocos los que pue-
dan acceder a un inmueble.

¢Cree que lallegada de lavacuna
serd un estimulo suficiente para
volver ala “nueva normalidad” du-
rante este 2021?

No, aunque me gustaria equivocar-
me. La vacuna seria algo que nos de-
bera dar tranquilidad a todos, pues
las expectativas del gobierno es que
para el verano se haya vacunado un
70% de la poblacién. Eso significa
que la totalidad de aquellos que se
quieran vacunar no estard vacuna-

da hasta octubre-noviembre, con lo
cual habremos perdido otro afio en
el que la economia, y nuestro sector
en particular, va a sufrir mucho. Lle-
vamos un afio esperando la vacuna, y
cuando la conseguimos, el Gobierno
no es capaz de coordinar un meca-
nismo para que la vacuna llega rapi-
do atodas las personas de inmediato,
sino que algunos tendremos que es-
perar otro aio hasta que nos toque.
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Pedro Luis Fernandez,
Presidente del COAPI
de Ledn

¢ Qué balance inmobiliario hace
del pasado ano 20207

Comparado con afios anteriores el
afo 2020 ha sido mas bajo en ven-
tas, y con una mayor complejidad a
la hora de cerrar estas.

¢Ha echado de menos alguna me-
dida mas en materia inmobiliaria
por parte de las administraciones
publicas?

Medidas por parte de las administra-
ciones publicas siempre se echan de
menos. Ahora especialmente en es-
tos tiempos tan dificiles que nos toca
vivir, pero también anteriormente,
tanto para compradores como ven-
dedores e intermediarios inmobilia-
rios. Un claro ejemplo son las esca-
sas ayudas que hay paraaccederala
primera vivienda para cualquier ti-
po de colectivo.

¢Considera que capitales como
Ledn, pertenecientes a laregidn
conocida como ‘Espafa vaciada),

han sufrido menos que otras ca-
pitales espafiolas que dependen
mas del turismo?

Leén como capital de la provincia,
y otras ciudades importantes como
pueden ser Ponferrada, Astorgao La
Bafieza han padecido esta crisis sino
de una manera tan acuciada como
en capitales que viven plenamente
del turismo, si con un impacto me-
nor pero siempre visible y palpable
dentro de todos los sectores.

Los expertos indican que la cri-
sis de tesoreria de las familias es-
pafolas se hara todavia mas pa-
tente este afo. ;CoOmo considera
que puede afectar al mercado re-
sidencial?

Légicamente, sila crisis vaa afectara
las familias, que son las que mueven
en su mayoria el mercado residen-
cial, siendo la inversién mas impor-
tante y arriesgada que econdémica-
mente que van a hacer en su vida,
este mercado se va a ver afectado,
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reduciéndose considerablemente las
ventas y con una consiguiente baja-
da de precios.

¢Cudles cree que seran las claves
de larecuperacion del mercado in-
mobiliario en Espaia? ;Y enLe6n?

Esté claro que el mercado residen-
cial no avanza al mismo ritmo en
todo el territorio. Si bien ciudades
como Madrid, Barcelona o Malaga
absorben crecen a un ritmo mas ele-
vado aumentando su mercado inmo-
biliario con una consiguiente subi-
da de precios; otras ciudades no han
experimentado cambios al alza del
mercado inmobiliario desde la ulti-
ma crisis del 2008 como puede ser
Ledn. jLa solucion? Invertir en éstas
tanto en infraestructuras como en la
creacion de nuevos puestos de traba-
jo, haciéndolas mas atractivas para el
publico en general para su inversién
en vivienda, ya que sino las grandes
ciudades cada vez seran mas gran-
des en detrimento del resto.

Teniendo en cuenta la comercia-
lizacion masivade lavacunadela
COVID-19 durante los proximos
meses, ¢qué podemos esperar
para este 2021?

Sirealmente es efectiva, estariamos
empezando a caminar para volver a
lanormalidad a finales de afo.
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CASTELLON

EI COAPI de Castelldn premia
agentesinmobiliarios por su
dilatada experiencia profesional

Francisco Nomdedeu Maristany, presidente del COAPI de Castelldn, junto a los APl premiados.

