SERVICIOS FINANCIERQOS

REMITIDO

“Convertir el patrimonio inmobiliario en dinero
es una necesidad para que nuestros mayores
puedan vivir mejor”

Luis de Ulibarri San Vicente Socio fundadory CEO de Senior Plus

Espana es el tercer pais mas longevo
del mundo y va camino de ocupar el
primer puesto con un sistema de

pensiones no sostenible.

a opinién de los expertos, encabe-
zada por el Banco de Espaiia, es
nanime en cuanto a la necesidad
e que los mayores dispongan del
ahorro concentrado en sus viviendas (que
represente mas del 85% de su ahorro total).
Sin embargo, existen grandes barreras
que dificultan el desarrollo de estas
alternativas, entre otras, el des-
conocimiento de estas solucio-
nes, lo que se pone clara-
mente de manifiesto en el
reciente estudio “Percepcion
de los Productos de Licua-
cién Patrimonial para la Po-
blaciéon Sénior Espafola”,
desarrollado por la funda-
cién Edad y Vida en colabo-
racion con la Fundacién
Mapfre y la supervision del
Banco de Espafia. Empresas
como Senior Plus operan en
este mercado de una forma
disruptiva. Conversamos con
Luis de Ulibarri San Vicente,
socio fundador y CEO de Senior
Plus.

cQué es y cudl es el objetivo de
Senior Plus?

Somos una sociedad que
presta asesoramiento persona-
lizado y gratuito para ayudar a las perso-
nas mayores a elegir la mejor opcién de
disponer de su ahorro inmobiliario, de
convertir el ladrillo en dinero, mante-
niendo la posesién de la vivienda.

El incremento de la longevidad y la
constante pérdida de poder adquisitivo
hacen que sean necesarias estas solucio-
nes. No obstante, pese a su necesidad,
impera el desconocimiento y la falta de
un asesoramiento completa. El objetivo
de Senior Plus es dotar de transparencia
a este mercado, para que los interesados
opten por la solucién que mas les con-
venga con pleno conocimiento y de for-
ma segura.

cEn qué consiste el servicio de Senior
Plus?

Ofrecemos soluciones de licuacién in-
mobiliaria cotizando todas las alternati-
vas, somos los tunicos que lo hacemos, y
explicamos los pormenores de cada una
de ellas.

Esta labor requiere tener experiencia y
medios especializados, ya que se trata de

soluciones complejas y divergentes unas
de otras.

Para ello, nos apoyamos en proyeccio-
nes en funcién de las concretas circunstan-
cias del interesado y los posibles escena-
rios futuros (también somos los tinicos en
hacerlo). Con ello los mayores y sus fami-
lias conoceran las ventajas e inconvenien-
tes de cada producto en funcién de las dis-
tintas situaciones a las que se puedan en-
frentar en el futuro, y optaran por la que
mejor se ajuste a su perfil y necesidades.

¢Como surge la empresa?

Surge de la necesidad. Nosotros ya nos
dedicamos con anterioridad a la moneti-
zacion del ahorro inmobiliario, 1o hicimos
desde Almagro Capital e Inversa Prime
Socimi, desde donde introdujimos en Es-
pafa la férmula denominada “Vivienda
Inversa” donde somos los lideres. Ahora
bien, nos encontramos con el problema
de que los intermediarios de este tipo de
operaciones no informaban de forma
completa sobre las alternativas existentes
y operaban con unos costes elevados (co-

brando tanto del particular como del pro-
veedor), lo que impedia el desarrollo del
mercado.

Por ese motivo impulsamos Senior
Plus, como un asesor capaz de operar de
forma gratuita y de aportar la transparen-
cia que necesitaba el mercado, favore-
ciendo con ello su desarrollo.

¢Por qué es necesaria una entidad como
Senior Plus?

