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Opinién

Elmercado de la vivienda: la polémica actual

EN PRIMER PLANO

Gonzalo Bernardos

n la actualidad, existe una gran contro-

versia entre los analistas del mercado

residencial espariol sobre dos principa-
les temas: la evolucion de las ventas y la intensi-
dad dela caida del precio de lavivienda. Las di-
ferencias de opinion estan primordialmente
relacionadas con la distinta credibilidad otor-
gada a los datos oficiales y, secundariamente,
con la interpretacion realizada de los mismos.
Ambos aspectos permiten concentrar a los es-
tudiosos en dos grupos: oficialistas e incrédu-
los.

Los primeros, entre los que estén casi todos
los extranjeros, suelen identificar la palabra
oficial con el término veridico, y raramente jus-
tifican las contradicciones existentes entre al-
gunas de las estadisticas proporcionadas por el
Ministerio de Vivienda y el INE. Debido a ello,
estiman que los datos oficiales reflejan fiel-
mente la situacion actual del mercado. Su in-
terpretacion les permite afirmar que el nivel de
ventas atin no ha tocado fondo y que el precio
de lavivienda debe bajar mucho mas (entre un
20% yun 30%) en casi cualquier localidad.

Por el contrario, los segundos, entre los que
yo me encuentro, desconfian en algunas oca-
siones de la veracidad de las estadisticas oficia-
les, asi como en otras realizan una interpreta-
cion diferente de los datos que los anteriores
analistas. Estiman que las ventas de viviendas
aumentaron en 2009, aunque para numMerosos
promotores y agentes inmobiliarios su nivel
fue sustancialmente inferior al observado en
2006 (alrededor del 30-35%). En relacion al
precio, creen que éste, en numerosas localida-
des, ya se ha reducido algo mas del 20%, y que
las préximas bajadas tendran una intensidad
menor que las pasadas. Piensan que la fase més
negativa de la actual crisis inmobiliaria ya es
historia, a diferencia de bastantes oficialistas
que estiman que ésta aun no ha llegado. Tuvo
lugar en el afio 2008, un ejercicio en el que un
gran niimero de promotores obtuvo ventas ne-
gativas (las nuevas fueron inferiores a las com-
prometidas no confirmadas), la crisis financie-
ra se encontraba en su plenitud y el euribor a
un afio alcanz6 su maximo histérico (en julio
llegd a escalar hasta el 5,393%).

Los incrédulos consideran que, en una etapa
derecesion, ni el valor de tasacion (utilizado por
el Ministerio) ni el precio al que pretende ven-
der el oferente constituyen una precisa referen-
ciadel importe al que se cierran las compraven-
tas. También observan que las viviendas nuevas
registradas no suelen coincidir con las vendidas
por los promotores en un determinado afio,
pues éstos consideran, como tales, las adquiri-
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das sobre plano y no escrituradas en el periodo
actual, ya que, al estar comprometidas, las pro-
ceden aretirar del mercado. Por tanto, las varia-
ciones observadas en las cifras de viviendas
nuevas registradas en dos ejercicios consecuti-
vos quedan significativamente influenciadas
por las fluctuaciones observadas en el nimero
de residencias adquiridas sobre plano en algu-
nos afos anteriores. Ademads, deberifan proce-
derse a contabilizar de alguna manera las ope-
raciones realizadas bajo la modalidad de alqui-
ler con opcién de compra, ya que un elevado
ndimero de ellas probablemente podrian ser
consideradas como ventas diferidas.

Ventas reales

En relacion al nimero de transacciones, tengo
una gran desconfianza respecto a la veracidad
de la cifra considerada como oficial. No es una
sospecha reciente, sino historica. Estd basada
en la comparacion realizada entre el niimero
de viviendas nuevas vendidas y terminadas du-
rante el periodo 2000-2006. Dicha compara-
cion no se puede efectuar de forma directa,
porque el Ministerio inicamente proporciona
los datos sobre el volumen de transacciones
desde 2004. En cambio, si puede hacerse de
manera indirecta, pues existe un elevado con-
senso entre los promotores y agentes inmobi-
liarios respecto alos afios en los que se alcanzd
la maxima cifra de ventas de viviendas nuevas
de las tiltimas tres décadas: los ejercicios 2005
y 2006. En ambos, asi como en el anterior y en
los posteriores, las ventas oficiales de dicha ti-
pologia de residencias fueron inferiores a las
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415.000 unidades. En cambio, desde el afio
2000, las viviendas terminadas superaron di-
cha cifra, holgadamente en la mayoria de los
ejercicios analizados. Por tanto, es imprescin-
dible efectuarse una pregunta: sc6mo pudo su-
bir el precio de la vivienda un promedio del
13,39% en el periodo 2000-20067? Sila respues-
ta es que, en dicho periodo, los datos no eran
fiables, entonces, spor qué deben ser conside-
rados validos paralos afios posteriores?

