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Inmobiliario

Las inmobiliarias recuperan
el trueque para vender pisos

Varias compafiias ofrecen a sus clientes la posibilidad de adquirir una vivienda canjeandola por otro
inmueble. La formula, habitual en el alquiler vacacional, se extiende ala compra en tiempos de crisis.

Rocio Ruiz. Madrid

“Cambio casa de cuatro plan-
tas adosada por casa mas pe-
quefia pero con terreno. “Bus-
covivienda en costa; acambio
un caserio de 300 metros cua-
drados en pueblo de Toledo a
40 kilometros de Madrid”.
Este tipo de anuncios co-
mienzan a ser habituales en
los portales inmobiliarios de
Internet.

Lapermutaoel trueque in-
mobiliario permite adquirir
una vivienda, utilizando co-
mo forma de pago una pro-
piedad disponible. Los intere-
sados sacan al mercado su in-
mueble hasta que encuentren
alguien interesado y que, a su
vez, ofrezca una vivienda
acorde alo que busque el otro
propietario.

Profesionalizacion

El éxito de la iniciativa entre
particulares ha llevado a va-
rias compaiiias del sector, cu-
yas malas previsiones para el
negocio inmobiliario se man-
tienen, a profesionalizar la
formula.

Varias agencias y promoto-
ras, como Aznar Inmobiliaria,
Grupo Stirling, Alfa Tnmobi-
liaria y los portales web como
Cambiarcasa.net, ya ofrecen
este servicio de intermedia-
cién, una formula de venta
que les estd permitiendo man-
tener su negocio en un mo-
mento tan complejo como el
actual. “Hace ya mas de un
afio, vimos que los particula-
res hacian esta propuesta pero
que no existia un modelo de
contrato para este tipo de ope-
raciones, y decidimos ofrecer
esta opcidn como una mas de
nuestros servicios sin saber
que seria nuestra principal he-
rramienta de trabajo”, explica
Gabriel Aznar, responsable de
Aznar Inmobiliaria, una firma
menorquina que ofrece este
sistema para adquirir uno de
sus inmuebles.

La permuta o el trueque in-
mobiliario se ha convertido
en una forma de realizar tran-
sacciones inmobiliarias al al-
Zza, gracias a que requiere un
menor esfuerzo financiero,

Entre las ventajas de
la permuta, destaca
la financiacion que
se necesita, que es
mucho menor

“Asi se salvd
mi empresa”

Asi de tajante se expresa
Gabriel Aznar, duefio de Aznar
Inmobiliaria, una de las
empresas que ofrecen en
Espaiia la formula del
trueque. “Fuimos pioneros
entre las agencias
inmobiliarias en plantear esta
alternativa profesionalmente”.
Asi, esta empresa familiar,
con 40 afios de experiencia
en el mercado, pas6 de los
apuros para vender sus
inmuebles a obtener
beneficios en 2008.“Nuestra
cartera de inmuebles se ha
multiplicado por cinco en
menos de un afio’, asegura
Gabriel Aznar.

erigiéndose como una clara
alternativa al mercado tradi-
cional de las inmobiliarias.
“Dada la dificil situacion que
atraviesa el mercado financie-
ro, con grandes restricciones
al crédito, uno de los inconve-
nientes alahora de vender un
inmueble es la financiacion
que necesita el comprador.
En muchas ocasiones, se de-
sea vender para comprar otra
cosay, en esos casos, el inter-
cambio puede ser una solu-
cién”, explica Jests Duque,
vicepresidente de Alfa Inmo-
biliaria.

“Lo que se hace con la per-
muta es financiar la compra

El canje inmobiliario posibilita cambiar una vivienda de ciudad por una parcela como la de la imagen.

.

