Empresa

Oscar Martinez (Apei): “No hay
producto para tantas agencias”

Oscar Martinez preside la Asociacion Profesional de Expertos Inmobiliarios de Espaiia (Apei). Con

cuarenta anos de trayectoria, este ejecutivo se muestra preocupado por la falta de producto existente,
que repercute en las inmobiliarias, y de regulacién, de la que hacen oidos sordos los politicos.

Jabier Izquierdo \_ i
17 may 2018 - 04:54

Oscar Martinez preside la Asociacién Profesional de Expertos Inmobiliarios (Apei) en
Espafia. Con cuarenta afios de trayectoria, este ejecutivo fue raudo en entender, alla
por 2008, que los activos toxicos de los bancos serian una gran oportunidad para su
red de agencias. Diez afios después, Martinez se muestra preocupado por la falta de
producto existente, que repercute en las inmobiliarias, y de regulacién, de la que
hacen oidos sordos los politicos. Ademas, augura que la especializaciéon sera un

flotador de salvacion para las agencias, que en un futuro “serviran para resolver
problemas y necesidades puntuales del cliente”.

Pregunta: ¢Esta siendo la falta de producto la tumba de muchas agencias inmabiliarias?
Respuesta: La agencia inmobiliaria necesita producto, porque sin él no puede
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trabajar. Hoy por hoy falta producto y, sin él, los precios se encarecen y las ventas se
complican.

P.: ¢Cual es €l porcentaje de agencias que han tenido que cerrar?

R.: No puedo dar un porcentaje pero si he visto inmobiliarias que han abierto y
cerrado muy rapido porque no han logrado producto. Ademas, lo que estd aumentado
mucho también el ntimero de franquicias. Cuando hay una burbuja y todo cae cierran

rapido, pero ahora que se dice que se estd animando el mercado, porque tampoco es
asi del todo...

P.: ¢No?
R.: Hay mis movimiento, pero no tanto como se piensa. Vuelvo a repetir que falta
producto y una inmobiliaria, si no tiene producto, no puede desarrollar su negocio.

P.: O seaqueni eséel crecimiento delos 2000, ni e producto existente permite recuperar
esa desventaja...

R.: Correcto. Con mas producto creceria mucho el mercado de la vivienda y el
alquiler, porque la demanda ahora es mucha. Piensa que han pasado muchos afios
que no se ha vendido nada, que hay productos de banco que ya esta empezando a

decaer... Pero esto ya no es asi. Ya no quedan muchos activos de los bancos en la calle
y ahora, a las agencias, les hacen falta los del promotor y el particular.

“Con mas producto de vivienda en el sector, tanto la
compraventa como el alquiler creceria mucho mas”

P.: ¢Cuando volvieron a sentir lasinmobiliarias que € mercado les daba el empujén que
necesitaban?

R.: El mayor crecimiento fue el afio pasado, con muchos modelos distintos de
inmobiliarias ademas. Como te decia, hace poco las franquicias eran minimas, con

pocos puntos de venta. Ahora esto ha cambiado, porque estan intentando ampliar
mercado, en ocasiones incluso por encima de lo que es real.

P.: ¢Lasfranquiciasvan a quitar mucho negocio a lasinmobiliarias locales entonces?
R.: Las franquicias son, l6gicamente, muy agresivas en todos los aspectos. Son una
competencia fuerte para el inmobiliario local o mas tradicional porque tienen
modelos mas modernos y dindmicos, pero tampoco significara la desaparicion del

pequeno agente. En el boomhabia montones de franquicias y trabajamos sin
problema. El asunto est4 en que no hay el suficiente producto para tantas agencias...
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P.: 2017 cerro6 con 472.000 oReramones segun e INE. Un volumen inferior alas
gtew_sion&g q’L)le augur aban hasta 560.000 operaciones. (Como se puede dar vueltaa
a situacion?

R.: El afio pasado ya se registraron datos parecidos a los de 2008 en ventas, asi que, a
nivel de agencias, fue muy buen afo. Hay que pensar que desde 2009 fueron todo

bajadas. 2018 ha comenzado bastante bien asi que, a pesar de la falta de producto,
preveo un buen ejercicio.

“Con el trasvase de los activos de los bancos a los

fondos se han complicado las gestiones de las
inmobiliarias”

P.: ¢No hay nada bueno en la falta de producto?
R.: Si, tiene una cosa buena: cuando tienes poco producto, vendes rapido y bien. Yo

he llegado a tener 900 pisos en una agencia, y ahora puedo tener 150 en esta misma
inmobiliaria. Y te puedo decir que se trabaja mejor con esta cantidad inferior. El

problema es que haya agencias que no tienen mas de veinte pisos... y asi es muy dificil
sobrevivir.

P.. C;M:%salquiler esla unica solucion que encuentran pararebajar lapresién en los
pr ecios”

R.: Hasta la burbuja, el alquiler no lo tocaba nadie. Fue una ayuda en época de crisis y
ahora el alquiler significa cero para las agencias porque el propietario tiene multiples

plataformas y posibilidades de encontrar a un inquilino y hasta para elegir como
quiere que sea.

P.: ¢Y por qué no apostar por especializarse en el alquiler?
R.: Las agencias, si se preparan en un producto, funcionan. Yo en mi empresa tengo

una sblo para naves, otra solo para alquileres... Si te especializas, funcionas seguro,
pero las agencias mas locales tocan todo y eso, a veces, es un problema.

