Mercado inmobiliario

EL PERSONAL SHOPPER

NMOBILIARIONOS [
HACE UNICOS COMO [l i
COMPRADORES e Extarios Unilos ol concento de los excl

sive buyer agents, lo que en su momento
fue la antesala de lo que hoy conocemos
como personal shopper inmobiliario (PSI).
En pocas palabras, un personal shopper
es un asesor inmobiliario que se posiciona
y defiende, de forma exclusiva y determi-
nante, los intereses de su cliente comprador
O inversor.
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Vivimos en un mundo que cambia constantemente
y, con él, también cambian nuestros habitos, nuestros
deseos y nuestras necesidades. En ese contexto en el
que el estado de bienestar es cada dia mds palpable, la
sociedad occidental apuesta por la personalizacién
constante de los bienes y servicios que adquiere o
contrata. Queremos que nuestras prendas de ropa sean a
medida, que Google nos envie publicidad dependiendo de
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nuestros gustos, que nuestro nutricionista nos
sugiera una dieta adaptada a nuestras necesi-
dades, que nuestro entrenador personal prepare
una rutina especial para nuestro cuerpo, que
Netflix nos sugiera series que nos gustardn y
nos recuerde aquellas que dejamos a medias...
En cualquiera que sea el sector que se analice,
todos queremos sentirnos especiales como
consumidores, y el sector inmobiliario no
es ajeno a esos cambios.

El real estate se adapta constantemente al
comportamiento de la oferta y la demanda para
encontrar un 6ptimo equilibrio entre las partes.
Fruto de esta adaptacién nacié en los Estados
Unidos el concepto de los exclusive buyer agents,
lo que en su momento fue la antesala de lo que
hoy conocemos como personal shopper inmobi-
liario (PSI). En pocas palabras, un personal
shopper es un asesor inmobiliario que se
posiciona y defiende, de forma exclusiva y
determinante, los intereses de su cliente
comprador o inversor. El PSI ofrece una
gran ayuda para aquellos clientes que desean
comprar un activo inmobiliario siendo sus ojos
alli donde desea comprar y ofreciéndole un
asesoramiento completo, no sélo por elegir el

“TODOS QUEREMQS

ESOS CAMBIOS’

inmueble que mds se ajuste a sus necesidades
y al mejor precio sino por ayudar en la obten-
ci6n de toda la documentacién necesaria para
la compra de dicho inmueble. Es decir, es un
profesional inmobiliario que nos hace tnicos
como compradores. Un PSI trabaja de la
siguiente manera:

SENTIRNQS ESPECIALES COMO
CONSUMIDORES, Y EL SECTOR
INMOBILIARIO NO ES AJENO A
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PROCEDIMIENTO ACTUACION PERSONAL
SHOPPER

1. Entrevista inicial: :Qué necesita el
cliente? :Qué le motiva?

Lo primero es conocer las necesidades y
motivaciones del cliente mediante una entre-
vista personal. En esta reunién se detallan los
criterios mas valorados por el comprador
o inversor a la hora de elegir una vivienda,
analizando elementos como la ubicacién, el
precio, la superficie, la antigiiedad, el estilo, el
estado en el que se encuentra, su distribucion,
los servicios comunitarios de los que dispone o
el equipamiento y servicios de la zona.

2. Firma de contrato de encargo de PSly
pago de provision de fondos

Una vez definido qué quiere el cliente,
se firma un contrato de servicios donde se
describe las caracteristicas de la busqueda, los
servicios contratados y en el que se incluye el
coste final de los servicios, asf como un importe
de gastos iniciales en concepto de honorarios
por la busqueda que se descontardn del coste
total. El importe final de los servicios se deven-
gard en varias fases: firma de la reserva, firma
del contrato de arras y firma de la escrituracion.