Un paraiso por tu
casa en Espaiia

Entre los canjes mas
llamativos, se encuentrala
propuesta que hacen desde la
firma La Gema. Esta empresa
ofrece la posibilidad de
sufragar el pago de una
propiedad, situada en el
Caribe, ya sea una vivienda o
un terreno para promover tu
propio desarrollo, con un
inmueble en Espaiia. Otra
firma alicantina, propiedad
del grupo Stirling, decidié
canjear apartamentos en
Denia por viviendas de toda
Espaiia, que posteriormente
destina al alquiler. En dos
meses, Stirling logré canjear
hasta 23 inmuebles.

Una de las viviendas que Aznar Inmobiliaria oferta para realizar una permuta.

delaviviendaatravés del acti-
vo menos liquido ahora mis-
mo en el mercado; asi, el
cliente se convierte también
en proveedor”, agrega Aznar.

Gestiones
Para lograr realizar una per-
muta de vivienda, es necesa-
rio encontrar dos clientes cu-
yos intereses particulares
coincidan. “La tinica desven-
taja es lo dificil de casar la
operacion, es decir, encontrar
que coincida lo que busca al-
guien con lo que otro esté dis-
puesto a cambiar”, reconoce
el vicepresidente de Alfa.

A pesar de que todos los ex-

pertos aseguran que no existe
un tipo determinado de usua-
rio del trueque inmobiliario,
el hecho de contar con una vi-
vienda en propiedad provoca
que la mayoria sean personas
de mediana edad, cuyos inte-
reses 0 necesidades han evo-
lucionado desde la adquisi-
cion de la primera vivienda.
“No existe un perfil medio de
clientes; son personas que,
por aumento de la familia, se-
paraciones o problemas de sa-
lud necesitan un cambio de
vivienda”, afiade.

Estos potenciales compra-
dores son personas con una
propiedad, generalmente hi-

potecada, que no pueden ad-
quirir otra vivienda sin des-
prenderse, previamente, de
su inmueble. “En los ultimos
meses, hemos cerrado mu-
chas operaciones gracias a los
compradores que no quieren
vender su vivienda (por la ba-
jada de precios en el merca-
do), pero si se plantean cam-
biarla”, sefiala el duefio de Az-
nar Inmobiliaria.

Por ello, la mayoria de las
inmobilarias ofrece un servi-
cio de valoracion de los in-
muebles. “La agencia se ocu-
pa de la bisqueda de propie-
dades y la valoracion de am-
bas,y ayudaala confeccion de

Lavivienda
vacacional,

la primera en
sumarse al canje

Elintercambio de viviendas
no es una férmula nueva para
cambiar de domicilio. Sin
embargo, hasta hace unos
meses, lainiciativa se
reservaba a una préactica
puntual, similar al alquiler de
un apartamento. Asi, son
muchos los portales virtuales
que ofrecen este servicio de
intercambio de viviendas para
vacaciones, como una
manera de visitar una ciudad
de forma diferente. Firmas
como HomeforHome e
Intercambiodecasas.com
disponen de una amplia
oferta de estos viajeros
diferentes que prefieren
sentirse como en casa

en un domicilio ajeno.

La férmula méas habitual de
funcionamiento de esta web
es seleccionar el destino de
las vacaciones; después,
elegir de entre las viviendas
disponibles la que mas se
ajuste a los que esté
buscando el usuario y de ahi
se ponen en contacto con su
propietario. La mayoria de los
intercambios se producen
simultaneamente, aunque
también existe la posibilidad
de ofrecer una segunda
residencia. Segtin
Intercambiocasas.com, en
sus quince afios de
experiencia, en los que se han
producido alrededor de cien
mil intercambios, jamas se ha
producido ningtin robo o
queja por desperfecto.

Desde este tipo de portales,
que para anunciarse cobran
generalmente una cuota de
menos de siete euros al mes,
aseguran que este tipo de
vacaciones son mucho mas
econdmicas y “auténticas”
que la estancia en un hotel.

contratos, solicitudes de hipo-
tecas o cancelaciones”, expli-
can desde Alfa Inmobiliaria.

