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BLOQUE 1: INTRODUCCION

1.1. Objeto de estudio.

Con el siguiente estudio se pretende explicar detalladamente que es la Asesoria Financiera
desde un punto de vista relacionado con la pertenencia a un grupo de empresas. Para ello se
necesita de una breve introduccidén tanto en el sector financiero como en el inmobiliario,
seguido de unos ejemplos de simulacidon que haran que la explicacidn de cada servicio quede
claray argumentada.

Para poder llevar a cabo el objeto a estudiar nos centraremos en un caso real, en la sociedad
“Kiron Servicios Financieros”. Se trata de una red de franquicias donde cada agencia tiene su
propio titular y es auténoma del resto, pero donde se siguen unas reglas y pautas comunes
que hacen de la sociedad Kiron una de las mas importantes empresas de intermediacion
financiera a nivel internacional.

1.2. Objetivos.

Con este estudio se pretende introducir al lector en el mundo de la asesoria financiera, que
entienda la esencia del sector terciario y el espiritu de servicio al cliente, en conclusién, que
sepa verdaderamente el motivo de por qué pagar y contratar un servicio de una empresa
dedicada a esta labor de intermediacidn.

Este trabajo final de carrera también tiene como objetivo adentrarme en la actividad del
asesor financiero, poder crecer profesionalmente y desarrollar otras tareas ademas de las que
vengo desempefiando en mi puesto de coordinacion y administracion.

Espero que al finalizarlo haya obtenido las bases, tanto tedricas como practicas, para poder
colaborar con determinaciéon en cualquiera de los procesos de trabajo de la empresa.

1.3. Justificacion de asignaturas relacionadas.

Las asignaturas relacionadas con la Licenciatura de Administracion y Direccion de Empresas en
este trabajo se dividen en dos bloques, los cuales son en los que me he basado para
fragmentarlo.

Por una parte se encuentran las asignaturas tedricas, es el caso de “Economia Espafiola y

Mundial” y “Tecnologia de las empresas financieras — Asesoria y Gestoria”, de ellas me he

servido para poder definir tanto los origenes como los conceptos mas actuales de sectores
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tales como el inmobiliario o el financiero, y asi, ofrecer una visidn del sector de la asesoria en
su conjunto. Otra asignatura que me ha ayudado a entender el mercado financiero y los
riesgos que implican conceptos como la inversion o la financiacion es “Finanzas
Internacionales”, la cual corresponde al Titulo Propio de Gestidn Internacional.

Por otra parte se encuentran las asignaturas que han ayudado a desarrollar la parte practica
del trabajo. El tercer bloque centra el estudio en el Grupo Tecnocasa, mds detalladamente en
una de las empresas de su grupo, Kiron. Para entender a la organizacion analizada, su visién y
sus particularidades como empresa, se utilizan asignaturas como “Gestién y Organizacién de
Servicios” o “Marketing en Empresas de Servicios”. Para el desarrollo de los casos practicos
que serviran de ejemplo de posteriores explicaciones se hace uso de asignaturas relacionadas
con el sector financiero, es el caso de “Direccién Financiera”, “Matematicas Financieras” y
“Sistemas de Mercados Financieros”. Ademds, para valorar estos casos practicos desde los
aspectos tanto fiscales como legales, es necesario hacer mencidon de asignaturas mas
especificas tales como “Gestion Fiscal” o “Legislacion Laboral de la Empresa”.

1.4. Resumen.

“La asesoria financiera en el mercado inmobiliario. Caso de la empresa Kiron” es un trabajo
donde se muestra la actual situacién de los dos sectores econdmicos en los que se centra la
actividad, la intermediacién inmobiliaria y el sector financiero; asi como los sectores que
directa o indirectamente van ligados a estos, es el caso de la construccién, el sector publico...

Son unas de las actividades econdmicas mas importantes en nuestro pais, en el pasado
generaban mucho movimiento de capital, puestos de trabajo e inversiones del exterior. En la
actualidad se encuentran en una situacidn precaria, la falta de obtencidn de crédito por parte
de las personas que quieren acceder a una vivienda, el exceso de paro, la competencia
inmobiliaria surgida por las entidades bancarias para librarse de su stock de viviendas
adjudicadas que engordan sus balances... todo ello sumado a la desconfianza del mercado en
general, hace que una actividad que en el pasado generaba beneficios a raudales se encuentre
ahora en los primeros puestos del ranking de empresas en concurso de acreedores.

A lo largo de este trabajo se va a profundizar en las caracteristicas esenciales que debe cumplir
una empresa de intermediacion financiera para sobrevivir en un mercado como el actual,
caracteristicas que le haga destacar del resto, obtener ventajas competitivas. Pueden ser entre
otras: un trato personal y adaptado a cada cliente, la preparacion altamente cualificada del
personal, un continuo trabajo en grupo para poder ofrecer mayor rapidez y diferentes puntos
de vista para cubrir todos los aspectos de una negociacién...

Para presentar la actividad principal de la empresa se va a estudiar en el tercer bloque cada
servicio ofrecido desde un punto de vista practico, son casos muy parecidos a los que nos
podemos encontrar en la realidad, probablemente todos conocemos a alguien que se
encuentra o ha pasado por una situacion similar.
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BLOQUE 2: LA ASESORIA FINANCIERA EN EL
MERCADO INMOBILIARIO

2.1. Origen de la Asesoria Financiera.

Antes de introducirnos en el comienzo de la Asesoria Financiera deberiamos exponer los
antecedentes que dieron paso a la creacion de la banca, ya que sin esta, el asesoramiento para
la obtencidn de una financiacién adecuada no tendria ningun sentido. Tan solo citar a grandes
rasgos donde y cuando tuvo su comienzo, como surgid y como ha persistido a lo largo de la
historia hasta llegar al siglo XXI.

El negocio crediticio tuvo sus origenes con las primeras familias de banqueros, los Medici en
Italia (familia bien acomodada de Florencia con miembros de la realeza en Francia e Inglaterra)
y los Fugger en Alemania (familia humilde, primero de origen campesino, luego tejedores y con
descendencia de buenos comerciantes, con visidn para la diversificacién en los negocios).

Entre el siglo X y el XI, surgié la burguesia como una clase social destacada, nacieron las
primeras universidades y se provocé la apertura de vias de comunicacién con Oriente debido a
las Cruzadas... todo ello hizo que se creara un gran intercambio de mercancias entre paises
europeos, alguno de ellos con necesidad de financiacion. Al crecer la circulacidon de grandes
cantidades de dinero este perdia valor, como consecuencia, los productos se encarecian; fue
una época boyante para burgueses y comerciantes, aunque no tanto para los terratenientes
que al no comercializar con mercancias no veian crecer sus rentas como sucedia con los
dedicados a otros sectores.

A finales del siglo XI muchos de los citados terratenientes tuvieron que recurrir a los
comerciantes para mantener sus actividades. Los comerciantes habian descubierto como abrir
nuevas formas de negocio debido a su control de grandes sumas de dinero obtenido por
inversores y socios, asi como al conocimiento adquirido para maximizar sus ingresos por los
movimientos de las mercancias con las que comercializaban. A comienzos del siglo XIV ya eran
capaces de desarrollar estrategias con todo tipo de bienes tanto tangibles como intangibles:
trafico de mercancias por todo el mundo, inversiones en actividades industriales, manipulacién
del tipo de cambio de la moneda del momento, hasta realizaban transferencias y préstamos
con sus proveedores y clientes mas frecuentes.

Por lo que respecta a Espafia, en el siglo XVI fue cuando se instaurd este tipo de vida enfocado
mas hacia mercados financieros que a los puramente comerciales. Los Reyes Catodlicos
expulsaron a casi medio millédn de judios, lo que causd un vacio considerable de la actividad
comercial. Para paliar este vacio se favorecio el alojo de extranjeros de nacionalidad italiana y



de los Paises Bajos, estos controlaban el negocio comercial y estaban mas adelantados en lo
que respectaba a la banca que los espafioles de aquel momento.

También en el siglo XVI se legalizd el préstamo con pago de intereses y como existia
abundancia de metales preciosos aumento significativamente la concesion de créditos a nivel
mundial. En Espana, coincidiendo con la llegada de abundantes metales preciosos
provenientes de América, se crearon los primeros bancos de origen sevillano que contaron con
gran influencia y ayuda por parte de los genoveses.

Con el paso del tiempo y para cubrir diferentes necesidades de financiacion se ha llegado a la
coyuntura actual. Poco a poco el sector financiero se ha abierto hueco llegando a ser uno de
los principales motores de los paises desarrollados.

La gran variedad de productos financieros existentes, cada vez mas complejos, origina que las
entidades bancarias y los profesionales especializados ofrezcan un servicio con el objetivo de
informar detalladamente al cliente que esta interesado en ellos.

Con el paso del tiempo, empresas de otros sectores pero con la actividad estrechamente
relacionada al sector financiero, han intentado cubrir las necesidades del cliente con respecto
a sus exigencias crediticias. Han creado departamentos especializados en dicha materia y/o
han establecido alianzas con ciertos bancos para poder ofrecer soluciones mas econdémicas de
las que se pueden obtener de manera particular, puede ser el caso de inmobiliarias para
conseguir a sus clientes la hipoteca idénea del piso que quieren comprar, concesionarios de
automoviles que promocionan sus préstamos con carencias muy atractivas, o grandes
almacenes, los cuales ofrecen tarjetas de crédito o financiacion a plazos e intereses mas
atrayentes que los conseguidos mediante préstamos al consumo o tarjetas de crédito
comunes.

También han surgido empresas que se dedican a este tipo de asesoria en exclusiva, buscan
huecos en el mercado y los aprovechan mediante una negociacidon de honorarios. Incluso han
ampliado su negocio las asesorias que se dedican a orientar al cliente sobre cualquier aspecto,
debiendo tener profesionales dedicados a cada una de las materias ofrecidas.

Para poder tomar la decisién acertada es necesario que el asesor sea profesional y vele por los
intereses del cliente, no solo por los suyos propios o los de su empresa. La orientacién al
cliente no se basa exclusivamente en los aspectos de financiacién, también se deben tener en
cuenta aspectos que repercutiran a un medio o largo plazo como pueden ser los fiscales, de
inversion, planificacion del ahorro y/o los relacionados con la legalidad.



2.2. Conceptos basicos de la Asesoria Financiera.

Se puede definir la asesoria financiera como la actividad profesional encargada de
proporcionar consejos sobre temas econdmicos a las personas que contratan sus servicios. Los
consejos se basan en las necesidades financieras que presenta el cliente teniendo en cuenta
las caracteristicas personales de cada uno. Una vez se han analizado todas sus particularidades
se ofrecen alternativas que ademas de no provocarle ninguna adversidad en el futuro, le lleve
a obtener algun tipo de beneficio mayor al que recibiria en caso de decidir hacerlo por su
cuenta vy riesgo.

Teniendo en cuenta el marco legal cabe destacar que el Banco de Espafia respalda esta forma
de negocio. Miguel Angel Fernandez, gobernador del Banco de Espafia, aseguré en el Congreso
de los Diputados que estas sociedades pueden conseguir mejores condiciones financieras, ya
que, al negociar un gran volumen de créditos siempre se conseguirdn mejores precios que
haciéndolo de forma particular. La ley que regula a las empresas de intermediacidn financiera
marca unos limites para las tarifas a cobrar, dependera de la empresa que el precio sea mas
elevado o no dentro de estos limites. El precio suele venir dado por un porcentaje sobre el
préstamo final que solicita el cliente, vendra catalogado como “Honorarios de Intermediacion”
0 un nombre similar.

Las nociones bdsicas que se deben tener en cuenta para tramitar un préstamo hipotecario son
las siguientes:

¢ Tipos de préstamo existentes y sus diferentes modelos de amortizacion.

¢ Tipos de interés de referencia, asi como su histdrico y futura evolucién.

e Comisiones que aplican las entidades financieras, como pueden ser la de apertura, de
estudio, de gestion, por cancelacién total o parcial...

e Conocimiento del TAE (Tasa Anual Equivalente).

e (Calculo de las cuotas, generalmente mensuales.

e Ratio de endeudamiento.

e Conocer los diferentes tipos de seguros que debera contratar el cliente, asi como la
forma de pago.

® Porcentaje de financiacidn al que se puede optar segun caracteristicas particulares.

e Obtencion de la Informacion relacionada con el ASNEF, RAIl... es decir, los pagos a los
que el cliente pueda no estar haciendo frente, asi como demads incidencias
econdmicas.

e Conocer a las entidades colaboradoras y saber qué ventajas puede reportar la
utilizacidon de nuestros servicios en las mismas, tanto a nivel de grupo empresarial
como hacia el cliente.

El profesional que ejerce la labor de asesor financiero, ademas de controlar todo concepto
relacionado con el sector, tiene que estar enterado de todos los productos y servicios que
ofrece el mercado y conocer constantemente las actualizaciones que se van generando.
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Para asesorar de forma adecuada y controlar todos los aspectos necesarios (Escuela de
finanzas, 2010), el asesor debe estar preparado y ser experto en materias de:

® |nversion: el asesor debe saber los tipos de interés de referencia que se manejan en el
momento de la operacidn, las rentabilidades a obtener y el riesgo que implican, el
valor del dinero... también tendrd que realizar los calculos estadisticos y matematicos
necesarios para llegar a las conclusiones mas acertadas.

® Mercados: el profesional de la asesoria financiera tiene que tener nociones amplias
sobre el sector bancario, debe estar informado de todos los conceptos en materia de
inversion, tanto sobre el mercado de renta fija como de renta variable, para ayudar a
su cliente debe estudiar todas las alternativas posibles y exponer las mds ventajosas
segun las caracteristicas de la persona y la coyuntura del momento. Por tanto, debe
tener constancia de las noticias mas actuales y de los ultimos movimientos de la bolsa.

e |eyes: el asesor debe tener en cuenta hasta qué punto puede involucrarse con el
cliente, tiene que hacer su trabajo con transparencia y profesionalidad; en todo
momento tiene que encontrarse dentro del marco legal. Ademas debe saber
aconsejar al cliente de forma que todo lo que haga con su capital disponible sea
dentro de la ley vigente e informarle de las repercusiones que cada accidn puede
ocasionar.

* Perfil del cliente: para poder cubrir las necesidades financieras del cliente lo primero es
saber el perfil de la persona a la que se va a asesorar. Se debe tener en cuenta sus
caracteristicas personales y familiares, la tipologia de inversor/ahorrador que es, el
objetivo que persigue, el nivel de riesgo que estara dispuesto a asumir, los recursos
econdmicos de los que dispone, el grado de involucracion que va a adoptar... Sélo
teniendo una estricta radiografia econémica del cliente es como se puede prestar el
mejor servicio garantizando la mas alta calidad.

e Relacion asesor — cliente: la confianza es la base de cualquier relacién, el asesor tiene
gue cuidar los intereses de su cliente y este debe confiar en el profesional al que esta
pagando. Para que esta relacidn sea fructifera se debe trabajar desde el principio, la
mejor forma es siendo claro y transparente desde el comienzo de la relacidn, no se
debe mentir o proporcionar falsas esperanzas por cruel que parezca la realidad. Si el
cliente termina con una buena impresién y unos resultados positivos sera él mismo el
que haga la publicidad mds beneficiosa para la empresa.

2.3. Introduccion al Mercado Inmobiliario.

El mercado inmobiliario es el que se encarga de regular la oferta y la demanda de los

inmuebles, recoge todo tipo de edificacidn, terreno y propiedad habitable que sea objeto de

arrendamiento, adquisiciéon y/o venta. Dentro del mercado inmobiliario se encuentran
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multitud de agentes que hacen de él su negocio, por ello, cuando existen irregularidades
muchos sectores sufren las consecuencias, sectores tales como la construccion (industria con
un peso muy importante dentro del Producto Interior Bruto espafiol), las entidades
financieras, empresas de intermediacion, de materias primas, reformistas, disefiadores,
decoradores, arquitectos, tasadoras... cuando un gran volumen de estas empresas se ven
afectadas por las circunstancias del mercado termina por trasladarse y repercutir directamente
a la economia del pais.

En el mercado inmobiliario es dificil fijar un precio objetivo puesto que cada inmueble tiene
unas caracteristicas particulares que lo hacen diferente incluso del inmueble contiguo aun
siendo de la misma edificacién. Las caracteristicas de las que hablamos pueden ir desde
aspectos tangibles en el propio inmueble hasta las necesidades de la persona que va a vender
o adquirirlo. Para paliar estas oscilaciones que se dan en la valoracidn del inmueble los
profesionales usan unos estandares como por ejemplo: el valor por metro cuadrado, la
antigliedad de la construccidon, el nimero de estancias, las infraestructuras cercanas y/o la
facilidad de acceso a los servicios publicos basicos. Aun asi es dificil que a la primera
negociacién se pongan de acuerdo la parte compradora y la vendedora.

En la actualidad, el mercado inmobiliario espafiol no estd pasando por su mejor momento
debido a que ha sido uno de los sectores mds dafiados por la crisis financiera mundial
acontecida. La especulaciéon sobre los bienes inmuebles sumada al incremento de los precios
muy por encima de IPC y el exceso de crédito proporcionado por las entidades financieras, hizo
que se creara una burbuja inmobiliaria que algun dia tenia que explotar. Cuando la explosidn
ocurrié la demanda disminuyé bruscamente y se cred una considerable incapacidad para
absorber toda la oferta construida disponible, esto sumado a la falta de liquidez de las
entidades, originada por la crisis de las hipotecas Subprime, hizo que se convirtiese en uno de
los sectores con mayores problemas cuyas consecuencias aun perduran (Peldez Rodriguez,
Esther, 2010).

2.4. La Asesoria Financiera en el Mercado Inmobiliario.

Hasta ahora hemos hablado de los conceptos mas basicos de la asesoria financiera asi como
del mercado inmobiliario a rasgos generales. Para adentrarnos en el grueso del trabajo vamos
a introducir la actividad objeto de estudio, la que entremezcla el trabajo de la agencia
inmobiliaria con el apoyo financiero para ofrecer un servicio profesional y completo al cliente,
seguidamente se desarrollard un exhaustivo estudio del sector.



2.4.1.Introduccion de la actividad.

La asesoria financiera en el mercado inmobiliario centra su actividad en hacer que el cliente
gue va a realizar una compra o una venta de un inmueble obtenga las mejores condiciones
econdmicas arreglo a sus necesidades y caracteristicas financieras.

Afos atras la figura del intermediario financiero era la de un profesional que hacia nimeros y
usaba un argot que el resto de personas no entendian, cuanto mas dificil era comprenderles
mas expertos parecian y por tanto mas confianza generaban. Actualmente esa mentalidad ha
cambiado, ahora el cliente busca una visién global, comprender lo que se hace en todo
momento y entender el porqué de una decisidn u otra. El asesor debe explicar regularmente
los pasos que da, a poder ser, con un enfoque practico que permita interiorizar los conceptos
al cliente puesto que este siempre tendra la Ultima palabra cuando haya que tomar la decision
definitiva. Entendiendo que es lo que se hace en cada tramite es como se genera una relacion
de confianza que finaliza con un buen trabajo por parte del asesor y con un cliente satisfecho.

Para desarrollar esta actividad se necesita tener controlado el comportamiento de ambos
mercados, tanto el financiero como el inmobiliario. Por un lado se deben conocer los
productos que ofrecen todas las entidades financieras y saber los requisitos que se deben
cumplir para optar a un préstamo digno. Por el otro lado, se debe conocer la oferta y la
demanda de inmuebles para saber que el valor con el que se trabaja es real, que se puede
optar a él o venderlo rapidamente sin necesidad de regalarlo. Los analisis de ambos mercados
deben ser continuos puesto que se trata de sectores en los que la evolucién es rapida ya que la
competencia es muy elevada. Al ofrecer productos tan parecidos a los de la competencia es
sencillo destacar con un pequefio cambio pero igual de sencillo es copiar esa diferencia, por lo
que se debe volver a disefiar una nueva estrategia de diferenciacion en plazos relativamente
cortos.

La actividad de la asesoria financiera en el mercado inmobiliario no acaba en el momento en el
que se ejecuta la accion de compra o venta del inmueble, ademas de velar por los intereses del
cliente antes, también se debe velar por sus intereses después; es decir, no solo hay que
asesorarle sobre el producto financiero que mds se ajuste a sus necesidades sino que ademas
hay que tener en cuenta una serie de factores que repercutiran en un futuro, es el caso de la
fiscalidad o de la rentabilidad esperada en caso de un inversor.

2.4.2.Estudio del sector.

Para realizar un completo estudio del sector necesitamos desglosarlo en dos, por una lado
conocer la actualidad en la rama financiera y por otro visualizar el panorama del mercado
inmobiliario espafiol.



= Sector Inmobiliario

En el apartado anterior titulado “introduccién al mercado inmobiliario” se ha explicado cuales
son los aspectos que trata este mercado y se ha comentado a rasgos generales su situacién en
la actualidad. Ahora, en las préximas lineas, vamos a estudiar el impacto de la crisis que
acontece en estos momentos y en el que se basa la mayoria de informes que nos podemos
encontrar en la prensa actual.

Entre todas las incertidumbres que rodean al mercado inmobiliario espafiol de cara al 2012
hay una creencia clara: aun estd en problemas.

El mayor inconveniente en la actualidad del mercado inmobiliario espafol es que tanto oferta
como demanda se encuentran expectantes, ninguno quiere ceder y el mercado no logra
recuperarse. Por un lado, la parte demandante tiene mas dificil conseguir la financiacion,
ademas, la poblacién se encuentra mucho mds concienciada con el ahorro puesto que las
expectativas de crecimiento no son muy favorables y el paro ha hecho mella en numerosas
familias. Por el otro lado, la oferta reclama medidas puesto que no es lucrativo vender un
inmueble que en el pasado tuvo un coste mucho mayor al rendimiento que en la actualidad se
espera por él (Diaz, Lluis y Raya, Maria, 2010).

El presente actual viene condicionado por hechos pasados que han repercutido de forma
drastica en el mercado internacional, a continuacion se expone un resumen de estos motivos:

En Estados Unidos, como en otros paises desarrollados, la burbuja tecnolégica originada entre
el periodo que envuelve los afios 1997 y 2001 estallé a comienzos del siglo actual. Con esta
explosidn, debida a que las expectativas de los inversores no llegaron a cumplirse, se generd la
llamada crisis de la Burbuja “punto com”, esta propicié que el capital de inversidon de
instituciones publicas y privadas huyera hacia inversiones mas seguras, en ese momento la
mayoria se posicioné por los bienes inmuebles. Ademas, desde los atentados a las Torres
Gemelas del dia denominado como 11-S se instauré un clima de inestabilidad internacional
que obligd a los principales Bancos Centrales y a la Reserva Federal Estadounidense a bajar los
tipos de interés a niveles inusualmente bajos con objeto de reactivar el consumo vy la
produccién a través del crédito. Estas dos situaciones: aumento de inversiones en inmuebles y
bajada de tipos de interés, desembocé el cominmente llamado “Boom Inmobiliario”.

A continuaciéon se exponen dos gréficos, en el primero se muestra el nimero total de
transacciones inmobiliarias de viviendas en Espafia del periodo comprendido entre 2004 a
2009, segun datos proporcionados por el Instituto Nacional de Estadistica (tabla completa en
anexo 2). En el segundo grafico se han cogido seis comunidades auténomas como ejemplo
para el estudio, las tres con mayor numero de transacciones y las tres con menos. Aunque los
datos no se encuentran actualizados sirve para hacerse una idea de lo sucedido tiempo atras y
de cémo repercutio en Espafia.



GRAFICO 1: NUMERO TOTAL DE TRANSACCIONES INMOBILIARIAS DE VIVIENDAS POR
COMUNIDADES AUTONOMAS ESPANOLAS DESDE EL ANO 2004 A 2009

91.630 108.524

210.531
75671

245.584

Andalucia W Aragon W Asturias (Principadode)
W Balears (llles) W Canarias W Cantabria
W Caslillay Ledn W Caslilla-La Mancha W Calaluna
m Comunilal Valencigna mExtremedura m Galicia
m Madrd (Comunidad de) ® Murdia (Reg dnde) MNavarre (ComunidadForalde)
W Pais Vasco Rioja (La) B Ceutay Melila

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.

Partiendo de la premisa de que en Espafa hubo un total de 4.570.204 transacciones,
observamos que si no tenemos en cuenta las comunidades con mayor poder adquisitivo,
poblacion y volumen de negocio (Madrid, Catalufia, Comunidad Valenciana y Andalucia) la
cantidad estd bastante repartida. Este volumen de transacciones hace referencia tanto a
viviendas compradas y vendidas por mediacién de intermediaros como de forma particular,
sirve para hacerse una idea a groso modo del volumen que se ha manejado en el periodo de
tiempo al que hace referencia.

Con este primer grafico podemos ver las comunidades que hacen de la compraventa de la
vivienda un mayor negocio y cuales dejan a un lado este tipo de profesidn para centrarse en
otras que no vienen al caso. En el grafico siguiente podemos hacer una reflexién mas profunda
de lo ocurrido en uno de los sectores con mayor peso en nuestro pais, de los hechos y causas
gue han marcado una época de declive en la economia Espafiola.

GRAFICO 2: EVOLUCION DEL NUMERO TOTAL DE TRANSACCIONES INMOBILIARIAS DE
VIVIENDAS EN ESPANA DESDE EL ANO 2004 A 2009
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El grafico muestra la media nacional de transacciones en Espafia con una linea negra, las tres
lineas que se encuentran por encima son las de mayor nimero de transacciones realizadas por
trimestre desde 2004 a 2009, las cuales corresponden a la Comunidad Valenciana (verde),
Catalufia (granate) y Andalucia (azul); las tres lineas que se encuentran por bajo de la media
son las que menos transacciones han efectuado en el periodo mencionado, estas son Ceuta y
Melilla que consideraremos una por su pequefia dimensidén (naranja), La Rioja (celeste) y
Navarra (morado).

Como era de esperar, las tres comunidades que se encuentran por encima de la media
nacional son (junto a la Comunidad de Madrid que ocupa el cuarto lugar) las que mayor
afluencia de turismo reciben al cabo del afio, esto nos lleva a pensar que muchos inversores y
jubilados de otros lugares eligen como opcidn preferente estas comunidades costeras para
pasar sus vacaciones o realizar sus cambios de residencia, ademds, son comunidades donde su
poblacién es mas densa por lo que es ldgico pensar que se efectien mas compras y ventas al
afio para satisfacer a las personas residentes en ellas. Se trata también de las comunidades de
Espafia con mayor poder adquisitivo medio per capita, que junto al arraigado sentido de la
propiedad que se tiene en este pais hacen de la compraventa de viviendas un negocio
fructifero.

Las tres comunidades con un nimero de transacciones por bajo de la media no han pasado ni
un solo trimestre de la cantidad de 5.000 transacciones, una diferencia descomunal con las
que ocupan los primeros puestos del ranking. Esta diferencia puede ser debida a varias
razones, entre las cuales cabria destacar el menor volumen de poblacién, la emigracién de los
ciudadanos en edad activa a otras ciudades con mayor calidad de vida y una piramide
poblacional envejecida debida a la citada emigracion.

Por ultimo vamos a comentar la evolucion decreciente que se muestra en el grafico. En las
comunidades con menor niumero de transacciones no se nota un descenso tan pronunciado
como en las que se encuentran por encima de la media, esto es debido a que ya se
encontraban en el limite antes de que aconteciera la crisis econdmico — financiera actual, por
lo que no les ha repercutido tanto como a la Comunidad Valenciana, Catalufia o Andalucia, las
cuales han reducido el negocio inmobiliario por falta de confianza, capital o capacidad de
financiacion. En el historico puede apreciarse que el volumen de transacciones en términos
absolutos ha llegado a reducirse incluso a la mitad, siguiendo una tendencia parecida a la
media nacional.

Sector Financiero

Debido al “boom” originado de forma mundial los bancos norteamericanos fueron conscientes
de que al disminuir el precio del dinero, de 6'5% a 1% en dos afios segun datos oficiales, se
habia producido un aumento de los créditos hipotecarios, pronto se dieron cuenta también de
que el mercado hipotecario comun se estaba agotando asi que para conseguir mayores
ingresos suavizaron sus criterios de evaluacion, permitiendo que personas con una categoria
crediticia dudosa pudieran adquirir viviendas. Asi aumentaron su nimero de operaciones y
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aun arriesgandose a que sus nuevos préstamos fuesen impagados, conseguirian mas ingresos
convertibles en beneficios. Con todo lo explicado es como surge la hipoteca Subprime (anexo
1), dirigida a un tipo de cliente llamado “ninja” (No Income, No Job, no Assets), que traducido
al castellano significa: personas sin ingresos fijos, sin empleo, sin propiedades.

Durante los primeros anos los clientes “ninja” funcionaban correctamente. A medida que los
bancos estadounidenses concedian mds préstamos se les acababa la liquidez, la solucidn inicial
fue pedir dinero prestado a bancos extranjeros. Para que el desajuste que estas operaciones
causaban en el activo del banco prestatario de hipotecas Subprime no fuera escandaloso, las
entidades financieras norteamericanas inventaron la “titulizacién” con la que se tratd de
empaquetar juntas hipotecas Prime y Subprime en “MBS” (Mortgage Backed Securities), es
decir, “Obligaciones Garantizadas por Hipotecas”.

A continuacién se expone una metafora que da a entender de manera sencilla lo ocurrido con
las hipotecas Subprime, es una metafora redactada por un analista al servicio de la
informacién financiera de Ila red interactiva Bloomberg: “En el caso de los préstamos
subprime, que se empaquetaban en bonos hipotecarios y de los que luego se sacaban trozos en
forma de obligaciones hipotecarias colaterizadas, habia suficiente carne de buena calidad para
que las compaiias calificadoras de riesgo les otorgaran AAA, categoria Kosher (estdndar de
pureza que las comunidades judias otorgan a los alimentos con contenidos adecuados)...
Eventualmente la gente empezd a enfermarse con el consumo de la salchicha. Pruebas
posteriores encontraron que la salchicha contenia muy poca carne y demasiado queso de
cabeza. Pues al fin y al cabo, la salchicha no era Kosher. De andlisis adicionales se derivé que
todas las salchichas producidas y la cadena de distribuidores, que incluia a los compradores de
vivienda y a los prestamistas hipotecarios, operaban en condiciones malsanas...”
(Bloomberg.com, 17/08/2007)

La crisis empezd a desatarse cuando la Reserva Federal de Estados Unidos decidié aumentar
progresivamente el tipo de interés con el objetivo de controlar la inflacién (se pasé de un tipo
de interés del 1% en junio del afio 2004, al 5'25% en el 2007 segun datos oficiales) lo que
provocd que los clientes “ninja” no pudieran hacer frente a sus deudas en el momento se
producia la revision de sus préstamos hipotecarios.