"UN PERSONAL SHOPPER ES

UN ASESOR INMOBILIARIO QUE
SE POSICIONA'Y DEFIENDE,

DE FORMA EXCLUSIVA'Y
DETERMINANTE, LOS INTERESES
DE SU CLIENTE COMPRADOR O
INVERSOR
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3. Empieza la bisqueda y la concertacién
de visitas

Una vez firmado el encargo, el PSI realizard
una bisqueda exhaustiva y personalizada del
inmueble por distintos métodos, prospectando
en la totalidad de la oferta. Una vez haya visi-
tado los inmuebles que cumplan las condi-
ciones predeterminadas, presentard al cliente
un documento con una preseleccion de ellos,
de entre los cuales se elegirdn aquellos a los
que se quiera realizar una visita presencial
junto al cliente.

4. Encontrar la vivienda ideal

Cuando se manifiesta interés por un
inmueble en concreto, y tras investigar la situa-
cién legal y técnica del inmueble, se inicia el
proceso de negociacién del precio de venta.
Una vez alcanzado un acuerdo, el PSI prepara
la documentacion necesaria para la firma de los
diferentes documentos: reserva, contrato de
compraventa y escritura notarial.

5. Servicio post-venta

El servicio de personal shopper no finaliza
con la compra del inmueble, sino que el aseso-
ramiento continda también durante todos los
trdmites post-venta: cambios de titularidad,
entrega de documentos a organismos puiblicos,
consultas técnicas, etc.

SURGIMIENTO DE ASOCIACIONES DE
PERSONAL SHOPPERS

Debido al crecimiento exponencial de este tipo
de necesidades, en el 2011 nace en Barce-
lona la Asociaciéon Espafiola del Personal
Shopper Inmobiliario (AEPSI), la principal
organizacion a nivel nacional que representa al
colectivo de personal shoppers inmobiliarios en
Espafa. Tras nueve afios de trayectoria y con
sede central en el Paseo de Gracia de Barce-
lona, AEPSI cuenta con asociados en muchas
de las zonas con mds demanda inmobiliaria del
territorio nacional: Barcelona, Madrid, Bilbao,
Valencia, Zaragoza, Sevilla, Mélaga, Girona,
Ciceres, Mallorca y Menorca. La expansién de
la organizacién pasa por aumentar su presencia
en el centro y sur de la Peninsula, especial-
mente en Madrid y Andalucfa, dos de los
mercados inmobiliarios mas dindmicos del pafs.



Empresas de referencia en el sector como ACV,
Avenir, BPP Investment, Comprarcasa, Fincas
Eva, Inspire Boutique Apartments, Montiel &
Larios Associated, Nexitum, Nuevo Millenium,
Property Buyers o Somrie son algunos miem-
bros destacados de AEPSI. Este afio la orga-
nizacién prevé aumentar mas de un 70%
su nimero de miembros hasta alcanzar
los 75 asociados a finales de 2020, entre
profesionales y organizaciones.

AEPSI ofrece a todos sus asociados
asesoria juridica, soporte para la participa-
cién en ferias inmobiliarias nacionales e inter-
nacionales, acceso a un sistema de valoracién
de inmuebles y a un gestor CRM personalizado,
central de compras y ayuda de acceso a acre-
ditaciones internacionales. El objetivo de la
asociacion es difundir el servicio de estos
profesionales, generar sinergias y nuevos
negocios e incrementar el prestigio de su
actividad colaborando activamente con
asociaciones ya consolidadas como API,
AEGI, AICAT o Inmosisters. A corto plazo,
la organizacién prevé tener solida presencia
en todo el territorio nacional y ser una asocia-
ci6n que ayude a compradores e inversores a
conocer las ventajas de contar con un personal
shopper durante todo el proceso de compra de
un activo inmobiliario, desde la busqueda hasta
las gestiones posteriores a la transaccion.

