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Gestores de las oficinas de Tecnocasa en la provincia de Granada. :: ibeaL

Tecnocasa abrira nuevas
oficinas en la Costa

El grupo cuenta en la actualidad con 14 puntos de venta y en
Andalucia esperan contar al cierre de este afo con 150 centros

i A.G.P.

GRANADA Gestor de casas. Tec-
nocasa nace en 1979, cuando su fun-
dador, Oreste Pasquali, inicia un
plan de desarrollo de agencias de
intermediacion inmobiliaria en la
periferia de Milan (Italia). La idea
de construir una red de oficinas a
pie de calle, dando transparencia
al servicio de la intermediacién in-
mobiliaria con un contacto direc-
to con el cliente, resulta innovado-
ra en el sector.

En 1986 la marca adopta la for-
mula de franquicia para las 60 ofi-
cinas de intermediacién inmobi-
liaria existentes. En 1994, Tecno-
casa llega a Espaiia, siguiendo los
mismos principios que en Italia. La
marca abrid su primera oficina en
la ciudad de Barcelona. Ese mismo
afio se abrieron oficinas en Madrid,
Valencia, Mélaga y otras ciudades
de Espafia, hasta acabar el afio con
19 oficinas inmobiliarias en nues-
tro pais.

A dia de hoy, el Grupo Tecnoca-
sa cuenta con mas de 550 oficinas
franquiciadas en Espafia, a traveés
de tres marcas en franquicia, Tec-

nocasa y Tecnorete, dedicadas a la
intermediacién en servicios inmo-
biliarios; y Kiron, la marca del Gru-
po Tecnocasa dedicada a la inter-
mediacion en servicios financie-
ros. En 2019, el Grupo Tecnocasa
celebrara el 25 aniversario de su lle-
gada a Espafia.

La sede nacional del Grupo Tec-
nocasa se encuentra en Barcelona.
El grupo cuenta también con sedes
regionales en Madrid y Sevilla.
Nuestra pagina web es: www.tec-
nocasa.es. El teléfono de atencion
al cliente, el 901 100 103.

La primera oficina del Grupo Tec-
nocasa en Granada se abri6 en el
ano 2002. Desde entonces la mar-
ca ha crecido de manera capilar por
toda la provincia. A dia de hoy, en
la provincia de Granada contamos
con 14 oficinas del Grupo Tecnoca-
sa. Estdn presentes, ademas de en
Granada ciudad (4 oficinas Tecno-
casa y 1 oficina Kiron), en Albolo-
te, Armilla, Atarfe, Churriana de la
Vega, La Zubia, Macarena, Motril,
Peligros y Ogijares, en todas estas
poblaciones contamos con una ofi-
cina Tecnocasa. E1 Grupo Tecnoca-

sa cuenta con una fuerte red de ofi-
cinas en Andalucia, una red forma-
da por mas de 135 puntos de ven-
ta que estan al servicio de todas
aquellas personas que necesiten
comprar o vender una vivienda o
conseguir la financiacién necesa-
ria para su adquisicion.

Luigi Mazzoleni, drea manager
del grupo Tecnocasa en Andalucia
y Extremadura, explica que «somos
especialistas en la intermediacion
de vivienda usada, por lo que no
trabajamos tanto la obra nueva. En
relacién a vivienda usada, en 2017
hemos intermediado en mas de
10.160 operaciones, un 18,48% més
que en 2016. Desde la llegada de
Tecnocasa a Espafia, en 1994, he-
mos intermediado en mas de

En Granada el inmueble
tipo mas vendido son
los pisos con ascensor y
para entrar a vivir

190.000 compraventas. Segin los
datos de las operaciones inmobilia-
rias intermediadas por nuestra red
de oficinas en la ciudad de Grana-
da en 2017, el inmueble tipo mas
vendido tiene las siguientes carac-
teristicas: son pisos (en un 86% de
los casos), con ascensor (60%), para
entrar a vivir (62%), de mas de 70
metros cuadrados ttiles (77%), y
con una antigiiedad media supe-
rior a los 40 afios (60%)».

