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[LuMINACION POR LED

La luz supone el 19% de la electricidad consumida, y en la
iluminacion de los edificios y de las calles se consume la mayor
parte de ella, el 75%. Se puede lograr un ahorro potencial de la
energfa de hasta un 70% si se utilizan las nuevas soluciones que
ya se pueden encontrar en el mercado, al tiempo que se mejora
también el bienestar de los ciudadanos al ofrecerles una mejor
calidad de vida. Estudios realizados indican que nada menos
que el 80% de los sistemas de iluminacion de los edificios esta
basado en una tecnologfa obsoleta y la adopcion de nuevos
sistemas se puede hacer de varias formas; el modo de lograr
el mayor impacto es renovar todo el sistema de iluminacion,
sensores incluidos, si bien el modo més sencillo, aunque menos
eficaz, es cambiar las lamparas del sistema de alumbrado.

Si toda la iluminacion del mundo se basase en sistemas efi-
cientes, se podrfan ahorrar del orden de 120.000 millones de
euros en electricidad y 630 millones de toneladas de CO?(
di6xido de carbono a la atmésfera ), es decir en contaminacion
, el equivalente a la produccion de 500 plantas productoras de
energia o a 1.800 millones de barriles de petréleo al afo.

La Uni6n Europea ha decidido eliminar definitivamente
las bombillas incandescentes en la UE para 2012.

Los LEDs son emisores de luz ( Light emitting diode ), ba-
sados en semiconductores que transforman directamente la
corriente eléctrica en luz y representan una alternativa vélida
alas limparas convencionales en muchas aplicaciones de ilumi-
nacién general y existe una gama de colores de la luz emitida
igual a muchas de las lamparas fluorescentes, asegurando un
alto indice de reproduccién cromatica.

A diferencia de las lamparas incandescentes, donde la ma-
yor parte de potencia consumida por la limpara se transforma
en calor y s6lo una pequeia parte se aprovecha como luz, en
la lampara LED, la disipacién de calor es muy pequefa al no
haber transformacién de calor en luz.

La iluminacién por LED, puede suponer un ahorro de has-
ta un 90%, en el recibo de la luz, respecto al uso de limparas
normales incandescentes, con una vida ttil 50 veces superior y
de hasta un 50% respecto a las fluorescentes, con una vida util
20 veces superior.

Un LED de 3 W, puede sustituir una limpara incandescente
de 40 W, no obstante su elevado precio todavia es un importan-
te inconveniente para el uso domestico, pero tiene importantes
aplicaciones en usos comerciales, hoteleros, decoracién, etc.

Cabe pensar que esta tecnologfa LED tiene un gran futuro,
y que cambiard nuestra forma de iluminar el mundo.

Luis Pérez Feijoo
ECONOMISTA'Y GRADUADO SOCIAL
Tel. 986 441 206 - perezfeijoo@economista.org

LA SUBROGACION
POR SUCESION DE CONTRATAS:
PROBLEMAS PROCESALES

La tltima jurisprudencia unificadora de doctrina, mantiene que en los supuestos de
sucesion de contratas, no se produce la subrogacién empresarial del art. 44 ET. Lo que no
quiere decir que, como estd siendo cada vez mds frecuente, por convenio colectivo o impo-
sicion del pliego de condiciones del contrato que se adjudica, se imponga la subrogacién.
Esto es lo que ha ocurrido en un reciente caso, dando lugar a una problematica procesal
que trasciende de las concretas circunstancias de aquél y nos da pie a una interesante
reflexion sobre la legitimacion pasiva en supuestos de este tipo.

Una empresa adjudicataria de un contrato administrativo extingue la relacién laboral
con determinado trabajador que demanda por despido. Tras el acto de conciliacion ante el
SMACy previamente a la celebracion del juicio se produce una nueva adjudicacion a favor
de otra empresa. Este extremo es puesto en conocimiento del Juzgado toda vez que existe
un Acuerdo firmado entre la Asociacién de Empresas adjudicatarias de servicios del ente
administrativo en cuestion y los sindicatos (al que el pliego de condiciones se remite) en
virtud del cual la empresa entrante se subroga y absorbe a los trabajadores de la empresa
saliente. No hay problema procesal en dirigir la demanda frente a la nueva empresa (en-
trante) pese a no existir previo acto de conciliacion con ella a tenor del art. 64.2.b) LPL. Asi
lo hace el actor compareciendo ambas empresas como demandadas el dia del juicio.

