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P
araungrannúmerodeprofesiona-
les del sector inmobiliario, ésta es
la pregunta del “millón de dóla-

res”.Lospesimistasopinanquehadesapa-
recido y tardará mucho tiempo en regre-
sar;porelcontrario,losoptimistasestiman
queestáescondidayprontovolveráaapa-
recer.Desdemiperspectiva,ambostienen
razón. Incluso, me atrevería a añadir una
terceraclasededemanda:laahogada.
Ladesaparecidaeslageneradaenelpa-

sado por los especuladores y por los ex-
tranjeros, ya sea llegados a España para
trabajarodisfrutardesucálidoclimaysus
magníficas playas. La escondida es la for-
madaporalgunasparejas jóvenese inver-
sores patrimonialistas. Finalmente, la
ahogada, es la denominada demanda de
mejora, la que pretende cambiar de piso
conla finalidaddedisfrutardeunamayor
superficieyunamejorubicación.
Las parejas jóvenes susceptibles de ad-

quirir una vivienda en los próximos me-
ses son aquéllas que tienenun trabajo es-
table y puedenpagar la cuota hipotecaria
resultanteconel35%delasumadesussa-
larios netos. Aunque cumplan estas dos
condiciones, la mayoría tiene un serio
problema: no dispone del ahorro necesa-
riopara sufragar el 30%del costedelpiso
no financiadopor lacorrespondientecaja
obanco.Anteestatesitura,elpromotorno
puede quedarse cruzado de brazos y la-
mentarsumalasuerte,sinoquedebebus-
car soluciones. Una de ellas puede ser la
ventaaplazos, disfrazadaenalgunasoca-
siones en la publicidad comoalquiler con
opcióndecompra.

Alquiler
En esta opción, el vendedor se compro-
meteaquetodoslospagosefectuadospor
el comprador en concepto de “alquiler”
durante el período acordado (por ejem-
plo, doso tres años) seandescontadosdel
importe final a sufragar por éste. En con-
traposición, el “inquilino” acepta abonar
una entrada (por ejemplo, 9.000 ) en el
momento de firmar el contrato y pagar
una penalización (por ejemplo, 30.000 )
si no adquiere la vivienda en el plazo ini-
cialmentefijado.Segúnmiopinión,esuna
solución positiva para ambas partes. El
promotorprácticamente asegura la venta
de las viviendas en el futuro y obtiene un
pocode liquidez enel presente. Lapareja
puededisfrutarenlaactualidaddeunare-

sidencia casi depropiedadpor el importe
deunalquiler.Además,eldineromensual
abonado no ha sido desperdiciado, sino
que ha servido para pagar poco a poco la
adquisicióndelaviviendadeseada.
Enlaactualidad,algunosinversorespa-

trimonialistaspiensanqueyahallegadoel
momentodevolveracomprarinmuebles.
Dos son los principalesmotivos: el precio
delaviviendayeltipodeinteréshanbaja-
do notablemente en relación a los obser-
vadosafinalesde2006(nohaganelmíni-
mo caso a la estadística delMinisterio de
laVivienda,noselomerece).

Preciodemercado
No obstante, son extremadamente selec-
tivosensusadquisiciones.Buscanvivien-
dasconunarelativamentecéntrica locali-
zación, bonitas o fácilmente convertibles
en preciosas, y con un importe de venta
sustancialmente por debajo del precio de
mercado. Para atraer a los inversores pa-
trimonialistas,podríaserunadecuadoan-
zuelo garantizarles durante los próximos
tres años una rentabilidad neta vía alqui-
ler del 5%. Dado el actual y próximo tipo
de interés hipotecario, dicha cifra les ase-
guraría la realizacióndeunbuennegocio
durantelospróximosejercicios.
Lademandademejoraesprácticamen-