En resumen, los capitales financieros procedentes de productos infectados de hipotecas
Subprime circulaban a gran velocidad debido a la globalizacidon, no todos los inversores
conocen la naturaleza inicial de la operacidn contratada, ya sea por una incorrecta valoracion
del riesgo, por la complejidad de la explicacién o por la poca informacién disponible y/o
proporcionada. Finalmente el crecimiento del precio de la vivienda tomé un sentido contrario
produciéndose un descenso mientras que el tipo de interés, bajo hasta el momento, comenzé
a elevarse. Las ejecuciones hipotecarias debidas al impago de la deuda crecieron y numerosas
entidades comenzaron a tener problemas de liquidez para devolver el dinero a los inversores o
recibir financiacion de los prestamistas, dando lugar a la crisis global que llevo el nombre de
“Subprime” debido a su origen en los deudores que no pudieron pagar, los deudores “ninja”.
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En la actualidad el sector financiero espafol estd en proceso de saneamiento, los requisitos
que se exige al cliente son mds duros y los que se le exigen a las entidades financieras desde el
Banco Central Europeo también son mas estrictos, con lo que el control es mas elevado. Con
todo ello adn no se ha vuelto a la estabilidad de épocas anteriores, aun siguen habiendo
entidades con problemas asi como cambios en la estructura y drganos de direccién de muchas
de ellas.

El panorama espafiol de las entidades bancarias se encuentra en constante remodelacién:

Respecto a los bancos no se han quedado impunes aunque no han sido los mas dafiados si lo
comparamos con las cajas de ahorros. Los primeros no han obtenido los mismos beneficios
que en época de bonanza, su nivel de morosidad ha aumentado y sus activos en los balances
tienen mayor peso debido a todos los inmuebles de los que se tienen que deshacer, algunos
drganos directivos han sufrido cambios drasticos y siguen funcionando en el mercado actual de
forma muy prudencial. No se puede decir lo mismo de las cajas, han sufrido en poco tiempo
muchos mas cambios significativos, aunque no definitivos. En estos cuatro ultimos afios estan
habiendo mas inyecciones de liquidez, intervenciones, fusiones y absorciones de lo que la
poblacién esta acostumbrada a escuchar.

Actualmente el mapa se encuentra asi:

Absorcion (tipo de fusién en la que una entidad financiera integra a otra en su
estructura, manteniendo la primera su personalidad juridica mientras que la integrada
cede todos sus activos y pasivos quedando asi disuelta):

v LA CAIXA ha absorbido a Caixa Girona

BBK ha absorbido a Cajasur

v" BANCO SABADELL ha absorbido mediante subasta por un euro a la CAM, la cual fue
Intervenida por el Banco de Espafia por no poder sostenerse por ella misma debido a

<\

sus problemas de liquidez y solvencia.

Fusion (Dos o mas cajas se unen para formar una entidad de mayor tamafio, pasan a
tener una personalidad juridica comun aunque la representacién en Asambleas y
Consejos de cada una se mantiene):

v" NOVACAIXAGALICIA, fusién entre Caixa Galicia y Caixa Nova.
CAJA ESPANA DE INVERSIONES, fusion entre Caja Duero y Caja Espafia.
v" CATALUNYACAIXA, fusidn entre tres cajas catalanas: Caixa Catalunya, Caixa Manresa y

<\

Caixa Tarragona.

v" UNICAIJA, fusidn entre la propia Unicaja y la Caja Rural de Jaén.

v" UNNIM, fusién entre otras tres cajas catalanas: Caixa Sabadell, Caixa Terrassa y Caixa
Manlleu.

13



SIP (conocida como fusién fria, es una nueva practica en Espafa. Es una agrupacion de
entidades que permite apoyarse para garantizar la liquidez y solvencia entre las
integrantes, manteniendo cada miembro su identidad y personalidad juridica. El
nombre por el que se les conoce puede ser el de una de las cajas o el de una sociedad
mercantil elegida entre todas. El Director General de cada caja es el elegido para que

compadezca como portavoz en Consejos y Asambleas):

v" EFFIBANK, integrada por Cajastur, Caixa Cantabria y Caja de Extremadura.

v MARE NOSTRUM, compuesta por Caja Murcia, Caixa Penedés, Caja de Granada, Sa
Nostra y Caixa de Balears.

v" CAJA 3, compuesta por tres cajas como su propio nombre indica: Caja de Ahorros de la
Inmaculada de Aragdn, Caja Circulo y Caja Badajoz.

v" BANCA CIVICA, recientemente sacada a bolsa, compuesta por Caja Navarra, Caja
Burgos, Caja de Guadalajara, Cajasol y Caja Canarias.

v" BANKIA, de todas ha sido la mds nombrada, tanto por la importancia de algunas de sus
cajas integrantes en nuestra comunidad, como por su también reciente salida a bolsa,
que ha conseguido una cifra importante de inversores debido a su constante e
inteligente plan de marketing y difusion. Las integrantes son las siguientes cajas: Caja
Madrid, Bancaja, Caja Rioja, Caja insular de Canarias, Caja de Avila, Caja de Segovia y
Caixa Laietana.

= S, Financiero + S. Inmobiliario = Sector de la Asesoria Financiera en el Mercado Inmobiliario

Si juntamos las conclusiones obtenidas del estudio de un sector y del otro podemos darnos
cuenta de que el sector de la asesoria financiera en el mercado inmobiliario no ha debido salir
muy bien parado.

Con la paralizacion de la oferta de productos financieros y los endurecidos requisitos a cumplir
por los clientes no es facil sobrevivir en un mercado donde las ganancias residen
principalmente en unir estas variables. Aun asi, la creacidn de convenios entre intermediarios y
entidades financieras hace que se tenga una ventaja competitiva frente al comprador
particular, ventaja que sera tan favorable como el acuerdo al que se haya llegado puesto que
en época de crisis todas las partes se vuelven mas precavidas.

El problema no reside en la falta de inmuebles sino en la capacidad de ahorro y caracteristicas
econdmicas y personales de quien lo quiere adquirir. Estas particularidades que hace unos
afios pasaban inadvertidas, actualmente son las prioridades basicas de estudio para lo
concesion de cualquier préstamo.

Cabe seialar que existe otro impedimento para el desarrollo positivo de este sector: la brutal
competencia surgida a raiz de la crisis por parte de las propias entidades financieras que
quieren sacar de sus balances todos los inmuebles que han tenido que embargar desde un
tiempo atras. Para que estos inmuebles no engrosen sus partidas de inmovilizado dan mas
facilidades a los clientes que quieren comprarlos, mientras que todo son inconvenientes para
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los clientes que quieren comprar un inmueble propiedad de un particular; se llega incluso a
adentrarse, en mi opinidn, en una competencia desleal, aceptando una cantidad de préstamo
a un mismo cliente para su inmueble y denegandoselo para la compra de un inmueble que no
es de su propiedad. No obstante, el responsable de Negocio Bancario de Tecnocasa, Gustavo
Reguero, asegura que “aunque los bancos cuentan con el privilegio de poder dar salida a sus
inmuebles con mayor facilidad al tener la llave de la financiacion y cada vez mds necesidad de
hacerlo, toda vivienda con el precio ajustado al mercado y con un comprador solvente puede
venderse en poco mds de tres meses”.

Como resumen de la situacidn del sector de la Asesoria Financiera en el Mercado Inmobiliario
podemos decir que se encuentra en plena crisis, esta siendo muy duro volver a resurgir debido
a los impedimentos que le ponen por una parte los integrantes del sector financiero y por otra
el perfil de las personas dispuestas a comprar. La acumulacién de stock de viviendas afecta
directamente al sector financiero, perturbando sus balances con acumulaciéon de activos y
frenando la concesion de préstamos. Tomando como ejemplo la empresa Kiron que
posteriormente vamos a analizar, podemos sefalar un cierre progresivo, en 2006 habia 248
oficinas a nivel nacional, a principios de 2008 la cifra era de 187, mientras que en 2011 este
numero se reduce a 47. Aln asi, es una de las pocas que ha sobrevivido a las circunstancias del
mercado debido a su gran volumen de negocio y la pertenencia a un gran grupo consolidado
como es Tecnocasa.
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BLOQUE 3: LA ASESORIA FINANCIERA
PERTENECIENTE A UN GRUPO. CASO PRACTICO DE
LA EMPRESA KIRON, GRUPO TECNOCASA.

3.1. Presentacion Grupo Tecnocasa.

D. Oreste Pasquali, fundador y actual presidente del Grupo Tecnocasa (de ahora en adelante
“el Grupo”) nacié en Pozzolengo (Italia) el 30 de junio de 1942. Es licenciado en Economia y
Comercio por la Universidad Catdlica del Sacro Cuore de Milan.

En 1970 entrd en el sector inmobiliario gestionando una oficina en Mildn, pero no fue hasta
comienzos de los afios 80 cuando desarrolld la idea de crear una red de agencias a las que
denominaria Tecnocasa.

La idea empresarial del Sr. Pasquali era la de abrir agencias inmobiliarias en las zonas
periféricas de las grandes ciudades. En 1986 se adoptd la férmula empresarial de franquicia y
la red pasé de 65 oficinas a mas de 4.000 a nivel mundial existentes en la actualidad.

Hasta el afio 1994 no llega a Espafia, en mayo se abrié la primera agencia en Barcelona, debido
al buen funcionamiento ese mismo afo se abrieron otras en diferentes puntos de la peninsula,
acabando con 19 agencias a nivel nacional. En el otofio de 1997 ya era una empresa
internacional con filiales en Italia, Espafia, Hungria, Suiza y América Latina.

Hoy en dia el Grupo Tecnocasa es reconocido en cualquier rincon del mundo por el siguiente

ANTECNOGASA

GROUP

logo:

Al ser un grupo de empresas de tal calibre se ha desarrollado una estructura empresarial
piramidal en el cual se ha designado un presidente en cada pais que depende directamente del
Presidente General, ademas existe una cupula dividida en los diferentes departamentos que
componen la empresa para dar soporte de cualquier tipo a las franquicias, asi como los Area
Managers, que son las personas encargadas de que todo funcione correcta y legalmente en las
zonas territoriales que ellos subordinan, también son los encargados de proporcionar las
explicaciones oportunas al presidente correspondiente.

En este grupo de empresas existe un Unico sistema de promocion, mediante el desarrollo
interno. Asi, todas las personas interesadas en abrir una oficina de Kiron, Techocasa o
Tecnorete deben haber trabajado previamente en alguna de las oficinas durante un periodo de
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al menos un afio y medio, conociendo de antemano el método operativo y la forma de trabajar
de las diferentes franquicias.

El presidente en Espafia del Grupo Tecnocasa es D. Vittorio Rossi, natural de Roma y Licenciado
en Humanidades. Comenzd trabajando en el Grupo en el afio 1988 y ha ido escalando
profesionalmente hasta obtener el cargo de Director de Redes y miembro del Consejo de
Administracion, este cargo fue el ultimo hasta que en 2009 sustituyd a Angelo Ciacci como
presidente del Grupo, ex presidente que ocupd el cargo desde que el Grupo Tecnocasa se
instaurd en nuestro pais.

El Grupo estd formado por tres sociedades cuya actividad profesional es la de prestar servicios
de intermediacion, dos de ellas son del sector inmobiliario y la otra del sector financiero, estas

4 |TECNOGASA

e FRLAMCHIBING METWORR

son:

Tecnocasa: intermediacidon inmobiliaria.

AKIRON

INTERMEDIACION FINANCIERA

Kiron: intermediacion financiera.

CRETE

FRANCHISING IMMOBILIARE

Tecnorete: intermediacion inmobiliaria

Aunque veamos que se trata de un grupo formado por tres redes de franquicias diferentes han
llegado a ser 5 junto a “Elesian” Franquicia destinada a la correduria de seguros y “Epicas”
también de intermediacién financiera. Con la crisis econdmica acontecida estos ultimos afios el
Grupo ha disminuido, desapareciendo Epicas y pasando Elesian a ser una empresa privada
fuera del grupo.

Actualmente Tecnorete se ha quedado en un volumen muy reducido, siendo Tecnocasa la red
inmobiliaria con mas peso del Grupo. En la Comunidad Valenciana no existe ni una sola
franquicia Tecnorete por lo que vamos a centrar el andlisis tan solo en Tecnocasa como red
inmobiliaria y Kiron como red de intermediacién financiera, estas dos son las que se necesitan
para profundizar en el estudio que se expone posteriormente.

La filosofia del Grupo basa su idea principal en el servicio “ni Tecnocasa vende pisos ni Kiron

concede préstamos”, lo que se proporciona es el servicio de intermediacién tanto inmobiliaria
como financiera para poder cumplir con su misidn “satisfacer las necesidades del cliente”.
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El objetivo se alcanza con las premisas que se le exige a cualquier trabajador que entra a
formar parte del grupo, desde la primera personalidad del érgano ejecutivo hasta el ultimo
asesor de la ultima franquicia abierta. Todos deben tener constancia de que la compra de una
vivienda es posiblemente una de las mayores inversiones que se hace en la vida de una
persona, por ello no hay que tomarse a la ligera el trabajo desempefado. El riguroso trato de
la informacion, la preocupacién por hacer las cosas bien, el respeto al método operativo y el
trato amable son las bases para que la relacién entre profesional y cliente fluya correctamente.

Para finalizar la presentacion del Grupo Tecnocasa cabe decir que ha sido una de las empresas
con mayor peso dentro del mercado espafiol, segln un estudio realizado en junio de 2007 por
la delegacion espaiiola de CRF (Corporate Research Foundation), organizacién internacional
dedicada a la coordinacidn y ediciéon de proyectos sobre economia y empresa, junto con la
prestigiosa consultoria Deloitte. En este estudio evallan al grupo como una de las 57
compafias de ambitos distintos que lideran el futuro empresarial espafiol (Infochannel.es,
2007). El estudio no establece la lista por orden alguno, simplemente se basa en citar las
empresas que cumplen los cinco criterios que creen fundamentales para obtener una gestion
excelente, estos criterios son:

Buena implantacién en el mercado.
Sélida posicién financiera.
Coherente estrategia empresarial.
Prioridad en la atencidn al cliente.

AN NN

Constante proceso de innovacion.

El Grupo Tecnocasa es la Unica empresa de intermediacidn inmobiliaria y financiera que figura
en la lista, consiguié en este estudio una maxima puntuacidn en materia de innovacién y

Iz

direccion tanto financiera como de personas. En su informe se puede leer “..el grupo
Tecnocasa consigue una relacion de cercania y una atencion personalizada con cada uno de sus

clientes...tiene capacidad de adaptacion camalednica segun las necesidades del momento...”

En la actualidad el Grupo ha sufrido la crisis econémico-financiera probablemente con mayor
impacto que otras empresas debido al sector al que pertenece. Aun asi ha salido adelante,
aunque ha disminuido su nimero de oficinas a nivel internacional la empresa sigue facturando,
e incluso tiene mentalidad de volver a crecer. Los buenos resultados que se han obtenido a lo
largo del tiempo vy la velocidad con la que logré posicionarse en el mercado espafiol asi lo
demuestran.

3.2. Presentacion Kiron.

Aunque Kiron proporciona el servicio financiero a las inmobiliarias Tecnocasa, no son la misma
empresa. En sus comienzos se creé como un departamento financiero que trabajaba al lado
del departamento inmobiliario pero debido al nivel de importancia que han ido tomando con
el paso del tiempo, en 1994 se decidié dividirlas y hacer de ellas dos empresas diferentes pero
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pertenecientes al mismo grupo empresarial. Ahora Kiron se encuentra en Espafia, Italia,
Hungria, Francia, México, Polonia y Republica Checa. A nivel nacional tiene oficinas en
Andalucia, Aragén, Castilla y Ledn, Castilla-La Mancha, Catalufia, Comunidad de Madrid,
Comunidad Valenciana y Pais Vasco; habiendo cerrado desde 2006 todas las oficinas ubicadas
en el resto de Espafia como es el caso de las que existian en Cantabria, Extremadura, Galicia,
Islas Baleares o el Principado de Asturias.

En el siguiente mapa se muestra la ubicacién de las oficinas actuales, con él nos podemos
hacer una idea de las comunidades auténomas donde existe mayor volumen de negocio pues
es donde mas oficinas han sobrevivido después de la crisis econdmica sufrida. Este mayor
volumen de negocio viene promovido, entre otras cosas, por las caracteristicas de los
habitantes de la zona, por ejemplo por su renta per capita, nimero de habitantes por metro
cuadrado, capacidad de ahorro, porcentaje de impagos...

GRAFICO 3: MAPA DE OFICINAS KIRON EN ESPANA

ATITHCE
Valladolid

Tenerife

S ™

sran Canaria

Fuente: Revista de Informacion Inmobiliaria Grupo Tecnocasa n2 13/ Julio_2011.

Ahora vamos a adentrarnos en la actividad de la empresa:

Kiron es una franquicia de ambito financiero encargada de la tramitacion hipotecaria, dado su
conocimiento del mercado hace de intermediario entre las entidades financieras y los clientes
compradores y/o vendedores, buscando la mejor opcidn para estos, los cuales son clientes a su
vez de la red inmobiliaria Tecnocasa por regla general.

19



El objetivo final es que los compradores puedan conseguir la financiacion que mas se ajuste a
sus necesidades, asesorandoles e informandoles de todos los aspectos referentes a la compra
como son los gastos, los aspectos fiscales, los legales, etc. También presta servicio al cliente
vendedor asesorandole en todo lo que concierne a la compra-venta: los gastos en los que
incurrird, el proceso burocratico que tendra que realizar, en caso de excedente de capital una
vez efectuada la venta donde invertirlo para lograr una maxima rentabilidad o cuanto aportar
para obtener un buen préstamo y una correcta deduccién en caso de efectuar la venta por un
cambio de vivienda.

Ademas, con los servicios de Kiron se logra que las agencias Tecnocasa presten un servicio de
mayor calidad. Mediante el asesoramiento financiero se conoce la situacidon socioeconémica
del cliente, con ello se sabe que inmuebles ofrecer con objetividad, es decir, ajustandose a su
perfil. Gracias a esta accion todos ganan en tiempo, dinero y tranquilidad; el cliente comprador
conoce sus posibilidades para adquirir un tipo u otro de vivienda, el cliente vendedor esta
seguro que las personas que visitan su casa son las que pueden permitirse comprarla y las
agencias Tecnocasa no incurren en gastos innecesarios al saber exactamente que ensefar y a
quien en cada momento optimizando asi su tiempo. Hay que afadir a todo lo mencionado que
cuando el cliente comprador hace una propuesta por un inmueble de Tecnocasa, la senal que
deja como compromiso de compra queda garantizada solo en el caso de que acepte los
servicios de Kiron, es la Unica forma de asegurarse la obtencién del préstamo o en su caso, la
devolucidn del dinero en caso de denegacion por la entidad bancaria.

Toda operacién de financiacion con Kiron necesita seguir unos pasos para que el trabajo
obtenga su fruto, después de mucho tiempo y experiencia en la materia se crea un método
operativo (anexo 3), el cual se aconseja seguir para alcanzar los objetivos que persigue el
asesor. Segun las caracteristicas del cliente el método se debe personalizar adecuandose a
cada uno, estd comprobado que siguiendo las pautas de forma general se obtienen los
resultados deseados.

En los graficos siguientes se presentan los datos mas representativos de las hipotecas que
fueron intermediadas por el conjunto nacional de oficinas Kiron durante el afio 2010, (Revista
Tecnocasa n22, 2011). Con ellos nos podemos hacer una idea general de cudl es el tipo de
cliente potencial para la red de franquicias financieras que venimos estudiando:

GRAFICO 4: IMPORTE MEDIO DE LA GRAFICO 5: TIPOS DE INTERES APLICADOS
HIPOTECA (Euros) EN LA HIPOTECA (Euribor +...)
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GRAFICO 6: PLAZO DE AMORTIZACION DE GRAFICO 7: EDAD DEL TITULAR DE LA
LA HIPOTECA (meses) HIPOTECA (afios)
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Fuente: Dossier “Su Experto intermediario financiero” Revista de Informacién Inmobiliaria Grupo Tecnocasa n2 2/ Febrero_2011.

De los cuatro graficos anteriores sacamos la conclusién del cliente que predomina en la cartera
de la red de franquicias Kiron y en el que hay que centrar el maximo esfuerzo a la hora de la
captacién y el seguimiento. El cliente potencial para la red es el que reune las caracteristicas
siguientes:

e El importe medio de la hipoteca entre los clientes de Kiron oscila entre 100.000 y
140.000 euros con un 30% de la cartera, seguido muy de cerca por el intervalo que
empieza donde acaba este y termina en 180.000 euros. Estos importes son los mas
comunes puesto que el valor predominante de las viviendas a la venta en las agencias
inmobiliarias del grupo también oscila entre estos valores. La persona que quiere
comprar una vivienda en la mayoria de los casos quiere una financiacion del 100%, o al
menos del maximo que se pueda conseguir para no tener que hacer un gran esfuerzo
econdmico al comienzo, aun asi hay muchos clientes que disponen de un capital para
entregar como aportacion inicial, cosa casi indispensable en la actualidad.

e Respecto al tipo de interés aplicable al cdlculo de las cuotas de un préstamo
hipotecario medio en el afio 2010 hay que decir que la inmensa mayoria viene
referenciado a un indice por excelencia, el Euribor. Partiendo de esta base las
entidades financieras le suman unos puntos para obtener beneficios, estos puntos
vienen condicionados por el mercado bancario, la competencia y las vinculaciones que
el cliente esté dispuesto a asumir. Generalmente suelen ser un poco mas altos a los
valores que observamos en el grafico, pero estos van disminuyendo en la misma
medida en la que el cliente aumenta la contratacidon de determinados productos a la
entidad con la que firma, estas son las citadas vinculaciones. Vemos que la mayoria (el
30%) de los clientes de Kiron han firmado préstamos hipotecarios con un tipo de
interés que oscila entre el Euribor + 0,35 y el Euribor + 0,55, seguramente estos tipos
serian mas elevados pero se han quedado en estos valores debido a las contrataciones
adicionales de productos de las que habldbamos antes. También hay que sefialar los
acuerdos de colaboracidn que la franquicia tiene firmados a nivel nacional, acuerdos
que hacen que se les dé mejores condiciones a los clientes de Kiron que a cualquier
persona que lo quiera realizar de forma particular. En la actualidad tiene firmados
acuerdos con 10 de las entidades mas grandes e importantes del pais, se podrian
destacar el Banco Bilbao Vizcaya Argentaria (BBVA), el Banco Sabadell, Bankinter,
Unién de Créditos Hipotecarios o Novaciaxagalicia, entre otras.
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® El plazo que predomina en la amortizaciéon de una hipoteca estandar es el de 30 afos,
con un 37% aproximadamente de entre todas las hipotecas realizadas en el afio 2010
por la red de franquicias estudiada. Las personas, por regla general, prefieren
endeudarse cuanto menos tiempo mejor pero por otro lado también quieren que la
mensualidad a pagar no sea desorbitada puesto que siempre se tienen que hacer
frente a otros pagos y no es cuestidn de ahogarse en deudas, este plazo (suponiendo
que la media principal de una hipoteca es de 100.000 a 140.000 euros) es el idéneo
para que se cumplan las dos exigencias; no es un plazo corto pero tampoco es
relativamente largo en relacién a lo que se ha visto en el pasado y lo que sigue
habiendo en los afios actuales. Por ejemplo, una persona con 30 afios de edad acabara
de pagar su hipoteca a los 60 afios (suponiendo que no realiza ninguna aportacion
extraordinaria antes), edad en la cual le queda poco tiempo para jubilarse y vivir sin
estrés por el pago de deudas. Por el otro lado, 360 mensualidades hacen que la cuota a
pagar de forma mensual sea llevadera, existen mayores plazos pero si con este se
puede hacer frente sin entrar en mora épara qué alargarlo?, dependera de la eleccidn
del cliente y la opinion de la entidad prestataria.

e E| 50% de los clientes tienen una edad comprendida entre 25 y 35 afos, posiblemente
para muchos de ellos sea su primer acceso a la vivienda por lo que todo serd nuevo
con relacién a los préstamos hipotecarios, ademas es una edad en el que las personas
son muy activas por consecuencia del trabajo, los estudios, los hijos pequefios... son
causas por las que el tiempo para ellos mismos y sus gestiones personales se
encuentra muy reducido. Con la ayuda de un asesor financiero se desvinculan, en una
buena parte, de los tramites que conlleva la concesién de una hipoteca, ademas de
saber que aunque algunos no tengan nociones de economia, van a poder conseguir un
préstamo hipotecario con las mejores condiciones del mercado actual.

Con el paso del tiempo Kiron ha ido abriéndose a nuevas formas de negocio, aunque su
principal fuente de ingresos es la proveniente del cliente comprador/vendedor de las agencias
inmobiliarias del Grupo, su evolucién ha desembocado en ofrecer otros tipos de servicios
relacionados con los demds productos financieros y no tan solo con los préstamos
hipotecarios. Los clientes que en su dia quedaron satisfechos con los servicios prestados no
tiene por qué dar como finalizada su relacion con la empresa, puede que posteriormente
necesiten de un préstamo personal para la adquisicidon de un bien, la realizacién de una obra,
un aumento de su liquidez o una linea de descuenta en caso de tener su propia empresa;
también puede que dispongan de un cierto capital que no saben ddénde invertir o que
necesiten reunificar todo los pagos a los que hacen frente para desembolsar una cantidad
inferior al mes... son muchas las opciones de negocio que nos podemos encontrar, todas
relacionadas siempre con el sector financiero.

Aunque hemos hablado de las nuevas formas de negocio en las que Kiron se desarrolla, hay un
codigo de conducta que se debe seguir. Segln las normas éticas profesionales se debe tener
en cuenta que la colaboracién, predisposicidn y disponibilidad a Tecnocasa es la que rige el
buen funcionamiento del Grupo. El asesor de Kiron también tiene presente otras normas de
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conducta como son la buena presencia tanto a nivel estético como de educacidn, lenguaje y
actitud profesional. La humildad es otro aspecto muy importante, si se trabaja con prepotencia
se distorsiona el buen ambiente de trabajo y el compafierismo deja de ser una ventaja a favor
para pasar a ser un inconveniente basado en la competitividad y las envidias.

A continuacion se expone el esquema del proceso natural de tramitacion de una operacién
cualquiera:

ESQUEMA 1. PASOS DE UNA TRAMITACION ESTANDAR

Aprobacion Aprobacion Denegacion Aprobacion
econémica econdémica Econdmica Econdmica
Entidad A Entidad B Entidad C Entidad D

Tasacion del inmueble**

v

: “
! Oferta vinculante de la entidad elegida por el cliente !

(Entidades A, B 6 D)
N v

Fuente: Elaboracion Propia.
*Nota: poder contractual se refiere a la capacidad de la empresa de conseguir que una entidad financiera conceda prestaciones
gracias al volumen de negocio que se le aporta, prestaciones que de otra forma no concederia a un particular cualquiera. El poder
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contractual se materializa en convenios entre entidades de crédito y Kiron, las entidades que firman convenios son las que mds
volumen de tramitado manejan, esto conlleva mayores ventajas tanto para una sociedad como para otra.

**Nota: la tasacion del inmueble es el informe de un ingeniero técnico externo sobre el valor de un inmueble a precio de
mercado, es el que determinara el valor exacto que tomara como referencia la entidad bancaria.

Entre medias de estas fases existen ciertos documentos con los que se apoya el asesor Kiron
para orientar y fidelizar al cliente, con ellos se plasma la relacién entre profesional-cliente por
escrito. Cada documento simboliza el paso de una etapa de tramitacion a la siguiente:

e ASESORAMIENTO:

En el momento en el que el asesor Tecnocasa dispone de un pedido de compra o programa
una cita de venta, el asesor Kiron tiene el trabajo de orientar a esta persona sobre sus
posibilidades reales para la adquisicidon. Para orientar de forma profesional y eficiente se debe
personalizar cada caso y tener en cuenta todas y cada una de las palabras que dice la persona
asesorada. Dependerd de la calidad del asesoramiento para que se cierre la operacion, puesto
que la primera impresién es la mas importante en cualquier relacion. El objetivo principal del
asesoramiento para un asesor Kiron es ganarse la confianza del cliente desde el principio,
demostrando su profesionalidad y sus conocimientos. Un aspecto fundamental a tener en
cuenta para ganarse la confianza del futuro cliente es saber justificar por qué se cobra, el
asesor debe transmitir al cliente todas las ventajas que supone contratar sus servicios.

El concepto de asesoramiento se materializa en la hoja de asesoramiento (anexo 4), una vez
rellena, el asesor conoce todos los aspectos personales y econdmicos del cliente, a su vez, este
conoce sus posibilidades reales para comprarse una vivienda, o adquirir otro tipo de préstamo
cualquiera.

Si el cliente ha quedado satisfecho con el asesoramiento ofrecido es el momento de solicitarle
la documentacion pertinente para poder estudiarla y presentarla al banco lo antes posible, la
rapidez con la que se tramita una operacién también es una ventaja con la que el asesor Kiron
cuenta a la hora de vender su servicio.

e DOCUMENTACION NECESARIA PARA SOLICITAR EL PRESTAMO

Habitualmente se entrega esta hoja (anexo 5) junto a la de asesoramiento, en ella se marca la
documentacién necesaria para estudiar la situacion econdmica del cliente tanto a nivel interno
como para la entidad financiera. Segun el tipo de trabajo que tenga la persona se le pedira una
documentacién u otra que demuestre su capacidad tanto de ahorro como de pago. En caso de
gue vaya a aportar un inmueble del que ya dispone como garantia, también se marcara la
documentacion relativa a la misma.

Cabe destacar que cuando se estd en posesidn de la documentacién del cliente, se manda un
resumen de la misma via e-mail a una empresa denominada “Verifica”, se trata de una
sociedad externa al grupo cuya labor es cerciorarse de que la informacién laboral que aporta el

cliente es veraz. Esta es una comprobacién que se le ofrece a las agencias Kiron proporcionada
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por la sede central del Grupo Tecnocasa. Con esta accidon se aporta fiabilidad por ambos
sentidos, por una parte ante la entidad bancaria donde se presenta el expediente para que
puedan ver la transparencia en la labor de Kiron, y por otra para la misma franquicia, que
comprueba que el cliente no ha mentido ni falsificado documento alguno.

e ENCARGO

La firma del Encargo (anexo 6) es la muestra de un trabajo bien hecho puesto que es cuando el
cliente confia en el asesor y reconoce por escrito sus honorarios. Se trata de un contrato por el
cual el cliente se compromete a dejar en manos de la franquicia la busqueda de la mejor
financiaciéon a cambio de unos honorarios y en un plazo establecido. Esta fase no se ha incluido
en el esquema puesto que dependera del grado de confianza y las caracteristicas de cada uno
para que se firme antes o después.

Si el cliente se encuentra involucrado en la operacién y confia plenamente en su asesor, la
firma de este documento no tiene que suponer nada mas que un mero tramite. En el caso en
que llegue el momento de firmarlo y el cliente ponga pegas (puede ser en los honorarios, los
plazos establecidos, las condiciones del préstamo pactadas...) es porque no se encuentra tan
fidelizado como se pensaba, en este momento se tiene que repasar todo lo que se ha hablado
y todos los tramites realizados para saber en qué momento ha dejado de confiar en el asesor y
saber si puede arreglarse esta situacion.

® DESGLOSE DE GASTOS

Cuando se obtiene la aprobacién econédmica por parte de la entidad bancaria a la que se le ha
solicitado la financiacién, puede ser un buen momento para mostrar al cliente un desglose de
los gastos en lo que incurrira por la compra del inmueble. Anteriormente se le ha comunicado
a groso modo al cliente los gastos en que deberd incurrir pero ahora es el momento de
explicarselo detenidamente para que no se lleve ninguna sorpresa en la firma ante notario.