Respecto al caso anterior: <Tiene legitimacion pasiva la empresa entrante? Aparecen
dos perspectivas de andlisis que arrojan distintas respuestas. Teniendo en cuenta que la
empresa entrante no tuvo responsabilidad alguna en la extincién del contrato pareciera
que carece de legitimacion en un proceso en el que se debate la legalidad de aquella
medida. Sin embargo, en la medida en que pueda resultar afectada por un eventual fallo
estimatorio de la demanda, convendremos en que deberd reconocerse legitimacion en el
debate. Una prospeccion de las sentencias que se han ocupado del asunto, nos ilustra sobre
las distintas salidas que los tribunales estan ofreciendo:

- Admision de la legitimacion pasiva. Porque deben comparecer en el proceso quienes
pueden verse afectados por las consecuencias de la pretension que en ¢l se articula, TS]
Pais Vasco 16-11-93, TS] Canarias 29-6-89 donde se mantiene que la accion subrogatoria
no es independiente de la de despido. Bien porque se entienda la legitimacion en sentido
estrictamente procesal, esto es, desde la perspectiva de si la empresa entrante esta en
situacion juridica que permita dirigir la demanda contra ella TS] Cataluna 18-2-00, JS
Castellon 17-4-00, JS Granada 20-7-2001, JS Melilla 22-10-02 confirmada por TS] An-
dalucfa 4-6-02..

- Acoger la falta de legitimacion pasiva de la empresa entrante. Lo que constituye una
linea jurisprudencial abundante que se centra en el hecho de carecer dicha empresa del
cardcter de empleador en el momento en que la extincién se produjo.

Ambas posturas son admisibles y la aparente disparidad de criterios obedece a una
confusion conceptual en torno a la falta de legitimacion, entendiendo que la solucién co-
rrecta debiera ser aceptar siempre la legitimacién procesal sin perjuicio de que, al estudiar
el fondo, la empresa resulte absuelta.

El peligro consiste en llevar la confusion (cuestion procesal-fondo del asunto) al extre-
moyy declarar el despido improcedente condenando a la empresa saliente solo a uno de los
términos de la opcién prevista en el art. 110 LPL. Es lo que ha ocurrido en el caso que da
lugar a estas consideraciones. La sentencia en cuestion, por otra parte fundamentadisima,
estima la improcedencia del despido condenando a la empresa saliente a indemnizar y
s6lo a indemnizar, puesto que habiéndose adjudicado el contrato a otra entiende que no
cabe la readmisién. Considero esta solucion inadmisible por dos razones. En primer lugar,
porque el trabajador indebidamente despedido no puede quedar en peor situacién que
el resto de los trabajadores de la contrata respecto de los que operé el Acuerdo de subro-
gacion (impuesto expresamente en el pliego de condiciones) una vez ha visto estimada su
pretension. Y, en segundo lugar, porque la absolucién de la empresa entrante en cuanto
a la declaracién de improcedencia de un despido que no practicé no es obsticulo para
que la saliente opte por la readmisién, operando entonces la subrogacién no tanto por
ejecucion de sentencia sino como una consecuencia extra-procesal (el Acuerdo y el pliego
de condiciones) derivada de tal opcion.

A dia de hoy el caso se encuentra sub iudice. Su resolucién definitiva, seguramente,

aportard elementos interesantes para el debate juridico.
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CUANDO SE VENDEN SERVICIOS
INMOBILIARIOS (II)

¢Qué tiene que ver todo esto con nuestro sector inmobilia-
rio? Creo que mucho. A veces voy a oficinas inmobiliarias a
observar no sélo cémo me atienden sino para comprobar qué
elemento diferencial me ofrecen. Honestamente, no e he sido
capaz de apreciar diferencias o ventajas notables entre ellas. De
hecho todas decfan lo mismo. No observé nada que me llevase
a continuar la accién de compra., no percibi ninguna U.S.P.
Como profesionales del sector inmobiliario en sus diferentes
niveles, es muy importante de que seamos conscientes de que
vendemos un servicio que se traduce en un inmueble del tipo
que sea. Teniendo esto en mente, ¢qué debe ofrecer una oficina
inmobiliaria a sus clientes?. Nosotros vendemos un servicio y
por ello un servicio es una “promesa de satisfaccién”. Yo no
tuve la sensacién de que prometiesen algo fuera de lo comiin
o incluso con gracia. Todo era muy mecénico y previsible. No
justificaba la compra, sinceramente.

Por ello, nuestra oficina debe reunir los tres elementos fun-
damentales en la venta de servicios:

UBICACION: la ubicacién de nuestra oficina tiene dos
apartados que son: Frecuencia e Imagen.

