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ESTUDIA SOLVENCIA, BEONDAD Y LIQUIDEZ DEL INMUEBLE

Acuna y Asociados pone en marcha
el analisis de riesgo para la promocion

NUEVA ESTRATEGIA
La division
residencial

de Grupo Lar
pasa a llamarse

La consultora ha empezado a comercializar, con posibilidad de hacerlo a través de Internet, una valoracién de Lar Crea
todos los riesgos de comercializacion y venta posterior de cualquier tipo de inmueble, especialmente vivienda. EXPANSION. Madrid

Lar Residencial, unidad
EXPANSION, Madid Un ejemplo prdctico: todos los datos bdsicos del andlisis para una vivienda de playa de negocio del Grupo Lar

La anticipacion al cambio dedicada a la promocion
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bles elementos especulativos
del precio tasado, ha contri-
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real de los inmuebles.

El analisis establece la sol-
vencia del cliente, en este ca-
so la empresa, pero también
analiza la bondad y liquidez
de la garantia, la del bien ta-

comercializar promocio-
nes de Lar Crea en Ma-
drid y Murcia.

Lar Crea se dedicari a
la promocién de obra
nueva, rehabilitacién, de-
sarrollo de suelo y ges-
tion urbanistica en Espa-
fia y Portugal. En la ac-
tualidad, esta division
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* Parque de viviendas (%)

| Viviendas principales | Viviendas secundarias | Viviendas vacias

Parque de viviendas en el municipio al afio 2001 | 43,8 | 44,5 | 94
Fuente: Rodriguez de Acuna y Asaciados

sado dentro del mercado y la
liguidez a futuro en relacion
con las perspectivas del
mercado (valor hipotecario),
tanto el provincial como el
del municipio y el drea mas
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TERMOARCILLA

Preguntas con respuesta

-

inmediata (ver ejemplo).

“Se trata de averiguar si el
valor del inmueble o de la
promocion estd proximo a
los productos més vendidos,
si es extrano dentro del mer-
cado de la zona o se trata de

tesssssssenasnns

El bloque TERMOARCILLA® es la
solucion optima para los cerramientos:
es rapido y simple de ejecutar, el DAU*®

acredita sus prestaciones y los fabricantes

asesoran en la correcta ejecucion

un producto marginal”, esta-
blece Fernando Rodriguez.
Estos pardmetros fijan, en
opinion del directivo, la liqui-
dez de este bien como garan-
tia a efectos de una tasacion.

La liquidez a futuro, rela-
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de la obra.

cionada con las perspectivas
de mercado, que hoy mds
que nunca preocupan a ban-
cos y cajas, es otro de los fac-
tores que detalla este anali-
sis. Al promotor y al banco le
preocupan hoy cémo evolu-

ciona el tiempo medio de
ventas, los precios de los pro-
ductos nuevos y usados y la
evolucion de la demanda,
tanto en el barrio, como en el
municipio o la provincia”,
aclara.
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cuenta con més de 50
promociones en curso o
en proyecto, con un valor
de 1762 millones de eu-
ros, y una cartera total de
miés de 7.600 viviendas,
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TERMOARGLA  Www.termoarcilla.com

Ademas de la certificacion de las propiedades de TERMOARCILLA®

a través del DAU®, ahora los fabricantes del Consorcio le ayudamos

en |a correcta proyeccion y ejecucion de muros con TERMOARCILLA®
para facilitar el firme avance de la obra y |a obtencion del sequro decenal.

Y recuerde: TERMOARCILLA® es un material de construccion natural
y sostenible.

* DAL Documento de Adecuacidn al Uso elaborado

¥ do por el
Construccidn de Cataluna (TeC) y que han obtenido
la mayoria de fabricantes del Consorcio

Consulte con
nuestros fabricantes

TERMOARCILLA. La hase de su proximo proyecto
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