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CONTENIDO DESARROLLADO
POR GRUPO HORO

"SI NO APORTAMOS VALOR A LA TRANSACCION,
NO TIENE SENTIDO PAGAR A UN AGENTE’

Fastighetsbyran traslada al mercado espanol una filosofia

de trabajo centrada en el servicio, la profesionalizacion del

agente y la confianza en cada operacion

omprar o vender una vivien-
da sigue siendo, para muchos
particulares, un proceso aso-
ciado a tramites, incertidum-
bre y decisiones complejas.
Por ello, Fastighetsbyran ha situado la
seguridad juridicay la transparencia en el
centro de su propuesta de valor. La com-
pania defiende una filosofia de “venta
sin complicaciones” que pasa por revisar
toda la documentacién antes incluso de
publicar un inmueble, con el objetivo de
agilizar la operacién y aportar tranquili-
dad tanto al vendedor como al comprador.

LA DOCUMENTACION
PREVIA COMO BASE DE UNA
COMPRAVENTA MAS SEGURA

Esa fase inicial, la captacion, es para
la firma el momento mas decisivo de
toda la operacién. Desde la compania
subrayan que todas las viviendas que
publican en su web o en portales pueden
comprarse y estar listas para ir al nota-
rio ese mismo dia, precisamente porque
trabajan siempre con un encargo profe-
sional del vendedor y comprueban la do-
cumentacion con antelacién. “Esta ma-
nera de trabajar busca evitar sorpresas
de altima hora y convertir una operaciéon
compleja en un proceso mas ordenado,
previsible y rapido”, explica Martin
Posch, COO Iberia de Fastighetsbyran.

En muchas ocasiones el vendedor
plantea entregar la documentacién tni-
camente cuando aparezca un compra-
dor. Sin embargo, “etse planteamiento
puede retrasar la venta o incluso com-
prometerla si en la revisién final apa-
rece algin documento pendiente o una

incidencia juridica no detectada a tiem-
po”. Por eso, Fastighetsbyran insiste en
ayudar al propietario desde el principio
arecopilar y revisar toda la documenta-
cién necesaria. “La intencién no es solo
acelerar el cierre, sino también favorecer
una comercializacién en mejores condi-
ciones”, asegura Martin Posch. Y anade
que el papel de la agencia solo tiene sen-
tido cuando realmente aporta valor a la
transaccién. “Si no aportamos valor a la
transaccion, no tiene sentido contactar
con un agente ni pagar por ese servicio”.

Bajo etsa premisa, la firma ha cons-
truido una propuesta orientada a acom-
panar al cliente durante todo el reco-
rrido, aunque esa preparacién previa
implique dedicar mds horas al inicio.

Martin Posch reconoce que el merca-
do espanol recibe esta metodologia con
una mezcla de aceptacion y prudencia.
“Nuestra filosofia es prometer menos y
ofrecer mas en el resultado”. Al princi-
pio, admite, “puede no parecer una venta
tan sencilla, porque exige comprobarlo
todo. Pero precisamente ahi radica la di-
ferencia: asumir el trabajo mas exigente
al inicio para que el desenlace sea mas
claro y seguro”.

La misma filosofia se aplica también
a la obra nueva. En estos casos, Fasti-
ghetsbyran realiza un control juridi-
co del proyecto que incluye verificar la
propiedad de la parcela, la situacién de
la licencia de obra, las garantias sobre
las cantidades entregadas y el cumpli-
miento del plan de pagos. Con ello, busca
atraer a compradores que toman decisio-
nes rapidas, pero que no quieren renun-
ciar a la tranquilidad.

Martin Posch, COO Iberia de Fastighetsbyran
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‘Lo mas frustrante es
reservar una vivienda y
descubrir después, en la
revision juridica, que la
operacion no puede salir
adelante”

TECNOLOGIA, IAY
PROXIMOS OBJETIVOS

Este enfoque no solo influye en la re-
lacién con el cliente, sino también en la
captacion de talento. Martin Posch sos-
tiene que esta forma de trabajar atrae a
profesionales que se sienten orgullosos
de su empresa y de su trabajo. La com-
pania destaca ademdas un modelo labo-
ral en el que compradores y vendedores
tratan con agentes que cuentan con con-
trato fijo y un sueldo minimo garantiza-
do, ademds de una parte variable. Este

esquema “aporta estabilidad y permite
que el profesional pueda centrarse en
el interés del cliente sin verse forzado a
cerrar una operacién que no le conviene
al vendedor”.

La empresa entiende que esa com-
binacion de calidad, rapidez y seriedad
resulta cada vez mds valorada en un
mercado en el que los clientes quieren
evitar pérdidas de tiempo y servicios que
no cumplen lo que prometen. “En una
compraventa inmobiliaria, donde la car-
ga emocional y econdmica suele ser alta,
la confianza se convierte en un elemento
diferencial”.

En paralelo, Fastighetsbyran mira
también hacia la transformacién tecno-
l6gica del sector. La inteligencia artificial
ya forma parte de su dia a dia, desde la
mejora de fotografias y la correccién de
textos hasta la traduccién de documen-
tacién juridica. Pero la compania anticipa
una evolucién todavia més profunda, con
herramientas capaces de asumir tareas
repetitivas y procesar grandes volimenes
de informacién para facilitar la basqueda
de vivienda. “Prueba con un prompt en
una IA y compara el resultado con el de
un portal inmobiliario o un sitio popular
de viajes. AUn es pronto, pero asi ya pue-
des hacerte una idea del futuro”.

Lejos de entender esta tecnologia
como una amenaza para la relacion hu-
mana, la firma defiende un modelo hi-
brido. “La IA es mejor cuando ayuda a la
persona a hacer su trabajo, no cuando la
sustituye”, afirma su COO Iberia. “La IA
permite liberar tiempo para reforzar el
trato personal y el asesoramiento directo
cuando el cliente lo necesita”.

Con esa combinacién de control docu-
mental, acompanamiento profesional y
apoyo tecnolégico, Fastighetsbyran fija
su préximo objetivo en seguir consoli-
dandose como uno de los referentes en
servicio de calidad en la venta de vivien-
das, manteniendo siempre el interés del
cliente en el centro de su actividad.

SOBRE ,,
FASTIGHETSBYRAN

Fastighetsbyran, la mayor red in-
mobiliaria de Suecia y parte de
Swedbank, nacio en 1966 y ges-
tiona cerca de una quinta parte
de las transacciones del pais. Con
mas de 270 oficinas y unos 1.700
profesionales, vendio mas de
40.000 inmuebles en 2025. Presen-
te en Espana desde 2008, sobre
todo en litoral mediterraneo e islas,
impulsa un modelo que combina
conocimiento local y proyeccion
internacional.

www.fastighetsbyran.se