No obstante, esta formula
de permutas requiere mu-
chas més gestiones que una
compraventa habitual. Al te-
ner la mayoria de las propie-
dades un crédito hipotecario,
hay que tramitar la cancela-
cion de estos préstamos y la
creacion de uno nuevo, lo que
genera multitud de actos no-
tariales simultaneos y coordi-
nados. “Son operaciones bas-
tante complejas pero llenas
de ventajas: he de reconocer
que ha salvado mi empresa”,
asegura Aznar.
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OPINION

Delia Fernandez

sAprovecha al mdximo
el espacio de su oficina?

tan afrontar situaciones complejas en los mercados;

por ello, es fundamental que todas las areas de la
compafia muestren laméxima conexion y atinen esfuerzos
dirigidos a conseguir un objetivo comun. Los mercados ne-
cesitan ser abordados con estrategias agiles y audaces, ca-
paces de adaptarse y redefinirse constantemente, especial-
mente en situaciones de crisis como la actual.

Para una compaiiia, el espacio puede significar muchas
cosas. Podriamos empezar definiendo espacio como una
parte, un contenedor de la actividad, un escenario en el que
suceden cosas y se desarrolla un negocio, una actividad, o
bien, como una herramienta, un elemento facilitador que la
empresa pone a disposicion de sus clientes como emplaza-
miento, imagen, localizaciéon o comunicacion, y a sus em-
pleados, donde el espacio puede significar otras cosas total-
mente diferentes como sensacion de pertenencia, lugar
confortable en el que trabajar y dar lo mejor de cada uno en
pro de lograr unos objetivos que permitan que la empresa
continde su actividad y sea mds competitiva, un lugar efi-
ciente en el que las cosas estén donde deben estar, en el que
sea facil usarlas, un universo lleno de proyectos, ideas, sen-
saciones que hagan realidad y comodo el dia a dia para al-
canzar los objetivos del mafiana, un lugar en el que trabajar
y, por qué no, disfrutar.

Pero la realidad ha cambiado. Las personas, las tecnolo-
gias, las nuevas formas y maneras de comunicarnos, rela-
cionarnos, de trabajar, de hacer negocios, de crecer e inclu-
so de vivir han cambiado. A todos estos cambios, también se
une la crisis, otro factor muy presente en nuestras vidas y
que acentua esa necesidad de aunar esfuerzo, de mejora
constante, de busqueda, de readaptacion y reajuste.

Los lugares de trabajo no son ajenos a la realidad que vi-
vimos y por supuesto, no son ajenos a la situacion actual del
mercado; necesitan también ajustarse y adaptarse a los
nuevos tiempos.

Los criterios y conceptos con los que ayer se asignaban
los espacios hoy pueden estar obsoletos y, lo que es peor,
pueden contribuir negati-
vamente al objetivo de la

| as organizaciones cambian, crecen, decrecen, necesi-

En tiempos de crisis, compaiiia; no podemos
es un logro para las estancarnos en el pasadoy
empresas ajustar 1os  segyir viviendo el presen-
metros cuadrados te, al igual que adaptamos
a sus necesidades nuestra forma de vida a

los nuevos cambios que
nos ofrece nuestro entorno y nuestra sociedad, adaptarse es
sinénimo de evolucién, de progreso, desarrollo y creci-
miento, porque no facilitar la comunicacion cuando es un
objetivo estratégico es ir en contra de la estrategia corpora-
tiva y frenar actitudes y comportamientos buenos para el
negocio.

Ademas, tenemos que tener en cuenta que el espacio es,
después de los costes de personal, el siguiente coste de ma-
yor relevancia para las compaiifas. En tiempos de crisis,
ajustar la demanda de metros cuadrados a las necesidades
esun logro parala compania, tanto en cuestion de operativa
y funcionalidad, como en cuestion de coste: menos metros
cuadrados es menor coste por metro cuadrado y menor
coste de implantaciony de gestion en el diaa dia.