El tipo de vivienda mas deman-
dada en la ciudad de Granada es un
piso de tres habitaciones (70%). E1
inmueble de dos habitaciones tie-
ne una demanda del 20%, segiin in-
forman.

Mazzoleni destaca que gcada vez
se invierte mas en el sector. Los in-
versores suponen ya el 38% de las
compraventas realizadas en la ciu-
dad de Granada, una cifra que esta
por encima de la media nacional,
que se sitia en el afio 2017 en el
28%. Los inversores encuentran
ahora buenas oportunidades en el
mercado inmobiliario de la ciudad,
asi como una alta rentabilidad al
poner la vivienda en alquiler. Cabe

destacar que, de estos inversores,
un 93% son espanolesy.

A la pregunta de si es el momen-
to de comprar, argumenta que «nos
eNncontramos en un Momento per-
fecto para comprar vivienda, tan-
to a nivel nacional como en Grana-
da en concreto. Desde finales de
2013 - principios de 2014 el merca-
do se ha estabilizado, y a partir de
ese momento empezo a crecer el
numero de compraventas y tam-
bién los precios dejaron de bajar.
Incluso en algunas ciudades los pre-
cios han iniciado una linea ascen-
dente, marcada por la demanda de
vivienda, tanto de venta como de
alquiler. Cabe destacar que desde
2007 el precio de la vivienda en
Granada ha caido mas de un 50%,
por lo que actualmente nos encon-
tramos en un buen momento para
comprar antes de que los precios
puedan empezar a Tecuperarses.

El objetivo del Grupo Tecnocasa
en Andalucia y Extremadura es con-
solidar la red de oficinas actuales y
abrir en nuevas provincias y pobla-
ciones en las que todavia no estin
presentes, como Jaén, Almeria o po-
blaciones mds pequefias de la pro-
vincia de Granada. De hecho, el cre-
cimiento actual en Andalucia se cen-
tra en gran parte en la costa de Gra-
nada. La oficina de Motril se firmo
recientemente, y el proximo mes de
junio se abrird 1a segunda oficina Tec-
nocasa en la poblacion. En Almufié-
car también abririn proximamente
una oficina. El objetivo del Grupo
Tecnocasa en Andalucia es contar
con 150 oficinas a cierre de 2018.

Nuevas tecnologias

En el Grupo Tecnocasa «hemos
apostado siempre por el uso de las
nuevas tecnologias, que hemos apli-
cado con nuestros franquiciados y
con los clientes finales. Por este
motivo, contamos con un departa-
mento informatico propio y con
programas de tltima generacion y
de creacion propia, que responde a
las necesidades de nuestro grupon.

Por1ltimo, a la cuestion de quées
lo més complicado en la gestion del
dia a dia de una franquicia Mazzole-
ni detalla que «como profesionales
de la intermediacién inmobiliaria
nuestra labor es asesorar tanto al clien-
te comprador como al vendedor. Qui-
z4 una de las tareas mds importantes
y complicadas es asesorar, siempre
con datos e informacién actual de la
zona, al vendedor sobre el precio real
de su vivienda, ya que muchas veces,
éste cree que su vivienda vale mas de
lo que realmente cuestan.

Agrega: «(Nosotros presentamos al
propietario un estudio sobre el valor
de mercado de su vivienda. Algunos
propietarios son receptivos, mientras
que otros, que quiza ya han hecho sus
calculos, no rebajan el precio. Esta
practica ya se daba en los afios pre-
vios a la crisis, pero entonces los pre-
cios crecian a tasas del 20% anual, con
lo que la valoracion excesiva podia
quedar absorbida por la propia dina-
mica del mercado en un plazo razo-
nable, Ahora los aumentos de precios
son muy inferiores (del 11,15% en el
2017), y nosotros, por ejemplo, pre-
ferimos no aceptar viviendas sobre-
valoradas, pues no se venden. Estos
mismos propietarios, al cabo de unos
meses, se dan cuenta del exror y re-
bajan el precio, con lo que la venta fi-
nalmente se realizay.