En el desglose de gastos (anexo 7) se muestra de forma detallada todos los gastos en los que
se incurre tanto para formalizar una compra-venta como para formalizar el préstamo. Se
explica el porqué de esos pagos y los impuestos a los que estan sujetos. Al final se muestra el
dinero que quedara en la cuenta del cliente una vez descontado todos los gastos del capital
principal del préstamo.

e FACTURA

La factura es el documento que justifica la prestacién del servicio (anexo 8). En ella consta la
fecha en que se firma el préstamo puesto que es el momento donde todo lo que se ha hecho
anteriormente toma sentido. También se muestran los datos personales de a quien se dirige la
factura, asi como los datos de la empresa que la expide. Por ultimo, se expone la cuantia a
desembolsar por el cliente asi como la forma de pago vy la firma del franquiciado junto al cufio
de la empresa para demostrar su veracidad.
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Cada franquicia puede tener un modelo de factura o un disefio distinto, lo importante son los
datos que constan en ella para poder demostrar la actividad realizada por parte de la empresa
y el pago por parte del cliente. En el anexo 8 se muestra un ejemplo de factura de una de las
franquicias que componen Kiron, estd completada con datos ficticios por cumplimiento de la
Ley Orgénica 15/1999 de Proteccion de Datos de Caracter Personal.

Otra figura que surge en las franquicias Kiron como ayuda a una mejor gestién del tiempo,
tanto del asesor como del franquiciado, es la de la coordinadora Kiron. Es la persona que se
encarga de la planificacidn y la parte administrativa de la franquicia. Sus funciones principales
son:

e Recepcidn de clientes y atencion al publico.

® Gestidn de la agenda y optimizacidn del tiempo de cada asesor.
® Realizacidn de las tareas administrativas.

® Labores comerciales y post-venta.

e Control y orden de expedientes.

e (Consulta de los riesgos del cliente.

® Peticion de documentacién requerida para las tasaciones.

Para finalizar el apartado de la presentacién de la empresa Kiron vamos a repasar las
condiciones generales de la contratacién de los servicios de intermediacion financiera de las
franquicias de la red, asi destacamos los puntos mas importantes y afiadimos informacion que
no se ha dado el caso mencionar anteriormente:

1) Partes del contrato:
Las partes que componen el contrato son el asesor financiero y el cliente, que puede intervenir
en su propio nombre y representacion o representado por otra persona que acredite sus
facultades por medio de un poder notarial.

2) Explicacion de la condicion de franquicia:

Cada una de las agencias Kiron son una sociedad mercantil con plena autonomia que ofrece
servicios de intermediacidn financiera.

3) Objeto del contrato de mediacion:

Los servicios ofrecidos por Kiron: consisten en la realizacion de los actos de mediacidn

oportunos para la obtencién por el cliente del producto financiero en el que estd interesado,
percibiendo como contraprestacion por tal servicio los honorarios correspondientes y
pactados con anterioridad. La concesién o denegacién de dicho producto al cliente y, en el
primer caso, el importe exacto de las cuotas de amortizacion y demds condiciones del
producto, son fijadas por las entidades en el momento de la autorizacion del mismo.
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Plazo de vigencia del contrato de mediacidn: este es libremente pactado por el cliente y la

agencia, el estandar suele ser de tres meses prorrogables pero cada cliente y su expediente
conllevan unas circunstancias personales que pueden hacer variar este periodo, por ello,
queda abierto el plazo de vigencia a expensas de cada situacion.

Autorizacién del cliente: el cliente autoriza a la empresa de intermediacidn a facilitar su

informacién y su documentacién a la entidad bancaria que corresponda, ya que ésta las
precisa para evaluar el riesgo y ponderar la aprobacion de la operacion.

4) Honorarios de Kiron:

Por la prestacién de los servicios de intermediacion financiera la agencia percibe unos
honorarios que se calculan en funcién del producto financiero solicitado por el cliente y del
importe del préstamo. Este debe satisfacer tales honorarios al finalizar la operacién solicitada.

También debe abonarlos en el caso de que el cliente desee desistir del contrato sin una causa
justa y habiendo sido aprobado el préstamo por la entidad financiera.

Cabe destacar que los gastos derivados de la contratacién del producto financiero tales como
impuestos, tasacidn, aranceles notariales y registrales, honorarios de gestoria y los de seguros
no estan incluidos en los honorarios de la agencia de intermediacion.

Por otra parte, el desistimiento del contrato de mediacién por parte de Kiron sin una causa
justa, da derecho al cliente a ser indemnizado por los dafios o perjuicios que se le ocasionen
como consecuencia de tal desistimiento.

5) Legislacion y tratamiento tributario aplicable al contrato de mediacion:

El contrato de mediacion se rige por lo dispuesto en la Ley 2/2009, de 31 de marzo, por la que
se regula la contratacidn con los consumidores de préstamos o créditos hipotecarios y de
servicios de intermediacién para la celebracion de contratos de préstamo o crédito y demas
normativa concordante (Cronicaeconomia, 2011). La prestacidn de servicios de intermediacion
financiera por la agencia se halla sujeta pero exenta del Impuesto sobre el Valor Afiadido.

6) Tratamiento de los datos del cliente:

Los datos facilitados por éste para la formalizacién del contrato de mediacién formaran parte
del fichero de clientes de Kiron debidamente inscrito (segun ley mencionada con anterioridad)
en el Registro General de Proteccién de Datos, cuyos fines son la atencidn a su solicitud de
informacidn y la gestién de servicios de intermediacidn financiera.

Asimismo, el cliente otorga su consentimiento expreso al tratamiento y cesidn de sus datos al
resto de sociedades que forman parte de la red de franquicias Kiron y a las que forman la red
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de franquicias Tecnocasa, que podran asesorarle sobre la compraventa y arrendamiento de
inmuebles, es decir, a todas las sociedades que pertenecen a la red de servicios del Grupo
Tecnocasa. El cliente puede ejercitar sus derechos de acceso, rectificacion, cancelacién vy
oposicion ante la agencia de intermediacién o mediante contacto con el Departamento de
Atencion al Cliente de Kiron.

3.3. Asesoria Financiera Independiente.

Vamos a llamar asesoria financiera independiente (AFI) a la forma de asesoria que ofrece Kiron
no se encuentra vinculada a las agencias inmobiliarias, es decir, a los servicios financieros
prestados por la empresa Kiron que no tienen por objeto la obtencién de un préstamo
hipotecario para la compra de un inmueble gestionado por la inmobiliaria Tecnocasa o para la
venta del mismo. No obstante, cualquiera de estos casos también es probable encontrarlo en
un cliente que proviene de la base de datos de la red de inmobiliarias Tecnocasa.

Las tarifas actuales se encuentran reguladas bajo la ley de intermediacién financiera como ya
se ha explicado en puntos anteriores, para centrarnos en las tarifas de la empresa estudiada
decir que se trabaja bajo un porcentaje del 4% sobre el préstamo hipotecario solicitado,
mientras que se cobra un 10% en caso de los préstamos al consumo. Estas tarifas son
aplicables tanto para la AFl como para la Asesoria Financiera dependiente (AFD) que veremos
mas adelante.

Cabe decir que los casos practicos expuestos de ahora en adelante hacen referencia a los
productos financieros mas conocidos y demandados en la actualidad, no quita que exista otro
amplio abanico de productos de los que no vamos a hacer mencidn ya que al final terminan
siendo variantes de los que se van a detallar, seria el caso por ejemplo de la hipoteca inversa,
mixta, multidivisa, subrogaciones...

A continuacién vamos a ver distintos ejemplos de operaciones ficticias para conocer de una
forma mas practica la labor que se ejerce en esta empresa. En todas ellas entendemos que se
siguen los pasos anteriormente explicados con la consiguiente cumplimentacion de los
documentos corporativos.

También vamos a suponer que el indice de referencia Euribor esta al 2% para todos los casos
siguientes, asi conseguiremos unos resultados acordes entre ellos y no tener que actualizar
constantemente debido a la fluctuacidon periddica del indice. Supondremos por el mismo
motivo que el indice IRPH se encuentra al 3%. Todas las cuotas de los siguientes casos
practicos se han calculado, a no ser que se diga expresamente lo contrario, por el método
francés (uno de los mas comunes actualmente) mediante la plantilla que se adjunta en el
anexo 9, la cual viene definida por la férmula que se expone en el mismo.
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3.3.1. Caso practico: Préstamo al Consumo.

Este producto tiene como objeto financiar un bien material o inmaterial al consumidor, puede
ser el caso de financiacién de un automavil, unas vacaciones, muebles, etc. Siempre y cuando
se demuestre mediante factura proforma o presupuesto la justificacion del gasto. Es una ayuda
econdmica pactada a un plazo de amortizacién relativamente corto y de poca cuantia, por lo
gue no hace falta un elevado nivel de implicacion por parte del cliente. La entidad se cobra la
deuda exigiendo como contraprestacion unos determinados intereses pactados inicialmente
mediante un contrato por escrito.

Actualmente existe una elevada competencia al respecto, muchas de las mismas empresas que
proporcionan el bien o servicio a comprar ofrecen la financiacion de los mismos a unas
condiciones muy ventajosas. Aun asi estos préstamos se siguen concediendo, aunque en
menor medida que en épocas anteriores, por lo que vamos a suponer que en el ejemplo
desarrollado a continuacidn el cliente tiene decidido que va a pedir el crédito en una entidad
financiera.

CASO PRACTICO: HUGO SE QUIERE COMPRAR UN FORD FOCUS.

Hugo piensa que ya es hora de comprarse un coche nuevo puesto que el suyo esta bastante
viejo y se pasa mas tiempo en el mecanico que circulando.

Para el trabajo de Hugo es necesario un coche practico, quiere que sea de cinco puertas
puesto que habitualmente suben clientes en la parte trasera, con un maletero amplio para
poder cargar las cosas de su hijo cada vez que va a pasar unos dias con él debido a la custodia
compartida dictaminada por el juez cuando se celebré su sentencia de divorcio.

Al final se decide por un Ford Focus, a continuacién se exponen las caracteristicas tanto
personales de Hugo como del préstamo a solicitar.

CONDICIONES DE HUGO:

e Entrada disponible: 4.000€.

Edad: 35 afios.

e Contrato laboral: Indefinido desde Junio de 2008.

e NOmina: 1.000€ x 14 pagas.

e Otras obligaciones: pensidn alimenticia a su hijo de 200€ / mes.
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CONDICIONES DEL PRESTAMO PARA OBTENER EL FORD FOCUS:

e Precio del vehiculo: 14.900€.*
* Importe de préstamo: 11.990€** (10.900 + 10%*10.900=11.990€).

e Plazo de amortizacidn: 5 afios (5*12=60 cuotas).

® Interés: _ -7 T-<_ PP - -
” ~ e ~ e ~
e AN e hR / s
’ Entidad A: \ ’ Entidad B: \ ’ Entidad C: \
/ \ / \ /
I} Euribor + 2,30% [ 6,95% TIN anual v 8% Fijo durante los
] | | . ~ | | ~ .z
\ 6,50% TIN *** e primeros 2 afios ' 5 afios de duracion
R anual Min. 4 R luego Euribor + 4 R del préstamo
A Revision anual. p A 4,75%. y A ,
N e N e N 7
~ e ~ e ~ e

~ - ~ - ~ -
~ - ~ - ~ -

*Suponemos que en el precio se incluyen impuestos de matriculacion, transporte y demas gastos vinculados al vehiculo.

**También se supone que no es necesaria vinculacién alguna por lo que los seguros no se tendran en cuenta. Se le suma el
10% en concepto de gastos por la operacion y las comisiones pertinentes.

*** TIN: Tasa de Interés Nominal. Es el tipo de interés minimo que van a cobrar cada afio si Euribor + 2,30% no llega a
superar el valor de 6,50%. Este porcentaje se calcula en base al capital pendiente y al ser anual sera 6,50% / 12 lo que se
pagara de interés en cada mensualidad.

Lo primero que hay que hacer una vez comprobada la veracidad de la documentacion
aportada por Hugo mandando su informacién a la empresa Verifica, es calcular el ratio de
endeudamiento que posee habiendo hecho previamente un minucioso asesoramiento que
entendemos realizado mediante la plantilla del anexo 4. Para saber si se encuentra en
situacién de solicitar un préstamo y conocer la cantidad maxima mensual idonea a pagar, la ley
marca que una persona no puede estar endeudada mas del 35% de sus ingresos (se establece
un intervalo entre el 30 y el 40% para calcular el ratio de endeudamiento segun el perfil de
cada cliente, por lo que vamos a suponer de ahora en adelante un 35% para todos los casos).

Ratio de endeudamiento de Hugo:

Ingresos = 1.000€ * 14 pagas = 14.000€ / afio.

Gastos = 200€ * 12 meses = 2.400€ / afio.

Ingresos netos anuales = 14.000 — 2.400 = 11.600€ / afio.
Ingresos netos mensuales = 11.600 / 12 = 966,67€ /mes.
Ratio: 35%%*966,67 = 338,33 € / mes.

O O O O O

Con el ratio de endeudamiento hemos calculado que Hugo puede pagar como maximo una
cuota mensual de 338,33 euros. A continuacién vamos a ver cudnto es el importe de la cuota
mensual que tendriamos con cada entidad:
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® La cuota mensual a pagar en la opcién dada por la entidad A es de 234,60 euros.

® la cuota mensual a pagar en la opcidn dada por la entidad B es de 536,55 euros en los
primeros 2 afios y 175,41 euros para el resto, por lo que la cuota mensual media del
préstamo es de: ((536,55 * 24 + 175,41 * 36) / 60) = 319,87 euros.

e La cuota mensual a pagar en la opcion dada por la entidad C es de 243,11 euros.

Vemos que la opcidn mds adecuada es la ofrecida por la entidad A puesto que se paga un total
de (234,60 * 60) 14.076 euros de capital mas intereses, mientras que en la entidad B Hugo
tendria que abonar un total de (536,55 * 24 + 175,41 * 36) 19.191,96 euros y en la opcién de la
entidad C haria frente a (243,11 * 60) 14.586,60 euros.

Una vez elegida la opcién mas adecuada de entre las opciones que se poseen (siempre serd
Hugo quien tenga la ultima palabra a la hora de la decisién final), se procedera a comunicarlo a
la entidad para preparar los documentos de contratacién oportunos y poder satisfacer al
cliente lo mas rapido y eficazmente posible. En este caso la eleccidon ha sido solicitar el
préstamo al consumo con la entidad A, el asesor se encargard de avisar a las entidades By C de
que el cliente no se ha decidido por ellas porque ha conseguido una financiacion mas
econdmica en otra entidad (nunca se debe quedar mal con ninguna entidad puesto que no se
sabe cuando se tendra que volver a recurrir a ella).

Hugo serd acompafiado a firmar el préstamo por su asesor financiero, este le resolverd
cualquier duda que pueda surgir al leer las condiciones del contrato que va a firmar y una ver
realizada la operacion, abonara al asesor financiero los honorarios pactados anteriormente
mediante cualquier medio de pago legal.

3.3.2. Caso practico: Refinanciacion.

El producto bancario denominado “refinanciaciéon” sirve para cambiar el acuerdo alcanzado en
un pasado con una/s entidad/es sobre una deuda o un conjunto de deudas ya existentes, y asi
poder mejorarla por las condiciones que ofrece el mercado en ese momento, ya sea por plazo,
importe de cuota periddica u obtencion de liquidez.

CASO PRACTICO: LORENA Y MANUEL SE CASAN.

Lorena y Manuel llevan 10 anos juntos y piensan que ha llegado el momento de dar un paso
mas en su relacién asi que han decidido casarse. Al empezar con los preparativos se han dado
cuenta que necesitan alrededor de 12.000 euros para todos los gastos que conlleva el enlace.

Manuel heredd un piso hace 11 afos que se encontraba libre de cargas, en él piensa residir el
futuro matrimonio, este piso ha sido tasado recientemente por la cuantia de 125.000€. Para
acondicionarlo a gusto de los dos pidié un préstamo hipotecario hace 2 afos de 20.000 euros
con motivo de reforma, a fecha de hoy falta por pagar 16.000 euros. Ademds, Lorena tiene un
coche del cual le falta por pagar 5.700 euros.
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A la pareja le gustaria reunir todas las deudas en un préstamo hipotecario sobre la vivienda ya
hipotecada para hacerse cargo de forma conjunta y conseguir 12.000 euros mds para costearse
la boda.

CONDICIONES DE LORENA: CONDICIONES DE MANUEL:
e Edad: 27 afios. e Edad: 29 afios.
e Contrato: Autonoma desde abril de 2005. e Contrato: Indefinido desde enero de 2002.
e NOmina: 1.200€ x 12 pagas. e Nomina: 1.050€ x 15 pagas.
e Otras obligaciones: Préstamo de coche de e Otras obligaciones: Préstamo para reforma
5.700€ de capital pendiente. de 16.000€ de capital pendiente.

CONDICIONES DE LA REFINANCIACION:

® Importe de préstamo: 40.000€ ( (5.700 + 16.000 + 12.000 + 4.500") * 1,04 = 39.728¢€)

e Plazo de amortizacion: 10 afios (10 * 12 = 120 cuotas)

® Interés: e T T T - el -
- - = ~ - - = ~
7 g . = N 4 7 . = N
’ Entidad D: AN 7 Entidad E: \
/ \
/ Comision de apertura: 2% \\ ’/ Comision de apertura: 1% \‘
1
1 Int. Inicial 4,5%, primeros 6 11 Int. Fijo 5 primeros afios al 1
\ 1\ . /
\ meses. Luego IRPH+2%. /7 5,75%. Luego Euribor+1,5%. /
N e \ /
> Revisiéon semestral. i h Revisién anual. 4
~ - ~ ”

- - - -

AEste importe es la suma de gastos varios de la operacion como son la tasacion, notaria, gestoria, registro y Hacienda.
Nota: los intereses se calculan siempre sobre el principal del préstamo y el mismo nimero de mensualidades.

En este caso no vamos a realizar ninglin esfuerzo en explicar la importancia que supone el
porcentaje de la cantidad de préstamo respecto al valor de tasacion de la vivienda. El
porcentaje de préstamo sobre la vivienda a rehipotecar es del ((40.000 / 125.000)*100) 32%,
esto significa que cumple de sobra con las condiciones que puede poner la entidad bancaria
para otorgar el préstamo, en el caso que se expone posteriormente titulado “Caso Prdctico:
Francisco y Teresa se independizan”, hablaremos mads largo y tendido sobre este tema,
condicién necesaria para cualquier préstamo hipotecario que se da en la actualidad.

Primero que nada, como se ha hecho en el caso anterior, se procedera a validar la informacion

de los clientes, una vez verificada llevaremos la documentacién a la entidad correspondiente,
sabiendo de antemano el ratio de endeudamiento de la pareja.
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Ratio de endeudamiento de Lorena y Manuel de forma conjunta:

Ingresos = (1.200€ * 12 pagas) + (1.050*15 pagas) = 30.150€ / afio.
Gastos = no existentes puesto que las deudas se van a refinanciar.
Ingresos netos anuales = 30.150 € /afio.

Ingresos netos mensuales = 30.150 /12 = 2.512,50 € /mes.

Ratio: 35%%*2.512,50 = 879,38 € / mes.

O O O O O

Observando el ratio de endeudamiento obtenido por la pareja, concluimos que Lorena y
Manuel no se pueden endeudar por una cantidad mayor de 879,38 euros al mes. Ahora falta
saber si las condiciones propuestas por las diferentes alternativas bancarias se encuentran por
debajo del limite establecido con el ratio calculado.

® La cuota mensual a pagar en la opcién dada por la entidad D es de 414,55 euros en los
primeros 6 meses y 424,26 euros para el resto de meses hasta finalizar el préstamo
(estamos suponiendo que cuando llega la revisidn semestral vuelve a ser el mismo
valor para el indice utilizado, lo mismo supondremos para la alternativa siguiente), por
lo que la cuota mensual media del préstamo es de: ((414,55 * 6 + 424,26 * 114) / 120)
= 423,77 euros.

® la cuota mensual a pagar en la opcién dada por la entidad E es de 439,08 euros en los
primeros 5 afios y 395,54 euros para los otros 5 afios restantes, por lo que la cuota
mensual media del préstamo es de: ((439,08 * 60 + 395,54 * 60) / 120) = 417,31 euros.

Se puede observar que la alternativa bancaria mas cara es la ofrecida por la entidad D puesto
que se pagan (423,77 * 120) 50.852,40 euros de capital mas intereses, afiadiendo el 2% de
comisidn de apertura (2% de 40.000 = 800 euros) viene a ser un total de 51.652,40 euros.

En la entidad E Manuel y Lorena tendrian que hacer frente a (417,31*120) 50.077,20 euros de
préstamo mas (1% de 40.000) 400 de la comisidn de apertura, es decir, un total de 50.477,20
euros, opcién mas econdmica y decisién mas légica; aun asi, siendo una diferencia de tan poca
cuantia si se valora mensualmente, es necesario conocer las predilecciones y gustos de los
clientes ya que puede ser que prefieran pagar 6,46 euros mas al mes pero tengan favoritismo
con la entidad D por motivos de cercania, comodidad, simpatia, imagen...

Como ya se ha comentado en el caso anterior a este, cuando Manuel y Lorena hayan elegido la
entidad con la que hacer su refinanciacién, el asesor debera informar a la otra de que no ha
podido ser esta vez, también tendra que tramitar la realizacién de la firma lo mas rapido
posible y encargarse de que todo vaya segun la forma correcta de actuacion.

3.3.3. Caso practico: Reagrupacion.

Este tipo de préstamo tiene como objeto reunificar todas las deudas para pagar tan solo una
cuota en vez de hacer frente a una por cada préstamo que se tiene.
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Con la reagrupacién se consigue una mayor estabilidad, seguridad y tranquilidad en la
situacién econdmica de la familia ya que se hace frente a un solo pago en vez de estar
pensando en los diferentes dias del mes en que llegara el recibo de cada préstamo.

CASO PRACTICO: LA FAMILIA MENDOZA SE ESTA AHOGANDO.

La familia Mendoza vive en un barrio de la periferia de Valencia, estd compuesta por 3
integrantes: el padre “D. Aurelio”, la madre “Diia. Amparo” y “Alberto”, el hijo de ambos.

D. Aurelio Mendoza es encargado en un taller de automdviles; Dfia. Amparo empezé a trabajar
hace poco tiempo, era ama de casa hasta que un dia se vieron sorprendidos por la crisis que
acontece desde mediados de 2007, el taller de su marido habia disminuido mucho su
produccién y ella se asustd, asi que encontré trabajo de dependienta a media jornada en la
fruteria que hay al lado de su casa. Alberto acaba de salir de la universidad, ha estudiado
Magisterio y quiere opositar pero conforme estan las cosas actualmente y con la competencia
que existe sabe que sin el inglés tiene perdidos muchos puntos, por eso ha decidido tomarse
un afio para aprender el idioma.

Viven en un piso valorado segln tasacidon a fecha actual por 133.000 euros, poseen una
hipoteca residual sobre esa casa de 38.450 euros de la que pagan 560 euros al mes, ademas,
Dia. Amparo queria renovar el mobiliario por lo que ha financiado la compra de los muebles
del salén con un crédito de 4.000 euros del que pagara 150 euros mensuales a la tienda donde
los adquirio, a D. Aurelio le falta por pagar 11.000 euros de una monovolumen que se compro
y de la que le cargan 183 euros en su cuenta todos los meses. Por ultimo, han tenido que
solicitar una tarjeta de 3.000 euros por la que desembolsaran 100 euros al mes, para poder
hacer frente a los costes del viaje de Alberto al extranjero, el cual se va a tomar un ano

sabdatico en Londres para conseguir su propdsito.

CONDICIONES DE D. AURELIO: CONDICIONES DE Diia. AMPARO:
e Edad: 45 afios. e Edad: 44 afios.
e Contrato: Indefinido desde enero de 1991. e Contrato: Temporal desde marzo de 2008.
e Nomina: 1.320€ x 14 pagas. e Nomina: 450€ x 12 pagas.

CONDICIONES DE ALBERTO:

e Edad: 22 afios.

e Sin trabajo ni ingresos constantes.

e |e pagan 50 -euros a la semana
aproximadamente repartiendo publicidad
del taller donde trabaja su padre.
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CONDICIONES DE LA REAGRUPACION:

e Importe de préstamo: 64.419,94€ ( (38.450 + 192,25 + 4.000 + 11.000 + 3.000 + 5.300"") *
1,04 = 64.419,94¢€)

e Plazo de amortizacidn: 15 afios (15 * 12 = 180 cuotas)

ellilelres Entidad F: Entidad G:
Comisién de apertura: 0,50% Comisién de apertura: 1,50%
Int. Inicial 4,75%, primeros 12 meses. Int. Fijo de 5,05%, hasta la
Luego Euribor+2,10%. mensualidad 156, luego amortizacidn
Revisidn semestral. total del capital pendiente de los 2

anos restantes.

A 0'5% de comisidn por cancelacion anticipada del préstamo hipotecario.
AAEste importe es la suma de gastos varios de la operacién como son la tasacidn, notaria, gestoria, registro y hacienda.

El plazo de amortizacion es de 15 afos puesto que resulta una mensualidad aceptable, cuando
la vida del préstamo finalice D. Aurelio y Dfia. Amparo tendran aproximadamente 60 afios,
edad con la que quedaran libres de cargas para disfrutar de su jubilaciéon. Actualmente las
personas se endeudan por mas tiempo y se ven sometidas al pago de estas deudas hasta
edades muy tardias, incluso existen casos en los que la persona en concreto ha fallecido vy la
deuda la han tenido que asumir sus descendientes. Estos detalles hay que valorarlos en el
presente para que en el futuro no surjan otros aprietos econdmicos y poder dedicar nuestros
pensamientos a cosas mas felices e importantes.

Para comenzar con el andlisis de resultados, como hemos hecho en los otros ejemplos, vamos
a calcular el ratio de endeudamiento de esta familia en su conjunto, en los cdlculos no se va a
tener en cuenta los ingresos de Alberto puesto que no son demostrables ni constantes.

Ratio de endeudamiento de la familia Mendoza:

Ingresos = (1.320€ * 14 pagas) + (450*12 pagas) = 23.880 € / afio.
Gastos = no existentes puesto que las deudas se van a reunificar.
Ingresos netos anuales = 23.880 € /afio.

Ingresos netos mensuales = 23.880 /12 = 1.990 € /mes.

Ratio: 35%*1.990 = 696,50 € / mes.

O O O O O

Al mes, la familia Mendoza hace frente a un pago de 993 euros si sumamos todas las
mensualidades expuestas en el enunciado, como podemos comprobar después de realizar los
calculos, esta familia se encuentra sobre endeudada en aproximadamente 300 euros. Con la
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reagrupacion, se persigue juntar todas las deudas en un solo préstamo y asi pagar una letra
menor total que la cantidad que se paga sumando cada crédito por separado.

En este caso también hablamos de un préstamo de tipo hipotecario puesto que el importe a
solicitar es elevado y se necesita de una garantia hipotecaria para que la entidad financiera
apruebe su concesién. Como ha sucedido en el caso anterior, no vamos a estudiar el
porcentaje del valor tasacion sobre el préstamo puesto que también se encuentra por bajo de
lo que se requiere habitualmente, es el 48% por lo que no deberia de surgir ninglin problema.

® La cuota mensual a pagar en la opcidon dada por la entidad F es de 501,08 euros el
primer afio y 479,74 euros para el resto de meses hasta finalizar el préstamo
(volvemos a suponer que cuando llega la revision semestral vuelve a ser el mismo
valor), por lo que la cuota mensual media del préstamo es de: ((501,08 * 12 + 479,74 *
168) / 180) = 481,16 euros.

Con esta entidad bancaria la familia Mendoza tiene que desembolsar una comisién por
apertura del 0,5%, en términos absolutos viene a ser la cantidad de 322,10 euros, que
junto a (481,16*180) 86.608,80 euros dan un total de préstamo, incluyendo capital e
intereses, de 86.930,90 euros.

® La cuota mensual a pagar en la opcion dada por la entidad G es de 511,11euros en los
primeros 13 afios. Segun la tabla adjunta en el anexo 10, habiendo calculado la
mensualidad mediante el método francés (con el que se estan calculando todas las
mensualidades puesto que es el mas comun hoy en dia) en el nimero de cuota 156, la
correspondiente al cumplimiento de los 13 afios, queda un capital pendiente de
11.644,21 euros. En dicha fecha la familia Mendoza tendra que hacer frente al
desembolso de la citada cantidad para finiquitar el préstamo contraido.

Si eligen esta opcidon tendrdn que hacer frente a un total de (511,11*156 + 11.644,21)
91.377,37 euros, que afadiendo la comision de apertura (1,50% de 64.419,94) de
966,30 euros asciende a un total de 92.343,67 euros.

La diferencia entre la alternativa F y la G es de 5.400 euros aproximadamente, por lo que es
légico pensar que la familia Mendoza seleccionard la entidad bancaria F. No obstante, este
caso practico se ha calculado bajo la premisa de que la revision semestral de la entidad que
ofrece un tipo de interés variable no va a variar, en la realidad, el asesor financiero de Kiron
debe explicar que la cuota a pagar en un préstamo a tipo de interés variable siempre va a
fluctuar mas que el de un tipo de interés fijo (como es el caso de la entidad G) con lo que si la
evolucidn del indice al que se encuentra referenciado, el Euribor en este caso, toma un valor
por encima del que ofrece el tipo fijo esta situacién puede variar, incluso pueden acabar
desembolsando una cantidad mayor a la calculada en este ejemplo. Sera decisiéon de los
clientes si priman la estabilidad de un préstamo a un tipo de interés fijo o si prefieren seguir un
perfil mas arriesgado y elegir un préstamo a tipo variable en el que pueden pagar mucho
menos o terminar desembolsando una cantidad mayor a la esperada.

36



A partir de que la familia Mendoza haga su eleccién, desde la empresa de intermediacién
financiera Kiron se procedera a realizar los mismos tramites que en cualquier otra operacion.

3.3.4. Caso practico: Compra — Venta.

El préstamo hipotecario cominmente conocido como “hipoteca” es el producto bancario de
financiacién por excelencia que se encuentra en un porcentaje elevadisimo de la compra-venta
de inmuebles a nivel mundial. La definicién de la hipoteca propiamente dicha es la garantia
que la persona que solicita el préstamo aporta a la entidad que le presta el dinero necesario
para comprar el inmueble que desea, ya sea este mismo el que sirve como garantia u otro/s.
Como garantia se refiere al compromiso de devolver el dinero prestado, en caso de no poder
hacer frente a la devolucidn, la entidad procedera a hacer todos los trdmites necesarios para
subastar ese inmueble y cobrarse la deuda.

Debido al arraigado sentido de la propiedad que tiene los espafioles, en la mayoria de las
ocasiones se podria decir que muchos lo conciben como un producto de primera necesidad,
por ello, es en el que se centran las mayorias de operaciones financieras de Kiron,. Ademas es
el motivo por el que se cred en un primer momento esta sociedad, para dar servicio adicional
al cliente que visitaba la inmobiliaria Tecnocasa y tenia que ir al banco a solicitar el dinero para
poder comprar la vivienda que le habia gustado.