La Frecuencia serfa, en el caso de ser una gran inmobiliaria,
las oficinas que ponemos al servicio de nuestros clientes. En
otras palabras, la facilidad que tiene nuestro potencial consu-
midor en encontrar nuestra oferta facilmente. Es el caso de los
bancos y cajas de ahorros y sus oficinas de prestacion de servi-
cios financieros.

Imagen. En el caso frecuente de que contemos con una sola
agencia, estoy convencido de que es muy importante dénde
estd ubicada dicha agencia. Hay lugares de la ciudad que dan
lustre, credibilidad e imagen a los servicios. Quizds vale la pena
pensar en una inversién de imagen ya que seguramente serd
nuestra gran campafa publicitaria. Es el caso de notarios, abo-
gados o agencias de publicidad que suelen agruparse en zonas
concretas.

2) AMBIENTACION: qué siente un cliente cuando nos
visita suele ser fundamental en el acto de convencimiento y
compra. Este punto incluye tres factores: Marca, Decoracién y
Elementos Tangibles

La Marca es aquel elemento grafico y de actitud que nos
define en el mercado. No hay duda de que tenemos una marca
en la entrada de nuestra agencia que indica al mercado quienes
somos. De largo la marca es el valor mas importante de cual-
quier empresa y por ello hay que cuidarlo al méximo.

La Decoracién es el entorno en el que presento mis ofertas
y por ello también forma parte de la marca y la credibilidad
de lo que ofrecemos. Es evidente que en funcién del tipo de
producto que venda mi decoracién puede variar y ser adaptada
al tipo de cliente al que me dirijo. En este apartado es muy
importante el escaparate en el supuesto de que nuestro local
dé ala calle.

Carlos Pérez Mosteiro
FISTECO, S.L. * DEPARTAMENTO DE MEDIOAMBIENTE
Tel. 606 364 164 - buscalar@buscalar.es

EcorLacion

A medida que va pasando los meses y vemos como nos afecta la
crisis, no dejo de asombrarme de la cantidad de conceptos, palabras
o definiciones que todos los dias aparecen en los medios de comu-
nicacion o en las conversaciones con nuestros amigos con respeto a
este tema.

Por lo general, suelo tener claro estos conceptos; pero cuando em-
piezo a enlazarlos en una conversacién ya no se en que orden debo
ponerlos para explicar las distintas opiniones sobre la situacién eco-
némica actual.

Por tal motivo, he decido realizar un breve repaso de los mismos;
para poder aclararme y dejar de tener ciertas dudas al respeto. Cuan-
do hablamos de economia el término que mds solemos utilizar es el de
Inflacién, que lo podemos definir como una elevacién notable del ni-
vel de precios con efectos desfavorables para la economia de un pafs.

Pero asf como existe el término inflacién también existe su an-
ténimo Deflacion, que consiste en un descenso del nivel de precios
debido, generalmente; a una fase de depresion econdmica o a otras
causas.

Cuando aparece este termino en nuestros planteamientos surge
otra definicién que es Recesion, que segiin los expertos en la materia
es una depresion de las actividades econémicas que en general tiende
a ser pasajera.

Como consecuencia de este termino nos encontramos con otro,
Depresion; que entre otras se puede definir como un perfodo de baja
actividad econémica general, caracterizado por desempleo masivo,
deflacién, decreciente uso de recursos y bajo nivel de inversiones.

Haciendo un resumen de los conceptos anteriores emana dentro
de nuestro vocabulario la palabra Crisis, que segtin nuestro dicciona-
rio de la lengua espafiola se define como 1. Situacién de un asunto o
proceso cuando estd en duda la continuacién, 2. Modificacién o cese 3.
Momento decisivo de un negocio grave y de consecuencias importan-
tes 4. Escasez, carestia y 5. Situacion dificultosa o complicada.

En estos tltimos meses a se ha incorporado a esta lista de térmi-
nos econémicos la palabra Ecoflacidn, que se puede definir como el
aumento de los costes de hacer negocios debido al cambio climdtico.
La ecoflacién podria afectar gravemente a los bienes de consumo en
los proximos 10 afios y las empresas que fabrican bienes de consumo
de poca duracién, (cereales, champy, tornillos, etc.) podrian suftir una
descenso en sus ganancias entre un 13%y 31% para 2013, y de un 19%
aun 47% para 2018, si no adoptan practicas ambientalmente sosteni-
bles segtin vaticinan los expertos.

