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

® Este directivo de Tecnocasa, que celebra mafiana 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 comprar una vivienda
que alquilarla porque la cuota es mas baja”

Angel Recio MALAGA

El grupo inmobiliario Tecnocasa
celebrard mafiana sdébado en Ma-
laga su XXIII convencion nacional
ysu 25 aniversarioen Espafiaenel
Palacio de Ferias, a la que asistirdn
3.500 empleados de las mds de
600 oficinas con las que cuentan
en el pafs. Premian a las mejores
agencias del afio y les permite co-
nocerse todos mejor en un ambien-
te festivo en el que también estard
el fundador y presidente del gru-
po, Oreste Pasquali. El malaguefio
José Ramdn Gonzélez, coordina-
dor de la asesoria de servicios del
grupo en Espafia, detalla cdmo es-
td el sector.

-¢Qué presencia tiene el Grupo
Tecnocasaen Andalucia?

—El grupo Tecnocasa tiene tres re-
des: dos inmobiliarias y una finan-
ciera. A finales de abril hemos ter-
minado con 629 oficinas en Espa-
flaentrelas tresredesyen Andalu-
cia tenemos 151. Nuestro objetivo
es acabar con 800 oficinas en Espa-
fia y 200 en Andalucia en el afio
2020. Tenemos bastantes proyec-
tos de apertura en esta regién, Te-
nemos presencia en todas las capi-
tales de provincia y el afio pasado
entramos en Jaén, en Almeriayen
Extremadura que llevamos 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 oficina
de Tecnocasa o de Kiren (la finan-
ciera) ha habido que ser agente en
otra oficina del grupo, haber he-
cho cursos de formacidn, sacar ob-
jetivos... Si un empleado quiere
dar el salto y abrir su propia ofici-
nase le permite sisupera unaserie
de pasos. Desde el presidente fun-
dador Orente Pasquali hasta el pre-
sidente del grupo en Espana Vitto-
rio Rossi han empezado de agen-
tes, pateando las calles. Ese es
nuestro modelo y no 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 centro
de las ciudades. Cada oficina solo
puede trabajar con un médximo de
5.000 viviendas en un barrie para
que tenga un conocimiento perfec-
to de la zona. Las familias quieren
vivir donde lo han hecho siempre y
nosotros le damos el servicio in-
mobiliario y financiero. Se vendia
menos en general, pero ya tene-
mos mas de 600 oficinas.

-¢Ven una recuperacién impor-
tante en el sector?

-Si. Hay una recuperacién normal
en un mercado y una banca que
estaban parados. Las oficinas que
se quedaron tras la crisis siguie-

Sy

José Ramén Gonzalez posa en el Palacio de Ferias.

ron vendiendo y a un buen ritmo
de facturacién. No como en la
época del beom ldgicamente.
También se nota que el mercado
ha crecido porque ha llegado mas
competencia.

-¢Hacambiado el tipo de cliente?
—-Antes el comprador estaba un
poco mds asustado porque, aun-

que los precios eran mejores, ha-
bia més dudas. Notamos ahora
que hay mas 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 eran in-
versores aprovechando que el la-

drillo estaba barato y ahora el
70% de nuestras ventas son para
primera residencia.

-¢Qué compensa mas en este mo-
mento: comprar o alquilar?
—Ahora es mejor comprar que al-
quilar porque sale una cuota mas
baja con la hipoteca que el alquiler
medio y el bien acaba siendo tuyo.
-¢Sehaabiertoyael grifode las hi-
potecasen los bancos?

—Vemos que el 70% de las opera-
ciones de compraventa vienen con
financiacion. Los bancos estdn
dando un poco mds de capital,
aunque es verdad que piden mu-
chas garantias. El cliente que vaya
a pedir una hipoteca tiene que ir
muy seguro, con una némina, un
contrato, dar una entrada, a veces
ir con avalista...

-¢Hay una burbuja de precios?
~No. La subida de precios que hay
es la normal.

-¢Qué buscan los compradores?
—Un piso de entre 60 y 80 metros
cuadrados de tres dormitorios
con ascensor. Que sean vivien-
das antiguas para entrar a vivir
[solo venden inmuebles de se-
gunda mano] o que estén refor-
madas en los ltimos 10 afios. Un
dato llamativo es que el 65% de
las viviendas que vendemos en
M4dlaga y Andalucia estdn vacias.
Son de personas que tienen la vi-
vienda pero que no la utilizan y
no la alquilan, Les vienen de he-
rencias o son segundas residen-
cias.