Como recetas para la crisis, es fundamental que las com-
pafifas revisen cuanto espacio necesitan y como necesitan
que sea el espacio que usan. Esa revision ha de hacerse me-
diante un proceso de consultoria riguroso que considere
conceptos de funcionalidad y coste. Para los tiempos de cri-
sis que vivimos, Savills propone a los usuarios de espacios
esta reflexion y les ayuda a mejorar el rendimiento cualita-
tivoy cuantitativo del espacio que tienen.

Por lo tanto, queda en la mano de los usuarios de espa-
cios, plantearse si estd aprovechando el 100% del espacio de
su oficina, sus recursos y sus metros cuadrados o si por el
contrario, prefieren no plantearselo, cambiar de lugar en
vez de readaptar y reajustar y seguir contribuyendo y am-
pliando gastos que bien podrian ser un ahorro en tiempos
decrisis.

Directora del Departamento de Consultoria de Espacios
y Obras de Savills

Inmobiliario

Carlyle busca nuevos
cimientos en Espana

ENTREVISTA ERIC SASSON responsable de los fondos inmobiliarios europeos de The Carlyle Group/
La entidad de capital riesgo estudia ampliar su cartera de activos.

R.Ruiz.Madrid

Con un crecimiento sosteni-
ble, la firma de origen esta-
dounidense Carlyle Group ha
logrado consolidarse entre los
tres mayores gestores de fon-
dos de Europa.

Con equipo propio en la
mayoria de las grandes capi-
tales europeas, Carlyle, crea-
da1987, centrasu actividad en
cuatro areas de negocio: leve-
raged buyouts (especializado
enlacompraventa de grandes
compaiiias), inmobiliario y
venture capital (cuya princi-
pal actividad es la adquisicion
de pequefias empresas), y
high yield, cuyo negocio prin-
cipal es la compra de deuda.
Dentro de la cartera espafiola,
destacan compaiias como
Applus+, Orizonia Corpora-
cidny Arsys, y firmas interna-
cionales como Hertz Rent-a-
cary Dunkin’ Brands.

Frente ala division inmobi-
liaria, se encuentra Eric
Sasson, que desde 2001 ha
gestionado, a través de tres
fondos, 3.393 millones de eu-
ros. “Desde que me uni a Car-
lyle en 2001, mi vision fue
muy similar a la que tenia la
firma: habia que estar en to-
das las principales capitales.
Asi que, desde el primer dia,
empecé a abrir oficinas en Pa-
ris, Mildn y Francfort (2001);
en 2005, nos instalamos en
Londres; en 2006, abrimos en
Sueciay; en 2008, pusimos un
equipo en Madrid, aunque ya
habiamos empezado a traba-

‘“Estamos abiertos a
la diversificacion,
con centros
comerciales, hoteles
y residencias”

Eric Sasson.

jar varios aflos antes”, explica
el directivo.

En la actualidad, Carlyle
tiene en marcha Cerep 111,
que esta dotado con 2.200 mi-
llones de euros y cuenta con
una capacidad de inversion
de 9.000 millones de euros.

Mercado espafriol

La inauguracion de la prime-
ra oficina de Carlyle en Espa-
fia coincidi6 con el estallido
de la burbuja inmobiliaria,
una situacién que no preocu-
p6 a los responsables del fon-
do, ya que sus objetivos iban
mas alla del ajuste del sector.
“Lallegada a Espafia fue muy
importante. No lo hicimos
porque el mercado estuviera
bien o mal; si tus objetivos son
a largo plazo, no te importa si
hay crisis”, sefiala Sasson.

La estrategia de Carlyle se
basa en aportar valor a los ac-
tivos de su cartera a través de
larehabilitacion, promociony
gestion de la cartera; con una
inversién minima de 25 millo-
nes de euros. “Nuestro objeti-

vo es invertir en todo lo que se
pueda. Aunque nuestro core
business son edificios de ofici-
nas, estamos abiertos a la di-
versificacion; en centros co-
merciales, en residencias de
ancianos y de estudiantes, y
enhoteles”

A pesar de la apertura en su
cartera de producto inmobi-
liario, los activos residenciales
no entran dentro de sus pla-
nes. “Estamos maés interesa-
dos en adquirir un edificio de
oficinas en el Paseo de la Cas-
tellana (Madrid), que en un
edificio residencial con un
50% de descuento”, sefiala
Sasson.