te inexistenteyestáahogadaporladepri-
mer acceso a la propiedad. Está formada
por familias que pretenden comprar una
viviendamejor, pueden permitírselo, pe-
ro necesitan que alguien les adquiera el
piso donde actualmente viven. No pue-
den recurrir a la hipotecapara cambiode
vivienda porque, aunque ésta continua
existiendo, lasentidades financierasnose
la concedenprácticamente anadie (esun

producto olvidado). Además, no quiere
arriesgarse.Esdecir,vendersupisoactual
condescuento(únicamaneradehacerlo),
trasladarse de alquiler y esperar que el
preciodelasresidenciasdeseadasseajus-
teasupresupuesto.
Una solución para “salvar” a esta de-

manda y reactivar las ventas sobre plano
consistiría en que la empresa promotora
le asegurarse a la familia la percepciónde
un adecuado precio por su piso actual, si
le compra a ella uno nuevo. Este ofreci-
miento debería completarse con la impo-
sición de tres condiciones: la puesta en
venta de forma inmediata de la vivienda
usada, el traslado a una residencia de al-
quiler si ésta es vendida antes de la que
nueva esté completamente acabada y la
percepciónporpartedelpromotordeldi-
nero recibidopor laventaenconceptode
pago a cuenta. En contraprestación, du-
ranteel tiempoqueseanecesario,éstepa-
gará el alquiler de la vivienda donde pro-
visionalmenteresidirálafamilia.
En definitiva, no existe una demanda

tan elevada como hace tres o cinco años,
pero haberla hay: escondida o ahogada.
En esta nueva fase del mercado, los pro-
motores y propietarios de viviendas de-
ben ser realistas (ajustar aúnmás los pre-
cios),empleartécnicasdeventasimagina-
tivas y desarrollar un marketing sustan-
cialmentediferente al queefectuarondu-
rante el último “boom” inmobiliario. Pe-
ro, sobre todo, concienciarse de una
realidad: los compradores no hay que es-
perarlos, sino ir a buscarlos o, incluso,
crearlos.

Gonzalo Bernardos

¿Dónde está la demandadeviviendas?

N
oeselmomentopara losgrandesbeneficios”,dijoZa-
patero en televisión el otro día. Desde luego, amado
presidente: no hay más que ver los tristes resultados

que anuncian últimamente casi todas las empresas en todo el
mundo, y losconsiguientesdescalabrosbursátiles. ¿Ah,queno
queríadeciresoZP,sinoquepedía quelosempresariosmode-
rensusbeneficios,porquepiensanuestrogranprócerquesería
malo para la economía que ganasen mucho dinero en estos
tiempos de crisis? Pues en ese caso, presidente, parece que no
hayadedicadousted todavía esasdos tardes a recibir las clases
deeconomíaelementalque leprometióensudíaJordiSevilla.
Porque si algo haría mejorar en los agentes económicos esa
“confianza”quetambiénpidióustedensucomparecenciatele-
visivaparasuperarlacrisiseconómicasería,precisamente,que
hubiese sustanciosos beneficios empresariales, pues con ellos
subiríalabolsaylarecuperacióneconómicaestaríamuchomás
cercana.
Ciertoesquea lasgentesde izquierdasnunca leshangusta-

dodemasiadolosbeneficiosdelasempresas,yseguramenteen
esa clave haya que entender palabras tan contrarias al interés
económicodeEspaña, perodel agradodemuchosvotantesde
Zapatero,comoésasdesulídermáximoencontradelos“gran-
desbeneficios”.Y cierto es tambiénque, si en tiempospretéri-
tos, en esas épocas cuya “memoriahistórica”quiere recuperar
ZP, las personas de izquierdas consideraban los beneficios del
capitalista directamente “un robo”, ahora tienen una actitud
másambivalenteycontradictoriaanteellos.Porquesabenque
cuando las empresas no ganan dinero vienen malos tiempos
para la lírica. Pero sigue jorobándoles, es de suponer que por
envidia,quehayaempresariosqueseforrengraciasasuesfuer-
zo, talentoybuenhacer.Yporello,muchoszurdosenmateria
deideaspolíticassiguensosteniendoqueparaobtenergrandes
beneficios es imprescindible “aprovecharse” de los demás,
cuandonolisayllanamentedepauperarlos.
Pues ya es hora de que se vayan enterando: salvo prácticas

