42

ARGESTUDIO

Un dels representants de la famosa promocid de Dret dels Kennedy, tal
i com es coneix el grup de llicenciats del 1965, és en Miquel dels Sants,
que va entrar en el sector immobiliari no de manera casual sind arran
d'una primera activitat dins la familia: “Vaig fer d’advocat i de procu-
raclor als tribunals, pero paral-lelament em dedicava a I'assessoria
d’immobles, perqué la meva familia tenia propietats a Sabadell.
Aquest fet em va condicionar i em. vaig acabar especialitzant en
temes urbanistics.”

Ja a Barcelona, el nostre interlocutor es va acabar d’introduir en un
camp que combinava les dues disciplines que ¢ll més dominava: “Cap
a I'any 1978 hi va haver una reactualitzacid de les finques urbanit-
zades a 'estil de I’época, els coneguis turons de Sitges; s’obrien
carrers dins d’una finca rustica i es dividien en parcel-les que
compraven una carretada de clients, que hi pujava els caps de set-
mana en autobus. Es venia a ull, sense cap mena de definicio
urbanistica i, sovint, tampoc fisica. La nostra tasca consistia a
legalitzar alld.”

Expert en legislacio, en Miquel reconeix que més de vint anys després
la llei del sector no és el gque hauria de ser a cap pais europeu: “Passa
que la naturalesa del mén immobiliari, tan canviant, fa que el dia
que tinguem una legislacié adequada ’endema ja sera obsocleta i
que, tot i les mancances, del que més ens podem queixar és de I'e-
xercici professional; tothom es veu amb cor d’oferir solars en
venda. Contraposada a la figura del professional que factura i
paga impostos en tota regla, hi ha el professional saltimbanqui, i
icom ens en podem protegir, si la legislacié no hi fa res?
Personalment m’abstinc de fer tractes que no tinguin totes les de
la llei.”

Definir el nostre protagonista com un professional de la gestid immobi-
liaria, en qualsevol cas, no és filar prou prim, ja que ell, amb Argestudio,
s’ha especialitzat en un aspecte ben concret: “Comprem un produc-
te amb el mateix client a dins, comprem al propietari de I'edifici
per revendre al llogater, no ens cal cap altre intermediari, i tot i que
haguem de tractar amb advocats de llogaters i propietaris no
juguem amb cap mena de comissid. Els nostres honoraris sén
proporcionals i els defensem a capa i espasa.”

Lespecialitzacié dels professionals que treballen amb en Miguel respon
a una problematica ben actual a zones com Ciutat Vella: “Hi ha qui
hereta edificis amb llogaters el més jove dels quals passa dels
setanta anys, son families grans amb lloguers de mis#ria |, fins i
tot, amb pisos en condicions lamentables. Nosaltres els busquem
una empresa per a la rehabilitacid, les subvencions que calgui de
I'administracid i convertim el llogater en propietari d’un habitatge
digne sense que hagi d’abandonar el barri on ha viscut sempre.
Lantic propietari també en surt beneficiat, ja que es deslliura
d’una propietat que li era massa carregosa.”

La missié del nostre entrevistat t& més de funcid social que de carac-
ter empresarial. Aixi, ens assegura que de casos com el que ens acaba
de descriure n’hi ha a cabassos i que, per tant, també hi ha feina per
anys. Tanmateix, pocs son els gue gosen a ficar-s’hi: “El problema del

sector és que tothom vol vendre La Pedrera a la Caixa de
Catalunya, fer la gran gestié, i la realitat és que és un tema com-
plex i llarg que comporta moltes etapes, com ara buidar el pis, fer
el projecte, convéncer el client... No és només signar i cobrar.”
Per definir en una sola paraula alld que fa, en Miguel es decanta cap a
la paraula assessor, per la qual cosa cal que tingui, a part dels bons
dots del comercial, un ampli coneixement de la legislacié d'arrenda-
ments urbans, afectacions dels edificis, i tot allb que ha de menester
per guiar aquell que inverteix en immobles: “La gran diferéncia entre
Espanya i Europa és que aqui el sector és una tradicid; el verita-
ble estalvi ha estat sempre I'immobiliari i no la borsa, transformar
la propietat dona més que no pas sortir del sector, vendre i rein-
vertir en béns nous. En canvi, ;quanta gent inverteix en borsa? El
qui té petits saldos i ara esta interessat a tenir la liguidesa dels
fons d’inversid. El diner és al banc invertit en borsa, pero no hi ha
clients borsaris espanyols.”

¢Qué fa, a banda de la tradicié, que el sector sigui tan atractiu?:
“Actualment les hipoteques, no us penseu pas que hi hagi estalvi
en negre que es canalitzi dins del sector. Del petit calaix de diners
fets a petites comissions no se’n pot dir calé negre. Molta gent ni
sap que és el diner negre, i és aquell que no ha pagat impostos.”
La capital catalana, per la seva part, es renova gracies a la tasca d'em-
preses com Argestudio, perd de creixement I'n queda ben poc: “Es el
gran problema de les administracions, trobar la férmula segons la
qual Barcelona s’annexara els seus alentorns i fara front a les
mancances que Gracia { Sarria encara pateixen. Caldra veure
també si els ciutadans de LHospitalet volen esdevenir ciutadans
barcelonins, i ja no per impostos sind per gilestions sentimen-
tals.”

En aquest sentit, val a dir que altres ciutats ben conegudes d’en
Miquel, com ara Londres, Paris i Los Angeles, ja han passat per pro-
cessos similars. “Barcelona no té res a envejar a cap altra ciutat, ni
en arquitectura, ni en urbanisme, ni en oferta d'oci. M'agradaria
pensar que en un futur hipotétic el Central Park de I'urbs sera
Collserola.” Mentre agquest dia no arriba, perd, el nostre interlocutor es
lamenta de les darreres obres fruit de la intervencié dels arquitectes i
els politics: “Penso que de capacitat no en manca, perqué tenim
obres tan bones urbanisticament parlant com la placa dels Paisos
Catalans o les Glories —I'estética del totxo a banda, que no m’a-
grada gens. Caldria deixar treballar els urbanistes pragmatics
capacos d’aportar solucions.”

Avui per avui, en qualsevol cas, en Miquel seguira especialitzat en alld
que millor fa: “Aquests anys a Argestudio i tota la meva trajectoria
laboral sén plens de bells records, sobretot dels meus germans,
en Joan, la Teresa, en Josep Maria, la Irene, en Carles, 'Emilia,
I’Agusti, en Lluis Maria, 'ignasi Aureli i la Maria del Carme, peré
també vull deixar constancia de dues persones clau per a mi, la
Francesca Rovira, directora de Brocs Service, i la Nuria Pérez, que
ha viscut al meu costat gran part de la meva vida professional. A
tots ells tot el meu agraiment.”
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