La Junta del Colegio de Agentes de la Propiedad Inmobiliaria de
Castellén entregdé una distincion de honory entrega de diplomas a
algunos de los agentes de la propiedad inmobiliaria con mayor ex-
periencia profesional de la provincia. Recibieron el galardon José
Pascual Meseguer Garcia por sus 50 afios en la profesion, asi co-
mo a Nuria Marco Torres, Ismael Segura Estupifia y Miguel Jesus
Aguilera Espuny por sus 25 afios también en la profesion. Se anun-
cié dichonombramientoy el acto enla Junta General del 19 de no-
viembre, y posteriormente se les hizo entrega de ellos resaltando
el mérito y la profesionalidad de cada uno de ellos y agradecien-
do su dedicacion en el ejercicio de la profesién. =
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ALICANTE

EICOAPI de Alicante y la Universidad
de Alicante ponen en marcha el
titulo propio de Experto en Gestidn e
Intermediacion Inmobiliaria

Marifé Esteso (izquieda) y Raquel Evangelio (derecha)

El COAPI de Alicante y la Universidad de Ali-
cante han firmado un convenio para poner en
marcha el Titulo Propio de Experto en Gestion
e Intermediacion Inmobiliaria. Se trata de una
actividad formativa de primer nivel pionera en
la Comunidad Valenciana. Este titulo pretende
ser la herramienta que ayude a que los cole-
giados renueven sus conocimientos, a que los
asociados de APIAL completen su formacion

inmobiliaria y que cualquier interesado en su
dedicacion al sector pueda optar a una forma-
ciénimpartida desde el ambito universitario.

La actividad se alargara hasta el préximo mes
dejunioy tiene una duracién de 200 horas, re-
partidas entre sesiones tedricas y practicas. Es-
ta primera edicion se desarrollara en un formato
100% online debido a la crisis sanitaria, aunque
laintencién es que las clases puedan ser pre-
senciales en aflos posteriores. Las codirecto-
ras del Titulo son Raquel Evangelio, profesora
titular del Departamento de Derecho Civil de la
Universidad de Alicante, y Marifé Esteso, pre-
sidenta del COAPI de Alicante.

Marifé Esteso, destaca que la puestaen mar-
chadeeste Titulo supone un pasoadelanteenla
apuesta del Colegio por la formacién. “Estamos
muy satisfechos por haber conseguido configu-
rarun Titulo de cardcter muy préctico, enfocado
alas necesidades de los profesionales inmobi-
liarios. Contaremos con una parte tedrica, pero
pensada para ser aplicada al trabajo diario en las
agencias, de forma que vamos a poder contar con
profesionales muy bien formados y en posesion
de unatitulacidn de prestigio en colaboracicn con
la Universidad de Alicante”, indica.

Por su parte, Raquel Evangelio sefiala que “se
ha optado porla modalidad de Titulo de Experto
para facilitar la participacion de la mayor canti-
dad posible de profesionales inmobiliarios, pues
no se exige contar con una titulacion universita-
ria para poderacceder”. =
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BARCELONA

Los APl de Catalunya
analizaron el mercado
inmobiliarioenla
Vlediciondela Tribuna

Immoscopia

Tras dejar atrds un afio mar-
cado por elimpacto del coro-
navirus, el sector inmobiliario,
representado por el colectivo
de Agentes de la Propiedad In-
mobiliaria (API), hizo balance
y tratd de arrojar luz al com-
portamientoy evolucién de su
mercado, cuyos macroindica-
dores han sufrido variaciones
notables en los ultimos doce

meses, siendo el mercado del
alquiler uno de los que mas no-
td los efectos de la pandemia.

Y es que la oferta de alquiler
residencial en Espafiaaumentd
un 50% en el afio 2020, un por-
centaje que en Catalunya llegd
al 60% de aumento por el mayor
protagonismorespectoalame-
dia nacional del alquiler turistico
reconvertido enalquilerdelarga

Iméagenes tomadas durante la celebracién de la VI edicién de la Tribuna Immoscopia.

duracion. Enlas dos principales
ciudades ese aumento se hizo
todavia mas patente: Barcelo-
na duplicé su oferta de alquiler
en soélo un afio y Madrid alanzo
una subida del 80% interanual.

Estas cifras y muchas otras
fueron analizadas durantela VI
edicion de la Tribuna Immosco-
pia, organizada por la Asocia-
cién de Agentes Inmobiliarios
de Catalunya (AIC) y el COAPI
de Barcelona. En un formato di-
gital e innovador, el evento fue
seguido en streaming por cien-
tos de personasy contara con
amplia cobertura mediatica. La
jornada estuvo patrocinada por
Andbank, Tecnitasay Tecnotra-
mit y organizada en colabora-
cién con APCE Catalunyay el
Colegio de Arquitectos de Ca-
talunya.=
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ASTURIAS

El COAPI de Asturias firma
un convenio de colaboracion con

el ICA Oviedo

Luis Carlos Albo Aguirre (izquieda) y Antonio Vega
Fernéndez (derecha), durante la firma del acuerdo.

