el mercado

“Hay quefomentar € alquiler con
Iniciativasingeniosasy atractivas’

Arrenta es una entidad que une seguridad juridica y garantia de cobro para
hacer del alquiler algo fiable. Su gerente, Carlos Ruiz, nos habla de ella

Ana B. Novillo L 6pez

El proceso de arrendamiento de
unaviviendadebe venir acompa-
flado por la maxima garantia.
Arrentanacié, precisamente, para
hacerlo posible. Sugerente, Car -
losRuiz, explicaen qué consiste
esta herramienta.

Pregunta. ¢COmo definiria a
Arrenta?

Respuesta. Esel producto lider
para e fomento y Garantia del
Alquiler de iniciativa privada.
Arrenta une |as dos herramientas
més demandadas por € sector: la
seguridad juridica del Arbitraje
de la Asociacion Europea de Ar-
bitraje AEADE y la garantia del
cobro de rentas. Es un producto
muy flexible que permite el acce-
so al dquiler atodos los colecti-
vos de la sociedad. También
incentiva a los profesionales in-
mobiliarios con un bonus econé-
mico por cada ‘Arrentatotal’ co-
merciaizado, ademés de forma-
cién y apoyo comercial.

P. ¢Quétipo de garantias of re-
ce Arrenta tanto para arrendador
como para inquilino?

R. Facilita una répida
y eficaz resolucion de
conflictos e incumpli-
mientosdecontratoatra-
vés del Arbitrgje de la Asocia-
cién Europea de Arbitraje
AEADE.

El producto también gporta la
garantia de cobro de la renta: €
propietario estara cubierto durante
siete meses en un afio por una
garantia de impago de rentas. La
respuesta a la concesion de la ga-
rantiatarda entre 24 y 48 horas.

P. ¢COmo interviene esta he-
rramientaen el proceso de arren-
damiento?

R. Para realizar el estudio de
viabilidad, se pide a futuro in-

quilino que cum-
plimente un senci-
[loformulariodon-
de se solicitan, en-
tre otros datos, re-
ferencias y direc-
ciones de otros al-
quileres en € dlti-
mo afio, Ultima di-
reccion habitual,
referenciaslabora-
les en los seis me-
SES previos...

Arrenta se con-
vierte asi en una
herramientaqueda
entrada a merca-
dodel aquileralos
sectores de la so-
ciedad que mas lo demandan,
fundamentalmente inmigrantes,
jovenes, estudiantes, tercera
edad, familias monoparentales,
separados...

Arrenta hace que alquilar sea
un trémite sencillo. A través de
mas de 5.000 ‘ puntos de alquiler
profesiona’ el inquilino accede
a‘su’ vivienday el arrendador,
rellenando un simple documento
o referencia alquila seguro.

“Loimportante esque lavivienda

P. ¢Qué medidas cree que de-
beriaponer en marchael Ejecuti-
vo paraimpulsar el arrendamien-
to en el pais?

R. Sinduda, hay que apostar por
fomentar la oferta con iniciativas
ingeniosasy atractivas. El Ejecuti-
VO juegaun papel importante, pero
desde luego también la iniciativa
privada. Apostamos por medidas
que incentiven la oferta, que es
superada hasta en cinco veces por
la demanda. Lo impor-
tante es que la vivienda
seaaccesible paratodos.

seaaccesible paratodos’.

P. El alquiler sigue siendo una
asignatura pendiente en Espafia.
¢Por qué?

R. Laculturaespafiolahasido
tradicionalmente la de la pro-
piedad. Es una tendencia que
Ileva su tiempo cambiar, pero
quepaulatinamente seestatrans-
formando afavor del aquiler. El
alquiler es la Unica forma en
muchos casos de acceder a una
casa. Ademés, cada vez esta-
MOS Mas sujetos a mayor movi-
lidad laboral y €l alquiler aporta
una gran flexibilidad.

P. ¢Comodeberiaser
un proceso correcto de arrenda-
miento de vivienda?

R. Con laméxima garantia, es
decisivo establecer los mecanis-
mos a utilizar en caso de incum-
plimiento, como €l arbitraje de
AEADE que reduce tiempo y
costes. También esimportantela
garantia del cobro de larenta.

P. ¢Cémo ve € mercado del
alquiler en 20087

R. Laevolucion del alquiler en
nuestro pais es imparable y
Arrentavaajugar un papel fun-
damental en su expansion.

MENOS DE
UN MES PARA
EL SIMA

El Sal6n Inmobiliario de
Madrid contard este afio con
una oferta mas “imaginativa

y comprometida”

Hasta 550 empresas comer-
cializaran, a través de 1.480
promociones, un total de
159.067 viviendas en el Sa-
I6n Inmobiliario de Madrid
(SIMA) de 2008, que se desa-
rrollaréa del 8 al 12 de abril en
el Parque Juan Carlos | de
Madrid. Esta cifra supone
cerca de un 20,5 por ciento
menos que los alrededor de
200.000 inmuebles expues-
tos en la edicion de 2007. Por
eso, la estrategia a seguir en
la actual coyuntura, segun el
SIMA, es la reactivacion de la
demanda. Con todo, el direc-
tor de la feria, Eloy Bohua,
califica de “buena noticia” la
ralentizacion que estan expe-
rimentando los precios y la
caida de las viviendas inicia-
das en el pais.

El principal foco de demanda
a reactivar se localiza en Ma-
drid. Por primera vez en las
Ultimas ediciones, la oferta
mayoritaria corresponde a
esta comunidad, con 35.947
de las 116.399 viviendas que
se promocionaran en Espa-
fia, es decir, el 31 por ciento
del total. Le seguiran Andalu-
cia (18), Comunidad Valen-
ciana (15), Castilla-La Man-
cha (nueve)y Catalufia (ocho).
Ademas, la menor apuesta
por la construccion residen-
cial se vera compensada por
un incremento del producto
no residencial, especialmen-
te de suelos, que se dupli-
can, y oficinas y centros co-
merciales, que se multiplican
por tres.

Ofertas mas imaginativas
Por otro lado, los organizado-
res de SIMA 2008 destacaron
que, si el pasado afio se pu-
dieron observar gran ndmero
de promociones basadas en
los incentivos a la compra a
través de regalos o
equipamientos extras, este
afio sera el de la oferta “ima-
ginativa” y “comprometida”
con las necesidades del com-
prador.

Desde la organizacién espe-
ran que estas estrategias per-
mitan mantener, si no incre-
mentar, el porcentaje de visi-
tantes que declaran
decantarse por la compra en
el SIMA'y que, en los Gltimos
afos, se sitda entre el diez y
el 15 por ciento.