En el caso siguiente se va a suponer que se trata de una compra-venta entre particulares, por
eso esta incluido en el apartado de la AFI, es decir, que no hay agencias inmobiliarias por
medio. En el apartado de AFD se expondran casos ficticios relacionados con la intermediacion
inmobiliaria de Tecnocasa.

CASO PRACTICO: FRANCISCO Y TERESA SE INDEPENDIZAN.

Francisco y Teresa llevan 8 afios juntos y creen que ha llegado la hora de compartir sus vidas,
llevan ahorrando 4 afios en una cuenta vivienda conjunta para cuando llegase este momento
por lo que han conseguido reunir entre ambos una cantidad de 28.000 euros. Han visto un
precioso atico de 2 habitaciones en un pueblo cercano a Valencia, donde los dos tienen a sus
familiares, amigos y sus respectivos trabajos. Francisco trabaja en una empresa de seguridad
desde hace 4 afios, es técnico en instalaciones y cobra 1.500 euros al mes, con tres pagas extra
de 1.000 euros cada una. Teresa gana 12.000 euros al afo como administrativa en una
empresa en la que lleva 2 afios trabajando. Los dos estan contratados de forma indefinida y
tienen expectativas de ascenso en un futuro.

El propietario de la vivienda que quieren adquirir se encuentra fuera de la ciudad y lo tiene
puesto en venta por motivos personales, no quiere contratar los servicios de ninguna
inmobiliaria por lo que Francisco y Teresa tienen que esperar a que vuelva a Valencia para
poder visitar el atico de sus suefios. Mientras tanto, han decidido ir mirando el tema de la
financiacion ya que intuyen que en los tiempos que corren el asunto esta bastante dificil.
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La pareja recorre varias entidades solicitando un préstamo por valor de 120.000 euros, que es
el valor integro por el que esta en venta la vivienda que desean; aun diciendo que disponen de
28.000 euros de aportacion se encuentran con sucesivas negativas, al final una de las
entidades les aprueba la concesidn del préstamo aportando el 100% de sus ahorros pero ellos
no se encuentran del todo convencidos porque les gustaria guardar algo de ese dinero para
poder amueblar la casa. Aun barajando la posibilidad anterior deciden llamar a su amigo Borja,
que con ayuda de un asesor financiero que le presentaron en la inmobiliaria Tecnocasa pudo
comprar un fantdstico loft en el casco antiguo de Valencia y con unas condiciones financieras
envidiables.

Una vez se ponen en contacto con el asesor que llevo el préstamo de Borja conciertan una cita
en la oficina de este, llevan toda la documentacion que les ha requerido previamente por
teléfono. Una vez alli le explican la situacion, es decir, lo que les han ofrecido en la entidad, las
condiciones laborales, econdmicas y personales con las que parten, asi como la situacidn,
ubicacién y estado de la vivienda que les gustaria adquirir.

El asesor, después de escuchar todo lo que le han contado hace una valoraciéon de la situaciéon
y saca las primeras conclusiones, antes de presentarlas vamos a recordar las condiciones de
cada uno y conocer las que no han sido expuestas:

CONDICIONES DE FRANCISCO: CONDICIONES DE TERESA:

e Edad: 29 afios. Edad: 26 afios.

e Contrato: Indefinido desde 2007. e Contrato: Indefinida desde 2009.
e NOmina: 1.500€ x 12 pagas. e No6mina: 1.000€ x 12 pagas.
® Pagas extra: 1.000 x 3 pagas. e Otras obligaciones: Préstamo personal

para una moto de 2300 euros de capital

* Otras obligaciones: ninguna. pendiente. Paga 130 euros al mes.
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VENTAJAS E INCONVENIENTES DE LA PAREJA PARA LA OBTENCION DEL PRESTAMO HIPOTECARIO:

. Ventaja: La edad de ambos hace que se pueda solicitar un préstamo de amortizacion relativamente largo, con lo que se
rebaja la cuota mensual a pagar.

. Ventaja: Disponen de dinero para aportar como entrada a la vivienda y/o hacer frente a los gastos derivados del
préstamo.

. Inconveniente: no quieren aportar el 100% del dinero ahorrado a la compra de la vivienda puesto que de ahi quieren
costear los muebles.

. Inconveniente: no disponen de otras garantias que les puedan avalar, las mas préximas serian las viviendas de sus
padres pero por ambas partes aiin quedan préstamos por pagar.

O Inconveniente: en los tiempos que corren tener contrato indefinido es una ventaja pero segun en qué sector se trabaje,
Teresa es administrativa en el sector de la construccidn, el cual no esta pasando por su mejor momento, por lo que
para una entidad financiera es un riesgo afiadido.

Sabiendo toda la informacion expuesta en los cuadros anteriores el asesor Kiron pasa a
calcular el ratio de endeudamiento comun de la pareja:

o Ingresos = (1.500€ * 12 pagas + 1.000€ * 3 pagas) + 12.000 =
33.000 € / afio.

Gastos = 130 *12 = 1.560 € / mes.

Ingresos netos anuales = 31.440 € /afio.

Ingresos netos mensuales = 31.440 / 12 = 2.620 € /mes.

Ratio: 35%%2.620 = 917 € / mes.

O O O O

Una vez explicadas todas las condiciones pertinentes y la forma de trabajar del asesor, deciden
contratar los servicios de Kiron, firmando la hoja de encargo correspondiente. El mismo dia le
dan el nimero de teléfono del vendedor de la vivienda, asi el asesor puede ponerse en
contacto con él, explicdndole quien es y obteniendo la informacidn necesaria sobre las
caracteristicas del piso para solicitar una pre-tasacién a alguna sociedad de tasaciones de
confianza y asi hacerse una idea del precio de partida para calcular el importe del préstamo a
solicitar. Todo ello es necesario puesto que en la actualidad cualquier entidad bancaria
generalmente financia por debajo del 80% del precio de tasacidén o escrituracion (el menor de
los dos valores) en caso de adquisicidon de una vivienda habitual.

Hay que tener en cuenta que en este caso el valor de escrituracion es el valor de compraventa
fijado por el vendedor (120.000 euros), vamos a suponer que el valor que le dan al asesor en la
pre-tasacion es de 133.134 euros (suele suceder que el de tasacidon siempre es mayor que el
precio de venta), por lo que:

o 80% valor de escrituracién = 120.000 * 0,80 = 96.000 €.
o 80% valor de tasacion = 133.134 * 0,80 = 106.507,20 €.
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El asesor financiero comienza a darle forma a la operacion, antes de empezar la presentacion
en las entidades que cree que aportaran mejores condiciones para la pareja, hace un desglose
de gastos y un exhaustivo estudio para saber cuanto serd necesario aportar de los 28.000
euros de los que disponen, sin necesidad de que sea todo y que puedan quedarse con parte
para la compra de los muebles. Conociendo a sus contactos, sabe que la mayoria optara por
basarse en el 80% del precio de escrituracién puesto que es el menor de los dos valores
calculados, aunque también sabe que dependiendo del perfil del cliente este porcentaje puede
sufrir variaciones en segun qué entidad (el perfil de los clientes podria estar mejor, ser
funcionarios por ejemplo, que siempre aporta mayor seguridad en el pago. Dentro de lo que
cabe, los contratos y los ingresos que obtienen en comun no estan nada mal para lo que se ve
en la actualidad).

El siguiente paso es presentar el expediente en las siguientes entidades (las cuales se sabe de
antemano que se tiene aproximadamente un 90% de posibilidades de aprobacién), con las
caracteristicas que se exponen a continuacion:

CONDICIONES DEL PRESTAMO HIPOTECARIO:

e Gastos de compraventa (vamos a suponer que independientemente de la entidad estos
siempre seran los mismos): Notaria (300€), Gestoria (220€), Tasacién (450€), Impuesto de
Transmisiones Patrimoniales (7% de 120.000=8.400€) y Registro (150€). TOTAL = 9.520 euros.

e Gastos de préstamo hipotecario (vamos a suponer lo mismo que en el anterior menos en el
impuesto de AID y los honorarios de Kiron que variard segun el importe del préstamo final):
Notaria (300€), Gestoria (220€), Impuesto de Actos Juridicos Documentados (1% del capital del
préstamo), Registro (150€) y Honorarios (4% del capital del préstamo). TOTAL = 670€ + x €.
siendo “x” la suma de los porcentajes que faltan por calcular.

ENTIDAD H: ENTIDAD I: ENTIDAD J:

80% precio escrituracion. 80% precio tasacion. 90% precio tasacion.
Plazo: 35 afios. Plazo: 30 afios. Plazo: 30 afios.
Comision de apertura: 0,50% Comision de apertura: 1% Comision de apertura: 0,7%
Int. Inicial 4,35%, primeros 12 Int. Inicial 6%, durante los Int. Inicial 5,20%, primeros 12
meses. Luego Euribor+2,60%. primeros 5 afos. Luego meses. Luego IRPH+2,50%.

Revision semestral. Euribor+1,60%. Revision anual.

Revision anual.

Nota: en los puntos basicos sumados al indice correspondiente se sobreentiende que ya estdn incluidas las rebajas por las
vinculaciones oportunas.
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Para saber qué entidad conviene mas vamos a realizar los calculos una a una del préstamo que

otorgarian, la aportacion que se deberia hacer en ese caso y los gastos totales en los que se

incurriria en caso de elegir cada una de ellas.

ENTIDAD H:

¢ Otorgaria 96.000€ de préstamo (80% de 120.000), faltarian 24.000€ para
alcanzar el precio de compra.

¢ Los gastos ascenderian a 20.750€ (9.520 + 670 + 7% de 96.000 + 4% de 96.000)

¢+ Comisidn de apertura = 480€ (0,5% de 96.000)

¢+ Tendrian que aportar 45.230€ (20.750 + 480 + 24.000).

Debido a que en esta opcién deben aportar 17.230€ mas de lo que tienen ahorrado
vamos a descartarla, aunque nunca se debe dar un “NO” drastico a la entidad puesto
que la situacién puede cambiar de repente, como por ejemplo, apareciendo mas
dinero porque se lo hayan prestado algun familiar, o aportando otro inmueble en
forma de una doble garantia para el banco.

En este caso no cabe hacer el calculo oportuno para saber la cuota mensual a pagar,
puesto que salga la que salga se ha descartado por otros motivos.

ENTIDAD I:

¢ Otorgaria 106.507€ de préstamo (80% de 133.134), faltarian 13.493€ para
alcanzar el precio de compra.

¢ Los gastos ascenderian a 21.905,77€ (9.520 + 670 + 7% de 106.507 + 4% de
106.507)

¢+ Comisidn de apertura = 1.065,07€ (1% de 106.507)

¢+ Tendrian que aportar 36.463,84€.

En este caso, aunque en menor medida, nos seguimos pasando del presupuesto del
que se dispone para hacer frente a la aportacion a realizar, por lo que como ocurre con
la entidad anterior, no se da el caso de seguir calculando la mensualidad que se
deberia pagar.

ENTIDAD J:

¢ Otorgaria 119.820,60€ de préstamo (90% de 133.134), faltarian 179,40€ para
alcanzar el precio de compra.

¢ Los gastos ascenderian a 23.370,27€ (9.520 + 670 + 7% de 119.820,60 + 4% de
119.820,60)

¢+ Comision de apertura = 838,74€ (0,7% de 119.820,60)

¢ Tendrian que aportar 24.388,41€.
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Con la entidad J vemos que después de hacer frente a todos los gastos necesarios para
la concesion del préstamo hipotecario y por tanto de la vivienda deseada, aun sobran
3.611,59 euros de los 28.000 disponibles en la cuenta vivienda para poder destinarlos
a la compra de los muebles como ellos querian.

A estas alturas se debe quedar con los clientes para explicarles el punto de situacion y las
posibilidades existentes, asi como recordarles que si cambiara algun aspecto tanto laboral
como econémico o personal no duden en comunicarlo puesto que, por ejemplo, un aumento
del patrimonio puede hacer que la opcion elegida pase a un segundo plano situandose otra por
delante al resultar una cuota mas atractiva...

Suponiendo que esto no ha sucedido, vamos a calcular la cuota resultante para la eleccidon
tomada:

® El plazo de amortizacién es de 30 afos (360 mensualidades)

¢ El interés inicial es de 5,20% las primeras 12 mensualidades con lo que saldria una
cuota a pagar de 603,04 euros.

e A partir de la decimotercera cuota y suponiendo que el IRPH va a ser del 3% el resto de
vida del préstamo (como se ha fijado al comienzo de este bloque) el interés resultante
seria del 3% + 2,50% = 5,50%. La cuota resultante es de 623,55 euros.

Ambas cuotas se encuentran por bajo del ratio de endeudamiento comun, por lo que es
factible que puedan pagarlas. No existe motivo alguno, salvo por decision de los propios
clientes, de que la concesién de este préstamo hipotecario no sea favorable.

En caso de que acepten firmarlo, al final de la vida del préstamo Francisco y Teresa habran
hecho frente a un total de 248.620,29 euros (24.388,41 + 603,04*12 + 623,55*348) por la
compra de una vivienda que en su dia tenia un valor de 120.000 euros.

En este caso no se han tenido en cuenta varias comisiones, como por ejemplo la mds comun
que seria la de amortizacion anticipada total y/o parcial. Si se tuviesen presentes, lo Unico a
tener en cuenta es que al realizar una de estas aportaciones habria que pagar un porcentaje
sobre el capital pendiente del préstamo en ese momento. Si se llevard a cabo la amortizacidn
anticipada parcial, aunque se tenga que hacer frente a la comisidn correspondiente, las
caracteristicas del préstamo cambiarian a mejor, puede que se tuviera que volver a calcular la
cuota mensual puesto que esta se veria reducida o que la mensualidad se quedara igual pero
se reduzca el tiempo de amortizacidn del préstamo.

3.3.4.1. Planes de ayuda a la Vivienda.

Una vez realizada la escritura ante notario de la compra — venta del inmueble y si se retinen los
requisitos necesarios exigidos por las administraciones publicas pertinentes, se esta en el
derecho de solicitar ciertas ayudas que proporciona tanto el Estado desde el Ministerio de
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Vivienda como la Comunidad Auténoma a la que se pertenece (siempre y cuando se haya
firmado el préstamo hipotecario con una entidad financiera que tenga convenio con el
Ministerio de Vivienda para poder conceder la parte correspondiente de dichas ayudas).

La solicitud de estas ayudas son un servicio financiero post-venta (y por tanto se explica mas
detalladamente en el punto dedicado a este tema dentro del apartado de “Servicios afadidos
a clientes Post — Venta”) que ofrece Kiron, lo cual no quiere decir que vayan a ser concedidas
con total seguridad, sino que se hara todo lo posible para que asi sea.

En el supuesto de Francisco y Teresa, una vez obtenida la propiedad de la vivienda se les
informa de la posibilidad de obtencién de las citadas ayudas. En este caso se les puede
informar de dos tipos diferentes, incompatibles entre ellas, por lo que deben ser los mismos
clientes los que elijan por cual decantarse, teniendo siempre en cuenta sus derechos y
obligaciones, asi como los requisitos exigidos para la obtencién de cada una y los limites
establecidos por la administracion, por ejemplo, la condicidn indispensable de que no pueden
vender la vivienda en un plazo de 10 afios o deberan devolver la totalidad del dinero percibido.

Por una parte pueden solicitar la ayuda a la compra de la vivienda, la cual hasta finales de 2010
se estuvo percibiendo, denegandose después por falta de presupuesto (Cincodias.com, 2010).

Esta ayuda se compone de tres lineas de financiacion:

e La subsidiacién de la cuota del préstamo convenido (parte del préstamo obtenido es
subvencionado por el estado con unas condiciones generalmente mas ventajosas que
las propias del préstamo firmado inicialmente).

e La ayuda estatal directa a la entrada (porcentaje sobre el importe total del préstamo
que el estado ingresa directamente en la cuenta bancaria de los beneficiarios).

¢ El cheque de acceso a la vivienda de la Generalitat Valenciana (porcentaje sobre el
importe total del préstamo que la Generalitat ingresa directamente en la cuenta
bancaria de los beneficiarios una vez se hayan aprobado las dos ayudas anteriores).

Por otra parte pueden solicitar la ayuda por la rehabilitacion de la vivienda, esta ayuda tiene
dos lineas de financiacién, la que proporciona el Estado y la que otorga la Generalitat
Valenciana. Ambas exigen los mimos requisitos y proporcionan el mismo porcentaje de ayuda
(25% sobre el presupuesto de las obras) pero con limites distintos (2.500 euros el estado y
3.400 euros la Generalitat), suponiendo siempre que hablamos de forma general ya que
existen casos en los que los limites son mayores como por ejemplo para personas con algun
tipo de discapacidad o ancianas.

Para obtener las ayudas de rehabilitacién de la vivienda no vale cualquier tipo de reforma, se
concederan en los casos que dicha rehabilitaciéon suponga mejoras en sanidad, medio
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ambiente, seguridad o ahorro energético, es decir, que la obra realizada suponga una mejora
basica para la persona, la comunidad o el medio ambiente.

La obtencidon de ambos tipos de ayuda requiere de unos tramites, recopilacién de informacion,
entrega de documentacidn, desplazamientos a érganos competentes, inversién de tiempo,
control y exhaustivo seguimiento. En esto es en lo que Kiron basa su servicio post venta, en
hacer que Francisco y Teresa pierdan el menor tiempo posible y queden complacidos
obteniendo unos resultados positivos dentro de lo posible.

3.4. Asesoria Financiera Dependiente.

La AFD conlleva la prestacién de los mismos servicios que la Independiente pero con clientes
vinculados a las agencias inmobiliarias Tecnocasa. Por este motivo es por el que se llama
Asesoria Financiera Dependiente, porque conseguir al cliente depende, valga la redundancia,
de que el asesor Kiron lo conozca mediante sus compafieros de las agencias Tecnocasa o de la
base de datos de la que disponen.

En este tipo de asesoria el agente financiero se encuentra mucho mas vinculado en la
operacion, desde el principio de la gestién inmobiliaria conoce al cliente, va a las citas tanto de
adquisicion como de venta junto al agente inmobiliario, conoce las prioridades de cada
individuo y orienta sobre cualquier tipo de duda que pueda surgir. Esto no pasa en la AFI, el
cliente ya acude al asesor financiero con las ideas mas claras o con el inmueble que quiere
adquirir en mente; es este caso acuden ellos por la necesidad de financiacidn a Kiron, no es el
agente el que se da a conocer desde un principio como ocurre en la asesoria que se expone en
este apartado.

3.4.1. Caso practico: Desarrollo de la operativa para un
Vendedor.

El verdadero vendedor de un inmueble es aquel que lo hace por necesidad, sea cual sea. Hay
cantidad de personas que en el transcurso de su vida piensan en vender alguna de sus
propiedades pero pueden resultar muy exigentes en lo que concierne al precio de transmision,
los honorarios a pagar en caso de que deje la gestién en manos de profesionales u otro motivo
cualquiera. Las personas que hemos descrito en las lineas anteriores se auto llaman
vendedores pero no pueden catalogarse como tal puesto que dificilmente lograran el objetivo
que persiguen.

Un buen vendedor tiene que ser consciente de la existencia de la ley de “oferta y demanda”,
debe ser consecuente con el momento econdmico que vive la poblacion en su entorno, del
precio real de mercado que tiene su inmueble y de la forma mas rapida de poder ejecutar la
transmisién que desea. No debe regalar el inmueble del que es propietario pero si saber que
en ciertas épocas (como la que se vive actualmente) es muy dificil percibir la misma cantidad
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por la que él compré. En el parrafo anterior habldbamos de tener “necesidad”, esto no implica
solo que precise el dinero urgentemente, pueden darse otros motivos por los que exista
necesidad y nos encontremos ante un buen vendedor, puede ser el caso de:

® personas que vayan a mudarse y quieren prescindir de los gastos que conlleva un piso
vacio o alquilado,

® personas que quieran realizar un cambio de casa porque ha aumentado la familia y la
actual vivienda se les quede pequefia,

® parejas que fracasan y quieren prescindir de cualquier nexo de union,

e uninmueble en herencia el cual no reporta mas que gastos...

Existen infinidad de motivos por los que un cliente vendedor decide serlo.
CASO PRACTICO: LA HERENCIA DE LOS HERMANOS BARBERA.

Los Barbera son dos hermanos que heredaron un piso a partes iguales cuando fallecié su
madre hace 3 afios. Cada uno vive en una ciudad diferente:

e JesUs Barbera es el mayor de los dos, a sus 40 afios reside en Marbella junto a su mujer
y sus dos hijas de 8 y 12 afios. Se mudé a esta ciudad andaluza por temas laborales y
conocio a la que hoy es su esposa, este motivo hizo que se quedara definitivamente
alli montando su propia empresa de alquiler de automdviles de lujo.

e Victor Barberad tiene 31 afios, siempre ha sido un chico muy estudioso, a lo largo de su
vida ha hecho varios viajes al extranjero en busca de conocimientos y aventura. Hace
un afio que reside en Roma, le ofrecieron un puesto de creativo en una agencia de
publicidad y aunque él sabe que es un trabajo temporal decidié quedarse alli y vivir la
experiencia. Victor no tiene pareja ni hijos por lo que aun no le ha llegado la hora de
preocuparse por su estabilidad geografica.

Ambos hermanos heredaron el piso donde residian sus padres (Herencia que se supone ya
inscrita en el Registro de la Propiedad por lo que no vamos a ahondar en el tema, explicacién
de este tramite en el Anexo 11), la vivienda se encuentra desocupada en la actualidad, esta en
Valencia, en una zona cercana a las universidades mas importantes de la ciudad. Tanto Victor
como Jesus se hacen cargo a partes iguales de los gastos que conlleva la posesidon de este
inmueble tales como: los costes de la comunidad, las derramas que hubiesen, los suministros
minimos, los impuestos pertinentes... por lo que han decidido que aunque no les haga
extremada falta van a sacarle algin provecho econémico a ese inmueble o por lo menos a
dejar de incurrir en gastos por la posesion del mismo.

Los hermanos Barbera han decidido dejar la gestion, sea cual sea, a una agencia inmobiliaria
bajo exclusiva, en este caso a Tecnocasa, puesto que la lejania geografica de sus respectivas
residencias al piso es considerable y deben tener una agencia de confianza donde dejar las
llaves sin que estas pasen de mano en mano.

45



El dia que deciden encontrarse en Valencia para finiquitar esta gestiéon acuden a la inmobiliaria
Tecnocasa mas cercana a la vivienda. Son atendidos por dos personas, el agente inmobiliario y
el asesor financiero de la oficina.

Una vez reunidos las cuatro personas comienzan las negociaciones, las preguntas y las
respuestas, en definitiva, la contratacién.

3.4.1.1. ¢Vender o alquilar?

Los hermanos Barbera estan indecisos en si vender o alquilar la vivienda heredada de sus
padres, por una parte quieren despreocuparse por completo de los gastos que conlleva pero
por otra les da pena desprenderse tan drasticamente del que fue su hogar en la infancia. Como
en los sentimientos nadie manda, deciden ser racionales y tomar la decisién que mayor
beneficio les reporte dejando de lado las emociones.

A continuacién vamos a simular la posible conversacion mantenida en esta reunién, de esta
forma se explica los aspectos principales a tener en cuenta y la funcién de cada agente, todo
de una forma mas dindmica:

— Jesiis Barberd: la verdad que mi hermano y yo nos encontramos en una situacion bastante
compleja, en principio no queremos deshacernos del piso pero sabemos que algo tenemos que
hacer si nos queremos despreocupar de los gastos que conlleva.

— Agente inmobiliario Tecnocasa: eso es decision suya, no obstante nuestra labor es asesorarles
para que tomen la decisién mds ventajosa para ustedes.

— Asesor financiero Kiron: hay varios aspectos a tener en cuenta, antes de tomar una decision
tan importante deberian conocer todas las ventajas e inconvenientes de ambas posibilidades.

—  Victor Barberd: primero que nada nos gustaria saber los honorarios que cobran y el tiempo de
transcurso hasta que se termina la gestion, tanto si decidimos alquilar como si optamos por
vender.

— Agente inmobiliario Tecnocasa: los honorarios que cobramos dependen del valor final que se
le haya dado a la vivienda en el momento de ejecutar la venta o alquiler, en el primer caso es el
6% mds IVA del precio por el que se venda la vivienda, mientras que en el caso de alquilar
nosotros cobrariamos el equivalente a una mensualidad, siendo ast tan solo la primera vez. En
caso de que se fuese ese inquilino y lo siguiéramos gestionando nosotros, este pago desapareceria
puesto que a partir de ese momento solo le cobrariamos a la persona que desea arrendar la
vivienda. Con respecto al tiempo de cuanto tardaremos en vender o alquilar el piso no puedo
decirselo de forma exacta, tan solo explicarles que eso dependerd del valor pactado entre ustedes y
la agencia, cuanto mds cercano se encuentre este precio al valor del mercado actual mayor
rapidez obtendrd, cabe decir que si lo ponemos a un valor inferior al de mercado, teniendo
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siempre presente el valor minimo legal, avin se tardard menos puesto que toda la demanda querrd
conocer antes su piso que el de la competencia.

Victor Barberd: ;y cudl cree que es el valor del piso? Supongo que se habrd hecho ya una idea
habiéndolo visitado y conociendo la zona como la conoce.

Agente inmobiliario Tecnocasa: partiendo del precio medio del metro cuadrado de la zona y
las caracteristicas de la vivienda pienso que un valor aconsejable para alquilar seria una
mensualidad de 500 euros, sepa que estd muy bien ubicado, existen muchos estudiantes que
buscan por esta zona debido a la proximidad a las instalaciones universitarias, ademds el piso
estd en buenas condiciones para poder habitar sin necesidad de reforma. En el caso de que lo
quisieran amueblar este precio podriamos aumentarlo un poco ya que la mayoria de demanda de
la zona, como les he comentado, son estudiantes, los cuales no se preocupan tanto de si es bonito
o no, tan solo buscan un lugar donde dormir y estudiar entre semana.

Asesor financiero Kiron: para poder tomar una decision y hacernos una idea aproximada
vamos a dejarlo en 500 euros, ya que si empezamos a suponer podemos pensar en un mayor valor
de renta pero también tendremos que tener presente el gasto en el que incurrirdn para
amueblarlo, al final puede que salga cuenta con paga como se suele decir.

Victor Barberd: me parece bien, supondremos 500 entonces.

Agente inmobiliario Tecnocasa: en el caso de venta yo les diria de comenzar con un precio de
130.000 euros, es un 5% mds elevado de lo que pienso que en principio es el precio correcto, pero
asi podemos jugar con este porcentaje a la hora de hacerle una rebaja al comprador, a tiempo de
bajar el precio siempre estamos, en el caso de que no se consigan las citas de ventas deseadas en
un corto periodo de tiempo les avisariamos de que existe necesidad de rebajarlo.

Jesiis Barberd: por ahora a mi me parece perfecto todo lo que estamos hablando, pero ;y si pasa
el tiempo y no consiguen obtener resultados?

Agente inmobiliario Tecnocasa: para ello se firma la nota de encargo, en este documento
pactamos un periodo y si en el transcurso del mismo no hemos conseguido el fin persequido
ustedes tiene la decision de renovar nuestros servicios o dejar de ser nuestros clientes, también se
comprometen a no venderlo por su cuenta ni por mediacién de otra agencia ya que trabajamos
bajo exclusiva. De todos modos no se preocupe porque esto no ocurrird, si nos comprometemos a
vendérselo en ese periodo y a ese precio es porque sabemos que vamos a realizar nuestro trabajo
ya que para nosotros supone un coste en personal, publicidad, tiempo, etc. Y no cobramos hasta
que se realiza por fin la venta o el arrendamiento.

Victor Barberd: pero [esiis, entonces... ; Qué hacemos? ; Vendemos o alquilamos?
Jestiis Barberd: sigo sin saber que hacer...

Asesor financiero Kiron: si me permiten, vamos a realizar unos cdlculos rdpidos de lo que
supone cada opcion, a lo mejor asi podemos salir de dudas. En el caso de alquilar percibirian unos
ingresos de 500 euros al mes, que dividido entre los dos seria 250 euros para cada uno, 3.000
euros al afio (250*12). Suponiendo que los gastos de comunidad son aproximadamente 100 euros
al trimestre, el Impuesto anual de bienes inmuebles es de 180 euros, es decir, 90 euros cada uno.
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También deberiamos provisionar unos 600 euros anuales para posibles derramas de la
comunidad y otros gastos de la vivienda, esto hace un total anual de (100*4+180+600=1.180)
(1.180/2) 590 euros por cada uno, esto quiere decir que mds o menos percibirian un total de
(3.000-590) 2.410 euros de beneficio al afio.

Jesiis Barberd: ;y en caso de vender?

Asesor financiero Kiron: en caso de que elijan vender habria que descontar del precio final de
venta el pago del Impuesto sobre el Incremento del Valor de los Terrenos, del cual suele hacerse
cargo generalmente la parte vendedora, también habria que descontar los honorarios de
Tecnocasa y este resultado dividido entre los dos es del beneficio que dispondrian, para ser mds
exactos vamos a suponer que el pago del impuesto es de 300 euros y que los honorarios son
(130.000*6%) 7.800, dejando de lado el IVA, por lo que al final cada uno ganaria con la venta
un total de (130.000-7.800-300=121.900) (121.900/2) 60.950 euros. Si dividimos los 60.950
euros que ganarian con la venta entre los 2.410 euros de beneficio anual que obtendrian por
arrendarlo, vemos que necesitarian (60.950/2.410=25,29) 25 afios aproximadamente para reunir
con el alquiler el valor que les darian en la venta, todo esto bajo el supuesto que no existe
variacion por el IPC en el valor del arrendamiento y demds costes afiadidos. Una vez calculado
esto ustedes son los que tienen que decidir si les conviene o no. Tampoco hemos descontado los
guastos de la compraventa que segiin ley deberian pagar ustedes, tales como los gastos de notaria,
gestoria y los del registro de la propiedad, pero es que habitualmente con Tecnocasa se suele
pactar que estos corran a cargo de la parte compradora.

Jesiis Barberd: pues a mi me parece que la decision acertada seria vender, tengo 40 afios y para
conseguir ese dinero tendria que esperar hasta la edad de mi jubilacién mds o menos, la verdad
que prefiero tenerlo antes para poder disfrutarlo con mis hijas y mi mujer.

Victor Barberd: yo creo que también prefiero tenerlo ya, podria invertir ese dinero en
comprarme el adosado que siempre he querido.

Agente inmobiliario Tecnocasa: parece que lo van teniendo mds claro, avin ast les aconsejaria
que tratdsemos antes todos los aspectos para que no quede ningiin fleco suelto o no surjan dudas
y arrepentimientos en un futuro.

Asesor financiero Kiron: mi compaiiero tiene razon, mejor dejar todo claro ahora y que luego
no aparezcan sorpresas de iiltima hora...

Aunque en este caso el asesor financiero no vaya a prestar un servicio directo a ninguno de los

dos hermanos ha hecho bien en estar presente durante la reunién de adquisicion. Ha resuelto

diferentes dudas, ha demostrado su profesionalidad y se ha podido ganar la confianza de

ambos, los cuales en un futuro pueden requerir de sus conocimientos y habilidades para

cualguier tema financiero como puede ser la adquisicion de una vivienda por parte de Victor si

decide volver a su ciudad natal o un préstamo para que Jesus pueda hacer crecer su flota de

vehiculos de lujo, entre otros muchos casos.