El presidente del COAPI As-
turias, Antonio Vega Fernan-
dez,yeldecanodel ICA Ovie-
do, Luis Carlos vAlbo Aguirre,
acompafado por los diputa-
dos Maria Luisa Nevado y Pa-
blo Mori, firmaron un conve-
nio-marco de colaboracion
que se concreta en dos puntos:

1) Formacidn de colegiados:
ambos Colegios se comprome-
tenainvitaralos/ascolegiados/
asdelotroaloseventosqueor-
ganicen, relacionadosconsen-
dasprofesiones, segundisponi-
bilidaddeplazasyenlasmismas
condiciones econdmicas que
sus colegiados/as. Ambos co-
legiostambién podranorganizar
conjuntamente cursos especifi-
C0Ss sobre materia inmobiliaria.

2) Peritaje, asesoramiento,
tasacioén e intermediacién: El
ICA Oviedo recibira cada afio
en enero el listado actualizado
de APIs de Asturias dispuestos
a actuar como peritos, asi co-
mo quienes estén dispuestos
a asesorar, tasar e intermediar
enla compraventa de los acti-
vos inmobiliarios procedentes
de procedimientos concursales
ode otros procedimientos judi-
ciales. Ambas listas seran pu-
blicadas enlaweb colegial para
conocimiento de los/as aboga-
dos/as.

Para facilitar el desarrollo
y el cumplimiento de este fir-
mado convenio y de los acuer-
dos especificos anuales que se
puedan suscribir entre las par-
tes, se constituird una Comi-
sion de Seguimiento integrada
por un representante de cada
una de ellas, designado por el
presidente del COAPI de Astu-
riasy poreldecano del Colegio
de Abogados de Oviedo, res-
pectivamente. Al final del ac-
toy enrecuerdo de este dia, el
decano quiso hacer entrega al
presidente de COAPI Asturias
dellibro que recoge las memo-
rias del Colegio de Abogados
de Oviedo.=

MADRID

Larevista Colegiado
de COAPIMADRID -
AIM analizd las
perspectivas del
sectorinmobiliario
para 2021

El niumero 63 de la revis-
ta Colegiado, editada por el
COAPI de Madrid, incluyé un
detallado andlisis, consulta-
do con expertos, sobre las
perspectivas del sectorin-
mobiliario en 2021. Ademas,
recogid la cronica de la cele-
bracion de la cuarta edicion
del Dia de las Profesiones,
en las que participd COAPI-
MADRID — AIM, y publicé in-
formaciones de actualidad
del sector, asi como articu-
los de analisis juridico, ju-
risprudenciay el consulto-
rio, de interés practico para
colegiados y asociados. =

Portada del nimero 63 de la revista Colegiado,
editada por el COAPI de Madrid.
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EI COAPI de Baleares exigio
de nuevo al Governlainmediata
regulacion del sector

EI COAPI de Baleares exigio de nuevo al Govern
balear lainmediata regulacion del sector inmo-
biliario. La presidenta del Colegio, Natalia Bue-
no, recordé que “esta es una demanda que vie-
ne muy de lejos y que es del todo urgente”. “Es
fundamental que se lleve a cabo cuanto antes
para evitar las malas practicas y proteger asi
los derechos de los consumidores y de los pro-
fesionales del sector” incidid.

Natalia Bueno también subrayé que “hechos
como el de que una persona ha sido condena-
da en Mallorca por una estafa inmobiliaria se-
ran mucho mas dificil que sucedan cuando se
regule el sector” “Ahora mismo cualquiera pue-
de dedicarse alaintermediacidéninmobiliaria, de
hecho se piden mas requisitos para vender le-
chugas que para ser agente inmobiliario. Lo he-
mos reclamado en numerosisimas ocasiones y
ahorayaeselmomento de actuar, la regulacién
esinaplazable” Bueno asegura que “con lare-
gulacion pueden pasar hechos como el juzgado

estos dias, pero sera mucho mas dificil que su-
cedany de esta forma estaremos defendiendo
mucho mejorlosintereses delos consumidores”,

Estaregulacion que el Colegio exige al Govern
balear debe obligar a los agentes inmobiliarios
adisponer de un establecimiento abierto al pu-
blico o una direccién fisica en el caso de pres-
tacién de servicios por via electrénica o tele-
matica, acreditar la capacitacién profesional de
los agentesinmobiliarios o de losresponsables
delasagenciasinmobiliarias que legalmente se
establezca, contar conlas garantias necesarias
pararesponder por las cantidades recibidas a
cuentaen el ejercicio de su actividad, contratar
un seguro de responsabilidad civil con vigen-
cia permanente y retroactividad suficiente que
permita responder de la actividad mediadora 'y
la creacion de un distintivo y una placa de for-
mato y caracteristicas especificas para diferen-
ciary hacerreconocibles alos agentesy agen-
ciasinmobiliarias.
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El COAPI de Caceres y Camara Oficial
de Comercio e Industria de Caceres
firman un convenio de colaboracion

Imagen tomada en el momento de la firma del convenio.