No obstante, las caracteris-
ticas de un mercado en difi-
cultades han ralentizado la
compra de proyectos en Es-
pafia. “Actualmente, la situa-
cion es complicada porque en
unaoperacion existen tres ac-
tores: el comprador, el vende-
dory el banco. En 2009, sobre
todo a partir de septiembre,
vimos muchas cosas, pero los
precios no eran los idoneos”.

LOS LADRILLOS

El Gltimo proyecto
de la division
inmobiliaria en
Espafia de Carlyle
ha sido la
construccion de
la nueva sede en
Madrid del Colegio
de Registradores.
Elinmueble, con
30.000 m? de
oficinas, ha sido
vendido por 135
millones.

Junto al estudio de posibles
adquisiciones, el responsable
de Carlyle centra sus objeti-
vos para el proximo afio en la
incorporacion de importan-
tes activos, sobre todo, en Rei-
no Unidoy Francia.

Para Sasson, 2010 serd un
buen afio para el sector inmo-
biliario en Europa. “Para mi,
2010 serd el afio de la recupe-
racion; cuando vivi la crisis de
los 90 aprendi que la recupe-
racion siempre se produce de
forma més rapida y fuerte de
lo que la gente espera y creo
que sera asi ahora, con un
fuerte periodo de adquisicio-
nes entoda Europa”.

En el mercado espafiol,
Sasson reconoce que hay va-
rias propuestas de compra,
entre ellas, la de un centro co-
mercial en Madrid. “Vamos a
ver muchas operaciones. Ha-
bré gente que se nos acerque
porque saben que tenemos li-
quidez y que estamos intere-
sados en comprar los mejores
activos. Esperamos hacer
muchas cosas interesantes”.

AGUAS DE PANTICOSA, EN HUESCA

Nozar solicita el concurso de
acreedores para su balneario

Expansion. Madrid
La inmobiliaria Nozar, pro-
piedad de la familia Nozaleda
y en concurso desde septiem-
bre, ha solicitado en el juzga-
do nimero 9 de lo Mercantil
de Madrid el concurso volun-
tario de acreedores para su
sociedad Aguas de Panticosa.
Ubicado en Huesca, Aguas
de Panticosa controla el bal-
neario del mismo nombre, si-
tuado en el Pirineo aragonés,
y cuenta ademés con un hotel
de cuatro estrellas, restauran-

tesy casino. Esta eslasegunda
firma del grupo que se declara
en concurso, tras la solicitud
presentada la semana pasada
para la sociedad Vifiedos y
Crianza del Alto Aragon, pro-
pietaria de lamarca Enate.

El juzgado de lo Mercantil
ha designado como adminis-
tradores al abogado Angel
Rojo Ferniandez, al auditor
Francisco Javier Ramos To-
rreylaAgencia Tributaria; los
mismos responsables que en
el caso de Nozar.

Imagen del balneario Aguas de Panticosa, en Huesca.
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Inmobiliario

Las noticias de los agentes de la propiedad inmobiliaria

PUNTO DE VISTA

El fomento del alquiler

José Merino Tapia, asesor juridico del COAPI de Madrid, analiza las modificaciones
introducidas por la ley de medidas de fomento del alquiler enla LAU y la LEC.

El pasado dia 24 de noviem-
bre de 2.009 fue publicada
en el Boletin Oficial del Es-
tado (n°® 283) la Ley
19/2009, de 23 de noviem-
bre, de medidas de fomento
y agilizacion procesal del al-
quiler y de la eficiencia
energética de los edificios,
con el objeto de impulsar el
desarrollo del mercado del
alquiler, pues, como se sefia-
la en el Preambulo de dicha
Ley, el alquiler en Espafia
tan solo representa el 11%
del mercado de la vivienda,
cuando la media europea es-
ta situada en el entorno del
40%, asi como facilitar ac-
tuaciones que mejoren la
eficiencia energética de los
edificios.