Los requisitos para ser miembro de
AEPSI son simples. Primero, el profesional
deberd estar dado de alta en el impuesto de
Actividades Econémicas (IAE) o Licencia
Fiscal por su actividad. En Catalufa, por
ejemplo, tienen que tener un ndmero de
AICAT y su correspondiente seguro de Respon-
sabilidad y de Caucién. Segundo, que su acti-
vidad y posicionamiento de Personal Shopper
Inmobiliario se establezca al lado de los inte-
reses del comprador, de quien dependerdn en
exclusiva los honorarios que perciba. El espiritu
de un PSI es cobrar solamente de una parte
de la transaccién inmobiliaria. Tercero, que se
comprometa con el Cédigo Deontoldgico de la
Asociacién asumiendo y respetando al méaximo
sus directrices. Por dltimo, que se mantengan
al dia en el cumplimiento de sus compromisos
con la Asociacién y en el pago de las correspon-
dientes cuotas de asociado.

TENDENCIA DEL SECTOR INMOBILIARIO

La tendencia en el sector inmobiliario es
clara: los compradores e inversores inmo-
biliarios quieren contar con la méixima
informaciéon y profesionalidad, en el
menor tiempo posible y al mejor precio,
por lo que la figura del PSI cobra cada vez
mas importancia. De hecho, un PSI ahorra el
70% de las visitas que se hacen con una inmo-
biliaria tradicional y busca entre toda la oferta
inmobiliaria disponible, evitando sorpresas por
vicios ocultos y aportando informes técnicos,
financieros y legales para la proteccién vy
asesoramiento permanente al comprador o
inversor. Mds all4 del servicio, la inversién en
un PSI supone, en la mayoria de los casos, un
ahorro en el total de la operacién muy supe-
rior a sus honorarios. Gracias a su experiencia
y conocimiento del mercado, el PSI ayuda a
reducir entre el 5-20% los precios de salida
de los inmuebles. Ademds, son los primeros
en conocer los nuevos activos inmobiliarios
que salen al mercado, algo que permite a sus
clientes estar totalmente actualizados de las
oportunidades que surgen en cada momento.

NEGOCIACION’

“EL CLIENTE NECESITA MAS QUE
NUNCA EL ASESORAMIENTO

DE UN EXPERTO QUE LE AYUDE
A ANALIZAR'Y RASTREAR EL
MERCADO INMOBILIARIO, A
DIFERENCIAR LAS BUENAS
OPORTUNIDADES DEL RESTO

Y, EVIDENTEMENTE, TAMBIEN
DURANTE TODO EL PROCESO DE
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Asf{ pues, en un momento de transformacion
del sector inmobiliario tradicional en el que la
demanda tiene un acceso rdpido a gran cantidad
de informacion, el cliente necesita mas que
nunca el asesoramiento de un experto que
le ayude a analizar y rastrear el mercado
inmobiliario, a diferenciar las buenas
oportunidades del resto y, evidentemente,
también durante todo el proceso de nego-
ciacion. Gracias a la cercanfa que se genera
con el cliente, el personal shopper conoce a la
perfeccion sus necesidades y deseos y puede
ofrecerle un servicio personalizado y a medida.
Ademids, la alta formacién de los personal
shopper es determinante, pues en su gran
mayorfa cuentan con estudios superiores en
Derecho, Economia, Finanzas, Administracién
y Direccién de Empresas, Arquitecturay MBA's
o masters especializados en el sector real estate,
algo que les sittia en una posicién privilegiada
para trabajar de manera cuidadosa y muy enfo-
cada a las caracteristicas de su cliente aprove-
chando su amplia red de contactos y todas las
herramientas tecnoldgicas a su alcance. Ese
valor anadido es el que marca la diferencia
con respecto a cualquier otro servicio que un
comprador o inversor pueda recibir y serd,
precisamente, la clave del éxito de la figura del
personal shopper inmobiliario en un futuro en
el que la informacion y la personalizacién serdn
mas valiosas que nunca.
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