En virtud del acuerdo adopta-
do por la Junta de Gobierno del
COAPI de Caceres de 25 de fe-
brero de 2021, en el dia de la
fecha se firmo un Convenio de
Colaboracion entre la Camara
Oficial de Comercio e Indus-
tria de Caceresy el COAPl de
Céceresy su Provincia, dentro
del marco del Programa CACE-
RES IMPULSA, que cuenta con
la participacion de la Diputa-
cién de Caceres y REDEX.
Enelacto de lafirma estuvieron
presentes Francisco Marroquin
Parra, presidente del COAPI de
Céceres, JesUs Maria Garcia de
Tiedra, secretario general del
COAPI de Caceres, y Raul Igle-
sias Duran, secretario general
de la Camara.

Mediante este convenio el
Colegio pone a disposicién de
la Camara de Comercio todos
sus recursos a través de sus
colegiados en aras de aseso-
rar, facilitar y conseguir a todos
aquellos ciudadanos, inverso-
resy emprendedores que de-
seen establecerse enlaprovin-
cia cualquierrecurso de ambito
inmobiliario y administrativo
que necesiten para su prime-
ra implantacién, asi como para
el desarrollo del proyecto que
quieran emprender o expandir.
Pasando todo ello por la ubi-
cacion fisica (suelo, naves in-
dustriales, locales comerciales,
oficinas...), asi como vivienda
donde residir, tanto ellos como
sus empleados.

El presente Convenio tiene su
germen en el convenio de co-
laboracion que se suscribio en-
tre el Instituto Municipal de la
Juventud del Ayuntamiento de
Caceresy el COAPI de Cace-
resel5dejuliode 2017, que tan
alto grado de satisfaccion es-
ta consiguiendo, y que se esta
mostrando como herramienta
de alto valoren cuanto a aseso-
ramiento, garantia contractual
y seguridad juridica durante la
actual pandemia. Es voluntad
de los firmantes que median-
te el convenio todos aquellos
que deseen desarrollar su vida
personal y laboral en Caceres
dispongan de los medios sufi-
cientes parallevaracabolaeje-
cucion de sus proyectos.
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BARCELONA

El COAPI de Barcelona presenté
las cifras del 4° trimestre del 2020
en el mercado catalan

El COAPI de Barcelona y la
Asociacion de Agentes Inmo-
biliarios de Catalunya (AIC)
dieron a conocer las cifras so-
bre elimpacto de la COVID-19
y de la tercera ola en el mer-
cado inmobiliario de Catalunya
durante el Ultimo trimestre del
2020. Los datos fueron ofre-
cidos en exclusiva por el Cole-
gio de Registradores alos API
y fueron analizados en com-
parecencia digital por Gerard
Duelo, presidente del COA-

GRANADA

El COAPI de Granada
recibié el galardon
“SOCIAL-DIPGRA’ dela
Diputaciéon de Granada

Pl de Barcelona, Viceng Her-
nandez, presidente de la AICy
CEO de Tecnotramit, Luis Fa-
bra, CEO de Gamerin, y Anna
Puigdevall, directora general
dela AIC, que moderd el acto.

Asipues, segun las cifras del
estudio presentado, el nUmero
de compraventas registrado en
Catalunya durante el cuarto tri-
mestre fue de 17.513, un ascen-
so del 15,32% con respecto al
trimestre precedente y con un
ajuste del -4,54% con respec-

to al mismo trimestre del 2019.
Esta mejora trimestral fue con-
secuencia del comportamiento
tanto del mercado de vivienda
nueva, con unaumento trimes-
tral del 5,30%, como del de vi-
vienda usada, con una subida
del17,50%. Entodo el 2020 se
registraron 65.904 compraven-
tas, lo que supone una caida del
-18,54% con respecto alas re-
gistradas en 2019, elmenorre-
sultadointeranual delos cuatro
Ultimos afios. =

La Junta de Gobierno de la Diputacién de Gra-
nada aprobd en su Ultima reunion el fallo del ju-
rado de la tercera edicion de los Premios “SO-
CIAL-DIPGRA" de buenas practicas en servicios
sociales 2020.