Esta Ley, en vigor desde el
pasado dia 24 de diciembre,
modifica, en primer lugar, el
articulo 9.3 de la vigente Ley
de Arrendamientos Urba-
nos (LAU) para ampliar la
excepcion de prorroga obli-
gatoria del contrato a la ne-
cesidad de ocupacion de la
vivienda arrendada por fa-
miliares en primer grado
por consanguinidad o por
adopcion del arrendador o
para su conyuge en los su-
puestos de sentencia firme
de divorcio o nulidad matri-
monial. En la redaccion an-
terior se limitaba al arrenda-
dor.

En segundo lugar, la Ley
analizada en el presente ar-

EL API INFORMA
Resolucion de contrato de

ticulo modifica un gran na-
mero de preceptos de la Ley
de Enjuiciamiento Civil
(LEC) con el objeto de esta-
blecer una nueva regulacion
del juicio de desahucio al in-
troducir importantes nove-
dades cuya pretension por
el legislador, en principio,
ha sido agilizar los aproxi-
madamente 30.000 juicios
de desahucio al afio que de
media anual en los tltimos
tres afios se vienen formu-
lando en los Juzgados espa-
fioles, debiendo sefalar, a ti-
tulo meramente informati-
vo, que serd a partir del dia 4
de mayo del afio 2.010 cuan-
do comenzaran a aplicarse
los juicios rapidos civiles,
referidos, entre otras mate-
rias, a las demandas de de-
sahucio, a los procesos acu-
mulados y las de expiracion
del plazo legal o pactado,
que se presentaran en las
Oficinas de Sefialamiento
Inmediato (0.S.I1.) y que es-
taran tuteladas por el Secre-
tario judicial del Decanato
de conformidad con la re-
forma del articulo 404.1
LEC por la Ley 13/2009, de
3 de noviembre, de reforma
de la legislacion procesal
para la implantacion de la
nueva Oficina judicial, que
entrard precisamente en vi-
gor el proximo 4 de mayo de
2.010.

Asimismo, sefialar que
también se introducen im-

portantes novedades en ma-
teria de enervacion de la ac-
cion de desahucio. Se cam-
bia el plazo del requeri-
miento fehaciente de pago
previo alademanda que im-
pide la enervacién del de-
sahucio que pasa a ser de un
mes (art. 22.4 LEC). En la
redaccion anterior eran dos
meses. Sila accion se enerva
el Secretario dictara Decre-
to archivando pero conde-
nando en costas al arrenda-
tario.

Asistencia
Otra novedad introducida
por la referida Ley con el
objeto de dilatar lo menos
posible la resolucion del de-
sahucio y evitar la picaresca
de algunos inquilinos, es el
plazo que tiene el demanda-
do para solicitar el reconoci-
miento del derecho de asis-
tencia juridica gratuita o la
designacion de abogado y
procurador de oficio, que
tendra que ser dentro de los
tres dias siguientes al de la
notificacion de la demanda.
Modificaciéon importante
que permite evadirse de
constantes e infructuosos
intentos de notificacion en
los domicilios conocidos del
demandado, es la operada
en el articulo 155.3 LEC que
permite llevar a cabo los ac-
tos de comunicacion, a to-
dos los efectos, en la vivien-
da o local arrendado en caso

de que las partes no hayan
acordado sefialar en el con-
trato de arrendamiento un
domicilio concreto donde
realizar dichos actos de co-
municacion. Esta novedad
en la designacion del in-
mueble a efectos de comu-
nicacién supone que no sera
preciso el agotamiento de
los intentos de comunica-
ci6n en otros inmuebles, co-
mo asi exige el articulo 155
LEC, ya que se selecciona
como unico domicilio a
efectos de comunicacion el
arrendado, con las conse-
cuencia juridicas derivadas
de la falta de posibilidad de
poder llevar a efecto la co-
municacion, lo que supon-
dr4, sin mas tramites, fijar la
cédula de citacion en el ta-
blén de anuncios de la Ofici-
najudicial.