Por lo comentado anteriormente, cabe mencionar que la funcién del intermediario financiero

Kiron no siempre se ve remunerada en el momento. Un buen asesor, ademas de ejercer su
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actividad, tiene que sembrar en el presente para recoger en el futuro, con este dicho se puede
definir lo que ha ocurrido en el caso de “La herencia de los hermanos Barbera”. Ademads, ha
ayudado a que la inmobiliaria adquiera ese inmueble en su cartera, lograra conocer a futuros
clientes que para adquirirlo puede que necesiten financiacion.

3.4.1.2. Aspectos Financieros.

Los aspectos financieros a tener en cuenta por el vendedor o arrendador de un inmueble son
los que se han mencionado en el didlogo anterior. Vamos a recordarlos a continuacion:

“en caso de que eligieran vender habria que descontar del precio final de venta el pago del Impuesto sobre
el Incremento del Valor de los Terrenos, del cual suele hacerse cargo generalmente la parte vendedora,
también habria que descontar los honorarios de Tecnocasa y de este resultado dividido entre los dos es del
beneficio que dispondrian, para ser mds exactos vamos a suponer que el pago del impuesto es de 300 euros
y que los honorarios son (130.000%6%) 7.800, dejando de lado el IVA, por lo que al final cada uno ganaria
con la venta un total de (130.000-7.800-300=121.900) (121.900/2) 60.950 euros. Si dividimos los 60.950
euros que ganarian con la venta entre los 2.410 euros de beneficio anual que obtendrian por arrendarlo,
vemos que necesitarian (60.950/2.410=25,29) 25 afios aproximadamente para reunir con el alquiler el
valor que les darian en la venta.”

Otro aspecto financiero a tener en cuenta es que hacer con la ganancia obtenida, existe la
posibilidad de invertirla para que genere una rentabilidad periddica, aportarla a otra compra o
negocio, o simplemente guardarla para posibles gastos futuros o saldar alguna deuda
pendiente.

3.4.1.3. Aspectos Legales.

Antes de ejecutar la venta se debe tener bien atado cualquier cabo relacionado con la
legalidad, en este caso se debe haber inscrito la herencia ante notario, no debe existir ningln
embargo sobre la vivienda y deben estar saldados y efectuados cualquier deuda o recibo
relacionado con la comunidad de vecinos y/o hacienda.

3.4.1.4. Aspectos Fiscales.
Ademads de la ganancia econédmica en el presente, habra que tener en cuenta las posibles
repercusiones a la hora de realizar la correspondiente declaracién de la renta puesto que en la
misma hay un apartado correspondiente a la ganancia generada por transmisiones

patrimoniales.

Segln en qué se invierta la ganancia también hay que mencionarlo en la declaracion, por
ejemplo, si se ha depositado en un plazo fijo no requiere de alusiéon pero si ha sido para
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aportarlo a la compra de otro inmueble hay que tenerlo presente para futuras posibles
deducciones.

3.4.2. Caso practico: Desarrollo de la operativa para un
Comprador.

Al igual que ocurre con el vendedor, el comprador no es el que se autoproclama como tal, para
ser un comprador real se deben reunir unas caracteristicas que hagan de este inconfundible,
hay que poder diferenciarlo de la persona curiosa o el indeciso que nunca tomara la decision
final.

En un cliente comprador debe reconocerse un deseo o una necesidad real de adquirir el
servicio o producto. Ademas de ese deseo o necesidad también tiene que reunir los requisitos
para poder hacer frente al desembolso que supone dicha adquisicion.

Si centramos nuestra explicacion de “cliente comprador” en la materia que estamos
estudiando, podemos decir que el cliente comprador es el que tiene necesidad de comprar un
inmueble por el motivo que sea, si ahondamos mas para diferenciar a nuestro cliente del que
tiene el dinero para poder pagar al contado, diremos que es el que tiene tanto necesidad de
adquirir un inmueble como de obtener la financiacién para poderlo costear.

Una vez el profesional sabe que esta frente a un cliente comprador comienza la bidsqueda del
producto que puede satisfacerle, se deben tener en cuenta todos los factores que puedan
influir en el comportamiento del comprador, factores como los culturales, personales, sociales,
econdmicos... para que finalmente el cliente seleccione la alternativa que mas se ajuste y asi
poder efectuar la compra.

CASO PRACTICO: EL NEGOCIO DE LIDIA SE EXPANDE.

Lidia Varea tiene 27 afos y lleva desde los 18 trabajando como esteticien. Su régimen laboral
siempre ha sido el de autéonoma (a pequefia escala), alquilando un cuartito en una peluqueria
o contratada en algun que otro gabinete. Cree que ha llegado el momento de crecer, montarse
su propio gabinete estético y contratar en un medio plazo a varios empleados que le ayuden
con el negocio. Dispone de clientela suficiente, algunos ahorros y mucha ilusion.

Lo primero que piensa Lidia es en la ubicacion del local donde quiere instalarse, después de
mucho cavilar a decidido quedarse en el barrio donde lleva ya mas de 5 afios trabajando. La
mayoria de sus clientes son de alli, ademas ya es conocida y demandada.

Comienza la busqueda del local por los principales portales de internet pero le quita mucho
tiempo, ademas muchos de los locales que se anuncian estan sobrevalorados o ya no estan
disponibles. Al final decide acercarse a la inmobiliaria Tecnocasa de la zona, les comenta lo que
estd buscando, las caracteristicas que debe reunir el local y la cantidad mdaxima que esta
dispuesta a pagar.
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3.4.2.1. ¢{Comprar o alquilar?

La primera idea de Lidia es alquilar el local, no obstante quiere consejo de un profesional ya
que tiene entendido que ultimamente la mensualidad de un préstamo y la de un alquiler es
muy similar.

A continuacidn, como se ha hecho en el apartado anterior basado en el cliente vendedor,
vamos a simular la posible conversacién mantenida en esta reunion:

— Agente inmobiliario Tecnocasa: buenas tardes Lidia, te presento al asesor financiero de Kiron.
Como te comenté ayer es la persona que puede ayudarte a decidir cudl es mejor opcion, alquilar o
comprar.

— Asesor financiero Kiron: hola Lidia, me ha comentado mi compafiero que tienes alguna que
otra duda sobre cudl puede ser la mejor eleccion, todo es cuestion de niimeros y de tus
preferencias.

— Lidia Varea: Estoy hecha un lio, en principio queria alquilar un local pero hablé con mis amigos
y me dijeron que con los precios tan bajos que hay ahora no sea tonta y compre, igqual en un
futuro quiero hacerlo y me arrepiento porque los precios han vuelto a subir. Yo prefiero que sea
mio lo que pasa que esa opcion la veia imposible y me asusta mucho, ademds con el dinero
ahorrado que tengo seguramente que no me llegue ni para la mitad.

— Asesor financiero Kiron: no pienses que la inica opcion es comprar al contado y quedarte sin
dinero en la cuenta, también se puede barajar la opcion de solicitar un préstamo. Puedes
tomdrtelo como un pago de alquiler al banco durante unos afios, cuando haya pasado ese tiempo
serd tuyo.

— Lidia Varea: pero yo no quiero otra hipoteca, es decir, tengo un piso a medias con mi novio que
nos compramos hace 4 afios y aiin nos falta mucho por pagar, ademds, a mi familia no la quiero
involucrar con temas de avales.

— Asesor financiero Kiron: tranquila, primero vamos a ver las opciones que hay y lo que estas
dispuesta a pagar, asi veremos si se puede acceder a la compra. Si vemos que en este sentido vale
la pena alquilar pues ya habrds dado con tu respuesta.

— Agente inmobiliario Tecnocasa: a ella le ha gustado el local que tenemos en la avenida, en el
nimero 10. La propietaria pide 500 euros al mes, pero no solo es eso, necesita de una pequefia
reforma para adecuarlo a la actividad. Ese es un coste adicional al que ella va a tener que hacer
frente puesto que aunque la propietaria le de unos meses de carencia el importe de la reforma serd
mucho mayor. El contrato seria de 5 afios, prorrogables si ambas partes estdn de acuerdo.

— Lidia Varea: ya he pedido presupuesto para la reforma y me sale por unos 8.000 euros, contando
con el mobiliario y todo lo demds.
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Agente inmobiliario Tecnocasa: tenemos otro local un poco mds arriba de esa misma avenida,
es el mimero 24, este estd en venta por 30.000 euros, tiene 20 metros cuadrados menos pero ya
estd toda la instalacion hecha porque antes habia una peluqueria con estética. Pintar y el
mobiliario son gastos que hay que tener igual pero de lo restante ya no tendrds que preocuparte,
personalmente pienso que con invertir unos 5.000 euros seria suficiente.

Asesor financiero Kiron: vamos a verlo y si también te gusta vemos cual serd la mejor opcion.

3.4.2.2. Aspectos Financieros.

Después de visitar el local...

Asesor financiero Kiron: ya que este también te ha gustado, si te parece, vamos a calcular el
coste de cada uno a corto y largo plazo, asi veremos cudl es la mejor opcion desde una perspectiva
econdmica.

Lidia Varea: vale. Tened en cuenta que ya dispongo de 8.000 euros que tengo ahorrados y
12.000 que heredé, lo digo por no pedir un préstamo por el total del precio del local.

Asesor financiero Kiron: perfecto, pues al no ser una cantidad muy elevada vamos intentar no
recurrir al préstamo hipotecario, nos centraremos en un préstamo personal o uno ICO, eso ya
dependerd de tus caracteristicas personales y laborales. De todas formas para calcular una cuota
aproximada ahora no vamos a entrar en esos detalles. ..

LOCAL N210 (ALQUILER) LOCAL N224 (COMPRA)

Mensualidad: 500€/mes Precio: 30.000 €

Fianza de 2 mensualidades (segin Adecuacion de 5.000€

ley de arrendamientos urbanos) Gastos de Compraventa de y
Honorarios Tecnocasa 500€ constitucion de préstamo y otros:
Adecuacion de 8.000€ 5.000€ aprox.

Contrato de 5 afios prorrogables Honorarios Tecnocasa* 3.540€
Otros gastos* 300€ Honorarios Kiron** 2,554€

*gastos relacionados con las altas de suministros, *6% del precio con minimo de 3.000€ mas IVA
seguros y licencias. ** Calculado mas abajo porque es el 10% del

importe de préstamo.

Asesor financiero Kiron: estos son mds o menos los gastos en los que vas a incurrir de ambas
formas. Ahora, para poder calcular el importe de préstamo, los honorarios de Kiron y la cuota
aproximada, necesito que te plantees una cuestion, ;quieres aportar los 20.000 euros de los que
dispones al préstamo? ;prefieres pagar con eso todos los gastos de la adecuacion del local y gastos
derivados del préstamo? ;Cémo prefieres pagar los honorarios?

52



— Lidia Varea: la verdad que me Qustaria quedarme con unos 2.000 euros para la compra de
productos y utensilios de trabajo. Por lo demds podria pagar los gastos del préstamo y el restante
para la compra.

— Agente inmobiliario Tecnocasa: entonces nuestros honorarios tendrian que estar incluidos en
el préstamo...

— Asesor financiero Kiron: si pero por eso no hay ningiin problema, mientras todo el importe
solicitado esté documentado con facturas no le tienen porqué poner ninguna objecién. Vamos a
calcularlo ast.

IMPORTE DE PRESTAMO:

[ 20.000 - (2.000 + 5.000) = 13.000€
e 30.000-13.000=17.000€
e 17.000 + 3.540 + 5.000 = 25.540; 25.540 * 1,10 (honorarios Kiron el 10%) = 28.094€

— Asesor financiero Kiron: ahora vamos a suponer unas condiciones lo mds actuales posible, para
que asi puedas tomar una decision y que esta no se desvie mucho de la realidad a la hora de
obtener la financiacion en el caso de que optaras por esta alternativa, claro.

— Lidia Varea: ;a qué te refieres con condiciones?

— Asesor financiero Kiron: me refiero al plazo y al tipo de interés a aplicar. Vamos a suponer un
plazo de 10 afios (120 mensualidades) que seria lo mismo que si prorrogards el contrato de
alquiler una vez. Respecto al tipo de interés vamos a suponer el 7% fijo, ten en cuenta que si
reunimos las condiciones para solicitar un ICO el tipo de interés aplicable serd menos (ahora
mismo actian con un diferencial del 2°'75%), pero mejor calcular al alza y que luego sea un
importe menor...

LOCAL N210 (ALQUILER) LOCAL N224 (COMPRA)

500€/mes *120 mensualidades: 60.000€
Fianza de 2 mensualidades: 1.000€

e 326,20€/mes * 120 mensualidades: 39.144€
e  Adecuacion:5.000€

Honorarios Tecnocasa: 500€ e TOTAL GASTO LOCAL EN 10 ANOS: 44.144€
Adecuacion: 8.000€
Otros gastos: 300€

TOTAL GASTO LOCAL EN 10 ANOS: 69.800€

Nota: todos los demas gastos, que figuran en el cuadro de
explicacion de arriba ya han sido incluidos en el importe del

préstamo.

De los dos cuadros anteriores sacamos la deduccidn de que, en el mismo periodo de tiempo,
alquilando se ha gastado 25.656 euros mas que si compra el local. A estos gastos no se le han
sumado derramas, suministros ni demads gastos relacionados o no con la actividad, tan solo
estdan los relacionados integramente a la obtencidn y disfrute del local.
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Lidia Varea: jNunca me lo habia planteado de esta manera! Es como si al final lo comprara dos
veces pero nunca llegara a ser mio.

Asesor financiero Kiron: muchas veces no nos paramos a pensar en lo que podemos ganar o
perder a largo plazo, solo pensamos en el dia a dia. Esta perspectiva es muy interesante pero para
poder llevarla a cabo tienes que reunir unos requisitos que segin me ha comentado mi
compariero los tienes. Hay personas que aunque quieran efectuar la compra no pueden acceder a
la financiacién por estos mismos requisitos de los que te estoy hablando.

Lidia Varea: ;Cudles son? ;Yo cumplo todos? No me gustaria hacerme ilusiones para que
luego...

Asesor financiero Kiron: ;llevas mds de 3 afios como auténoma?

Lidia Varea: Llevo 9.

Asesor financiero Kiron: obtienes unos beneficios anuales de minimo 12.000 euros ;no?
Lidia Varea: si

Asesor financiero Kiron: tu iinico gasto periddico es el pago de la hipoteca que tienes
compartido con tu pareja de 200 euros aproximadamente ;verdad?

Lidia Varea: exacto, pagamos 205 euros cada uno.

Asesor financiero Kiron: pues entonces no tienes de que preocuparte Lidia, como mucho te
exigirdn un aval econémico pero supongo que tu novio podria ayudarte ;no? De todas formas
vamos a pelear todo lo posible para que no sea necesario.

Lidia Varea: otra cosa mds, respecto a pedir un préstamo personal o un ICO ;Cudl es mejor
opcion?

Asesor financiero Kiron: veamos, un ICO es un préstamo que concede el Instituto de Crédito
Oficial, se trata de una entidad publica que concede préstamos con el objeto de promover las
actividades econdmicas que contribuyen al crecimiento y la mejora de la economia espafiola. Por
la experiencia se que los conceden , pero en la prictica habitual suele ser un importe menor al que
se pide en un principio, ademds la burocracia que conlleva hace que se prolongue la tramitacion
en un periodo de tiempo mds extenso que si se acude directamente a una entidad financiera. Yo
no puedo decirte cual es mejor opcion porque dependerd de la prisa que tengas en poner en
marcha tu negocio o de la importancia que le des al dinero que te puedes ahorrar en el pago de
intereses. ..

Lidia Varea: Yo no puedo estar sin trabajar puesto que tan solo depende de mi los ingresos que
obtenga jNo me puedo permitir ni ponerme enferma! ; Qué me aconsejas?

Asesor financiero Kiron: Entiendo que le das mds importancia a la rapidez que al tipo de

interés, creo que acudir directamente a un préstamo personal serd la mejor opcion, ademds,

cuando el importe a solicitar es mds elevado, 100.000 euros por ejemplo, la diferencia de los
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intereses légicamente es mucho mds importante, para un préstamo de 28.100 euros serd una
diferencia insignificante.

Suponiendo que Lidia elige la opcidn de acudir a la entidad bancaria directamente veamos las

opciones de las que dispone:

CONDICIONES DEL PRESTAMO PERSONAL:

Importe de préstamo: 28.100 euros

Plazo de amortizacion: 10 afios (10*12=120 cuotas).

Opciones: ENTIDAD K: ENTIDAD L:

Comision de apertura: 0,2% Comisién de apertura: 0,8%
Interés Fijo del 7% durante toda la vida del Interés del 5% durante 9 afios y pagar el
préstamo. capital pendiente de una sola vez en la
Sin necesidad de aval econémico. mensualidad n2 109.
Necesidad de contratar seguros. Necesidad de aval econédmico.

Necesidad de domiciliar todos los pagos a Necesidad de domiciliar todos los pagos a
la Seguridad Social y los suministros. la Seguridad Social y los suministros.

Para saber qué entidad conviene mas vamos a realizar los cdlculos del préstamo que
otorgarian, siempre suponiendo de antemano que cumple con los criterios de endeudamiento
establecidos por ley (35% de 1200-200= 350 euros/mes). A continuacién vamos a ver cuanto es
el importe de la cuota mensual que tendriamos con cada entidad:

® La comision de apertura a costear en la entidad K es de 56,20 euros.
® |la cuota mensual a pagar en esta opcidon es de 326,20 euros.

Al finalizar la vida del préstamo Lidia habra hecho frente a un total de (56,20+326,20*120)
39.200,20 euros si elige la opcidén que le propone la entidad K.

® La comision de apertura a pagar en la entidad L es de 224,80 euros.
® La cuota mensual a pagar es de 323,64 euros en los primeros 9 afios y al mes siguiente
desembolsar 3.472, 57 euros para asi dejar saldado el préstamo.

Al terminar el pago del préstamo Lidia pagard un total a la entidad L de
(224,80+323,64*108+3.472,57) 38.650,49 euros.

Vemos que la opcién mas adecuada en términos numéricos es la ofrecida por la entidad L ya
que se desembolsa una cantidad total menor de (39.200,20-38.650,49=549,71) 550 euros
aproximadamente. Pero, como hemos dicho siempre, la eleccidn final la tiene el cliente, Lidia
la que debe decidir teniendo en cuenta otros aspectos importantes.
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— Lidia Varea: Es cierto que hay 550 euros de diferencia que dicho sea de paso no me vienen nada
mal, con eso puedo comprar muchos productos cosméticos, pero tener que pagar de golpe
3.472,57 euros dentro de 9 afios no sé cémo me vendrd, es decir, puede que no me suponga un
gran coste o puede que no me haya ido bien el negocio y sea un gran esfuerzo.

— Asesor financiero Kiron: Si me pongo en tu situacion lo plantearia de esta manera, si divides
los 3472,57 euros en 108 mensualidades que son a las que tienes que hacer frente en la opcion
que te da L, sale una cantidad de unos 32 euros. Esto quiere decir que si consigues ahorrar 32
euros al mes durante 9 afios, o lo que es lo mismo, 384 euros al afio, tendrds ese dinero ahorrado
para cuando llegue el momento de pagarlo.

— Lidia Varea: Si pero tendré que involucrar a una persona para que me avale durante 9 afios,
mientras que si elijo el préstamo que me ofrece K lo iinico que tengo que hacer es contratar los
seguros con ellos, por lo demds todo es lo mismo. Creo que prefiero pagar 550 euros mds y no
involucrar a nadie.

— Asesor financiero Kiron: Tii misma has dado con la respuesta.

3.4.2.3. Aspectos Legales.

Ademas de que toda la documentacién econdmica, laboral y personal aportada sea veraz, se
necesitard aportar un proyecto de viabilidad del negocio por escrito donde se detalle la
descripcién de la actividad, una provision de pérdidas y ganancias, un desglose de los gastos en
los que se va a incurrir, asi como facturas proforma de todo lo que se va a comprar o reformar.

En afios anteriores las entidades bancarias no pedian tantas explicaciones, si el perfil del
cliente reunia los requisitos bdsicos que ellos consideraban como aceptables se le concedia el
préstamo, ya fuese para obtener liquidez, pagar otras deudas, comprar algun capricho... ahora
todo estd mas controlado, la situacién de crisis en la que nos encontramos ha hecho que todos
seamos mas desconfiados, que se necesite detallar cualquier accién econdmica por escrito y
con la mayor precision posible.

Una vez concedido el préstamo se debe tener en cuenta toda la gestion y tramitacién a la hora
de abrir un negocio, aunque la labor del intermediario financiero no es esta tedricamente,
asesorar sobre la tramitacién y gestidn de la apertura del local es una labor en la que se puede
ayudar si es un buen profesional.

Antes de que Lidia se ponga en marcha con su nuevo negocio debe tener en cuenta todos los
aspectos legales y los requisitos que exige la comunidad autonoma en la que va a ejercer su
actividad.

Lidia tiene varias gestiones realizadas con anterioridad, puesto que ya estaba dada de alta
como auténoma tanto en el Impuesto de Actividades Econdmicas, en el Impuesto de Valor
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afiadido como en la Tesoreria General de la Seguridad Social, pero debera tener en cuenta que
si contrata a empleados deberd darlos de alta también. Deberia solicitar la licencia de obras en
caso de que el local no se encontrase adecuado para su actividad profesional, aunque no es el
caso puesto que antes era una peluqueria y la obra a realizar no pasa de una simple
actualizacién del local a su gusto y un cambio de mobiliario.

Debe asegurarse de que el local dispone de la Licencia de Apertura, documento que acredita
que el local comprado por Lidia cuenta con las condiciones adecuadas para ejercer la actividad
econdmica a la que se va a destinar, sin causar dafios ni molestia a terceros. No basta con
saber que en ese local se ejercia tal actividad, se debe verificar que se sigan cumpliendo los
requisitos que se exigen en la actualidad puesto que las ordenanzas municipales pueden
haberse modificado.

3.4.2.4. Aspectos Fiscales.

Lidia ya se encontraba dada de alta en el Régimen Especial de trabajadores Auténomos por lo
que los aspectos fiscales los tiene claros, ademas dispone de un gestor que le lleva todos estos
tramites. No obstante, el asesor financiero puede orientarle sobre cémo realizar la declaracién
de la renta, como obtener ayudas publicas por la apertura del negocio o como ahorrarse
dinero en el pago de sus impuestos.

3.5. Inversion en caso de capital sobrante.

Cuando un cliente ha vendido su propiedad o ha comprado una sobrandole dinero para
ahorrar, surge la posibilidad de coger parte o totalidad de ese sobrante para invertirlo.
Invirtiendo se renuncia al consumo actual del mismo pero a cambio se obtendran unos
beneficios futuros acordes con el riesgo asumido. Dependera del perfil del cliente que se
asuma un mayor o menor riesgo, por ello, existen infinidad de productos de inversion.

La funcién del asesor Kiron es conocer la gama de productos que ofrece el mercado para,
llegados a este punto, aconsejar al cliente de cual le seria mas rentable. Su labor es
acompafarlo a la entidad elegida para que obren de buena fe con él y que este entienda a la
perfeccion lo que esta contratando. A continuacién vamos a explicar de forma general de que
se trata cuando se habla de productos de inversién haciendo una clasificacion de los mas
comunes.

® Inversidon en Depdsitos: existen a corto, medio y largo plazo, la eleccién dependera de
la necesidad de disponer del capital invertido por parte del cliente. Es la forma mas
simple de inversion puesto que solo hay que elegir el que mds conviene del abanico de
depdsitos y contratarlo en el momento. Lo bueno de estos productos es que se
garantiza el 100% de la rentabilidad que se establece en el contrato pactado (a no ser
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que sea un depdsito estructurado u otra modalidad mas compleja en las que no vamos
a entrar). Sin embargo, al no incurrir en riesgos, se obtiene una baja rentabilidad en
comparacion con otras inversiones. Cuando el cliente no dispone de grandes
cantidades de dinero y tiene un perfil bastante conservador, éste producto sera el
idéneo.

Inversién en Bonos y Obligaciones del Estado: estos son valores emitidos por el Estado,
tanto los Bonos como las Obligaciones son iguales salvo por el plazo, los bonos son a
corto plazo (de 2 a 5 afos) y las obligaciones a medio (de 5 afios en adelante). Se trata
de concederle un préstamo al Estado por el importe de la inversién a cambio de que al
finalizar el plazo devuelva al inversor su capital mas unos intereses. El riesgo en este
caso es igual que en el anterior, practicamente nulo.

Inversién en Bolsa: la compra — venta de acciones reporta un mayor riesgo que los
tipos de inversion expuestos hasta ahora, lo que conlleva generalmente una mayor
rentabilidad. Los clientes que se decidan por esta opcién como forma de inversion
tienen que conocer este mercado bastante bien (o pagar a alguien que les represente)
puesto que se trata de un mundo complejo donde la base es saber que empresas, de
origenes y regiones diversas, haran que se obtenga ganancias a largo plazo.

Seguros de Vida Ahorro: las sociedades aseguradores han visto negocio en el concepto
de ahorro — inversién y han creado productos y planes que aunque estas llaman
seguros no tiene nada que ver con tal concepto. Son planes de pensiones, planes
individuales de ahorro sistematico... el objetivo de estos es el desembolso de una renta
desde que se contrata hasta que se llega a la edad de jubilacién, para luego disponer
de una paga vitalicia que la aseguradora te da en relacién al ahorro que has
conseguido durante los afios anteriores. Hay una amplia variedad de productos de este
tipo, todos tienen un fin parecido pero cambian alguna caracteristica, requisito o
condicién. Por ejemplo los hay que se pueden rescatar en el momento que se desee y
los que no se puede hasta que llegue la edad pactada en el contrato.

Participacidon en Fondos de Inversion: son Instituciones de Inversidn Colectiva, tienen
por objeto la captacidn de fondos, bienes o derechos para gestionarlos e invertirlos en
valores o instrumentos donde el rendimiento del participe se establece en funcion de
los resultados colectivos. Existen muchos tipos de fondos, segun el perfil inversor del
cliente el asesor Kiron tendra que orientarle por unos u otros donde se asuma mayor o
menor riesgo, por ejemplo, si tiene un perfil arriesgado puede invertir en renta
variable, conlleva mayor rentabilidad al poseer mayor riesgo puesto que las
cotizaciones de las acciones son mas volatiles que en cualquier instrumento de renta
fija.

Inversiones en Propiedad: estas no tienen nada que ver con productos bancarios pero
cabe hacer mencion a ellas puesto que en un pasado fueron las mas rentables y
demandadas. Se trata de una inversidn segura cuando el propdsito es lograr beneficios
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a largo plazo, en la actualidad con la bajada de precios de los inmuebles no parece tan
rentable, pero siempre que la propiedad adquirida esté situada en un punto
estratégico de la poblacidn (por el motivo que sea) y se saque una mensualidad mayor
de la pagada por ella serd beneficiosa.

Para garantizar la satisfaccion absoluta, el asesor Kiron tiene que estar al tanto de todos estos
productos, conocer el perfil del cliente y recomendarle lo que mas se ajuste a sus necesidades
de inversién, orientando y ayudandole en todo lo posible para que su compra — venta le sea lo
mas rentable posible.

3.6. Servicios anadidos a clientes Post — Venta.

Para proporcionar un trato exquisito a los clientes no basta con tratarles de forma profesional
tan solo en el momento en el que se les presta el servicio, o en el que uno vende sus
conocimientos y demuestra en que puede ayudar a la persona que le va a pagar. También es
importante ofrecerle cosas que la competencia no va a hacer, servicios en los que otras
empresas no estan dispuestas a perder su tiempo sin tener una recompensa a cambio. Esta es
una ventaja competitiva que hace a Kiron destacar del resto de intermediarios financieros.

Unos ejemplos de los servicios post-venta incluidos en el precio que se pagd cuando se efectud
la operacién pertinente son los que se exponen a continuacién:

Presentacidn de la plusvalia.

Muchas veces los vendedores de un inmueble no conocen los pasos a seguir después de la
transmision, los impuestos a pagar o qué hacer con el dinero obtenido por la venta de su
propiedad.

Una de las cosas que hay que tener en cuenta es que, con el tiempo, el terreno donde se
encuentra el inmueble que se ha vendido ha incrementado su valor por causas ajenas a él. Por
ello, el Impuesto sobre el Incremento del Valor de los Terrenos, conocido cominmente como
el Impuesto de Plusvalia, ha de efectuarse una vez realizada la transmisién del inmueble.

Rellenar el modelo pertinente, la realizaciéon del pago o la presentacidon del mismo puede
resultar engorrosa, ya sea por falta de tiempo o de desconocimiento del tramite.

Como se ha dicho anteriormente, las funciones del asesor no acaban en la venta del piso, antes
de que se haya efectuado la transmisidon se debe informar al propietario de los gastos en los
que incurrird, citando el pago de este impuesto como uno de ellos. Si el cliente asi lo desea, se
pueden realizar los tramites por él, informandole de la tasa que deberda pagar y la
documentacién a firmar previamente.
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Solicitud de las ayudas por la compra de la vivienda.

Otro servicio que se ofrece una vez terminada la actividad principal, que ya se ha comentado
anteriormente, es asesorar al comprador de una vivienda sobre las ayudas y subvenciones que
puede obtener segln sus caracteristicas personales y econdémicas, asi como las del inmueble
que acaba de comprar. Se trata de informar cuales estdn a su disposicion y con cuales va a
obtener mads ventajas a largo plazo, para ello se debe de tener presente una serie de requisitos
gue permitan la concesién de las mismas. Requisitos relacionados con el tiempo en el que
piensa residir en la vivienda adquirida, como gastar el dinero que le dardn para no tener
represalias a la hora de realizar la declaracién de la renta, como quedara su préstamo una vez
subvencionado...

Hoy en dia existen varios tipos de ayudas, pero generalmente dos son las mas solicitadas. La
primera y que ocupa el lugar de honor es la directamente relacionada a la compra de la
vivienda, existe tanto para la obtencidon de vivienda usada como las de nueva promocién
(vamos a centrar nuestra explicacidon en la de vivienda usada puesto que si hablamos de la
asesoria sobre ayudas que ofrece Kiron, suele ser de las viviendas que ha vendido Tecnocasa,
que son principalmente viviendas de segunda mano). El segundo lugar lo ocupa la ayuda a la
rehabilitacion de la vivienda, la cual se enfoca a viviendas que necesitan de una inversion para
colaborar con el ahorro energético y mejorar la calidad de vida del que va a residir,
entendiendo calidad de vida reunir las condiciones basicas de sanidad e higiene para poder
habitar en la vivienda, no entra dentro de estas mejoras los cambio realizados por motivos
estéticos o por cuestion de gustos.

El Ultimo plan de ayuda a la vivienda que ha ofrecido el Estado es el denominado “Plan Estatal
de Vivienda y Rehabilitacién 2009 — 2012”, el cual se ha quedado sin fondos en mas de una
linea transcurridos tan solo dos afios de los cuatro en los que se supone que debia de haber
durado el presupuesto. Como linea se entiende cada una de las partidas a las que el
presupuesto general del Plan invierte como son la rehabilitacién, la compra de vivienda de
obra nueva, de vivienda usada, de alquiler... (Vizcarro Germade, Felipe, 2011)

Tan solo en dos afios se ha agotado el presupuesto que se habia estimado para ayudar a la
compra de la vivienda, amplidndolo en varias ocasiones por la cesién de capital de otras
partidas menos demandadas.