gangsterilesque infringenel códigopenal, omonopolios abu-
sivosqueennuestrasociedadsuelenser,asimismo,contrarios
a la ley, losgrandesbeneficiossonsignodeexcelenciaempre-
sarial, y sonbuenospara losempleados, clientes,proveedores
yacreedoresde las empresas, así comopara la saludglobalde
la economía. También para el fisco (es decir, paraHacienda-
somos-todos), que con ellos recaudará más impuestos. Y
creanmás confianza en los agentes económicos que cien de-
claraciones “zetapéricas” pidiéndonos que confiemos y con-
sumamos.
En todocaso, presidente, no sepreocupe. Si enciertas épo-

casy lugarespuritanosencuestionesdesexosedecíaconsor-
naesodeque“aquí fo... noespecado,esmilagro”, algopareci-
do sucede con los “grandes beneficios” empresariales enme-
diodeesta tremendacrisis económicaqueusted fueelúltimo
español en reconocer que existía: lograrlos sería un milagro
(salvo que fuese pecado, por haberse conseguido a base de
contabilidadcreativa).Obiensí,preocúpeseymucho,porque
tratardequemejore laconfianzaenlaeconomía,perosinque
crezcan los beneficios de las empresas, es algo parecido a in-
tentar cuadrar el círculo, empeño que históricamente se ha
llevadopor delante a quienes sehan empecinado en lograrlo.
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Juan Despierto

Confianza sin beneficios,
y círculos cuadrados

Comisionado de Recursos Económicos
de la Universidad de Barcelona

Mercadona ya nome quiere
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“Soy cliente habitual de

Mercadona,pero estoy

viendodesaparecermuchas

marcas buenas, aunquemas

caras,peromasbuenas.Ami

nome van a imponer

comprar lo que ellos quieran

vender, si no que yo comprare

lo quemegusta y pago.Si no

hay enMercadona,pues iré a

otro súper que haberlos los

hay.Lo siento, señor Roig,

pero esta perdiendo usted un

buen cliente”. (Berni)

Los informes económicos de

Solbes prevén ya la recesión

más larga de la historia

www.expansion.com/

economia-politica

“Esta crisis la tendría que

solucionar un gobierno

competente y no este

gobierno de la farándula y el

espectáculo que hemos

votado los españoles,que ha

pasado en seismeses de

decir que estamos en una

ligera desaceleración

económica a estar en una

recesión de caballo. ¡Viva la

previsión!Que se equivoquen

en las estimaciones

estamentos de fuera se

puede entender,pero un

gobierno de una nación que

maneja todos los datos

habidos y por haber, no.Pues

queDios nos pille confesaos

porque estos para gastar son

especialistas y puedendejar

España comoun solar como

no cambien de política.”(eolo)

Bruselas pone los deberes a

Zapatero tras ver su ‘plan-E’
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“El problemadeEspaña es

estructural que no coyuntural

y nos lo vienen diciendopor

activa y por pasiva.El

problemaes un sistema

educativo deficiente que

conlleva baja productividad y

y nula competitividad.Los

españoles trabajamosmás

horas para producirmenos.

Además hay una ausencia

absoluta de cultura en

general y empresarial en

particular.

El nivel de nuestra clase

política es fiel reflejo del nivel

de nuestra sociedad.Eso sí,

nos vestimos deGucci y

D&G.”. (msunyer)
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Las firmasHéctorSerrano

Studio,MiñarroGarcía y

Javier Esteban lograron

10.000 libras (10.635euros)

por el segundopremio enel

concursoparadiseñar el

nuevoautobúsdeLondres.

Enunartículo del 27de

enero,se convertía de forma

incorrecta el volumendel

premio,al cifrarlo en 10.635

millonesdeeuros.
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