Porque convertir ladrillo en dinero es
una necesidad para que nuestros mayores
puedan vivir mejor, y es dificil optar por
alguna de las alternativas de moneti-
zacion patrimonial si no se conocen

los pormenores de cada una de
ellas y los costes de intermedia-
cién son elevados.
Senior Plus viene a dar solu-
cién a dicha problemética,
asesorando de forma segura y
completa, y haciéndolo de
forma gratuita.

¢Como puede Senior
Plus ofrecer asesora-
miento de forma gra-
tuita?
Los proveedores de
este tipo de soluciones
ya retribuyen a los in-
termediarios por el cie-
rre de operaciones, y
desde los inicios nos he-
mos apoyado en una sélida base
tecnoldgica que nos permite ope-
rar grandes volimenes de for-
ma eficiente y personalizada (caso a caso).
Asi, a diferencia del resto, la retribu-
cién de los proveedores es suficiente, y no
necesitamos (ni consideramos conve-
niente) cargar costes adicionales a los
particulares.

¢Nos podria explicar brevemente qué
alternativas hay para monetizar el
ahorro inmobiliario?

Las principales son aquellas que per-
miten seguir disponiendo de la vivienda
de forma vitalicia, y esta tiene a su vez
dos alternativas:

- La solicitud de financiacién (pedir di-
nero prestado que debera ser devuelto
por el interesado o sus herederos) que
encabeza el producto denominado
“Hipoteca Inversa”.

- La transmisién de la vivienda mante-
niendo su uso, ya sea por la venta de la
“Nuda Propiedad” manteniendo el usu-
fructo, o la venta de la vivienda y su pos-
terior arrendamiento por el vendedor de
forma vitalicia, que se denomina “Vi-
vienda Inversa”.

Otras alternativas vienen definidas por
disponer de la casa de forma temporal
(no vitalicia) o por la transmisién de la vi-
vienda y la contratacion de una alternati-
va habitacional de forma vitalicia bajo al-
guna de las férmulas que ofrece el merca-
do (arrendamiento, co-living, piso tutela-
do, residencia...)

¢Cudl de estas opciones es mejor?

Sobre el papel no hay alternativas me-
jores o peores, dependera de las necesida-
des de cada persona. Asi, lo que debemos
averiguar es cudl se adapta mejor a sus
concretas circunstancias.

Bajando a la practica, la mayoria pre-
fiere seguir en su casa y obtener el mayor
importe posible. Para ello, la Vivienda In-
versa resulta la mds segura y eficiente
(mucho mejor que la venta de la nuda
propiedad). Pero si las necesidades de di-
nero son menores, la Hipoteca Inversa
puede resultar el producto ideal.

Cabe incluso la posibilidad de combi-
nar opciones (por ejemplo, solicitar fi-
nanciacion y con el tiempo vender la vi-
vienda, repagar la deuda, sin perjuicio de
mantener su posesion).

Las alternativas son muy diversas. Las
dificultades residen en que muchas de es-
tas alternativas se restringen a un deter-
minada zona geografica o rango de edad,
lo que imposibilita su contratacién.

Siendo claro, necesitamos que se
desarrolle el mercado para que haya mas
producto y con mayor alcance.

¢Cudl ha sido vuestra trayectoria hasta
el momento?

Esta siendo positiva. En muy poco
tiempo, Senior Plus se ha convertido en
claro lider en la intermediacién de opera-
ciones de Vivienda Inversa, y ello se basa
principalmente en las recomendaciones
de sus usuarios.

Como he sefialado antes, hemos centra-
do nuestros esfuerzos e inversién en con-
tar con los mejores recursos tecnoldgicos y
humanos para desarrollar nuestra activi-
dad de la mejor manera, con los mas ele-
vados estdndares de calidad y al mejor pre-
cio, y parece que eso lo reconocen nuestros
usuarios. Esperamos seguir asi y que nues-
tro éxito sea fruto del buen trabajo y que,
con ello, contribuyamos al desarrollo de
este mercado que es tan necesario.
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