La funcién del intermediario financiero Kiron es informar de todas y cada una de ellas, asesorar
de la mas conveniente, explicar las consecuencias fiscales que puede tener o que es lo que
ocurriria si quiere proceder a vender el inmueble en un plazo corto de tiempo. Si después de
toda la explicacidn el cliente asi lo desea, se presentaran las solicitudes en el organismo
correspondiente junto a la documentacion que se requiere. A partir de este momento se le
dedicara un seguimiento total hasta que la tramitacidn llegue a su fin.
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En caso de que no se le puedan otorgar por condiciones que escapan de la capacidad del
asesor, su trabajo acaba en ese instante, pudiendo asesorar y aconsejar posteriormente al
cliente de la forma de proceder mas adecuada, si la hubiese.

Empadronamiento.

Los clientes compradores de una vivienda pueden, o no, estar ya empadronados en el mismo
municipio donde van a residir de forma habitual, en el caso de que asi sea, este servicio no
tiene sentido alguno. Toma sentido cuando la persona o unidad familiar pasa de vivir en un
pueblo a la capital o viceversa, asi como cuando se cambian de provincia, comunidad... en tal
caso, una vez se ha establecido en su nueva vivienda, tiene el deber de informar al organismo
pertinente de que ha pasado a formar parte de ese municipio. Un servicio post-venta que se le
ofrece es proporcionar toda la informacién necesaria para que efectle este tramite de la
forma mas facil y rdpida posible, incluso acompafiando al cliente si asi lo decide el mismo.

Asesoria y realizacion del Impuesto de la Renta de las Personas Fisicas.

Durante el proceso de compra o venta de un inmueble, se deben tener en cuenta todos los
aspectos fiscales que tendran implicacion en un futuro, asi, cuando llegue el momento de
realizar la declaracién, o el pago de cualquier otro impuesto, que no se tenga duda alguna de
como proceder, del importe a deducir o simplemente declarar.

Cuando se aproxima la época de rentas muchas personas no saben como proceder y pagan a
un profesional para que les realicen la declaracidon. También hay quienes prefieren coger cita
con la Administracion para que un funcionario la realice por ellos, lo que no saben, es que ellos
mismos disponen de toda la informacién, nadie mejor que ellos saben de su vida o de los
gastos deducibles en los que han incurrido a lo largo del afo. Un asesor Kiron también conoce
todos estos aspectos, sabe los gastos en los que ha incurrido su cliente, la situacion econémica
por la que pasa y el valor de sus propiedades. Aprovechando este conocimiento sobre el
cliente y afiadiendo los suyos propios adquiridos por sus estudios y experiencia profesional,
sabe cdmo realizar la declaracidén de la renta de forma exacta. También conoce, en caso de
haber varias opciones, cual sera la mas ventajosa. Asi es como asesora y ayuda a la elaboracion
de la declaracion de la renta como servicio post-venta, el cual es uno de los mas solicitados por
los clientes aun cuando se ha terminado el periodo en el que la asesoria y ayuda de esta
gestién se encuentra incluida en el precio.
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Revision de seguros firmados con entidades bancarias y realizacion de
presupuestos comparativos.

Actualmente, las entidades financieras aprovechan la necesidad de las personas de pedir un
préstamo para que contraten ciertos seguros que van relacionados con el mismo, no solo
sucede al contratar un préstamo hipotecario, también en préstamos personales de cierta
cuantia.

Ciertos seguros como los de vida y de hogar, asi como el de proteccidon de pagos que se ha
puesto de moda estos ultimos afios, son contratados para poder obtener la financiacion
deseada, llegando a incluirlos en el principal del préstamo si asi se requiere por falta de
liguidez del cliente.

También existe otro tipo de coberturas no tan comunes como los seguros expuestos
anteriormente, son productos que el cliente muchas veces no entiende debido a su alto grado
de complejidad, un ejemplo son los denominados “instrumentos de cobertura de tipos de
interés”, este tipo de producto no puede ser catalogado como un seguro propiamente dicho
aunque se comercializa de ese modo, se define mejor como un producto de cobertura de tipos
o un derivado financiero ya que no cubre una fatalidad futura, sino que aporta un producto
financiero contrario a la evolucién que se quiere contrarrestar.

Segun la ley, la entidad financiera no puede obligar a tener contratados los seguros con ellos
por periodos superiores a los fijados en el contrato, por esta cuestion, en muchas ocasiones se
opta por el pago de una prima Unica, asi se paga al comienzo el importe del seguro que cubre
un periodo de tiempo mas amplio (5 afios comUnmente) que el del afio que suele hacerse de
forma habitual. Con esto se consigue tener al cliente atado durante mas tiempo.

Pero, ¢Qué sucede cuando ha pasado el tiempo de contratacidon pactado? A muchas personas
les parece correcto seguir con lo que contrataron en su momento, otras no se molestan en
revisar las condiciones y al no darlo de baja se entiende que se quiere renovar. A veces lo
aceptan por comodidad aunque sepan que se les cobraria menos en otra compafiia con las
mismas coberturas... Aqui es donde entra un asesor profesional, el asesor Kiron conoce la
fecha de renovacién y tiene que avisar al cliente de que la misma esta préxima, si se detecta
ganas de cambio debe ofrecer sus servicios, concertar una cita, detectar la necesidad del
cliente y ofrecer un producto que se ajuste a lo que busca exactamente. Para poder realizar
una correcta labor debe tener contactos con compaiiias aseguradoras, saber los requisitos y
caracteristicas de los seguros que ofrecen y guiar hacia la que mejor cumpla las exigencias del
cliente.

Con esta actividad también se genera beneficios para la empresa puesto que puede tener una

cartera de clientes en varias agencias de seguros y asi obtener otra via de ingresos
correspondientes a la comision que se le paga por esta intermediacion.
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Cualquier otro servicio financiero, fiscal o legal que el cliente necesite.

No existe una formula exacta de actuacion, cada persona es un mundo y la vida no es
predecible, por ello, se debe estar en contacto con el cliente ya que pueden surgirle
necesidades que en un primer momento ni se imaginaban posibles.

Al tratarse de servicios financieros puede suceder que el perfil econdmico de cada persona
cambie con el tiempo, por ejemplo, que se necesite de una refinanciacion por problemas
laborales, que se le estropeé el vehiculo y necesite comprarse otro, que vaya a alquilar el piso
que en su dia comprd y no tenga muy claro como redactar el contrato de arrendamiento
pertinente, que tenga que realizar una herencia y no conozca la forma de proceder... son casos
gue suceden en la vida cuotidiana y si no se tiene contacto con el cliente, este puede decidir
buscar ayuda en otro profesional o simplemente puede no caer en la cuenta que de que su
asesor financiero le puede ayudar.

3.7. Expectativas futuras.

3.7.1. Expectativas del sector.

Actualmente existen varios factores externos a la propia empresa que influyen directamente
en la misma y que seguiran haciendo que el sector sufra constantes cambios, factores tales
como la crisis econémica que vivimos, los cambios estructurales que esta sufriendo la banca, la
competencia surgida hacia el sector inmobiliario por la crisis del ladrillo...

Ademas de los factores extrinsecos hay que tener en cuenta los intrinsecos, es decir, los
relacionados con la franquicia, las nuevas formas de negocio y las empresas colaboradoras del
grupo.

En el pasado se vivié una época boyante del sector, obtener beneficios era un objetivo lograble
mensualmente y los clientes no valoraban tanto el dinero invertido como los servicios
obtenidos. En el presente el concepto ha cambiado, mantenerse en el mercado actual es dificil
debido a la falta de financiacidn que ofrecen las entidades bancarias, la falta de confianza del
cliente a la hora de invertir sus ahorros en la compra de una vivienda, el paro que ha llegado a
limites histdricos... todo esto hace que capear el temporal esté siendo dificil, pero no imposible
si se dispone de la fuerza y las ganas necesarias, ademas del respaldo de una gran marca como
es la del Grupo Tecnocasa, reconocida mundialmente.

Aunque en la actualidad los beneficios no son los que se conseguian en épocas anteriores, lo
importante es subsistir puesto que las expectativas futuras no son negativas, a continuacion
vamos a profundizar en las que conciernen a la empresa Kiron:
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3.7.2. Expectativas de la empresa Kiron.

Kiron, como todas las sociedades pertenecientes al mismo sector, ha sufrido un gran bache
con la crisis econdmica de estos Ultimos afios. No obstante, como se ha citado en la
presentacién de este apartado, cuenta con el apoyo y respaldo de una gran marca, requisito
importante para la mayoria de las personas que buscan en la intermediacién financiera un
grado de profesionalidad ya reconocido. Personalmente pienso que el refran popular “Mds
vale malo conocido que bueno por conocer”, sea o no el caso de esta red de franquicias, se
adecua bastante a lo que sucede en la realidad y mds cuando se trata de nuestro dinero. La
confianza la depositamos antes en algo que conocemos y sabemos de ante mano que va a
funcionar, puede que esta mentalidad no sea cien por cien la mas optima en épocas de
bonanza econdémica pero en el momento actual preferimos adoptar un rol mds conservador y
que proporcione mayor seguridad. Esto hace que Kiron, y en su conjunto todo el Grupo
Tecnocasa, haya disminuido su volumen de negocio pero no haya cerrado definitivamente
como ha ocurrido con otras muchas empresas de negocios parecidos, manteniéndose en el
mercado, apostando por las nuevas generaciones.

A continuacién vamos a leer una entrevista realizada a Vittorio Rossi, presidente de Tecnocasa
en Espafia, donde deja ver las expectativas del grupo (Franquiciashoy.es, 2010). Parece ser que
estd sucediendo lo que en su dia pronosticd, ademas de hablar de lo que sucedera a largo
plazo.

“CUANDO LAS COSAS VAN BIEN, TE TIENES QUE PREOCUPAR”

Este titular resume la esencia de una de las ensefianzas que la crisis ha dejado a Vittorio Rossi. El
presidente de Tecnocasa en Espafia estd convencido de que el final del ciclo recesivo llegé en 2010, al
menos en lo que a su empresa concierne. Tras la consolidacion definitiva de la red, y la entrada de las
agencias en beneficios, la intermediadora inmobiliaria anuncia que este 2011 crecerd en 45 unidades.

"Estamos muy contentos de anunciar que Tecnocasa Espafia, este 2010, logré un beneficio de 1,03
millones de euros”. Si las palabras tuvieran sabor, a buen seguro que el de estas pronunciadas por boca
de Vittorio Rossi seria el de pura ambrosia. El presidente de Grupo Tecnocasa Espafia habia acudido en
2008 y 2009 a su cita anual con la prensa con la amarga mision de anunciar datos negativos, en un
ejercicio de transparencia muy poco comun en el mundo de la franquicia y que honra a esta red de
intermediacion inmobiliaria y financiera de origen italiano, con mds de 3.200 franquicias abiertas en 12
mercados. En el ultimo balance anual todo habia cambiado, y poco importa que la cifra de negocio haya
caido de los 56 millones de 2006 a los 9,42 de 2010, lo importante es que se ha conseguido dar un vuelco
a la inercia negativa que la explosion de la burbuja inmobiliaria habia llevado a esta empresa, y a todas
las actividades economicas que la rodean.

Al término de la rueda de prensa celebrada en Madrid, Franquicias Hoy mantiene una conversacion con
Rossi para conocer como esta empresa lider en Espafia por numero de puntos de venta encara la senda
del crecimiento. El contexto no lo pone fdcil, a los lastres de la sobreoferta y la correccion de los precios
se suma ahora la subida de los tipos de interés. “Nos interesa un entorno selectivo”, asegura Rossi, quien
defiende que su actual red de 261 tiendas Tecnocasa, 48 oficinas Kiron y seis Tecnorete sale beneficiada
de un mercado que requiere de un servicio profesional. De hecho la red crecerd en unidades, en un
proceso que como siempre se nutrird de las personas que trabajan en las tiendas, ya que Tecnocasa es
duefia de una de las estructuras mds peculiares en el mundo de la franquicia, lo que obliga a que todos
sus franquiciados se hayan formado previamente en la cadena.
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¢El mercado de intermediacion ha conseguido invertir la tendencia o todavia estamos a la
expectativa?

El pasado afo fue el de la estabilizacion objetiva, se consiguid la consolidacion de la red y de la actividad
en todas las cadenas, de forma que nuestras agencias ofrecen beneficios de forma constante. Para 2011
tenemos perspectivas de crecimiento, realistas pero ambiciosas. Tenemos fijado un plan cercano a las 45
aperturas después de cuatro afios en que no se crecia.

En el camino se han perdido 700 agencias... O mds. Eso significa una pérdida importante de capital
humano.

Desde luego, pero en los ultimos meses se estd produciendo el fenomeno de que personas que habian
estado con nosotros vuelven con la intencion de reintegrarse. El problema es que hay que evaluar bien
€aso por caso.

¢Esas 45 aperturas estardn centradas en dreas en donde se haya detectado una mayor reactivacion
del mercado?

Prevemos abrir esencialmente en Andalucia, Madrid y Catalufia. Aunque pueda haber excepciones, se va
a respetar el principio de crecimiento en mancha de aceite porque facilita el intercambio de pedidos e
informacion.

¢Qué ha enseiiado todos estos afios a Tecnocasa?

Por ejemplo, que cuando las cosas van muy bien, te tienes que preocupar. Mucho. Hay que respetar el
crecimiento natural, no se puede forzar para acaparar mercado. En los afios de bonanza nadie actuaba
asi, y Tecnocasa estaba en la punta de lanza.

Desde 2004 hasta el segundo semestre de 2006 cualquier punto de venta funcionaba realmente bien. De
esta circunstancia surgio la equivocacion, porque se generd una distorsion. Estdbamos seguros de que al
frente de nuestras oficinas habia un profesional con resultados contrastados. Luego la duda llegé al
valorar si esas capacidades eran sélo suficientes para un mercado alcista, en el que lo que realmente se
vendian eran hipotecas, no pisos. Pero esas circunstancias excepcionales dificultaban cualquier otra
lectura, por eso hay que preocuparse cuando todo va tan bien.

Ahora que retoman una posicion de crecimiento, élo hacen con los mismos planteamientos o el
negocio ha cambiado?

Esto es clave. En nuestro caso se han introducido unos criterios de evaluacion y examen mucho mds
estrictos que antes, por ejemplo, al final del proceso formativo de nuestros franquiciados hay un examen
en el que participa la directiva de la empresa y el director de cada comunidad, que evaluan desde el
punto de vista técnico, fiscal, laboral, juridico, etc. todo lo relativo a nuestro negocio durante un periodo
de seis meses con una evaluacion constante de pruebas y resultados.

¢Y si los canales de comunicacion con sus clientes han variado?, en Francia estdn creciendo cadenas
que prescinden de la agencia fisica al pie de calle y se apoyan en internet.

Nuestra formula respeta su tradicion, y aunque apueste por la innovacion que ofrece la tecnologia
mantiene la relacion fisica con el cliente. Para nosotros, el concepto de confianza es bdsico, no le vemos
como un cheque sino como una persona, por eso no tenemos como objetivo conseguir una orden de
venta sino merecer su confianza. Asi, a lo mejor, te permite mds tiempo si la venta se prolonga.
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El mercado espaiiol sigue presentando un alto porcentaje de operaciones entre particulares, éles
perjudica?

En una fase de mercado complicada, el profesional preparado marca la diferencia. Hoy el cliente
vendedor nos necesita mds que nunca porque hay que hacer una labor importantisima en la fase de
tasacion o en la seleccion del cliente comprador. El problema es que con demasiada frecuencia, en el
sector no se tiene el coraje de decir al cliente cudl es realmente el valor de su inmueble, prefieren que le
firmen el encargo y luego ya hardn esa gestion. Y eso no estd bien. Como cliente, a mi me gusta mucho
mds oir una cosa que a lo mejor no me espero, siempre que me lo expliquen con una argumentacion
profesional. Luego ya tomaré yo la decision. No me gustaria pensar que mi piso vale 150.000 euros si su
valor es de 125.000.

¢Hay algo que deba hacer la Administracién para que el marco de actuaciéon sea mds profesional y
transparente?

Un ejemplo puede ser lo que se ha hecho en Catalufia. Es importante que el sistema cuente con un
registro de personas profesionalmente habilitadas, con la garantia de que esa preparacion se ha
comprobado de forma oficial. Creo que en este camino hay mucho por hacer.

Cuando la politica de concesion crediticia es tan restringida y los andlisis de riesgo de la banca tan
minuciosos, équé sentido tiene Kiron?

Es verdad que ahora se analiza muy bien a quién se da un crédito. Los criterios de riesgo se han
restringido sustancialmente y ya podemos decir que se venden pisos, no hipotecas, en linea con lo que
ocurre desde hace afios en Francia o Alemania. Por esa razén hemos introducido en nuestra red el
sistema de la empresa Verifica, que certifica que la documentacion que se presenta es cierta. Pero los
profesionales de Kiron hacen otras labores importantes como acoplar el perfil del cliente a la entidad que
le ofrezca un mayor valor, porque dentro de un denominador comtn cada una tiene sus matices. Y eso,
que agiliza mucho los procesos, es posible gracias a los convenios que tenemos con las entidades y a la
labor de nuestra gente.

El mercado es mads exigente...

Ahora en cualquier sector se exige que la persona que estd al frente de la empresa lo haga con
honestidad intelectual, transparencia y calidad. Por efecto de la crisis, el consumidor sélo emplea su
dinero en los productos que le ofrecen esos valores, profesionalidad y ética, no porque sea mds barato. Y
ademds hay que tener mucho coraje.

Curiosamente, los operadores de su sector que perduran son los cldsicos.

Eso es muy bueno. La crisis se ha llevado a muchos operadores que se habian improvisado, y los que
siguen trabajando, por algo serd. Y creo que es por su organizacion y profesionalidad, no por su
capacidad para epatar con campafias publicitarias, porque el consumidor actual es mucho mds maduro,
menos impresionable.

Un joven interesado en su marca, é¢qué debe hacer?

Para empezar, entrar en un punto de venta en donde le hardn una entrevista. Si le gusta y reune las
condiciones va a empezar un recorrido formativo en esa agencia que va a ser apoyado desde nuestra
escuela. Después de formarse como comercial pasard por otras fases de formacidn especifica para llevar
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y gestionar un punto de venta, coordinado en su parte prdctica por la tienda y en el tedrico por la escuela
y el director de zona. Al final deberd pasar un examen tanto tedrico como de resultados prdcticos, y una
vez cumplido todo, se puede dar el paso a franquiciado.

éCudnto tiempo puede llevar el proceso?

Depende. Hay gente que lo ha hecho en algo mds de dos afios.

Esta politica hace que otras redes del sector les vean como gregarios.

Cualquier opinion es legitima. Lo unico que puedo decir es que tenemos 3.200 puntos de venta y eso
explica que nuestra eleccion de ser una agencia ligada al barrio, a la gente comun, es ganadora.

De la entrevista se extrae que las expectativas del Grupo, y por tanto, de Kiron son positivas,
aunque el método y la forma de actuacion siguen siendo las tradicionales, se apuesta por
nuevas férmulas para crecer en profesionalidad y captacion. Siempre que se aumente una red
del Grupo se vera beneficiada la otra puesto que van ligadas de antemano.

3.8. Recomendaciones de mejora.

Kiron es una red de franquicias importante a nivel internacional, con un gran nimero de
agencias repartidas por el mapa terraqueo, esto sumado a la pertenencia al Grupo Tecnocasa
ha dado como consecuencia un reconocimiento de la marca y sus profesionales que hace de
ella una empresa consistente. Aln asi existen varias aéreas que en mi opinién se deberia
mejorar, o mejor dicho, invertir en ellas (debo decir que las mejoras las propongo segun la
agencia que conozco, cada una es auténoma e independiente por lo que puede ser que estas
mejoras ya las hayan realizado o las hayan probado sin obtener resultados positivos).

» Primero hablar de las redes sociales, estas son un fenédmeno de masas que han cogido
un nivel de popularidad arrasador estos ultimos afos, parece ser que quien no dispone
de una cuenta en ciertas redes sociales no estd actualizado. La inmensa mayoria de la
gente joven y mediana edad se comunica a través de ellas, cuelga sus fotos, expone
sus gustos, se informan de forma gratuita... por lo que si la empresa también dispone
de una, disfrutard de muchas ventajas tales como por ejemplo conocer al cliente mas
detalladamente, ofrecer servicios y promocionarse sin incurrir en costes, todo ello, por
un medio de comunicacién que se encuentra en plena expansién, ademas se puede
contactar con clientes y proveedores financieros al minimo coste siempre y cuando
utilicen la misma herramienta... Aunque la red financiera del Grupo dispone de un
software especifico, pagina web y correo electrénico, ain no se ha sumergido en la
totalidad del mundo tecnoldgico, hasta que no se instale en las redes sociales de
mayor influencia no sacard el maximo provecho de estas herramientas revolucionarias
del siglo actual.
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» En segundo lugar quiero hacer mencién al tipo de contratacion, la forma mas comun
de entrar a trabajar en esta red de franquicias es mediante un contrato de pruebas
gue pasa a convertirse en indefinido en un corto periodo de tiempo, otra opcién no
tan extendida entre comerciales es la de ser auténomo. Cada tipo de contrato tiene
sus ventajas e inconvenientes, por ejemplo, en el caso del contrato indefinido se tiene
la seguridad de cobrar un sueldo fijo mientras que las comisiones percibidas cuando se
tiene un contrato mercantil son mucho mds sustanciosas; vamos a centrarnos en la
contratacién de forma indefinida puesto que es la mds comun. La empresa
proporciona un constante método de formacién, los primeros meses el asesor
acompafia a los asesores veteranos mas expertos en todos los trdmites, también se
dispone de horas de teoria y ejercicios practicos, estos meses en que el asesor se
encuentra en formacién continua no reporta ningln ingreso a la empresa, todo lo
contrario, tan solo se incurren en gastos derivados del pago a la Seguridad Social,
sueldos fijos, asi como de recursos humanos y tiempo... de esta forma se continda
durante meses hasta que por fin el asesor nobel comienza a facturar (dependera de la
motivacion y personalidad de cada uno para que este plazo sea mas o menos corto).

Si unimos al contrato indefinido la preferencia de la empresa por contratar a gente
joven recién licenciada para que no posea habitos laborales no deseados (no siempre
se da el caso), llegamos a la conclusién de que ofrecer contrato en practicas por el
periodo que dura la formacion del asesor es una forma de ahorrar en costes, se le paga
menos pero a cambio recibe una formacidon que le servird en un futuro, todo
aprendizaje reporta valor para un trabajador con ganas de desarrollarse.

Cabe mencionar que toda persona que comienza en cualquiera de las empresas del
grupo debe tener claro que en un cierto periodo de tiempo tendra que hacerse
auténomo, puesto que el fin general del asesor es convertirse algin dia en
franquiciado y cuando este dia llega tiene que depender de él mimo y de la facturacion
que le reporten sus empleados a su propia agencia.

» “Si no puedes con el enemigo, tunete a él” es la forma mas exacta de definir lo que
sucede en la actualidad. Como hemos mencionado anteriormente, las entidades
bancarias estdan cada vez estableciendo unos requisitos mas duros a la hora de
conceder hipotecas, por otro lado, sus mayores esfuerzos se centran en la venta de los
inmuebles que engordan sus balances. Todo ello hace que sélo concedan préstamos
hipotecarios con mayor facilidad a las personas que estan dispuestas a comprar una
vivienda de su cartera, dejando aparte la opinidon de que esta actitud sea licita o no,
éPor qué no venderle la hipoteca de una entidad bancaria junto con uno de sus
inmuebles a un cliente que de cualquier otra forma no puede acceder a esta
financiaciéon? Pienso que centrarse en esta actividad hace que muchos clientes a los
que se les da por perdidos en un corto plazo puedan obtener lo que buscaban cuando
contrataron los servicios de la agencia intermediaria.
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CONCLUSIONES

El gran abanico de productos financieros existentes, cada vez mas complejos, hace de
la intermediacién financiera una actividad profesional de importancia para un gran nimero de
personas que no poseen el tiempo o los conocimientos necesarios en materia bancaria.

La intermediacion financiera en el mercado inmobiliario centra su actividad en prestar
un trato exclusivo al cliente, cubre todos los aspectos relacionados con la compra o venta del
inmueble, pasando por todo tramite inmobiliario, financiero, fiscal, legal... necesario para la
completa satisfaccion del consumidor. Transmitiéndole siempre transparencia,
profesionalidad, etc. en definitiva, generando una relacién de confianza.

Un buen intermediario financiero debe conocer toda la gama de productos que ofrece
cualquier entidad financiera, asi como estar al tanto de la evolucién del mercado para poder
hacer frente, de la forma mas eficaz, a las necesidades de su cliente. Asi, se consigue velar
tanto por sus intereses presentes como futuros ya que al vender un servicio la relacién no
acaba en el momento en que se consigue la financiaciéon deseada, después pueden surgir
problemas imprevistos que se deben tener presentes para que no lleguen a ocurrir.

En la actualidad, tanto el sector financiero como el inmobiliario, no pasan por su mejor
momento: los criterios bancarios para la obtencién de financiacién se han endurecido, la
oferta y demanda de inmuebles no se pone de acuerdo para llegar al precio real de mercado,
el paro ha alcanzado limites histdricos, ha surgido una competencia inmobiliaria brutal por
parte de entidades bancarias, sus drganos de gobierno y estructuras empresariales estan en
constante remodelacidn... Todas estas causas hacen que el Grupo Tecnocasa haya sufrido un
decrecimiento de su facturacidon. No obstante, se trata de un grupo de empresas reconocido a
nivel mundial, la marca reporta una ventaja competitiva debido a la experiencia y
profesionalidad que han venido demostrando con el paso del tiempo, por ello, han seguido
luchando por conservar su hueco en el mercado.

El método operativo, su sistema de promocidn interno y su estructura empresarial
piramidal han hecho que destaque frente a otras franquicias del mismo sector. Su filosofia “ni
Tecnocasa vende pisos, ni Kiron concede préstamos” se ha ganado la confianza del cliente, lo
que se vende es el servicio de intermediacién con una Unica misidon conjunta “satisfacer las
necesidades del cliente”.

El cliente es en la figura que se centra toda la labor del agente tanto financiero como
inmobiliario. Segun el dossier “Su experto intermediario financiero” de la revista Inmobiliaria
Tecnocasa n22 de febrero de 2011 se puede extraer cual es la tipologia del cliente potencial
para cualquier franquicia Kiron. Resumiendo, se trata de una persona de entre 25 y 35 afios,
que busca un plazo de amortizacién de alrededor de 30 afios para un préstamo hipotecario
con importe que oscila entre 100.000 y 140.000 euros.
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El asesor financiero Kiron centra la mayor parte de su actividad en el cliente con las
caracteristicas citadas anteriormente, pero el mercado es cambiante y lo que en 2010 era lo
habitual, puede que no lo sea dentro de unos afios. Lo que no cambia es el método de
tramitacién, hay que entender que cada persona es un mundo, pero siguiendo unos
pardmetros estandar y amolddndolos a cada situacion siempre se consigue el objetivo
buscado, si algo funciona ¢ para qué cambiarlo? Lo importante es ir actualizandolo.

El intermediario financiero basa su trabajo en dos ramas, por una parte se encuentra la
Asesoria Financiera Dependiente (AFD), es la que proviene directamente de la base de datos
del Grupo Tecnocasa, que en su mayoria son los préstamos hipotecarios por compraventa. Por
la otra parte estd la Asesoria Financiera Independiente (AFl), aunque no es con la forma que
mas facturacion se genera, no hay que descuidarla; en ella podemos agrupar el resto de
servicios financieros y la compraventa de inmuebles entre particulares.

En la actualidad, Kiron se encuentra muchas mas dificultades a la hora de complacer a
su cliente debido al panorama econdmico que acontece desde hace unos afios, las entidades
bancarios (incluidas las que tienen acuerdos de colaboracion firmados con la empresa) se han
vuelto mucho mas exigentes, los criterios de riesgo se han endurecido, aunque esto no sucede
con tanta magnitud cuando se trata de financiar los inmuebles que desajustan sus balances.

Ya se ha comentado el énfasis que hace Kiron por cuidar a sus clientes, tanto al que
aun no lo es pero en un futuro podrd serlo, como al que es o ha sido. Con los servicios post-
venta (sin remuneracién) se logra una publicidad gratuita muy importante, la que hace el
propio cliente hablando positivamente de la empresa a sus conocidos. Por ello, no hay que dar
de lado al pequefio inversor que dispone de un determinado capital, al que quiere solicitar las
ayudas que otorgan los organismos publicos, al que no tiene tiempo de empadronarse o ir a
pagar el Impuesto sobre el Incremento del Valor de los Terrenos, o al que simplemente confia
en la profesionalidad de su asesor para que le ayude a realizar su declaracién de la renta.

Para concluir, decir que se trata de una empresa que debe estar en constante
evolucidn, tiene que adaptarse a las exigencias del mercado y no perder de vista a las personas
jévenes que llegan pisando fuerte. Estas personas son el futuro del grupo, las que haran que la
empresa continle con el éxito que desde hace tantos afios se viene teniendo.
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ANEXOS

ANEXO 1: HIPOTECA SUBPRIME

Una hipoteca subprime es una tipologia crediticia originada en Estados Unidos, utilizada para
la adquisicidn de viviendas por parte de personas con escasa solvencia. Este tipo de hipoteca
posee unas condiciones especiales, estas condiciones la llevan a denominarse “de alto riesgo”
ya que tiene una mayor posibilidad de quedar impagada que la hipoteca considerada normal,
también denominada “prime”.

Este tipo especial de hipoteca, designada en Espaia como “hipoteca basura”, Es dirigida a un
mercado donde los consumidores no llegan a cumplir los porcentajes o niveles de evaluacion
crediticia necesarios. Estos porcentajes o niveles mencionados son, por un lado el ratio de
esfuerzo, que es el porcentaje de los ingresos de una familia destinado al pago de la hipoteca;
y por el otro, la cantidad del coste de la vivienda que resulta financiado. Como el problema
tuvo origen en Estados Unidos y Espafia es el pais que mds nos interesa, vamos a ver los datos
de ambos territorios segln informacidn recabada en el Portal Financiero “elEconomista.es”:

En EEUU se considera hipoteca subprime a la que:

e Ratio de esfuerzo es superior al 35%.
e Se financia mas del 80% del coste de la vivienda.

En Espafia se considera hipoteca subprime a la que:

® Ratio de esfuerzo es superior a 55%.
e Se financia mas del 85% del coste de la vivienda.

Las condiciones habituales que se dan en el consumidor de una hipoteca subprime puede ser
cualquiera de las expuestas posteriormente, incluso pueden darse mas de una de forma
simultdnea:

1. El prestatario no posee trabajo estable.

2. El prestatario no posee nivel de ingresos suficiente.

3. El prestatario comienza en un nuevo trabajo y adn no posee documentos que
certifiquen su estabilidad econdmica.

4. El prestatario no posee un historial de crédito adecuado para una hipoteca “normal”
y/o presenta indicios de morosidad.

