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Una vivienda en la Costa del Sol,
compradores en todo el mundo

Christofer Fogelberg cofundador de StartGroup Real Estate

uando un propietario

decide vender en la

Costa del Sol, una de

las primeras pregun-

tas es dénde anunciar
su vivienda. Pero la eleccién de la
agencia puede pesar mds que la
del portal: llegar a compradores
de distintas nacionalidades exige
idiomas, contactos y conocimien-
to cultural. StartGroup, fundada
en 2003 y con oficinas en Be-
nalmddena, La Cala de Mijas y
Calahonda, trabaja con clientes
espafioles e internacionales. Su
cofundador, Christofer Fogelberg,
explica qué aporta ese enfoque al
vendedor.

¢Por qué elegir una inmobiliaria
que trabaja el mercado interna-
cional?

Porque su comprador puede
vivir en Madrid, Estocolmo, Am-
sterdam o Londres. Cuando ven-
de una vivienda, le interesa que
llegue al mayor nimero posible
de compradores adecuados. Si la
comercializacién se limita a un
idioma, una nacionalidad o un
tnico canal, puede estar dejando
fuera a personas para las que esa
propiedad encajaria perfectamen-
te. Una agencia con experiencia
internacional amplia las oportu-
nidades y sabe acompaiiar a esos
compradores hasta que puedan
decidir.

¢No basta con publicar la vivien-
da en los portales?

Son una herramienta impor-
tante, pero una estrategia de
venta no deberia depender solo
de un portal. Nuestros 23 afios
de trayectoria nos han permitido
construir una amplia cartera de
clientes que buscan vivienda en
la Costa del Sol, ademas de man-
tener relaciones con inversores

internacionales. Eso nos permite
presentar propiedades directa-
mente a compradores cuyas pre-
ferencias ya conocemos, sin espe-
rar a que encuentren el anuncio.
A ello se suman los portales inter-
nacionales, las redes sociales y la
colaboracién con otras agencias.

¢Compite la vivienda de segunda
mano con la obra nueva por el
comprador internacional?

Si. Pascal van der Woude, nues-
tro responsable de obra nueva,
destaca que en algunas promocio-
nes los compradores internaciona-
les superan el 80%. Son promo-
ciones con campafias que hacen
que el comprador extranjero las
encuentre incluso antes de viajar
a Espafia. Una vivienda de segun-
da mano también necesita llegar a
ese publico, y presentar sus venta-
jas frente a la obra nueva: ubica-
cién, entorno consolidado, dispo-
nibilidad o precio. El comprador
debe conocer esas alternativas
para poder compararlas.

¢Como influye el idioma en la
venta?

Comprar una vivienda supone
decisiones importantes y muchos
detalles que entender. Poder ex-

presarse en el propio idioma ayu-
da al comprador a preguntar con
libertad. En StartGroup atende-
mos en 14 idiomas, y eso no es
solo traducir las caracteristicas
del inmueble: es explicar su va-
lor, aclarar dudas y mantener la
comunicacién durante toda la
operacién. Una web traducida da
visibilidad, pero detrds debe ha-
ber un equipo capaz de atender
al comprador, organizar las visitas
cuando viaja y seguir el contacto
cuando vuelve a su pafs.

¢Hay diferencias culturales que
el vendedor deba tener en cuen-
ta?

Si. Las expectativas sobre la
negociacién, los plazos o el pro-
pio proceso de compra varian
mucho. Ademas, la inseguridad
juridica que algunos comprado-
res perciben en cuestiones como
los alquileres turisticos o la ocu-
pacién ilegal genera dudas difi-
ciles de resolver desde otro pafs.
Necesitan informacién rigurosa
y asesoramiento especializado
cuando corresponda, y recibirlo
en su idioma aporta tranquili-
dad. Para el vendedor, eso evita
que una duda sin aclarar frene la
operacion.
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¢Trabajar con compradores ex-
tranjeros permite conseguir un
precio mds alto?

Llegar a mds compradores au-
menta las posibilidades de vender
en menos tiempo y en mejores
condiciones. Es el principio de
la oferta y la demanda: cuantos
mas interesados, mejor posicién
para el vendedor. Una comercia-
lizacién internacional amplia ese
publico y evita depender de un
grupo reducido de compradores.
Eso si, hay que partir de una valo-
racion realista: el precio adecua-
do y una difusién amplia funcio-
nan juntos.

¢Qué papel tiene la colaboracion
entre agencias?

Es importante, porque ninguna
empresa tiene acceso a todos los
compradores. Una agencia debe
promocionar la propiedad entre
sus propios clientes y colaborar
con otros profesionales que pue-
dan aportar el comprador adecua-
do. Para el propietario, lo relevan-
te es que exista una estrategia
coordinada y un interlocutor que
organice esa colaboracién. La ca-
pacidad comercial de una inmobi-
liaria también se mide por la red
que puede activar alrededor de
una vivienda.

¢Como saber si una agencia tie-
ne esa capacidad?

Preguntando cosas concretas:
qué idiomas habla realmente el
equipo, de dénde proceden sus
clientes, qué canales utiliza y
como colabora con otras agen-
cias. En nuestro caso, aproxima-
damente el 30% de los clientes
son espafioles y el 70% interna-
cionales.

También importa cémo se or-
ganiza el equipo. En StartGroup
diferenciamos entre los comer-

StartGroup atiende
en 14 idiomas y cuenta
con una cartera de
clientes formada
aproximadamente
porun 70% de
compradores
internacionales 'y

un 30% de espanoles.

La comercializacion
internacional amplia
las oportunidades
de venta de una
vivienda en |la Costa
del Sol, al permitir
llegar a compradores
de distintas
nacionalidades.

ciales que atienden a comprado-
res y los captadores que trabajan
con propietarios vendedores, con
formacién especifica en valora-
cién y marketing inmobiliario.
Conviene ademds comprobar las
certificaciones profesionales y los
seguros de la agencia, en especial
el de responsabilidad civil profe-
sional. Todos nuestros agentes
comerciales cuentan con certifi-
cacién GIPE.

¢Cudl seria su consejo final para
quien quiere vender?

Que elija la agencia por su ca-
pacidad de trabajar la venta, no
solo por el precio que le propone.
Buena presentacién, documenta-
cién preparada, valoracion realis-
ta y comunicacién constante son
fundamentales. Y una pregunta
mas: {puede esta empresa llegar
al comprador de mi vivienda, esté
donde esté? En la Costa del Sol,
abrir la puerta a distintas nacio-
nalidades marca la diferencia. El
objetivo es generar oportunidades
y acompafarlas hasta completar
la compraventa con un servicio
cercano para todas las partes.
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