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Los ‘persona

| shoppers’ se actualizan

El trabajo delos
compradores
personales
inmobiliarios ha
tenido que adaptarse
alasituacion sanitaria

Natalia Bosch

No ha habido sector del mercado
inmobiliario que no se haya visto
afectado, en mayor o menor medi-
da, por la Covid-19. Y los personal
shoppers inmobiliarios, figura que
de un tiempo aqui ha irrumpido con
fuerza en el sector inmobiliario na-
cional, no han sido una excepcion.
“Ahora nos encontramos en la fase
de tanteo. Los compradores quieren
comprar con descuentos importan-
tes y los vendedores atin no estan
dispuestos a aceptarlos”, sostiene
Thaki Unsain, presidente de la Aso-
ciacion Espafiola de Personal Sho-
ppers Inmobiliarios (AEPSI).

La figura del Personal Shopper In-
mobiliario (PSI) es reciente en Espa-
fia, pero tiene una larga tradicién en
Estados Unidos, con los agentes de-
nominados Exclusive Buyer Agent:
“Tradicionalmente, los agentes de
bienes raices trabajan en agencias
inmobiliarias y, por defecto, lo ha-
cen para la parte vendedora. El PSI
nace de la necesidad del comprador
de contar, también, con un asesora-
miento en todo el proceso de adquisi-
cién dela propiedad”, explica Unsain.
Aunque atin hay reticencia por parte
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de algunos compradores de contra-
tar los servicios de un PSI, son mu-
chas las ventajas. No solo porque se
ahorra el 85% de las visitas que se ha-
cen con una inmobiliaria tradicional,
visitando solo las propiedades pre-
viamente seleccionadas por el PSI a
partir de los requisitos pactados con
el comprador, “sino porque es el pri-
mero en conocer los nuevos activos
inmobiliarios que salen al mercado,
evita sorpresas por vicios ocultos y
ayuda a reducir entre el 5-20% los
precios de salida de los inmuebles”,
afirma Unsain. Y sin conflictos de
intereses, como puede ocurrir con
las inmobiliarias tradicionales, las
agencias representan al vendedor y
los PSI al comprador, cada uno cobra
sus honorarios de su cliente, unos tie-
nen el producto y otros el cliente.

De hecho, la relacion con las
inmobiliarias es de total colabo-
racion, “ya que facilita la labor del
agente vendedor en un marco de
competencia. Cada uno, vendedor
y comprador, representan intereses
distintos”, sostiene Ramon Rie-
ra, presidente de FIABCI Espafia.
Opinién compartida por Sergio
Marcos, director de Formacion de
Immoscopia, que considera al PSI
una figura totalmente necesaria
como complemento perfecto a los
servicios tradicionales que el pro-
fesional inmobiliario ofrece: “La
acogida de esta figura en el sec-
tor ha sido muy positiva, e incluso
muchas agencias inmobiliarias la
estan incorporando a sus servicios
a través de los llamados corners in-
mobiliarios”.

01y 02 Menos vi-
sitas y mas tours
virtuales

Las herramientas
virtuales se han
convertido enun
aliado para paliar la
reduccion de visitas
presenciales a raiz
de la Covid-19
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La Asociacion de
Personals Shoppers
inmobiliarios cree que
este afio los descuentos
medios de precios
seran del 10-15%

Pero, ;como ha afectado al dia a
dia de su trabajo la Covid-19? “No es
que el trabajo de los personal sho-
ppers haya cambiado, sino que los
profesionales han tenido que adap-
tarse y acelerar unos cambios nece-
sarios en aras de prestar un mejor
servicio al cliente. En este sentido,
cada vez se hace mas necesaria la
relacion virtual”, sostiene Riera. En
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la misma linea se expresa Sergio
Marcos, director de Formacion de
Immoscopia: “Esta pandemia ha
obligado a reinventarse a practica-
mente todos los sectores profesiona-
les. Y el uso de la tecnologia nos ha
permitido lo que vengo a llamar ‘la
paradoja de la proximidad on line*
mantenernos cerca de los clientes a
pesar de las medidas de separacion
fisica que se hanimpuesto”. Y es que
atn a dia de hoy existe, segin Riera,
cierta reticencia por parte del com-
prador a hacer visitas presenciales
por temor al contacto.

De hecho, “hay visitas anuladas por
este hecho, por lo que se necesita un
seguimiento del comprador y una
mayor utilizacion de herramientas
para que conozca las propiedades a
travésdelostoursvirtualesconvideo-
llamadas”. Por su parte, Unsain apun-
ta que, con las medidas de seguridad
adecuadas, no deberia haber miedo a
realizar visitas, aunque matiza que lo
si aumentara serd la eficiencia de las
visitas: “No se realizaran sin que haya
un interés claro por comprar”. Y en
lo que todos los expertos consulta-
dos coinciden es en que las reuniones
teleméticas y los tours virtuales han
venido para quedarse.

La peticion que se impone por
parte del comprador al PSI es “loca-
lizar oportunidades”. Unsain es de
la opinién que a la vuelta del verano
las posiciones se encontraran con
descuentos medios del 10-15%. “Du-
rante 2021 los precios irdn remon-
tando hasta recuperar la caida en
septiembre de 2021. Siempre y cuan-
do la crisis sanitaria se resuelva y no
volvamos a un confinamiento”. ®