5. El prestatario no posee aval personal u obligado solidario.
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6. El prestatario se encuentra en situacién de salud dudosa o se ha producido el
fallecimiento del sostén econémico de la familia.

Por todas las caracteristicas reunidas en un prestatario de hipotecas subprime, es de entender
que estos no dispongan tampoco de acceso a avales bancarios.

Para que una entidad proporcione un préstamo hipotecario al cliente que se encuentra en las
condiciones mencionadas y a su vez, no incurra en pérdidas o en un riesgo tan elevado como el
que generaria esa operacion, se aplican las siguientes condiciones, las cuales son los tres
pardmetros primordiales de cualquier hipoteca pero modificados y adaptados para este tipo
de préstamo hipotecario:

e Capital: dependiendo de la entidad prestamista, la hipoteca puede ser de hasta el
120% del valor de la vivienda que se coloca como garantia, mientras que lo normal es
que el capital prestado sea menor al del bien hipotecado para poder responder por el
capital en caso de producirse impago.

¢ Tipo de Interés: los intereses que debe asumir el prestatario son mayores ya que esta
en duda su capacidad para hacer frente al cumplimiento de sus pagos y por tanto el
riesgo al impago es superior, estos mayores intereses, junto a las clausulas vy
comisiones que también son mas elevadas, hacen que si los pagos son realizados
correctamente, las ganancias sean mayores que en condiciones normales.

® Plazo: el tiempo que tomara la devolucién del préstamo en estas operaciones es
menor al habitual, asi el peligro pasa antes y la entidad prestamista recuperara en el
menor tiempo posible el capital prestado. Debido a la morosidad que se presenta
continuamente y a la falta de un obligado solidario, no se permiten reincidencias en el
retraso o falta de pagos, es un crédito de alto riesgo por lo que las consecuencias
también son determinantes.

No todo son inconvenientes para el prestatario en una hipoteca subprime, aunque se le pida
un alto nivel de interés, puesto que la institucion no cuenta con un obligado solidario ni
documentos que soporten el compromiso de pago, cada cual obtiene beneficios de la
operacion. La entidad prestamista obtiene un cliente que le pagara intereses elevados por el
dinero prestado y el solicitante es sujeto a un crédito de rapida respuesta sin necesidad de
cubrir ciertos requisitos, ademas existe mayor nimero de personas que tienen la posibilidad
de adquirir una vivienda, lo que impulsa a mantener e incrementar su patrimonio. También
puede ser ventaja para el prestatario (o desventaja, segun la liquidez a corto plazo de la que
disponga) los elevados plazos de amortizacidn, puesto que se liquida la deuda en un periodo
de tiempo mas breve.

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO 2: TABLA DEL NUMERO TOTAL DE TRANSACCIONES INMOBILIARIAS DE VIVIENDAS

ﬂ%} NUmero total de transacciones inmobiliarias de viviendas
Afio 2004 Afio 2005
(trimestre) (trimestre)
1°T 04 2°T 04 3°T 04 4°T 04 19T 05 2°T 05 39T 05 4°T 05
TOTAL NACIONAL 190442 223.895 201.089 232.964 196.438 241.398 216333 247.405
Almeria 4.391 5.545 4.643 4.782 4.287 5.746 5.648 6.201
Cadiz 4.944 5.756 5.051 5.314 5.477 6.602 5.607 6.661
Cérdoba 2.647 3.103 2.414 2.921 2.164 2.363 2.180 2.636
Granada 2.200 3.278 3.128 3.094 2.382 3.358 3.486 3.701
Huelva 2.987 3.511 2.604 2.787 2.657 3.146 2,520 2.959
Jaén 2.028 2.355 2.048 2.452 1.795 2.318 2.473 2528
Malaga 8.990| 10.100 8.135 9.874 8799 | 10.384 9.271| 10111
Sevilla 6.410 6.673 5.808 7.502 5.743 6.739 5.612 6.921
Aragén 4.662 6.157 5.884 6.163 5.321 7.314 6.534 6.516
Huesca 669 1.226 1.305 1.236 1.157 1.331 1.451 1.766
Teruel 444 502 541 610 422 497 504 572
Zaragoza 3.549 4.429 4.038 4.317 3.742 5.486 4.579 4.178
Asturias (Principado de) 4.191 5.053 4.154 4.980 4.004 4.755 4.755 5.825
Balears (llles) 3.570 4.916 4.345 5.455 3.977 5.853 5.098 5.683
Canarias 9.163| 10.912 9.452| 11.545 9.526| 10.678 9.421| 11.842
Palmas (Las) 4.458 5.199 4.875 5.949 4.673 5.606 4.852 6.232
Santa Cruz de Tenerife 4.705 5.713 4.577 5.596 4.853 5.072 4.569 5.610
Cantabria 2.802 3.385 3.452 3.690 3.457 4.356 3.692 3.989
Castilla y Le6n 8.586 | 10.363| 10467 | 11.412 9.524| 11.206| 11.028| 12.464
Avila 542 708 623 772 618 913 776 910
Burgos 939 1.640 1.685 1.611 1.390 1576 1.501 2.048
Ledn 1.386 1.743 1.778 1.985 1.563 1.680 2.096 2.273
Palencia 1.221 752 716 696 845 960 822 919
Salamanca 1.077 1.442 1.393 1.594 1.545 1.761 1.785 1.849
Segovia 562 641 821 907 575 780 769 713
Soria 514 534 428 418 178 210 245 260
Valladolid 1.760 2.245 2.147 2.643 2.140 2.811 2.194 2.456
Zamora 585 658 876 786 670 605 840 1.036
Castilla-La Mancha 7.569 8.213 8.029 9.648 8.162| 10.110| 10.271| 10.996
Albacete 1.280 1.294 1.219 1.616 1.316 1.585 1.625 1.675
Ciudad Real 1.520 1.614 1.887 1.959 1.592 1.997 2,558 2.735
Cuenca 512 519 718 793 674 827 882 976
Guadalajara 1.385 1.630 1.425 1.999 1.585 2.215 1.863 2.233
Toledo 2.872 3.156 2.780 3.281 2.995 3.486 3.343 3.377
Barcelona 19.801| 23.937| 20.895| 25973| 23.967| 28812 22449| 27.883
Girona 3.167 4593 4.023 5.205 4.908 6.208 5.442 6.160
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Lleida 1.949 2.564 2111 2.581 2.029 2.164 2.234 2.604
Tarraiona 3.527 5.338 5.120 5.586 5.943 7.202 7.087 7.753
Alicante/Alacant 17.791 19.832 18.334 18.994 15.973 20.037 17.818 18.774
Castellon/Castello 2.979 4.751 5.329 4.138 3.693 5.574 5.769 5.370
Valencia/Valéncia 13.343 15.698 12.944 15.643 12.497 14.506 12.910 13.545
Extremadura 3.349 4.092 4.067 3.668 3.407 3.837 3.722 4.070
Badajoz 2.075 2.251 1.945 2.003 1.914 2.105 1.888 2.570
Caceres 1.274 1.841 2.122 1.665 1.493 1.732 1.834 1.500
Galicia 5.876 7.692 8.921 8.722 7.057 9.076 10.151 9.855
Corufa (A) 2.310 3.264 4.082 4.097 3.179 4.076 4.332 4.203
Lugo 962 976 1.171 1.225 1.026 1.229 1.343 1.400
Ourense 450 591 704 702 616 873 1.026 881
Pontevedra 2.154 2.861 2.964 2.698 2.236 2.898 3.450 3.371
Madrid (Comunidad de) 26.882 28.210 23.830 31.980 24.502 28.442 24.017 30.068
Murcia (Region de) 8.033 8.370 7.912 9.336 7.253 10.508 8.598 9.831
Navarra (Comunidad Foral de) 1.275 1.344 1.423 1.604 1.269 1.416 1.350 2.411
Pais Vasco 4.308 4.906 3.835 4.841 4.236 5.873 4.667 7.201
Alava 1.038 678 710 810 658 905 839 982
Guiplzcoa 1.831 1.859 1.746 1.808 1.555 1.826 1.640 2.458
Vizcaya 1.439 2.369 1.379 2.223 2.023 3.142 2.188 3.761
Rioja (La) 2.230 2.385 1.863 2.389 1.936 2.231 2.131 2.236
Ceuta y Melilla 792 863 778 685 493 494 392 611
Ceuta 241 184 265 198 195 229 174 324
Melilla 551 679 513 487 298 265 218 287
Afio 2006 Afo 2007
(trimestre) (trimestre)
1°T 06 2°T 06 39T 06 49T 06 19T 07 29T 07 39T 07 49T 07
TOTAL NACIONAL 233.669 ‘ 251.649 221.610 248.258 230.755 227.562 186.504 192.050
Almeria 5.710 6.439 6.369 6.812 5.660 5.773 4.713 4.453
Cadiz 6.185 6.476 6.052 5.855 6.535 6.874 5.654 5.351
Cordoba 2.399 2.868 2.858 3.343 3.298 3.359 2.516 2.758
Granada 3.324 4.281 4.535 4.336 4.861 5.350 4.389 4.793
Huelva 2.890 3.160 2.710 2.827 3.128 3.071 2.775 2.669
Jaén 2.279 2.470 2.305 2.710 3.009 2.887 2.320 2.484
Malaga 9.079 10.609 9.393 9.971 11.489 10.490 8.743 9.592
Sevilla 6.947 8.022 7.168 7.675 9.469 8.124 7.103 7.707
Aragén 6.437 6.757 4.403 6.561 6.421 6.543 5.085 5.309
Huesca 1.457 1.652 1.255 1.543 1.626 1.554 1.518 1.287
Teruel 651 653 438 660 661 615 615 697
Zaragoza 4.329 4.452 2.710 4.358 4.134 4.374 2.952 3.325
Asturias (Principado de) 4.903 5.149 5.054 6.075 5.070 5.047 4.925 4.647
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Balears (llles) 5.489 6.580 6.104 7.841 5.790 6.317 4.802 4.858
Canarias 11.175 11.610 10.386 11.252 10.746 11.340 8.866 8.922
Palmas (Las) 5.496 5.923 5.049 5.465 5.740 5.877 4.788 5.120
Santa Cruz de Tenerife 5.679 5.687 5.337 5.787 5.006 5.463 4.078 3.802
Cantabria 3.303 4.104 3.351 3.898 3.374 3.804 3.106 3.177
Castilla y Ledn 12.268 13.071 12.278 14.035 13.224 12.582 11.452 11.377
Avila 914 1.036 1.186 1.452 1.182 1.036 1.018 911
Burgos 1.959 1.945 2.049 2.308 2.434 2.177 1.958 1.670
Leén 2.102 2.134 1.930 2.441 2.545 2.442 2.301 2.394
Palencia 837 959 806 872 811 796 617 739
Salamanca 1.795 2.507 1.891 1.832 1.715 1.756 1.527 1.592
Segovia 875 721 671 770 772 682 808 681
Soria 308 461 625 457 503 447 439 406
Valladolid 2.596 2.496 2.418 2.882 2.472 2.445 2.020 2.219
Zamora 882 812 702 1.021 790 801 764 765
Castilla-La Mancha 10.134 10.777 11.042 12.987 10.957 10.504 10.828 12.931
Albacete 1.579 1.795 1.689 1.779 1.823 1.749 1.468 1.396
Ciudad Real 2.749 2.778 2.823 3.246 2.689 2.989 2.580 2.436
Cuenca 645 691 989 1.643 845 1.053 915 1.596
Guadalajara 1.723 2.012 1.754 2.152 1.586 1.527 1.516 1.830
Toledo 3.438 3.501 3.787 4.167 4.014 3.186 4.349 5.673
Barcelona 26.727 26.889 19.646 23.565 21.651 18.738 12.317 13.650
Girona 5.707 6.051 5.396 5.775 4.848 4.715 3.277 3.506
Lleida 2.596 2.762 2.621 3.237 2.467 2.394 2.053 2.255
Tarraiona 7.268 8.246 6.897 6.903 5.427 5.846 4.392 3.906
Alicante/Alacant 17.552 20.203 17.223 17.913 16.371 17.228 13.697 11.922
Castellon/Castelld 5.144 5.759 5.642 5.331 4.634 5.254 4.480 4.919
Valencia/Valéncia 14.265 14.035 12.140 14.512 13.855 13.914 10.129 9.370
Extremadura 3.839 3.945 4.085 4.135 4.435 4.238 4.256 4.218
Badajoz 2.300 2.529 2.391 2.542 2.611 2.660 2.728 2.635
Céceres 1.539 1.416 1.694 1.593 1.824 1.578 1.528 1.583
Galicia 9.428 9.628 9.767 9.758 9.394 9.969 9.932 9.426
Corufa (A) 4.671 4.360 4.454 4.854 4.422 4.661 4.564 4172
Lugo 1.025 1.338 1.363 1.195 1.179 1.461 1.297 1.145
Ourense 794 898 844 860 998 854 962 925
Pontevedra 2.938 3.032 3.106 2.849 2.795 2.993 3.109 3.184
Madrid (Comunidad de) 28.427 29.046 23.899 27.097 22.605 20.542 17.364 19.604
Murcia (Region de) 9.687 10.800 8.930 10.480 9.663 10.129 7.458 7.846
Navarra (Comunidad Foral de) 2.320 2.448 2.456 2.546 2.423 2.579 1.770 1.888
Pais Vasco 5.570 6.056 5.849 7.352 7.464 7.005 5.680 6.424
Alava 897 963 1.126 1.189 1.486 1.343 949 820
Guiplzcoa 2.126 2.103 2.271 2.263 2.007 1.898 1.726 2.117
Vizcaya 2.547 2.990 2.452 3.900 3.971 3.764 3.005 3.487
Rioja (La) 2.155 2.792 2.566 2.668 1.840 2.349 2.001 1.707
Ceuta y Melilla 462 616 485 808 647 597 421 381
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Ceuta ‘ 174 224 220 295 249 281 223 170
Melilla 288 392 265 513 398 316 198 211
Ao 2008 Anho 2009
(trimestre) (trimestre)
19T 08 2°T 08 3°T 08 4°T 08 19T 09 2°T 09 3°T 09 4°T 09
TOTAL NACIONAL 159.088 ‘ 157.008 122.949 125.419 104.703 119.938 107.534 131.544
Almeria 3.448 3.388 3.365 2.781 2.112 2.768 2.485 2.603
Cadiz 4.506 4.150 3.180 3.196 2.805 2.968 2.756 3.256
Cérdoba 2.143 2.500 2.044 1.719 1.454 1.703 1.303 1.887
Granada 4.096 3.784 3.008 3.001 2.845 2.876 2.575 2.770
Huelva 2.291 2.250 2.032 1.890 1.413 1.333 1.147 1.576
Jaén 2.269 2.280 1.735 1.816 1.310 1.414 1.088 1.283
Malaga 7.454 7.265 5.579 6.132 5.066 5.464 5.467 6.227
Sevilla 6.564 6.272 4.486 4.859 4.260 4.975 3.405 4.838
Aragén 4.344 4.799 3.290 3.950 3.037 4.102 3.568 3.951
Huesca 1.277 1.273 899 805 743 767 652 776
Teruel 527 623 657 555 410 296 469 381
Zaragoza 2.540 2.903 1.734 2.590 1.884 3.039 2.447 2.794
Asturias (Principado de) 4.293 4.043 3.361 3.112 2.469 2.696 2.713 3.297
Balears (llles) 3.376 3.695 2.793 2.498 1.938 2.368 2.231 2.947
Canarias 7.475 6.502 5.550 5.987 4.298 4.750 4.091 5.042
Palmas (Las) 4.217 3.476 2.627 3.412 2.353 2.562 2.088 2.577
Santa Cruz de Tenerife 3.258 3.026 2.923 2.575 1.945 2.188 2.003 2.465
Cantabria 2.739 2.871 2.222 2.047 1.921 2.413 2.201 2.317
Castilla y Ledn 9.817 8.418 7.732 7.213 5.869 6.870 6.505 7.733
Avila 832 971 736 817 494 626 621 596
Burgos 1.268 1.265 1.462 1.077 1.074 1.230 996 1.139
Ledn 1.872 1.522 1.283 1.279 972 1.119 1.107 1.357
Palencia 646 514 448 465 344 426 534 518
Salamanca 1.558 1.126 1.073 901 682 772 859 1.136
Segovia 738 588 529 469 485 350 385 518
Soria 368 355 355 255 280 378 219 511
Valladolid 1.878 1.534 1.146 1.316 1.105 1.333 1.279 1.449
Zamora 657 543 700 634 433 636 505 509
Castilla-La Mancha 10.558 9.418 7.283 7.751 5.892 5.973 5.516 6.429
Albacete 1.075 1.218 1.045 1.256 785 959 861 1.134
Ciudad Real 2.289 2.374 2.106 1.653 1.449 1.282 1.356 1.507
Cuenca 885 718 599 641 557 632 606 591
Guadalajara 1.554 1.618 847 1.136 938 1.221 864 1.013
Toledo 4.755 3.490 2.686 3.065 2.163 1.879 1.829 2.184
Barcelona 10.746 9.826 7.634 8.223 7.657 8.767 7.670 10.714
Girona 2.636 2.542 1.823 2.086 1.728 1.982 1.771 2.581
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Lleida 1.641 1.544 1.061 1.156 970 1.041 883 1.158
Tarraiona 3.115 2.753 2.130 2.005 1.841 2.171 2.114 2.544
Alicante/Alacant 10.316 10.078 7.420 7.678 5.806 7.520 6.787 7.619
Castellon/Castello 3.260 3.501 2.842 2.146 2.131 2.299 2.215 2.081
Valencia/Valéncia 7.924 8.834 6.930 7.585 5.290 6.182 5.684 6.919
Extremadura 4.183 4.078 3.572 3.819 3.082 3.291 2.865 3.377
Badajoz 2.752 2.736 2.210 2.486 2.062 2.181 1.654 2.027
Caceres 1.431 1.342 1.362 1.333 1.020 1.110 1.211 1.350
Galicia 7.961 8.407 6.972 6.235 5.421 5.989 6.152 6.321
Corufa (A) 3.507 3.863 2.906 2.443 2.309 2.764 2.793 2.986
Lugo 952 1.135 1.143 1.080 764 860 879 922
Ourense 761 777 853 751 628 609 607 579
Pontevedra 2.741 2.632 2.070 1.961 1.720 1.756 1.873 1.834
Madrid (Comunidad de) 15.424 16.968 11.116 12.308 11.789 14.235 12.968 18.521
Murcia (Region de) 7.618 7.029 6.222 5.532 5.201 6.029 4.338 4.935
Navarra (Comunidad Foral de) 1.494 2.082 1.611 1.663 1.754 1.760 1.328 1.880
Pais Vasco 5.619 5.930 4.464 5.109 3.842 4.247 4.319 5.316
Alava 968 1.159 1.030 763 798 780 741 1.348
Guiplzcoa 1.706 1.730 1.596 1.360 1.263 1.220 1.370 1.580
Vizcaya 2.945 3.041 1.838 2.986 1.781 2.247 2.208 2.388
Rioja (La) 1.423 1.492 1.176 1.651 1.210 1.483 1.149 1.063
Ceuta y Melilla 355 309 316 271 292 269 240 359
Ceuta 179 135 182 148 151 123 99 161
Melilla 176 174 134 123 141 146 141 198
Leyenda:

e  Filas en rojo: Comunidades con mayor numero de transacciones inmobiliarias de viviendas en Espafia

e  Filas en amarillo: Comunidades con menor nimero de transacciones inmobiliarias de viviendas en Espafia

e Filas sin relleno: Resto de comunidades con volumen comprendido entre las de mayor y menor nimero de
transacciones inmobiliarias de viviendas en Espafia

e  Fila en negro: Volumen total de nimero de transacciones inmobiliarias de viviendas en Espafia

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE).
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ANEXO 3: METODO OPERATIVO KiRON

Quien ha comprado
Zona
Informadores
Quien ha vendido

Quien vende
Llamada No asiste Llamada
seguimiento Pedido

Llamada
seguimiento

Asesoramiento

Proceso
Aportacion a

Tecnocasa
Particular

Visita/Llamada

Asesoramiento

Reunion
Tecnocasa

Propuesta Propuesta Llamada
Aceptada P! seguimiento

Encargo Llamada
Kiron seguimiento
Documentacion Operacion .
completa Kout L1
Llamada Presentacion Llamada
Franquiciado Aprobado Banco Denegada Franquiciado
. .
Reunion Reunién
tecnocasa Oferta Tecnocasa
Vinculante
Llamada Reunion Llamada
cliente Tecnocasa cliente Cliente
Escritura
Post-venta
—
] Sin resultado Prospeccion Con resultado

KirON

SERVICIOS FINANCIEROS

Fuente: Escuela de formacion del Grupo Tecnocasa.
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ANEXO 4: HOJA DE ASESORAMIENTO

FINAMPORT COMSULTING, 5.L.

Aoada. Pasof Mlassandre, 11
500 Valenda
CLF - ST

EKiroN

R TFRR FTAR 35 P iR

HOJA DE ASESORAMIENTO PARA PRESTAMO HIPOTECARIO Y/O PERSOMAL

Oficina Temocasa: Pessor Teonocasa:
Fecha P Kinon !
Direccidn del infmuelie: Procadencia:
g TITULARES DEL PRESTAMO
(1} PRIMER TITULAR:
E Martre del chente: Apelicles: DNI:
Fecha de nacimienta: Bbdo ciil: N° de hijos:
E Tebdana de contach: Ernal: il habaral:
o] P s ¢ Thpa de coftrato: Pt Dedad
= Tngreses) ndmnina: NP de pagas O e
N? de pagas o periodicidad ! Total Ingresos: Patrimania:
SEGUNDD TITULAR:
Nambre del ciienie: gl os.! DT
i Fecha de nacimienta: Estada chdl: N° de hijos:
& Tedang de contach: Ermal ‘il a habaral:
i Proyfessiin ! Thpa de anrata; At dedad:
= Ingreses) ndmina: NP de pagas: O ingresoes:
N° de pagas o periodicidad ! Total Ingresos: Paftrimania:
Total Wgresas Con jun s Qudta méxima apmsdmada;
Dras dats: Su Banca o Caja:
OTROS DATOS
Mvalista (informacidn avalista): Prest st ario!
Pamnbesn o relaciin Thoa de présEm:
Edad: Fnalizacn: _
N2 de hijos: Capital pendiente:
Profesidn & ingresos: uota e syl
Paimanio: Enada:
Irperte:
Arrendatario:
Fecha de nido del arendamient:
Cuol mensual:
CUOTAS MEMSUALES*
Quantia del préstama Plazo Eurcs | mes Comaentarios
*Loa chiom ind cacte enel osdn snherkT 50N mTarmenis £ L hgerca L el acin de oa scios idiédrecs

Fara b concossitn b L priisren o ot por paits Lk antidsd oy crid I, depanclara d di b corcicionss an A oL, 861U, 1 oraddo

O arvaciones!

Frma ded desntefs:

Fn commgalosento di e Loy OF o i D5, o B oteecio o Datos o Cadetr Mmoo G Aol & b gk o5F ool e oxsfacein pi b oe el o un o deim oo e
R parson s i B U B et Gelitetiod & Dok O pevsate et foed pete 8 Tetesn o o e e sl et Feodo o o g e o
Frohoociin o Doy, b ovkos B 5o G S ol & sololfel o Sl aoti i gl o sl o o ole o Snecies,

:
:
@
:
:
:

Ml b A S0 s e frsadet b oo B s ol ot wled of o ) Conwalie Ko S & Delesn o p ados & sus S & sl
i R gu o b O B ¥ G St KR, & e ooty g froee b g o Frauils Towues, gur podE el soba &
CONIFRANER | T R S i, b i sooiete Corair o S Sisi, S0, g poukF oo i G oo IR S o o ki, foge i
B’ i s Foule e sorie¥alied gt & G sl O sondiin o G Ty

Aivkon & P o G pohiiitel o gl i st o sown, RdifecEn s p gposctn. P o gheoiio S sl Koo ool
R & G At O 5 D il L 0 2 AR Xk o Ot 20 e (Tikiu SO0 ST 07T el Bbosons N oo L °

1 ;_. emplar pa

Fuente: Documento Corporativo Franquicia Kiron.
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ANEXO 5: HOJA DE DOCUMENTACION NECESARIA PARA SOLICITAR EL PRESTAMO

independientes

financieros

arios

mon, intermedi

:
2
g
&
:
3
L

FINANPORT CONSULTING, S.L.
e, Passt Asarans, 11

45009 - Valarcia

CLF:E - G 3amd

IRON

TR T Frish SR

DOCUMENTACTOM RE! A PARA LA TRAMITACION DE LA
SOLICITUD DE UN 'AMO HIPOTECARIO Y/ O PERSOMAL
FEHA:
RATOS PERsOnAEs
Nombee y apdiidos del (OLENTE/TITULARES:
Erraill dedl O ENTE/ TITULAR JES:
O ENTETITULARES O AVELIETASD DM o TARIET A DE RESIDENCIA:

O ENTETITULARES T ANHLETAIS T FRSAPORTE:

e e e L LB L

TRABAJADDR ES POR CUENTA AJENA, FOTOCOPLAS DE:

OUENTE TITULARES T ANBLETAIS D LLTIMO CONTRATE DE TRARLD

OUENTE TITULAR/ES T AVILISTASS D CRRTA DE INTENCI N [E FENOVAC KN DEL EMALEMDCR

CUENTE/ TITULARES T ANBLETAS T TRES ULTMAS NUMPAS

CLUENTE) TITULAR SES [ AVILISTASS D UL TIMA CECLARAC KN DE Lo RENTAPATRIMOMO

CUENTE TITULARES T ANBLETAIS D CONTRATE DE ARFENDEM ENTO Y TRES LTMOS RECQBOS

OUENTE TITULARJES T ANHLETAS T JETIFICANTE DE OTROS INGRESOS

OUENTE TITULAR/ES T ANVELETAS D CERTIFICADD DE LA PENS1ON

OUENTE TITULARES T ANILETAIS D (ERTIFICADO DE RETENCIONES E MNGRESOS ACUENTADEL LRPF,, afD_

OUENTE TITULAR [ES T AVELETAS D CERTIFICADD KEGATIVO DE DECL AR AN, 51 hUmUIﬂlLAREﬁh(h;uuaTnm:-
ANVELETAIS D MOVIMENTO DE CUENTA (FOTOODFIAS CARTILLA DEL BANCO)
ANMLETAS D INFORME DE VIDA LABORAL (| Tesaresia de |z Seguridad Sodaly
ANELETAIS D
AVILIETAIS D

TRABAJADOR ES FOR CUENTA PROFLA, FOTOCOFLAS DE:

LENTE TITULARES 0 AVILETAS T LLTIMA CECLARAC KN DE RENTA
AVILETAS T SEIS UL TMOS RECIBOS PAGD ALUTONOMO MENSUAL
AVALETAS T CUATRD (L TIMAS DECLARACIINES DE 1WA
AVILETAS T CUATRD DL TIMOS PAGYS FRACT DNADOS [EL | RP.F
AVALETAS T LLTIMO IMPUESTO CE ACTIVIDADES ECONOMICAS (1AE)
AVALETAS T LLTIMA CECLARAE KW DE PATRIMONIO
AVELETAS T AETIFICANTE DE OTROS INGR BSOS
AVALETAS T MOVIMENTD DE CLENTA (FOTOMPIAS CARTILLA DEL BANCO)
AVALETAS T BALANICE ¥ DATOS CONTABLES
AVILETAS T LLTIMA CECLARAS KM SOBRE SODEDADES (1.55.)
AVLIETAS D TRES ULTHMAS MM TS
AVILETAS T CUATRD (L TIMOS PGS MENSUALES A LA SEGURIDAD SO0 (TES)
AVALEETAS T INFORME DE RIESGEOS DEL BANID DE E5PARA (CI1REE)
AVBLEETAS T INFORME DE VIDA LABORAL (Tesaresia de la Seguridad Socal)
AVILETAS T
AVELEETAS T

OUENTEMTULARES O ANVHLETAISD ES(FITURA [E LA PROPIEDAD O CONTRATO 0E CDMPRLAVENTA

OUENTE MITULARES T AVELETHSD UL TIMO RECTE0 DE CONT RIBUCON (181)

OUENTE TTULARES O AVALETASD L TIM0 RECIB0O DE PAED CE LA HIPOTECA (En czso de refrencaddn de & poiec)
OUENTE TITULARES [T AVALETHSD ESRITURA CEL PRESTAMO HPOTECARIO

OENTETIMRARES T AVRLETASD UL TIM0 RECIBO DE PAED CE LA (MMUNIDAD DE PROPIETAR KIS
OUENTEMTULARES T AVALETHSD

UENTETITULARES T AVALETHSO

L Agenciz: Elcs dimtek:

En curalosio S b Loy Orglioi 15T 0008, b Probietlo o Daios o0 Coscly Mo, i Agein 5 b sl oo G olasln pa G ob D &0 s B e
ki pasong’ e Moo gui B defon faclibats & s b/ preseole froaiet frome do pete & e o dimbs @ b st S Elemmie incls a0 of Rarilvo G’ O
o B G D, i s i i c830 o s ool i Do i e e o0 sonddi O it alacEl Fecirs

Mol b Ao S0 posn e e B o0 i T s cpnsat, heY Sorgs sy ST S o Pl ¢ ooses & s S sl ds & ot e
o e e o e Bty o & e oo D g e B o o Fanguie Teodis, o o0 Sl solee b SUREer e e D

i drwmnadleisy, ¢ o il st Coovalete o Sgueos Gide, S1, g pod o b oode Dogio & aEeos o vl Ao ¢ Ros & agoct, Toos)edes
AR & i soniion o e Teonis,

Aoy, & iy O b poiblley o e G St O s, AeDoacEn, cEvaEn ogpalo. B durnlu.-_l. st e ddhF
e &l Apareie o o Dol G o & Aloctio o Chete S Koo (T S0 510 7T 6 o sl biimecreififons]

1 Ejemnplar parala Agenda

Fuente: Documento Corporativo Franquicia Kiron.
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ANEXO 6: ENCARGO

Pagina 1:

P AMPOET COMSUL TG S L
Boocla P A i e, 11
AE00 Walsraia

CIF 247347 984

H M da imeripide an Rgare Eaaal :
I RO N M iy i a e D 8 & Autardmies. -
TP FTRAT I P PR
NOTA DE ENCARGO DE PRESTAMO HIPOTECARIO

T 9% 333 34 30
F.9633334 0

1) D/De, . mayor de edad,
con demidlic en Lealls
Teldona I o e-mail «MLLF: .
y O/De, . mayor de edad
con domidlio en Lcalle g
Teldd !/ L e-mail JNLLF: .
Actuandeo: O en su propis nombre y dereche (en adelants, ol Cliente |
[l nombre y reg ¢ seilken lenadelante, & Clients),

con domicilio en Lo ne. - R B

provisto de MLLFACLF. . su calidad de Segin

acredita documentalmente.