Los costes del calentamiento global se estdn manifestando en una
intensificacion de los fenémenos meteoroldgicos extremos, como las
olas de calor, las sequias y quizds las tormentas tropicales, pero ain
no se estan reflejando en los precios de consumo y parece que estos se
repercutirdn dentro de muy poco tiempo.

No tendrfa porque extrailarnos que dentro unos meses surjan otros
conceptos o definiciones que nos hagan entender, aun mds; la verda-
dera magnitud de la situacién econémica que estamos padeciendo.
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PROYECTO DE LEY DE SOCIEDADES
ANONIMAS COTIZADAS DE INVERSION
EN EL MERCADO INMOBILIARIO

En el Boletin Oficial de las Cortes Generales del pasado 19 de diciembre
se public el Proyecto de Ley de Sociedades Anénimas Cotizadas de Inversién
en el Mercado Inmobiliario.

De acuerdo con su Exposicion de Motivos, con esta norma se tratarfa de es-
tablecer el marco juridico necesario para las denominadas sociedades cotizadas
de inversion en el mercado inmobiliario (SOCIMI), que se configuran como un
nuevo instrumento de inversion destinado a dicho mercado inmobiliario, y mds
concretamente, al mercado de alquiler. Las SOCIMI son, por tanto, sociedades
anénimas cotizadas, cuya principal actividad es la inversion, directa o indirecta,
en activos inmobiliarios de naturaleza urbana para su alquiler, incluyendo tan-
to viviendas, como locales comerciales, residencias, hoteles, garajes u oficinas,
entre otros.

La norma contiene un régimen sustantivo especifico para este tipo de so-
ciedades, conjuntamente con un régimen fiscal especial al que podran acogerse
aquellas que opten por €l y que cumplan determinados requisitos establecidos
en la propia norma. Con ambos regimenes se pretende lograr un objetivo fun-
damental como es el impulso del mercado inmobiliario, ofreciendo al inversor
una rentabilidad estable de su inversion en el capital de este tipo de sociedades
a través de la distribucion obligatoria de los beneficios a sus accionistas en la
forma prevista en el proyecto de ley, y garantizindole la liquidez de la inver-
sion mediante la exigencia de que las SOCIMI coticen en el mercado regulado
espaiiol o en el de cualquier otro Estado Miembro de la Unién Furopea o del
Espacio Econémico Europeo de forma ininterrumpida durante todo el periodo
impositivo.

De acuerdo con el régimen fiscal especial de las SOCIMI, éstas tributardn
aun tipo del 18% en el Impuesto sobre Sociedades, siempre que, como hemos
dicho, cumplan determinados requisitos.

Las SOCIMI tendrén un capital social minimo de 15 millones de euros y el
saldo de financiacion ajena no podra superar el 60% del activo de la entidad.

El articulo 3 del Proyecto de ley establece los requisitos de inversién patri-
monial que deberdn cumplir las SOCIMI. Dichos requisitos, a grandes rasgos,
son los siguientes:

1.- Deberédn tener invertido, al menos, el 85% del valor del activo en bienes
inmuebles de naturaleza urbana destinados al arrendamiento, en terrenos para
la promocién de bienes inmuebles que vayan a destinarse a dicha finalidad
siempre que la promocion se inicie dentro de los 3 afios siguientes a su adquisi-
cién, asf como en participaciones en el capital de otras SOCIML

2.- Al menos el 85% de las rentas de cada periodo impositivo, excluidas las
derivadas de la transmision de las participaciones y de los bienes inmuebles
afectos ambos al cumplimiento de su objeto social principal, deberd provenir
del arrendamiento de bienes inmuebles y de dividendos procedentes de dichas
participaciones.

3.- Los bienes inmuebles que integren el activo de la sociedad deberdn
permanecer arrendados durante al menos 3 afios, y en el caso de inmuebles
que hayan sido promovidos por la propia sociedad, el plazo serd de siete afos.
A efectos del computo, se sumard el tiempo que los inmuebles hayan estado
ofrecidos en arrendamiento, con un maximo de un afo.

4.- Deberén tener, al menos, tres inmuebles en su activo sin que ninguno
de ellos pueda representar ms del 40% del activo de la entidad en el momento
de la adquisicion.

