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JOSE RAMON GONZALEZ. coorDINADOR ASESORTA DE SERVICIOS EN ESPANA DE GRUPO TECNOCASA

® £ directivo de Tecnocasa, que celebra mafana la convencion anual nacional en Malaga

con 3.500 empleados, destaca que el 65% de las viviendas que se venden estan vacias

“Ahora es mejor corr

prar una vivienda

que alquilarla, porque la cuota es mas baja”

Angel Recio MALAGA

El grupo inmobiliario Tecnocasa
celebrara hoy sdbado en Mdlaga
suXXIII convencidn nacional y su
25 aniversario en Espaia en el
Palacio de Ferias, a la que asisti-
r4n 3.500 empleados de las mds
de 600 oficinas con las que cuen-
tan en el pais. Premian a las mejo-
res agencias del afio y les permite
conocerse todos mejor en un am-
biente festivo en el que también
estara el fundador y presidente
del grupo, Oreste Pasquali. El ma-
laguefio José Ramoén Gonzalez,
coordinador de la asesoria de ser-
vicios del grupo en Espana, deta-
lla cémo esta el sector.

—¢Qué presencia tiene el Grupo
Tecnocasa en Andalucia?

-El grupo Tecnocasa tiene tres re-
des: dos inmobiliarias y una fi-
nanciera. A finales de abril hemos
terminado con 629 oficinas en Es-
pafia entre las tres redes y en An-
dalucia tenemos 151. Nuestro ob-
jetivo es acabar con 800 oficinas
en Espafiay 200 en Andalucia en
el afo 2020. Tenemos bastantes
proyectos de apertura en esta re-
gidn. Tenemos presencia en todas
las capitales de provincia y el afio
pasado entramos en Jaén, en Al-
meria y en Extremadura, que lle-
vamos desde Andalucia.

-¢Son oficinas propias o franqui-
cias?

—Todas son franquicias, pero nin-

guna persona es externa a la em-
presa. Para poder abrir una ofici-
na de Tecnocasa o de Kiron (la fi-
nanciera) ha habido que ser
agente en otra oficina del grupo,
haber hecho cursos de formacion,
sacar objetivos... Si un empleado
quiere dar el salto y abrir su pro-
pia ofi cina se le permite si supe-
ra una serie de pasos. Desde el
presidente fundador, Orente Pas-
quali, hasta el presidente del gru-
po en Espania, Vittorio Rossi, han
empezado de agentes, pateando
las calles. Ese es nuestro modelo
yno lo vamos a cambiar.

~-¢Les afectd mucho la crisis?
—Sufrimos la crisis como todo el
mundo. Teniamos 1.200 oficinas
en Espafia y nos quedamos 400.
Pero nos mantuvimos como red.
No obstante, nosotros trabajamos
por barrios. El tltimo sitio en el
que abrimos oficina es en el cen-
tro de las ciudades. Cada oficina
solo puede trabajar con un maxi-
mo de 5.000 viviendas en un ba-
rrio para que tenga un conoci-
miento perfecto de la zona. Las
familias quieren vivir donde lo
han hecho siempre y nosotros le
damos el servicio inmobiliario y
financiero. Se vendia menos en
general, pero ya tenemos mds de
600 oficinas.

-¢Ven una recuperacion impor-
tante enel sector?

~Si. Hay una recuperacién nor-
mal en un mercado y una banca
que estaban parados. Las oficinas

José Ramon Gonzalez posa en el Palacio de Ferias malaguefio.

que se quedaron tras la crisis si-
guieron vendiendo y a un buen
ritmo de facturacién. No como en
la época del boom légicamente.
También se nota que el mercado
ha crecido porque hallegado mas
competencia.

—¢Hacambiado el tipo de cliente?
—Antes el comprador estaba un

poco mas asustado porque, aun-
que los precios eran mejores, ha-
bia mas dudas. Notamos ahora
que hay mds clientes que quieren
comprar porque se ve que el pre-
cio vuelve a subir. También he-
mos notado que ha cambiado el
tipo de cliente. En la crisis la ma-
yoria de los compradores eranin-

versores aprovechando que el la-
drillo estaba barato y ahora el
70% de nuestras ventas son para
primera residencia.

-¢Qué compensa mas en este
momento: comprar o alquilar?
—Ahora es mejor comprar que al-
quilar porque sale una cuota mas
baja con la hipoteca que el alquiler
medioy el bien acabasiendo tuyo.
—¢5e ha abierto ya el grifo de las
hipotecas en los bancos?
-Vemos que el 70% de las opera-
ciones de compraventa vienen
con financiacion. Los bancos es-
tdn dande un poco mas de capi-
tal, aunque es verdad que piden
muchas garantias. El cliente que
vaya a pedir una hipoteca tiene
que ir muyseguro, con una nomi-
na, un contrato, dar una entrada,
aveces ir con avalista...

-¢Hay una burbuja de precios?
—No. La subida de precios que hay
es lanormal.

-¢Qué buscan los compradores?
~Un piso de entre 60 y 80 metros
cuadrados de tres dormitorios
con ascensor. Que sean viviendas
antiguas para entrar a vivir [s6lo
venden inmuebles de segunda
mano] o que estén reformadas en
los tltimos 10 afios. Un dato lla-
mativo es que el 65% de las vi-
viendas que vendemos en Malaga
y Andalucia estdn vacias. Son de
personas que tienen la vivienda
pero que no la utilizan y no la al-
quilan. Les vienen de herencias o
son segundas residencias.



