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Vittorio Rossi «YO no veo sintomas claros
de una crisis del sector inmobiliario»

ENTREVISTA

El presidente de la
franquicia italiana
Tecnocasa en Espaiia
nacio en Roma en 1961,
estudié Humanidades
y ha sido franquiciado
antes que directivo

<Qué hace un hombre de letrasal
frente de una inmobiliaria?

Soy licenciado en Letras, Historia
del Arte. Entré en el sector casual-
mente porque empezO mi herma-
no. Yo estaba haciendo la mili en
aquellos afios, después de la Uni-
versidad. Empecé a dar clases en
un instituto pero la carrera de mi
hermano iba muy bien y me dijo
que me fuera con él. Empecé en
Roma en 1989 como franquiciado.
£Como llegé Tecnocasa a Espaiia,
donde cumple ahora 25 anos?
Yo creo que el motivo principal
fue la cercania, la afinidad cultu-
ral. Somos paises diferentes, pero
muy parecidos.

En 1994 no eran tiempos faciles
porque se vivia también la resa-
cade1992.

No. Pero se empezd porque se
considerd que era una oportuni-
dad, un pais que se acoplaba muy
bien a nuestro sistema de trabajo.
Empezamos en 1994 en Barcelona
y después de unos afios ya tenia-
mos mas de 100 puntos de venta
en toda Espafia.

¢Cual fue el momento de mayor
crecimiento en Espana?

En 2006. Se llegaron a tener 1400
oficinas, entre Tecnocasa y Kiron,
de intermediacion financiera, y
mas de 5000 agentes.

Entonces se vendian los pisos so-
los...

Se vendian las hipotecas. No era
una realidad natural. En aquellos
anos abrieron un montén de in-
mobiliarias. Cualquiera montaba
una porque se vendia cualquier
cosa, sin necesidad de tener una
preparacion especifica. Era unalo-
cura. De hecho, luego pas6 lo que
pasd, que ha sido terrible. El as-
pecto positivo es que hoy el agen-
te inmobiliario es un agente inmo-
biliario. Y sino eres profesional no
sacas la empresa adelante.

— A

Vittorio Rossi, en una visita reciente a Zaragoza. arinzazu NAVARRO

Su grupo sufrio también un fuer-
te recorte. Tiene 650 oficinas y
3.000 agentes en Espaiia, mas o
menos la mitad que en el ‘boom’.
¢Su tamaiio esta ya ajustado?
No. Llegaremos a finales de afio a
680 o 700 puntos de venta y unos
2.900 0 3.000 empleados. El obje-
tivo principal que tenemos es lle-
gar a 800 puntos de venta a fina-
les de 2020.

éPuede afectar a esta expansion
ladesaceleracién econdémicay el
freno de las ventas de pisos?

En mi opinidn, alo mejor me equi-
voco, pese a los acontecimientos
ajenos al mundo de la intermedia-
cion, como la situacion politica ge-
neral, si todo se mantiene en una
condicion de estabilidad, el mer-
cado va a seguir unas reglas de au-
toajuste naturales. Yo no veo sin-

tomas hoy en dia claros, compro-
bados, para hablar de una vueltaa
una crisis del sector inmobiliario.
éNo cree que puede producirse
un nuevo cambio de ciclo tras las
subidas de los tiltimos afios?
No. Tan radical, no creo. No habra
burbujas a lo loco y tampoco si-
tuaciones de crisis profunda. Pue-
de haber una fase ciclica, siempre
la ha habido, de un pequefio pa-
ron, pero siempre con una vision
de recuperacion natural. No veo
sintomas de grandes cambios, ni
en positivo ni en negativo. La im-
presion que tengo es que se estd
estabilizando.
élas previsiones no asustaran a
los potenciales compradores?
Un poco. Pero hablamos de cosas
que siempre han pasado, mientras
que lo que pasé de 2007 a 2013 fue
una crisis historica increible.
En Zaragoza, donde no ha habido
subidas de precios de dos digitos
como en Madrid o Barcelona, éya
no llegaran?
Hay pequenos ajustes ala baja, por
ejemplo, en grandes ciudades, pe-
ro es poca cosa. No conlleva sin-
tomas para ser alarmistas. Esta-
mos en una fase de madurez del
mercado, que puede que sea fruto
de la enorme crisis que vivida.
Trabaja en el mercado de segun-
da mano, que copa la mayoria de
las ventas. éSigue habiendo poca
obra nueva?
No. Depende de las zonas. Ya se
empiezan a ver mas. Es que veni-
mos de una experiencia en la que
en cada rincon de Espaiia se esta-
ba construyendo cualquier cosa.
Eso, de momento, ni muchisimo
menos se vuelve a detectar. El
punto clave siempre es acceder a
la financiacién y actualmente sim-
plemente se esta haciendo una de
mas calidad, se evaltia mas el per-
fil, se trabaja a un nivel muy co-
rrecto. Y una persona que quiere
construir tiene que ser fiable.
éSe arrepiente de qgue su grupo
creciera tan rapido?
No. Tuvimos un crecimiento muy
rapido a partir de 2001. Hoy esta
siendo progresivo. Es mucho mas
selectiva la fase preliminar para
franquiciarse. Eso determina un
crecimiento mds lento, que es lo
que quiero. No quiero sorpresas.
B. ALQUEZAR