Por ltimo, otro de los aspectos mds importantes regulados por el Proyecto
de Ley es el régimen de distribucion de beneficios, recogido en el Art. 6, en el
que destaca, entre otros, (i) la obligatoriedad de distribuir, al menos, el 90%
de los beneficios que no procedan de la transmisién de inmuebles y participa-
ciones, afectos al cumplimiento de su objeto social principal, asi como de los
beneficios que correspondan a rentas procedentes de actividades accesorias, y
(ii) el 50% de los beneficios derivados de la transmision de inmuebles y par-
ticipaciones, realizada una vez transcurridos los plazos previstos en la norma,
afectos al cumplimiento de su objeto social principal.

Antonio Carballo Couriago

ARQUITECTO TECNICO * COORDINADOR DEL GABINETE DE
SEGURIDAD DEL COAATPO

Tel. 986 225 384 - acarballo@coaatpo.es

GESTION DE LA PREVENCION.
DOCUMENTACION ACREDITATIVA

En seguridad y salud laboral en el sector de la construccién, los
temas objeto de debate, cursos, foros, publicaciones, etc., son recu-
rrentes porque, debido a miltiples razones, asf lo demanda el propio
sector. Es por ello que, una vez mds, en este articulo de la revista se
trata un asunto que, no siendo en absoluto novedad, considero nece-
sario incidir en él, como es el de la conveniencia de documentar, por
parte de los promotores, toda accion que tenga relacion con la gestion
de la prevencion.

De no hacerlo asf es muy probable que, la Inspeccién de Trabajo
y Seguridad Social, en su accién inspectora, ante la falta de la referida
documentacién, proponga una sancién administrativa para el promo-
tor por entender que este ha incumplido, o estd incumpliendo, sus
obligaciones en materia preventiva.

La gestion de la prevencion estd regulada por una sucesién de nor-
mativa que va desde la Ley 31/1995 hasta el RD 171/2004 por el que se
desarrolla el articulo 24 de la referida Ley, en materia de coordinacién
de actividades empresariales. Pues bien, esta Gltima norma a través de
su disposicion adicional primera establece que:

Las obras incluidas en el dmbito del RD 1627/97, se regirin por
lo establecido en este, atribuyéndole al promotor la obligacion de in-
formar a los otros empresarios concurrentes sobre los riesgos propios
del centro de trabajo (obra), de las medidas referidas a la prevencion
de tales riesgos y de las medidas de emergencia que se deban aplicar,
asf como la obligacién de dar las instrucciones pertinentes para ello
en tiempo y forma, de manera tal, que cumplan con el objetivo bésico
de resultar efectivas.

La informacién se entenderd cumplida por el promotor mediante
el estudio de seguridad y salud, mientras que las instrucciones se en-
tenderdn cumplidas mediante las impartidas por el coordinador de
seguridad y salud durante la ejecucién de la obra, cuando tal figura -
la del coordinador - sea de obligada designacién por parte del promo-
tor; en caso contrario, seran impartidas por la direccion facultativa.

Esto es lo que estd previsto, en la legislacién vigente, para una
obra en la que el promotor es solo eso, es decir, una persona fisica o
juridica por cuenta de la cual se realiza una obra, y la ejecucién de la
misma se le encomienda a un solo “contratista principal”. Como es de
todos conocido, se dan otras modalidades de promocién, que no se
ajustan al anterior esquema productivo y que tampoco la legislacién
las contempla de manera explicita, con lo que, en estos supuestos, se
estard a merced del resultado que de la interpretacion de las distintas
normas y de la relacién entre ellas se pueda establecer para concluir
con la que le corresponderfa aplicar en cada caso. Lo cual, evidente-
mente, comporta sino un riesgo si al menos una situacion ciertamente
insegura en términos de Derecho.

Dejando a un lado esto tltimo, deberfan quedar claras dos cuestio-
nes importantes: una, la implicacion del promotor en el proceso, tam-
bién en materia preventiva, a través de las obligaciones que le vienen
impuestas por Ley y otra, consecuencia de la anterior, la necesidad
de que, tanto informacién como instrucciones queden perfectamente
documentadas. Labor que siendo propia del técnico redactor del estu-
dio de seguridad y salud, en un caso, y del coordinador de seguridad
y salud en fase de ejecucion, en el otro, no ha de ser ignorada por el
promotor.
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EL SEGURO DECENAL SIN NECESIDAD)
pE OCT

Cuando a finales de la década de los 90 se estaban realizando las consultas
pertinentes con los distintos sectores implicados para la creacion de la Ley de
Ordenacién de la Edificacién (LOE), las Comparifas de Seguros que participa-
ron en esas consultas pusieron sobre la mesa una tinica exigencia (exigencia
que no se recogio en la citada ley) que era la existencia de un Organismo de
Control Técnico (OCT), independiente, que fuese sus ojos dentro de la obray
al que le atribuy6 una serie de misiones, que consistfan en la supervision total
del proyecto objeto de seguro, desde su creacién (control de proyecto, cileu-
los...), hasta su concrecion (control de ejecucion) y que certificase que dicha
obra era apta para su aseguramiento (la realidad nos dice que, en multitud de
casos, esa misién tedrica no se ha quedado ahi, convirtiéndose el OCT en parte
esencial del proceso constructivo, participando, activamente, en la resolucién
de problemas como un interviniente mas...).