EMCARGA, a la sociedad FINANPORT CONSULTING, 5.L. (en adelante, la Agencia), que acepta o encango, la realizacion de los actod de
madiacitn financiera iddnecs para la obtencién de un préstame hipotetaris por una entidad de crédite, por importe de
-surgs, en las siguientes condiciones:

1. PLAZO:

2 INTERESES: OO FUO:

[ vARIABLE:
INTERES INICIAL: REVISION:
3. COMISIONDE APERTURA:
4, COMIEIO N POR AMORTEACION ANTICIPADA: TOTAL: PARCIAL:

5. OTRAS

2) La Agencia @5 un empresanio suténomo que offece derviciod de intermediacibn financiera y e franguiciado de la red en franguicia de
establecimientes de imermediscidn financiera “Kiron”, explotada por la mercantil lbero Kinon Franchising, 5.1, cuya phgina web es
whnrwe Kiron s,

3} Lot servicios objeto del presents encango consisten en la reslizacidn por 1a Agencia de los actos de mediacitn oportuncs para la obtencidn por
o Cliente del products financiers en o que etd interesado, que serd concedido, &n su caso, por parte de una entidsd financera o bancaria,
percibiends come contraprestacidn por tal servicio los honoranios comespondientss. En su consecusncia, la facultad de concedtn o densgaciin
de dicho products al Cliente y, &n o primer caso, el importe exacto delas cuntas de amortitadon y demis condiciones del producto oo responde
atakes entidades en el dela ion ded mi

4) B Cliente sutoriza expresaments a la Agencia a facilitar su informaddn yfo documentacion a entidades de crédite, con objeto de que datas
valoren la concesidn de un préstamo en las condiciones establecidas en o pretente encargo.

5) La Agencia seobliga a mant iinf ey ches las st cometidas para la conecucidn del presents encango, al Clisnte.

6) El encargo tendrd valide: durante un plaze de miede desde la firma del presents documents por el Clientay por la Agentia,

T} Serhnen todes caso de connta dal Chante los sguientes gaitos derivados de las gedticnes realizsdas para y por la abtancitn dal prastama:

Honorarios de la Agencia: e
Gastos: e
Total: S

B) El Cliente declara:
®  gue las infor macionss facilitadas a la Agencia en la Hojo de Asesoramisntode fecha [ [ son ciertss y exactas.
*  que s encuentra al corrients del pago de sus obligacionss.

9) El Client e e obliga a presentar ante la Agencia, dentro de un plazo de 7 dias desde la firma de la presente Nota de Encargo, la documentacion
i éota e solicita en este ado y, en el mismo plare, de cuanta otra be sea solicitada en el futun por &t o por la entidad de crédito desde que
la sedicitud tenga lugar .

10} En case de concesin del préstams segdn las condicimes establecidas en la presents Nata de Endirgs, o Cliente abonard a la Agensia o
imparte indicads en o punte 7 del presants contrats en concepls de Hensrariss dela Agencia, an al moments de la Tormalizaciin del contrate
det prastanme:,
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Pagina 2:

A sabvo de lo dispussto en el punto 14 del present & encango, o Chente deberd, atimismo, abonar a la Agencia talss honorariod en o supuesito de
que, habiendo sido aprobado por la entidad financiera o bancaria el préstamo interesado por & Clisnte, dte desistiera sin justa casa de
contratara.

A sahve, mimisme, de o dispusto en o punte 14 del presents encange, o Clisnte abonard a la Agencia la totalidad de los gastos en los que dta
haya incuwrrido con ocasitn de las gestionss objeto del presente encango, y los b o correspondientes & tales geationes, en los siguient
S o

# 5@ Cliente renuncize al préstame, dn juts causs, antes de suconcasibn por la entidad de crédita, b que deberd notificar a
la Agencia de forma fehacients.

o Siel préstamo no fuera concedido por la entidad de crédito por cawa imputable al Chente, incluyends entre tales cavsas la
negativa de éste a facilitar la infoermadn y o documentacitn que le sea requerida por la Agencia o la entidad de crédito para
U mniratacidn.

o i ranscurrids catora diss desde la lormalisacidn dal presente encangs, o Chente desstions, sn justa causa, ded misme.

11) Lo hanorarios de la Agencia no induirin otros gastos generados por |a contratacidn del préstamo por o Chents, a saber: o Impussto de
Actos luridiens Documentades, los de Notario, lod de registro, los de Gestoria v lod de Sagure, cuya designacidn ne corresponderd a la Agencia,
a5 amo lod de Tazaddn.

12) La Agencia:
O Mo desig Ia o que efectuard la Tasacian, an o ciso que &sta fusse precisa para la contratacién del
st pord tidh
O Designarsls entidad o p que efectuard la Tasacidn, en el cato que dota fuste precisa para la contr stacidn del pristamo
pot &l comsurmidor, ascendiendo o importe de la misma a -EUros.

13) La Agencia tiene contratsda una Poliea de seguro de redponsabilidad civilfenstiideon—aval (tichese lo que no proceda) con la
entidad

18) El Cliente podrh desistic del prasents encargs en el plam de catores diss desds b form slizacisn del misme, sin alegacion de causa slgunay
sin penalizacidn

Para o sjercicio de su dersche de desistimients, el Chiante deberd dirigic 4 12 Agenda una comunicasion sierits expresiva de su valuntad
inequivesa de de@itic del presents encage.

15) B desistimiente del presents encargs por la Agencia por causa imputable 2 la misma, dard derecho sl Giente a ser indemnizade por aguélla
por los dafios o perjuicios que e le ocmionen como comnsecuencia de dicho desistimiento.

16) Asiste al Clients y a la Agencia o derecho de resobver las obligaciones que e incumben por virtud del presente encango para o caso de que
la Agenciay o Cliants, respedivameants, ne armpliere con tales sbligacions.
El parjudicads por o incumplimients podrd scoger snire exigic o armplimients o la resslucién de ls obligacion, con o rearcimisnte de dafiosy
abone de intereses en amba cmos Tambitn poded padic la reselusitn, aun después de haber eptads per el cumplimients, cuands &te
resultare impesible |pder afe primerns y segunds del art. 1124 del Cédigs Civil).

17) B presents contr st s&rige por bo dispuesto por la Lay 2/2.000, de 31 de Marzg, por la gue s raguls lo cntrotaddn con las consumidores de
préstomas o crdditos hipotecarios y de servidas de intermediacidn porg lo celabracidn de contratas de préstamo o orédito y demds normativa
concordante. La prestacin de servicios de intermediacisn fnandera per la Agencia s haya sujeta pero sxenta ded Impusesto sobre o Valor
Anadido.

18] La Agencia no esth adherida al Sistema Arbitral ded Consuma, ni & ningln otro st rhitral de resolucidn extrajudicial de conflictos, pero,
no olstante, asiste al Cliente el denscho 2 soficitar la intervention de la Junta Arbitral de Consumo, o de otros drganos arbitrales, para la
redolucidn los conflictos que, en su cmso, se derven del presente encargo. Por lo demds, la red en franguicia de esablecimientos de
imermeadiacin financiera Kiron dispone de un Servicio de Mencidn al Cliente gue tiene por objeto mediar en la resolucién de los conflicte que
surgieren en relacitn con o presents contrato.

¥ para que a5i conste bo firman, en a de de
La Ageneia B Clients f El Reprasentants

w e A S AL TR i . AR L
o g T o e e e e e
[T i i s flen Rl ok i " ok i e i e s iR "
e el e e o i it e Ml - il S M S R s T
O ——
i, W A 9 D e AT G G G AT ey % ! (i 3 gl i . . ety s W0,
[ ———————

Fuente: Documento Corporativo Franquicia Kiron.
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ANEXO 7: DESGLOSE DE GASTOS

independientes

ieras

financ

arios

intermedi

|

Kir

0
.
2
=

Cada agencia tiene su pr

FINANPORT CONSULTING, S.L.

fueds Posst lsmandm, 11 A
45008 Vainrcia I RO N
CLF-E - 970

TVl F T3 5 FiA R

DATOS GENERALES
Facha:
Nombe vy apalitles dal clente)
Direcdidn del nmushie:
Precia de comgravena;, Tmpore dela fnanclacing addita:
Denaminadidn y condidone de la Snanciacnorddio:
Interds de salda Renvisihn: Pam:
Camisiin de aperura: Comisidn par amaonizmedn anticipada: Towm:_ Parcial
CLUMOTA MENSUAL A PAGAR:
PREVISION DE GASTRIS *

ESCRITURA OOMPRAVENTA ESCRITURA DE PRESTAMO OTROE GASTOS
Notaria: Motaria! Saguias!
Regiswa: Registrat Tasaddn:
Gestnria: Gestoria Owas
TPy TWh (%) AID (%) Total olms gasios:
Tecnoeasal Tomishdn de apertura;
D! Tritierestess !
Total escrbura compraventa: Kiron:

e

TotEl esoriira préstama:
TOTAL GASTOS:

RISOONIRE QUENTA PRESTAMD
INGRESOS GASTDS
Imparte Préatama: Precia del nmuehbe:
Ao aefial Total gasios:

oS

Cantidad que entraga el vendedor:
Total ingresos: Total gastos

Disponitie cuenta préstama

* La predsidn de gesins ndicads en e presente dorumento es onenfaliva ¥ no dnolanie. La Agenda &5 una entirdad prestadom de sendcos de
InfErmediacdn frencera que mrssen en b redizatn de s xins iddneos pam B onoesitn de o préstamo A Clente por wre entdad de oéddin, b
ique el h_genem:lin de gasts de dificl aensfaadn en 2n que dependen de ofms fadoes Intenirienies @ of procsn, Eles como riokaia,
regEim, geshona, impues s, o Gelquier desgioee de gasios sumcnin mn mtrond yrelEvo A présiamn objein del presente queda sn ofecin.

Firma deal clente /s

Ein v gl o Sl Loy Orgilio i 157 008, e Probieesi o8 Daios O Cotcl Rr o, i Apenc & b gur Sof ool G malacin g G o iriin £ o pedotes bijo i

i Lo e gt s aten fxc it o Dinay e d grisae ol B oadat foone &0 parte S fcharo Jo ol o e o S 08 i Pud o o0 o BapfiDo Goood’ & Frofcogio o O, ¢
cupen s 0 e S BEEVE0 5 s s X st i i s G e v 2 A B i v e,

Ml aw b o S poisan e fromdeds ¢ oo i Bus sfes eaprsati, s ofor g su g &1 ¥ o d.mmnu;ump_l. irerin g Rreaen
i G e O G o, & G eoDiEi g Fomen b Y O Genggicie ook, gu Sl i sl B o LF i P, ¥ i
Skt Cor il oo Sgni S, S0 e mte of el b oot s S s o vite, oger oo O nageadn, Toer Gty sociintis S i i A O sendces S
o Toomwss

Asloaow, & Prbonrnos & b seiletey O glvos b Sowcho o soosd, Sacifeeeiiy Wuﬁuﬁ-rmuﬁ- P i ey O sy s S bl oleiise & 6 Agmcl o 87
O arCann i S v gl o Ol e & Kpon (Tolder G0 _S1071E o ol pofimetrn i ovs L

1 Ejemplar parg lrAgenda

Fuente: Documento Corporativo Franquicia Kiron.
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ANEXO 8: FACTURA

KirON

§ FINANCIERDS

Heimerode Factura:

oodzo

[LEH]
Hombre:
FINAHFORT COMEULTING, =L,

Compania:

KIROH

Dirczcitin de zorren clectrénica:
kuali@kiran.or

G.LF:
E-972d4z984

Fara:

Hombre:

DOLORES LOLITALOLA

Compani a:

D.H.I.¢H.LE./ FASAFORTE:

99,999, 9995

Mdmerode keléfann:

Focha deFackura:

ofidzo il

Diirezzitin:
AY.FESETALESSAHDREH 11

Cédiqo parkal:
dE00Y

Giudad:
WALEMCIA

Teléfono ¢ Fax:
96 F3E . E0 096 3383,

Dirczcitin:
CALLEFRIODE JAMEIRO, M 4, FUERTA 12

CGédiqoporkal:
EEEE

Ciudad:
VYALEMCIA

Fairoreqidn:

EZEEIEETE YALEMGIA
Lista desglosada: Maoneda EURL]
cilim 4
M i Pracim tmtal rin LY. A_ {1}
L1
Comiridn por la intermediacidn prestada en la
Financiazidn para la compraventa del inmuckle
rikoen:
i CALLE RID DE JAHEIRD, H- 4, FUERTA
12
1 200,00 Ha| 200,00
Subrotalrin LY.A. 200,00
1WA () 0,0 0,00
Garknr 4 cnuio oy kramikazidn 0,00
Takal 4 zarqar (1] Z.200 00

Forma de pago

CHERUE EANCARID

Hotas

Exentade LW A atenorde lodirpucrtn en el arkizulo 2001 1% de laley ITH99E do 25 de diziembre.

Firma yrello autorizado

Fezha

Fuente: Documento Corporativo Franquicia Kiron.
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ANEXO 9: CALCULO DE CUOTAS MEDIANTE METODO FRANCES

En este método siempre se paga la misma cantidad de cuota con la peculiaridad de que la
mayor parte de esta cantidad son intereses al principio, esta cifra disminuye con el tiempo
para que la amortizacién del capital tome su lugar, asi la entidad prestamista se asegura
obtener cuanto antes sus beneficios aunque en un futuro se deje de pagar.

PLANTILLA:
- 3 6 7 8 9 10 13 20 25 30 31 32 33 34 33 40 45 a0
1| 17,1) 1432|1233 10,84| 969| 876/ 598 46| 377 322| 313| 304 297| 289| 282 253 2,3 212
1,25| 17,21 1442(12,44| 1085| 9,79 887 61| 471 388 333| 324| 316| 308 301) 294 265 242 224
1,5| 17,3 1453 1255| 1106 9,9] BS9B| 21| 4383 4| 3,45] 536 328 32| 313] 306 277 255 257
1,75| 17.4| 1464|1266 11,17| 1001| 909 632| 494] 412 357 348 34| 3,33 325 319 29| 268 2,5
2| 175|1475| 12,77| 11,28( 10,13 92| 644) 506 424 37| 361 353 345 338| 331 303 281 254
225| 17,6| 1486| 12,88| 11,39| 10,24) 931| 6,55| 518 436| 382| 374| 366 358) 351| 344 315 295 278
25| 17,8) 1497|1299 115| 10,35] 943| 667 53| 448] 395 387 3,79 371 364 357 33| 309 2892
275)| 179)1508] 131[1162| 1046) 954| 679 542 461] 408 4| 352| 384| 378 371 344| 333 307
3 18| 15191321 1173| 10,58| 966 691| 555 474 422 413| 405 398 391 3,85 3,58| 338 322
325 18,1)1531) 1533| 11,84| 1069) 977| 703| 567| 487 4535 427 419| 412) 405 399 373 353 337
35| 18,2)1542| 15,44/ 1196| 10,81] 989 7,15 5,8 501) 449 441 433 426 4,2] 413 387 368 353
3,75| 183)1553| 1555[/1207| 1092) 1001) 727| 583| 514| 463| 455 448 441| 434) 428 403 384] 369
4| 18,4| 1565| 1367| 1219( 11.04| 10,12 74| 606 528 477 469) 462 455 445 443 418 4| 3,86
4,25| 185)15,76| 13,78( 12,31 11,16) 10,24| 7,52| 6,19 542| 492| 4384 477 47| 4p64| 458 434 416| 402
45| 186) 1587| 139|1242| 11 28| 10,36| 7,65| 633 556| 507 4959 492| 485 479 473 45 432 419
4,75| 188) 1509 1402| 12,54| 114)1048| 7,78 G646 57| 522| 514| 507 501| 494) 489 466 449 437
5| 189| 1s51|1413| 1266(11,52| 1061| 791 6,6 585) 537| 529 523| 516 51| 505 4382 466 454
5,25 19| 16,22( 1425| 12 78| 11 64| 10,73 B804| 674) 599 552 545| 538 532 526| 521| 499) 483 472
55| 19,1) 16,34| 1437 129|1176| 10,85 8,17| 6,88 ©14| 568| 561| 554| 548 542 537 516) 501 4,8
575| 19,2) 1646| 14,49| 1302| 11 88| 10,98 83 702 629 584 577 57| 564 559 554| 533 518 508
6| 193] 1657| 1461| 13,14| 1201| 111| 844 716| 644 6] 593| 586 581 575 5,7 55| 536| 526
6,25| 195| 1669| 1473| 13,26) 1213|1123 857 731 66| 616) 609 /03| 597| 592 587 568 554 545
65| 196| 1681 1485| 13,39 1225|1135 871| 746| 675 632 626| 619) 14| 609 604| 585 573 564
6,75| 19,7| 1693| 1457| 13,51| 12 38| 1148 8,85 76| 691) 649| 642 636 631 626/ 621 603 591] 583
7| 19,8| 1705| 15,09| 1363| 12 51| 11 61| 899| 775 707| 665 659) 653 648 643 639] 521 6,1 6,02
A25| 192|17,17[15,22| 1376 12.63| 11,74 9,13 79| 7,23| 682 676 671] 665 B61] 656 64| 628 621
7,5 20| 17,29( 1534| 13 88| 1276 1187 927| B06) 739 699 653 688 683 678| 674 658 647 6,4
A, 75| 202|1741(15,46| 1401) 12,89 12| 941 821 755 716l 7,11 7,05 701 696 6592 677 K66 6,6
&) 20,3| 17,53| 15,59| 14,14| 13,02| 12,13| 9,56| 836| 7,72| 734| 728 7,23 718| 714 7,1 695 6386 6,79

Fuente: Plantilla proporcionada por Franquicia Kiron.

Esta plantilla (como la hoja de Excel utilizada por Kiron expuesta en el anexo 10) viene
disefiada basandose en la férmula matematica siguiente:

Capital - interés

CUOTA PERIODICA=
100 - (1-(1+ interés/100)  ~Paz°

Con la plantilla se procede del siguiente modo: se coge la coordenada del plazo que se desee,
la del tipo de interés a aplicar y de la casilla que cruza una y otra se obtiene un valor. Ese valor
se multiplica al importe de préstamo dividido previamente entre mil y el valor resultante es la
cuota mensual a pagar.
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A continuacidn se presenta un ejemplo del célculo de las cuotas de un préstamo hipotecario

cualquiera para conocer el procedimiento matematico y la teoria del método usado. A partir
de este momento todas las cuotas de los casos practicos expuestos a lo largo del trabajo final
de carrera van a ser calculados de la mima manera.

EJEMPLO:

Suponemos, un préstamo hipotecario de 150.000 euros, a 25 afios de plazo con pago de cuota
mensual, y un tipo de interés fijo del 4’5% anual.

» Como los pagos son mensuales, se calcula el plazo y el tipo de interés mensual:

< Plazo (en meses) = 25 * 12 = 300 meses.

A

¥,

Interés (mensual) = 4°5% / 12 = 0’375%.
» Por lo que la cuota a ingresar mensualmente resulta ser la expuesta a continuacion:
S 150.000 «0’375 /(100 « (1-(1+0°375/100) ~ = 833,75 euros.

Ahora, se va a calcular qué parte de esta cuota se dedica al pago de los intereses y qué otra
parte se dedica a reducir la deuda que se tiene con la entidad financiera. El primer mes, el
reparto se efectla de la siguiente manera:

A

£ Parte de la cuota en intereses = 150.000 » (0’375 / 100) = 562,50 euros.

-

< Parte restante de la cuota que amortiza el préstamo hipotecario = 833,75 — 562,50 =
271,25 euros.

-

< Capital pendiente de amortizar en el proximo mes = 150.000 — 271,25 = 149.728,75
euros.

A partir del segundo mes, el interés se aplicara sdlo sobre el capital pendiente (149.728,75
euros), con lo que disminuira la fraccidn de cuota que se dedica a pagar intereses, y aumentara
la porcidon que se dedica a amortizar el capital, el desglose completo de cada cuota del
préstamo hipotecario puede verse tanto numérica como graficamente unas lineas mas abajo.

Al final del préstamo habremos pagado al banco trescientas cuotas de 833,75 euros. El
beneficio que obtiene el banco por la concesién del préstamo sera:

A

& Beneficio =300 » 833,75 — 150.000 = 100.125 euros.

Si el tipo de interés fuese variable en lugar de fijo, la simulacidn se realizaria de forma idéntica
pero actualizando los valores del tipo de interés, plazo pendiente y capital pendiente en cada
revision.

A continuacidn se expone el cuadro del préstamo realizado en la simulacién:
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TABLA SIMULACION DE PRESTAMO

Mes

Cuota

Parte

Interés

Parte

Amort.

Capital

Pendiente

Capital

Pendiente con

intereses

10

50

100

150

200

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

833,75

562,50

561,48

560,46

559,44

558,41

557,38

556,34

555,30

554,25

553,21

507,90

440,83

359,97

262,46

271,25

272,27

273,29

274,31

275,34

276,37

277,41

278,45

279,50

280,54

325,85

392,92

473,78

571,29

150.000,00

149.728,75

149.456,48

149.183,19

148.908,88

148.633,54

148.357,17

148.079,76

147.801,30

147.521,81

147.241,27

135.113,27

117.162,74

95.517,87

69.418,32

250.125,00

249.291,25

248.457,50

247.623,75

246.790,00

245.956,25

245.122,50

244.288,75

243.455,00

242.621,25

241.787,50

208.437,50

166.750,00

125.062,50

83.375,00
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250 833,75 144,89 688,86 37.947,29 41.687,50
295 833,75 18,51 815,24 4.121,56 4.168,75
296 833,75 15,46 818,29 3.303,27 3.335,00
297 833,75 12,39 821,36 2.481,91 2.501,25
298 833,75 9,31 824,44 1.657,46 1.667,50
299 833,75 6,22 827,53 829,93 833,75
300 833,75 3,11 830,64 -0,71 0,00
Fuente: Elaboracidn propia.
DESGLOSE CUOTA MENSUAL
Total
€
1.000
800
600
400
200
0
= M~ M =T " W ™~ 00 0O 0 0 0 O W w o~ o o 9
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Lo I B ot S o A VA U A D 2 T o B o 0
meses

M Interés = Amortizacién del principal

Fuente: Elaboracion propia.

En el gréfico se aprecia como el peso de los intereses disminuye a la vez que aumenta la
amortizacion del préstamo hipotecario conforme pasan los meses, sucede asi por tratarse de
un calculo de préstamo realizado por el método francés.
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Hoy en dia, gracias a las nuevas tecnologias, las entidades financieras y empresas de
intermediacion simplifican sus calculos tanto en préstamos hipotecarios como en otros
productos financieros ofertados. Los programas especializados y software personalizados asi
como las bases de datos que se usan en cada una de las entidades, simplifican la complejidad
de la tarea convirtiéndola en una sencilla introduccién de datos que instantdneamente
muestra en la pantalla del ordenador todas las caracteristicas necesarias para poder
exponérselas al demandante de la informacién. Con ello se optimizan los recursos puesto que
se ahorra principalmente en tiempo y costes, ademas de en errores de calculo mas probables
en un ser humano que en un sistema operativo disefiado para tal fin.

Fuente: Elaboracion propia.
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ANEXO 10: TABLA DE AMORTIZAZCION DE PRESTAMO DE LA FAMILIA MENDOZA

Importe:

64.420 180 meses
Interés 5,05% 15 afios

Cuota . Capital
Cuota mensual  Capital Intereses  pendiente

\ Total Intereses 27.579,54
1 511,11 240,01 271,10 | 64.179,93
13 511,11 25241 | 258,70| 61.219,83
25 511,11 265,46 | 24565| 58.106,73
37 511,11 279,18 | 231,93| 54.832,73
49 511,11 293,61| 217,50| 51.389,52
61 511,11 308,78 | 202,32| 47.768,34
73 511,11 324,74| 186,36| 43.959,99
85 511,11 341,53 | 169,58 | 39.954,81
97 511,11 359,18 | 151,93 | 35.742,63
109 511,11 377,74| 133,36| 31.312,73
121 511,11 397,27 | 113,84| 26.653,87
133 511,11 417,80 93,31 | 21.754,22
145 511,11 439,40 71,71|  16.601,32
146 511,11 441,24 69,86 | 16.160,08
147 511,11 443,10 68,01 | 15.716,98
148 511,11 444,97 66,14 | 15.272,01
149 511,11 446,84 64,27 | 14.825,17
150 511,11 448,72 62,39 | 14.376,45
151 511,11 450,61 60,50 | 13.925,85
152 511,11 452,50 58,60 | 13.473,34
153 511,11 454,41 56,70 | 13.018,93
154 511,11 456,32 54,79 | 12.562,61
155 511,11 458,24 52,87 | 12.104,37
156 511,11 460,17 50,94 | 11.644,21

Fuente: Plantilla Excel proporcionada por Franquicia Kiron.
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ANEXO 11: HERENCIAS

SI EXISTE TESTAMENTO

1. Certificado de Defuncion (Solicitud
en Registro Civil).

2. Certificado de Ultimas Voluntades

v Certificado de Registro de
Seguros (Solicitud en Ministerio de
Justicia).
3. Copia Autorizada del TESTAMENTO
(Solicitud en Notaria).
o —

v

4. Con los documentos anteriores se
gcude al notario para realizar la:
ADIUDICACION DE HEREMCIA®.

v

5. Posteriormente se tiene que pagar

el impuesto correspondientea
Hacienda, el
denominado:IMPUESTD SOBRE

SUCESIONES ¥ DOMNACIONES.

6. Por ultimo hay que inscribir la
herencia, si procede, en el Registro
de la Propiedad.

*0 se acepta la totalidad o se renuncia. Existe
la posibilidad de aceptar la herencia a
"Beneficic de inwentaric” que significa
aceptarla siempre y cuando los activos sean
superiores a los pasivos.

Fuente: Elaboracion propia.
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NO EXISTE TESTAMENTO

e

1. Certificado de Defuncion (Solicitud
en Registro Civil).

2. Certificado de Ultimas Voluntades
y Certificado de Registro de
Seguros (Solicitud en Ministerio de

Justicia).

Declaracion de Herederos

“Abintestato™* *.
Deben pazar 21 b \I

-
I
‘ v, diasmaturales
~ -

4. Con los documentos anteriores se
acude al notario para realizar la:
ADIUDICACION DE HERENCIA* .

-

5. Posteriormente se tiene que pagar

gl impuesto correspondiente a

Hacienda, el denominado:
IMPUESTO SOBRE SUCESIOMES Y
DOMNACIOMNES.

: |

6. Por dultimo hay que inscribir la
herencia, si procede, en el Registro
de la Propiedad.

**Para realizar la Declaracion de Herederos
notarialmente se debe:

- Acudir al notaric de la localidad donde
estuviera empadronado el causante  al
fallecimienta.

= Aportar tanto certificado de
empadronamientc como el libro de familia,
este ultimo documento sirve para corroborar
que los herederos son tales y asi poder repartir
la parte que le corresponde a cada uno (13 de
la Legitima, 1/3 por la Mejora y 1/3 por la Libre
Disposicion).
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TIPOLOGIA DE POSIBLES HEREDEROS

2. PADRES O ASCEMDIENTES DE
SIGUIENTES GRADOS

5. En caso de

no existir
[ 3. HERMANOS }

-/

4.TIOs heredero este

zera el ESTADD

SIGUIENTES GRADOS

[ 1. HUOS O DESCENDIENTES DE

Fuente: Elaboracidn propia.
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EJEMPLO DE REPARTO DEL IMPORTE DE UNA VENTA

EN UN INMUEBLE DE HERENCIA

Vamos a suponer:

- Un matrimonio en régimen de gananciales, el marido fallece dejando como herencia la
vivienda donde residia con su mujer la cual tiene una edad en la actualidad de 71 afios.

- Este matrimonio tiene dos hijos.

- La vivienda se va a vender por un precio de 100.000 euros* por lo que la parte que
corresponde a cada una de las partes de la sociedad de gananciales es del 50%.

- El fallecido deja 1/3 en usufructo a su mujer y reparte el resto a partes iguales entre
sus dos descendientes.

¢Que cuantia le corresponde a cada uno en el momento que se efectta la venta?

Para hacer un correcto reparto tenemos que basarnos tan solo en la mitad del precio de venta
puesto que al ser una sociedad con régimen de gananciales el 50% es propiedad de la mujer.

De los 50.000 euros (50% de 100.000), a la mujer del fallecido le corresponde 1/3 del
usufructo; para poder calcularlo necesitamos saber la diferencia que hay entre la edad actual
de la mujer y los 90 afios, en este caso son 19 por lo que la cantidad que le corresponde el 19%
de 50.000 euros dividido entre la tercera parte (el porcentaje minimo a aplicar es el 10%).
Matematicamente se define asi:

(19% de 50.000) / 3 = 3.166,66 euros.
Por lo que el reparto después de efectuar la venta seria del siguiente modo:
MUIER: 3.166,66€ + 50.000€ = 53.166,66 euros.
HIJO 1: (50.000€ — 3.166,66€) / 2 = 23.416,67 euros.
HIJO 2: (50.000€ — 3.166,66€) / 2 = 23.416,67 euros.

*Notas: Segun el valor que se le diera en el tramite de la adjudicacién de herencia a este inmueble
podrian suceder tres opciones que deben tenerse presente:

OPCION A: Al hacerse la Adjudicaciéon de Herencia el valor al inmueble que se acepta es de 100.000
euros. En este caso no se obtiene ni ganancia ni pérdida patrimonial puesto que se vende por su valor
adjudicado, el reparto serd tal y como se expone en el ejemplo.

OPCION B: Al hacerse la Adjudicaciéon de Herencia el valor al inmueble que se acepta es de 120.000
euros. En este caso se obtiene una pérdida patrimonial puesto que se vende por un valor menor al
adjudicado, el valor de la pérdida que se ha generado se deducira por cada uno de los herederos segun
el porcentaje que les corresponda en su correspondiente Impuesto de la Renta de las Personas Fisicas,
pudiendo fraccionar esta deduccion hasta en un periodo de 4 ainos.

OPCION C: Al hacerse la Adjudicacién de Herencia el abogado correspondiente dio un valor al inmueble
basado en el minimo de escrituracién que consta en las tablas de Hacienda siendo este, por ejemplo,
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50.000 euros. El beneficio que se ha obtenido vendiéndolo por 100.000 euros constituye una ganancia
patrimonial que se debe tributar segln los porcentajes que establece la Administracion Publica, en este
caso es al 18% sobre los primeros 6.000 euros de ganancia y 21% los beneficios que exceden de este
valor. En el caso que exponemos de una Adjudicacion en 50.000 euros quedaria asi:

MUIJER: 1.583,33€ + 25.000€ = 26.583,33 euros.

Sobre los primeros 6.000 euros la mujer deberia hacer frente a una tributaciéon del 18%, es decir,
1.080,00 euros. Sobre el resto de su ganancia patrimonial (20.583,33 euros) pagaria el 21% a la
Administracion, o sea 4.322,50 euros. En total haria frente a un desembolso de 5.402,50 euros.

HIJO 1: (25.000€ — 1.583,33€) / 2 = 11.708,34 euros.
HIJO 2: (25.000€ — 1.583,33€) / 2 = 11.708,34 euros.

Sobre los primeros 6.000 euros cada hijo deberia hacer frente a una tributacidon del 18%, es decir,
1.080,00 euros. Sobre el resto de su ganancia patrimonial (5.708,34 euros) pagarian el 21% a la
Administracién cada uno, o sea 1.198,75 euros. En total cada hijo debera hacer frente a un desembolso
de 2.278,75 euros.

Fuente: Elaboracidon propia.
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