Se distinguié con una Mencién Especial al
COAPI de Granada por el proyecto "Programa
de informacidn solidaria para arrendatarios en
situacion de vulnerabilidad como consecuencia
de la crisis sanitaria", consistente en prestar sus

Francisco Javier Garcia- Valdecasas, presidente del COAPI de Granada.

servicios de informacion tanto al arrendador co-
mo al arrendatario de unas viviendas sobre las
novedades publicadas en el campo de los arren-
damientos derivadas de la crisis sanitaria y so-
cial provocada porla COVID-19. =
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A CORUNA

Firmado el ‘Pacto Social porla
Vivienda 2021-2025’

"ACTO SOCIAL POLA VIVENDA 2021.2025

NT&

DA 20212025

ALICIA

El presidente de la Xunta de Galicia, Alberto Nufiez Feijoo, durante la firma del Pacto Social por la Vivienda 2021-2025.

El 20 de enero de 2021 se procedid a la firma
del ‘Pacto Social por la Vivienda 2021-2025’.
Este documento recoge un paquete de me-
didas con ayudas para la adquisicién de vi-
vienda protegida, para propietarios de casas
vacias que estén dispuestos a arrendarlas, y
también acciones como el impulso del alquiler
con opcién acompra parajévenes o para aque-
llos que apuesten por reconstruir en localida-
des con saldo demografico negativo.
Estructurado en varias lineas estratégicas con
casi medio centenar de acciones, el titular de
la Xunta ha remarcado que para conseguir to-
doslos objetivos se prevé unainversion directa

de unos 433 millones. El presidente de la Xun-
ta, Alberto NUfiez Feijoo, junto conla consejera
de Medio Ambiente, Territorio y Vivienda, Ange-
les Vazquez, suscribieron elacuerdo en Santia-
go de Compostelajunto arepresentantes de: el
COAPI de A Corufia, representado por su vice-
presidenta, Patricia Verez, la Fegamp, el Cole-
gio Oficial de Arquitectos de Galicia, el Colegio
Oficial de Administradores de Fincas, el Conse-
jo Gallego de Consumidores, el Consejo Galle-
go de Aparejadores y Arquitectos Técnicos, la
Federacion Gallega de la Construcciony Pro-
motoresy la Unidn Gallega de Cooperativas de
viviendas. =
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LAVANGUARDIA elEconomisia.es

La pandemiaacelera EI COAPI de Madrid

elfinal de un periodo presenta “Contratos de

alcista de seisanoslos Arrendamiento antela

COAPI de Espafia COVID-19,

ELPAIS ABC

LascifrasdelaTribuna LaCOVID-19,la

Immoscopia okupaciénylanueva
Ley de vivienda

CRONICA

Catalunyaliderael elPeriodico

ranking nacional La ocupaciénde

de ocupaciénilegal viviendas, a debate.

de viviendas Articulo de opinidonde

Juan José Aguilera
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europa press

El Consejo Generalde
Agentes de Propiedad
Inmobiliaria de Espafia
(COAPI) prevé queel
precio delavivienda
bajard en 2021

A

ELPAIS

Abaratar la hipoteca
en tres claves

7I

idealista.com

Lascifrasdel mercado
inmobiliario catalan en el
4° trimestre de 2020

A
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E1COAPI de A Corufa participd en el ‘Pacto Social por
la Vivienda 2021-2025' junto a la Xunta de Galicia, un
documento que recoge un paquete de medidas con
ayudas en materia de vivienda = E1 COAPI Asturias

y el Ilustre Colegio de Abogados de Oviedo firmaron

un convenio-marco de colaboracion para la formacién
de los colegiados, el peritaje, asesoramiento, tasacion
eintermediacion = E1 COAPI de Granadarecibié el
galardon “SOCIAL-DIPGRA” de la Diputacién de Granada
por el proyecto “Programa de informacién solidaria
para arrendatarios en situacion de vulnerabi-lidad como
consecuencia de la crisis sanitaria”.

Consejo General

de Colegios Oficiales
de Agentes de la
Propiedad Inmobiliaria
de Espana

Marta Fontas

(COAPI de Barcelona) y
Esperanza Martin-Albo
(Consejo General de
COAPIs de Espafia)

White Rabbit Agency
(Laura Saliy

Javier de Agustin)

— whiterabbit.es
laura@whiterabbit.es

— tonicastro.com
@ tonicastro
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