Esta exigencia no nacié con la entrada de la LOE, puesto que el Seguro
Decenal no nacié con la LOE, sino, que se trataba de una Seguro cuyo origen
proviene de Francia, con la Ley Espineta y que se export6 a los demds paises
(con sus modificaciones), siendo ya necesaria, para su contratacion, la existen-
cia de un OCT, lo que se reglamenta con la LOE (entre otras muchas cosas) es
su contenido y se establece su obligatoriedad.

Partiendo de esta premisa, el (hasta ahora) actual “statu quo”, en el que
participa todo el mercado, podriamos denominarlo como tradicional, se ha
visto modificado con la entrada de un nuevo “actor” en la escena, que propone
un cambio sustancial en el mercado, que pasa por la supresion de la exigencia
de contratacion de un OCT para la contratacién del Seguro Decenal.

Si profundizamos un poco en lo que supone dicho cambio, entenderemos
que éste pasa tnica y exclusivamente, por suprimir en todo o en parte la mision
control que se le encarga a los OCT o en su defecto internalizarla.

Hay que tener en cuenta también que lo que se ofrece por parte de este
agente es, inicamente, la cobertura obligatoria marcada por la LOE, es decir,
la estabilidad de la obra fundamental, la estabilidad estructural, sin ningtn
tipo de anadido, algunos tan demandados como pueden ser las garantias de
impermeabilizacién...

Si analizamos la documentacién solicitada para el estudio del riesgo (Pro-
yecto de ejecucion completo y Estudio geotécnico) podemos concluir que:

Se internaliza el control de proyecto.

Se suprime el control de ejecucion.

La eliminacion de una fase de control supondria, en la teorfa, una mayor
asuncion de riesgo por parte de la Compaiia o al menos una menor acotacién
del mismo, lo que unido a la internalizacion de la supervision del proyecto,
deberfa llevar aparejado un incremento del coste del seguro, como asi es, eso
si con la eliminacion de la partida de coste del OCT.

Pues bien, como en la mayorfa de los procesos se abre un nuevo marco de
decision, que, a mi modo de ver, no debe circunscribirse, tan sélo, en la elec-
cion entre “OCT si vs. OCT no”, ni quedarse en la frfa valoracién de coste (o
si, al menos en los tiempos actuales). Entiendo que dicho proceso debe llevar
consigo una serie de premisas que han de ser evaluadas, algunas de ellas con
cardcter intangible, y otras no tanto, como pueden ser, la valoracién de la Com-
paiia, la agilidad en los procesos, el “servicio” que se presta y el que se debe
prestar durante los 10 afios del seguro (aunque exista la garantia no se elimina,
del todo al menos, la responsabilidad)..., puesto que en todos los procesos
empresariales existen servicios que se contratan, no por su obligatoriedad y/o
exigencia, sino, por su posible valor afiadido.

TINSA TASACIONES INMOBILIARIAS, S.A.
Tel. 986 443 314 - pontevedra@tinsa.es

Alo largo del presente 2008 hemos asistido a la entrada en valores
negativos de la evolucién del precio de la vivienda en nuestro pafs. El
indicador que desde TINSA permite analizar la evolucién de este pro-
ceso, los indices IMIE, refleja este posicionamiento a partir del mes
de marzo. Si bien el descenso no es uniforme, la caida es sostenida y
continua. En los dos tltimos meses el diferencial ha superado el punto
porcentual, tendencia que seguramente se mantendra a corto plazo.

Si bien los fndices no presentan informacién desagregada por la
antigiiedad de la vivienda, si se observa en su proceso de elaboracién
que la caida es algo menos pronunciada para la vivienda nueva, hecho
ademds que se puede extrapolar a los subindices que analizan el com-
portamiento particular de cada submercado. También es claramente
perceptible que aquellos mercados que presentaron un crecimiento
mds acusado y acelerado, son ahora los que reflejan descensos mds
claros. Actualmente no hay datos objetivos suficientes para fijar un
suelo en esta evolucién. La misma tendrd un comportamiento muy
distinto en cada submercado, al igual que su evolucién estd siendo
diferente, tal y como reflejan los diferentes subindices IMIE. Como en
otros sectores, cada proyecto inmobiliario es independiente y presenta
caracterfsticas financieras distintas, que junto a los multiples factores
que inciden en el comportamiento futuro del mercado condicionan su
desarrollo futuro y el establecimiento de su precio de venta.

