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nmobiliaria y emocion son dos
términos que poco parecen
tener en comun. Sin que haya
nada escrito al respecto se
podria afirmar, incluso, que son
antagonicos sin miedo a caer
en error, pero afortunadamente
algunas cosas parecen cambiar.

-Todo ha cambiado y vosotros, The
Home Hunter, os adaptais. ¢En qué
os habéis adaptado?

Lo cierto es que no entendemos este trabajo
sin la palabra emocion y adaptacion. Una vi-
vienda puede llegar a ser un producto, pero un
hogar es una emocion ligada intimamente a
personas. Nuestro principal objetivo es adap-
tarnos a estas personas y, por consiguiente, a
sus emociones. El hecho de comprar, vender
o alquilar un piso puede ser un momento muy
feliz, pero también puede ser un momento de
incertidumbre, de muchas dudas o, en mu-
chos casos, un momento muy infeliz. Nos di-
mos cuenta de que en el mundo inmobiliario
cerrar elacuerdo se anteponiaatodoy, lomas
importante, que eso no tenia por qué ser asi.

THE HOME HUNTER

‘Una vivienda puede llegar a ser un
producto, pero el hogar es una emocion’
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-cLainmobiliariaemocional seria
una buena definicién entonces?

Mas bien seria el del trabajo del pequeno ar-
tesano, de la tienda de proximidad. Vivimos un
bombazo de globalizacion y mucha gente de
nuestra generacion no nos sentimos identifi-
cados. Somos la boutique donde vas a com-
prar las delicatessen, pero en pisos. En ese
trabajo artesano ofrecemos la merecida im-
portancia a nuestros clientes, a sus preocupa-
ciones, dudas o preguntas, por eso estamos
siempre disponibles para coger el teléfono.

-¢Unatiendade delicatessen

suele tener un producto bastante
exclusivo?

Y lo tenemos, pero no en el sentido moneta-
rio. Podemos llevar pisos de mas de un mi-
llon de euros asi como otros que no llegan a
los 200.000 €. Para que un piso sea ‘home
hunter” tiene que forzosamente cumplir un

Home Hunter no ha parado de trabajar.
Practicamente latotalidad de los que acu-
den a ellos lo hacen guiados por una re-
comendacion de algun antiguo cliente.
Mayoritariamente arquitectos, interioris-
tas, periodistas o artistas, en definitiva per-
sonas que necesitan envolverse de be-
lleza, de estética y de buenos materiales.

requisito, que nosotros estuviéramos dispues-
tos a vivir en él en alguna de nuestras vertien-
tes, es decir, si fuéramos mas ricos, sino tuvie-
ramos apenas dinero, si fuéramos solteras, si
fuéramos familia numerosa, etc.

-También haceninteriorismoy
reformas.

Queremos dignificar los espacios y darles la
identidad de los que habitan en él. Las refor-
mas que se hacian cobrando unos margenes
astrondmicos no encajan con nuestra con-
cepcion del mercado inmobiliario. Queriamos
aportar reformas de calidad hechas con fir-
mas de calidad, con un interiorista que pueda
aportar unvalor anadido y un valor estético. Lo
mas seguro es que no tengas otro patrimonio
que ese, que al menos sea especial.
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