“Las agencias, si se especializan en un producto,
seguro que funcionan”

P.: ¢Qué ciudades son las que mas venden hoy en Espafia?
R.: Las que mas venden ahora mismo son Madrid, Barcelona y Malaga. Malaga
capital, por ejemplo, esta funcionando muy bien porque hay mucho turismo,

3/5

https://www.ejeprime.com/empresa/oscar-martinez-apei-no-hay-producto-para-tantas-agencias

El presente contenido es propiedad exclusiva de EJEPRIME EDICIONES, SLU, sociedad editora de EjePrime (www.ejeprime.com), que se acoge, para
todos sus contenidos, y siempre que no exista indicacion expresa de lo contrario, a la licencia Creative Commons Reconocimiento. La informacion copiada
o distribuida debera indicar, mediante cita explicita y enlace a la URL original, que procede de este sitio.




aeropuertos internacionales y mucho negocio alrededor. Ahora, eso no quiere decir
que todos los agentes inmobiliarios se tienen que ir hacia alli. Las agencias tienen que

dominar el mercado en el que se instalan: para asesorar al cliente tienes que saber lo
que vendes y donde lo estas vendiendo.

P.. ¢Cuesta encontrar profesionales paratrabajar en inmobiliarias?
R.: Cada vez més. Muchos de los asociados me comentan que no encuentran

suficientes profesionales para trabajar en sus inmobiliarias, que cada vez estd mas
complicado encontrar trabajadores capacitados para incorporarlos a sus agencias.

P.: ¢Y como estan llevando ustedes €l trasvase de los activos de los bancos a los fondos?
R.: Ahora es mas complicado todo porque ahora no s6lo te tiene que dar el visto

bueno el banco, sino también el fondo. Hemos notado que se han duplicado mucho
los sistemas de trabajo y la gestion es mucho mas compleja. Cuando empecé en 2008

con bancos, todo era muy directo, también porque no habia apenas gente que
quisiera trabajar con ellos.

“El mercado inmobiliario fue un desastre durante la

crisis y, por ello, hemos perdido la credibilidad que
teniamos antes”

P.: ¢Quién se beneficia ahora de los paquetes de los bancos y fondos?
R.: Un grupo pequeno. Los bancos ahora quieren estudiar uno a uno quién entra en

sus carteras y se ha profesionalizado mucho. Antes todo el que queria podia trabajar
pero, desde hace unos afios, son ellos quienes seleccionan.

P.: Los bancosyano dan dinero...
R.: Los bancos han abierto el grifo a los particulares pero no a los promotores. Ahora

si vas a pedir dinero tienes que tener como minimo el suelo y casi el 50% de los pisos
vendidos. Tampoco hay que volver a lo de antes, que cualquiera podia promover, pero

el extremo de ahora es complicado... Y después, hablas con los politicos para
promover vivienda y tampoco se preocupan.

P.: O sea queni unosni otros.
R.: Claro, el problema de los politicos es que buscan proyectos a cuatro afios, para

que entren en su mandato, y los proyectos de vivienda piblica son para diez afios. Por
esta razon ninguno se interesa, porque luego igual entra otro y se lleva toda la gloria.
Los proyectos con los ayuntamientos deberian estar sujetos a la propia
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administracion, sin importar quien la gobierne. Sobran muchos politicos y, a lo
mejor, faltan técnicos en las instituciones.

P.: Para 2018, ;qué panorama prevé par a las agencias?
R.: Hay mas obra y se vende muy bien, pero todo ha cambiado mucho. Cuando
empecé en el sector, hace ya 40 afios, la inmobiliario era como ir al notario.

L os clientes confiaban en ti, te d,e{aban el dineroy ya. Ahora cuando vienen casi se
miran la cartera porque en los ultimos afios previos a la crisis el mercado fue un

desastre el mercado y hemos perdido la credibilidad que teniamos antes. Necesitamos
regulaciones buenas para recuperar esa confianza que habia.

“Las agencias inmobiliarias del futuro serviran para

resolver problemas especificos de los clientes, igual
que las de viajes”

P.. Cojalaboladecristal: ¢hacia dénde va el sector inmobiliario?

R.: Tenemos por delante unos afios de relax, pero esta tranquilidad nos la quitaran
los bancos si vuelven a dar préstamos al 100% con la facilidad de antes. Los precios
todavia no estan en maximos y no es preocupante, pero, si siguen subiendo,
volveremos a estar en lo mismo. Parte importante de la burbuja fue culpa de las

hipotecas de los bancos, asi que espero que hayan espabilado y no se permita que se
repita la situacion.

P.. Ahgrafructifican las agencias online. ¢Opina, igual que como muchos de sus
companer 0s, que no son competencia?

R.: La publicidad que estan haciendo es engafiosa y dafiina. ¢Son buenas, son malas?

La agencia online vende servicios, pero eso también lo puede hacer una inmobiliaria
tradicional. No es competencia, es otra forma de trabajo.

P.. ¢En qué seconvertiran en un futuro las agencias tradicionales?
R.: Te pondré un ejemplo: antes, para irte a cualquier lado ibas a una agencia de

viajes, ¢verdad? Ahora, écuando vas? Para la boda, una convencion, etc. Con Internet
hemos pasado de necesitar las agencias para todo a utilizarla para cosas concretas.

Las inmobiliarias acabaremos siendo lo mismo, empresas especializadas que
resolveran los problemas de los clientes.
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