Del mismo modo que sirvieron para iniciar el pasado ciclo alcis-
ta, la accesibilidad al mercado hipotecario de las familias, el nivel y
continuidad de sus ingresos y la perspectiva de que las mejoras en
estos aspectos sean sostenibles en el tiempo, contribuirfan a reactivar
la adquisicion de viviendas. Se trata en el fondo de reactivar la con-
fianza del posible comprador y de la existencia de mayor liquidez en
las entidades financieras.

Como no podia ser de otra manera, la oferta se ha adaptado con
bastante celeridad al comportamiento de la demanda. Los descensos
en los niveles de produccién son mds que evidentes, encontrandonos
con que se estdn finalizando en torno a la mitad de las viviendas que
se entregaron en 2007. No obstante, el brusco giro que se produce en
el mercado origina la acumulacién de un stock que continuard incre-
mentdndose en el futuro como consecuencia de la inercia adquirida
por el mercado en afios anteriores.

La tendencia al descenso en los niveles de produccién continuard
en los proximos meses, siendo previsible para el ailo que viene decre-
mentos que continden por encima de los dos digitos en su evolucién
interanual, medida légica para ir absorbiendo poco a poco el stock
existente.

El afio 2009 por tanto se prevé como un importante periodo de
ajuste en el que la evolucién econdmica internacional y particular de
nuestro pais, la solucién de la crisis financiera y la evolucién de la con-
fianza de los consumidores, van a jugar un papel fundamental para
explicar la evolucion del sector residencial, junto a la eficacia de las
medidas planteadas por el ejecutivo para la economia y el mercado
inmobiliario en particular.
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LA MODA MINI

Voy a tener que empezar estas lineas poniéndoles deberes: tendran
que leer la columna de Christian y su pequefio gran PC, porque tan de
moda estdn los portatiles “mini” que habfamos coincidido sin querer
en el tema de nuestro articulo.

Y es que yo mismo, que siempre habia sido de “monitor grande
ande o no ande”, y harto ya de llevar cuatro kilos al hombro, me rindo
definitivamente al ahorro no tanto de dinero como de lastre. Dudo que
a estas alturas consiga recuperar mi hombro izquierdo, pero al menos
intentaré salvar el derecho...

No cabe duda de que el descenso vertiginoso de los precios de los
ordenadores portatiles en los dltimos aflos ha justificado ya su pre-
sencia en hogares y oficinas aunque fuese simplemente como “orde-
nadores fijos que ocupan menos”, pero lo cierto es que la mayorfa
de los ordenadores portatiles de “consumo” segufan olvidando que la
palabra portatil debe significar para muchos algo més de lo que nos
estaban dando.

Asi, hasta hace apenas unos meses, habfa que pagar un sobreprecio
importante para conseguir tener un ordenador con “portabilidad” su-
ficiente como para llevarlo siempre con nosotros, o bien conformarse
con artilugios “menores” como pueden ser las PDAs, ya integradas en
algunos moviles... o viceversa, y al menos conseguir asf un acceso ya
satisfactorio al correo electrénico o a las funciones mds bésicas de un
ordenador, y siempre con la posibilidad de sincronizar archivos o co-
rreos con la “nave nodriza”: el ordenador principal.

Los ultraportatiles de ahora se posicionan precisamente en el me-
dio: no estd muy claro si son simples ordenadores de apoyo al estilo de
una PDA grande o si pretenden ser la auténtica “nave nodriza” para
muchos usuarios, aunque sea conectdndoles una pantalla y teclado ex-
ternos cuando estamos en casa o en la oficina. Y precisamente por ello
hay que tener muy claro para qué se quiere si se tiene que decidir entre
los que hay en el mercado, porque, como dice Christian, la idea era
fabricar ordenadores de muy bajas prestaciones, de modo que, aun-
que nos hayan llegado sin esa manivela para cargar la baterfa, si que
es posible encontrarse con algunos que necesitarfan pedales para que
nos resultara util su procesador de 900 MHz, o teclear con las uas de
lado en los de 7 pulgadas. Porque, aunque sus prestaciones pudieran
ser suficientes hace unos aios, el hecho es que a medida que los or-
denadores incrementan sus capacidades también las aplicaciones van
evolucionando hacia una mayor exigencia, y desde luego, por ejemplo,
1o es lo mismo navegar por Internet ahora que hace 8 afios... y menos
atn con un antivirus de ahora.