Para resolver el problema
de las rentas devengadas
hasta la entrega material y
efectiva de la posesion del
inmueble arrendado, se pre-
vé que la sentencia incluya
la condena a pagar también
las rentas devengadas desde
la presentacion de la de-
manda hasta la recupera-
cion efectiva de la posesion
del inmueble, tomandose
como base de la liquidacion
de las rentas futuras, el im-
porte de la Gltima mensuali-
dad reclamada al presentar
la demanda (art. 220.2
LEC).

compraventa por no poder acceder las
plazas de aparcamiento.

Conforme a la sentencia de la Audiencia
Provincial de Asturias, D. Valentiny D2.
Lourdes solicitan la resolucién del contrato
de compraventa por inhabilidad de los
accesos a las plazas de garaje y no porque
estas se estimasen inhabiles.

De la prueba practicada se llegaala
conclusién de que el acceso a las plazas de
garaje, que es la cuestion discutida,
presenta tal grado de dificultad que las
hacen inhabiles para el uso al que estan
destinadas, asflo confirman los testigos D.
Justinianoy D. Sebastian, propietarios de
sendas plazas en el mismo garaje, los
cuales manifestaron haberlas usado en
una sola ocasién dado que, tras efectuar
por primera vez lamaniobra de acceso,
danaron sus respectivos vehiculos ante las
dificultades de las maniobras para salir por
el montacargas de acceso al garaje, el
primero de ellos ademas manifesté haber

causado darios cuyo coste de reparacion
se elevd a1.150 euros; coincidiendo ambos
en afirmar que las obras de socavamiento
por las que se intentd corregir los defectos
no han solucionado el problema.
Lajurisprudencia ha tenido ocasién de
pronunciarse en materia de inhabilidad de
plazas de garaje y asila STS de 9/07/07
dice que "conforme a la caracterizacién
jurisprudencial , conducen a apreciar tal
condicién de inhabilidad o de impropiedad
del objeto para su habitual destino, para lo
cual es suficiente una cierta gravedad
obstativa para el normal disfrute de la cosa
conarreglo almismo o que se convierta el
uso en gravemente irritante o molesto,
debiendo considerarse como esencial la
adecuacion que las plazas de garaje han de
tener respecto al fin que les es propio,
adecuacion que alcanza tanto a las
dimensiones como alos accesos alas
mismas. Y debe admitirse que la
constatacion de esa inadecuacion, con tal
alcance, requiere mas que un mero
examen visual de la plaza de

aparcamiento, siendo preciso su efectivoy
repetido uso para comprobar el grado de
dificultad o penosidad que convierte
definitivamente en inhabil el objeto del
contrato".

Es evidente que tanto por lo que resulta de
la prueba testifical analizada como del
resultado del reconocimiento judicial , nos
encontramos ante un caso que cabe
calificar de gravedad suficiente para "el
normal disfrute de la cosa", ya que no se
trata de que los propietarios "tuvieran que
hacer alguna maniobra incémoda para
aparcar" como expresala ST.S.12/03/09
en un supuesto en el que el Alto tribunal no
estim la inhabilidad pretendida, o, como
sefala la juez de instancia en la Sentencia
apelada, de "dificultad de maniobrabilidad"
que "no entrafia su inaptitud para el
accesoy salida del garaje”, pues tales
afirmaciones se contradicen con el
resultado de la prueba antes analizado. Se
determina la resolucién del contrato de
compraventa de la plaza de garaje, y del
trastero ya que constituyen una unidad.
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A LA ULTIMA

La Comunidad ofrece

por primera vez ayudas para
mejorar la eficiencia energética
de los ascensores

El Gobierno Regional pone en marcha la primera edicion
del Plan Renove de Ascensores, cuyo objetivo es mejorar
su eficiencia energética mediante el empleo de las Gltimas
tecnologias y de los sistemas mds avanzados en ahorro
energético. Contara con una dotacion de 2 millones de eu-
ros y estard vigente desde manana y hasta el proximo 22
de octubre o hasta que se agoten los fondos asignados al
plan.