Por este motivo, y asi como 200 euros arriba o abajo pueden no
suponer tanta diferencia de prestaciones entre un portatil “grande”
y otro, son absolutamente determinantes en el caso de los ultraportd-
tiles, ya que podemos estar doblando ya a una velocidad de proceso
aceptable y alcanzando una memoria RAM suficiente, un disco duro
de verdad, una pantalla de 10 pulgadas (que no son 7 ni 9...), una
baterfa de larga duracién (no es lo mismo una o dos horas que seis o
siete) e incluso teniendo incluida en el precio una licencia de Windows,
que todavia sigue siendo el principal requisito para la gran mayorfa
de usuarios.

{Pequenios? Si. ¢Baratos? Mds o menos. ¢Prestaciones suficientes?
Probablemente. Pero... éseguiremos pidiendo mas? No me cabe duda.

Miguel Font Rosell

LICENCIADO EN DERECHO *ARQUITECTO TECNICO * API
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¢TODO LO QUE SUBE... BAJA?

Con ocasion de la celebracion del 30 aniversario de la Constitu-
cién, La Voz de Galicia publicaba una interesante comparativa de pre-
cios actuales con los de entonces, y lo hacfa con 18 productos de los
mds comunes. A continuaciéon nos vamos a referir a las cifras por las
que se ha multiplicado cada producto en estos ltimos 30 afios para
hacer finalmente una comparativa de cada uno con la subida del sa-
lario minimo.

x 8,58 Salario minimo

0,78  Televisor 9,15  Vivienda

2,00  Coca Cola 9,48 Tabaco

2,28  Factura de la luz 10,40  Agua mineral

3,42 Yogur 10,51  Habitacién de hotel
4,54 Leche 17,10 Entrada de cine

17,50  Donuts
31,85 Aspirina
66,66 Loteria
Cargos piblicos

5,53  Naranjas

5,58  Gasolina

7,91  Café con leche
8,50 Pan
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Curiosamente, en todo lo comparado, lo tinico que depende de los
sucesivos gobiernos es lo que mas ha crecido de forma harto exagera-
do, el décimo de loterfa que se ha multiplicado por 66,66 y la dotacion
a Cargos Publicos... una locura. Como siempre, los mayores grados de
especulacion son los creados por quien debe velar para que ello no se
produzca: la propia Administracién. Es lo que hay.

Lo que si resulta de escandalo y nadie lo critica, es lo de los labo-
ratorios, ya que un producto como la aspirina se ha multiplicado por
31,85, sin embargo la coca cola, la gasolina, o la factura de la luz, de
la que tanto nos quejamos, cuestan en proporcién bastante menos
que entonces.

Afortunadamente los aparatos de television son muchisimo mejo-
res y mucho mds baratos, al igual que todos aquellos productos que
dependen de una mayor tecnologfa y de los que tanto dependemos
actualmente.

Por otra parte la poblacién se ha multiplicado por cerca de 1,3y el
namero de vehiculos por 3,68, mientras que el de parados lo ha hecho
por 4,85... y creciendo.

Mientras el pan se ha mantenido, la vivienda, sin embargo, solo ha
subido un poquito con relacion al salario minimo, un 6,5%, en 30 afios
(menos de un 0,22% anual), menos que el agua mineral, o el tabaco,
la habitacion de un hotel, o el cine, que ha subido casi el doble de la
vivienda. Considerando que hace 6 lustros, en general, solo entraba un
sueldo en una familia y que ahora también, en general, suelen entrar
dos, no cabe duda que la vivienda, en contra de la opinién popular,
se ha hecho bastante mas asequible. La diferencia estd que entonces
los jévenes ni pretendian ni podian comprar una vivienda tan pronto
salieran del cascarén, y ahora no solo todos lo pretenden, sino que
también muchos pueden hacerlo.

De todas formas, aunque la vivienda solo haya tenido una subida
inferior al 0,22% anual con relacién al salario minimo, los promotores,
la inmensa mayorfa pequenas y medianas empresas que propician tra-
bajo para el 15% de la poblacién laboral del pafs, para no decepcionar
a la mayoria politicamente correcta, ante la sociedad, seguiran siendo
los malos de la pelicula y el blanco de todas sus iras. iQue cruz!
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