Asilo anunci6 hoy el consejero de Economia y Hacien-
da, Antonio Beteta, tras la firma del convenio de colabora-
cién con la Asociacion Empresarial de Ascensores de Ma-
drid (Aeam), que se hara cargo de la gestion de las ayudas.

El Plan Renove de Ascensores subvencionara las actua-
ciones que permitan una reduccion anual de, al menos, un
35% del consumo de energia, bien reconvirtiendo el motor
eléctrico existente por otro mas eficiente, incluyendo en
este apartado los sistemas de optimizacion de llamadas, o
bien con la modificacion o sustitucion de las luminarias o
sistemas de iluminacion de la cabina por otros de mayor
eficiencia energética.

La cuantia de las ayudas ascendera al 35% de la inver-
sion subvencionable, con unos limites maximos de 600
euros para la reforma de la iluminacién y 2.700 euros para
lareforma del sistema tractor y/o sistema de optimizacion

Sencillo procedimiento

Para acceder a las ayudas, bastara con que el titular del as-
censor, ya sea un particular o una comunidad de propieta-
rios, acuda a una empresa de mantenimiento de ascensores
adherida al Plan Renove, que le hara un presupuesto y le
informara sobre la posibilidad de acogerse al mismo, sien-
do en ese caso dicha empresa la encargada de tramitar la
subvencion tras comprobar que existen fondos disponi-
bles.

Eltitular del ascensor se limitard Ginicamente a firmar un
boletin de solicitud del incentivo que le facilitara la empre-
sa mantenedora. Cuando los trabajos hayan concluido, la
empresa mantenedora haya presentado la documentacion
acreditativa de éstos a Aeam y ésta haya comprobado que
todo es correcto, el titular del ascensor recibira el importe
delaayudaen su cuentabancaria.

El listado de las empresas que pueden llevar a cabo las
reformas, asi como toda la informacion sobre las ayudas se
podra consultar a través de la web www.renoveascen-
sor.com, del teléfono 902 103 490 6 de la Asociacion Em-
presarial de Ascensores de Madrid. Se estima que pueden
beneficiarse del Plan en torno a 75 empresas de manteni-
miento e instalacién de ascensores de la Comunidad de
Madrid.

En la Comunidad de Madrid existen actualmente unos
140.000 ascensores, de los que unos 100.000 tienen una
antigiiedad superior alos 10 afios. Se prevé que gracias a es-
te Plan se puedan realizar unas 3.750 reformas, que supon-
dran una inversion total cercana a los 6 millones de euros.

Tanta energia como Aranjuez

Este estudio pone de manifiesto que el parque de ascenso-
res instalados en la Comunidad de Madrid supone un total
de 229,5 GWh/afio de energia, lo que representa aproxima-
damente el consumo del municipio de

Aranjuez. El ascensor representa entre un 3 y un 5% del
consumo energético de un edificio y, en general, més del
21,4% de este consumo corresponde al movimiento y mas
del 78,6% ala iluminacion de la cabina. De hecho, el

59% de la energia que consumo un ascensor lo hace en el
modo stand-by, lo que da una idea de la importancia de las
actuaciones de ahorro de energia en este ambito.

Asimismo, este estudio concluye que con sistemas de
movimiento eficientes se pueden alcanzar ahorros de
mas del 10% y con una iluminacién eficiente en cabina se
pueden conseguir ahorros de hasta un 80%, ya que ésta
suele estar encendida 24 horas, aunque el ascensor no se
mueva.