Enlo que respecta al precio, en una etapa de
recesion casi ninguna transaccion se cierra al
importe pedido por el oferente. En numerosos
paises, en la publicidad efectuada, la mayoria
de vendedores establece un precio a un nivel
préximo al valor de mercado actual de la vi-
vienda. Pretenden que aquél sea el principal
incentivo para atraer a la demanda. No se nie-
gan a negociar ni a efectuar una rebaja adicio-
nal, no obstante, ésta con frecuencia es relati-
vamente pequefia (alrededor del 5%). En cam-
bio, durante los dos Gltimos afios en Espafia,
numerosos promotores y propietarios, de ma-
nera totalmente consciente, optan por fijar ini-
cialmente un precio excesivamente elevado,
dadas las actuales condiciones del mercado.
Ahora es una vivienda cara, pero no lo era tres
ejercicios atras. Es la denominada estrategia
del “mirlo blanco”. Con su aplicacién, buscan
encontrar un comprador que pague sin rechis-
tar el precio indicado o alguien, con escasa ca-
pacidad de negociacion, que acepte un des-
cuento por un importe notablemente inferior
al de la sobrevaloracién del piso ofrecido. Pre-
tenden que el error cometido en el pasado por

5.2 planta. Tel
4739164/ VALENCIA.
ntina,

VIGO: Manuel c/
ZARAGOZA: Alvaro Cardemil. Avda. Pab

COMERCIAL: SUSCRIPCIONES Avenida de San

My Newsy Factive

5.9 planta. Tel
RUSELAS. Bd. Charlemagne, 46.
New York, NY10019.Tel. (121
ondon SEL9HL. Tel. 4420 78733369.

<r1\emA

amino Capuchinos de
asaie Dr. Serra, 1,2°,pta. 5
Rej mhca/—vgsntma

0. E"Ouo Za nmou Tel. 976 40 50 53.

3 pla
TELEFONO PARA EJEMPLARES ATRASADOS 5020999 46,/ DISTRIBUYE. Lot
RESUMENES DE PRENSA. Empresas autorizadas por EXPANSION (articulo 32.1 Ley 23/2006)

DIFUSION CONTROLADA POR “

un promotor en la compra del suelo o por un
especulador en la adquisicion de una vivienda,
al pagar un excesivo precio, sea compensado
por la equivocacién de otras personas en la ac-
tualidad. Desde mi perspectiva, esta estrategia
de comercializacion es extremadamente per-
judicial, ya que en Espafia los “mirlos blancos
inmobiliarios” estan en peligro de extincién y
la fijacion de un importe excesivamente eleva-
do aleja a la demanda, induciéndola a pospo-
ner lacompra de unavivienda.

Descuentos superiores

Dicha actuacion por parte de numerosos ofe-
rentes espafioles explica por qué, para conse-
guir vender sus propiedades, deben efectuar
enlanegociacion entre las partes un descuento
superior al realizado en otros paises. Esta for-
ma de operar hace que la rebaja total efectuada
no sea detectada por ninguna estadistica con-
feccionada en base a precios de oferta. Por tan-
to, desde el inicio de la crisis, aunque aparente-
mente la reduccion de precios observada en
Espafia es sustancialmente inferior a la adver-
tidaen otros paises, tales como Estados Unidos
y Reino Unido, en la realidad dudo mucho que
asisea.

Dado que las tasaciones estdn basadas prin-
cipalmente en los precios a los que se ofrecen
viviendas similares, en una etapa de recesion
las estadisticas confeccionadas con esos datos
es dificil que ofrezcan informacion veraz sobre
la situacion real del mercado residencial. Este
esel caso dela proporcionada por el Ministerio
de Vivienda. Eray es un auténtico dislate. Des-
de mi perspectiva, en la etapa de auge infrava-
lorabalasubida del precioy, enlaactualidad, lo
hace con su caida. Entre otros multiples datos,
no me parece creible que, en el cuarto trimes-
tre de 2006, la indicada estadistica situara el
precio medio de la vivienda nueva en la ciudad
de Barcelona en 4.603,5 euros/m2, cuando la
inmensa mayoria de dichos pisos se ofrecian a
mads de 6.000 euros/m2. También es dificil de
creer que los promotores, ante un elevado de-
cremento de sus ventas, decidieran seguir su-
biendo los precios. Asi, segiin el Ministerio, en
plena crisis econémica, inmobiliaria y finan-
ciera, en el tercer trimestre de 2008, el precio
de la vivienda nueva en términos interanuales
continuaba aumentando un 1,7%. Por otra par-
te, me parece una auténtica temeridad indicar
que, con un exceso de oferta de vivienda nueva
superior al millon de unidades segtin 1a mayo-
ria de analistas, el precio promedio de las resi-
dencias nuevas y usadas sdlo haya caido un
9,54% desde su maximo histdrico, volviendo a
subir en 21 provincias en tasa intertrimestral
enel cuarto trimestre de 2009. Ahora, mas que
nunca, entiendo la famosa frase: “Hay verda-
des, mentirasy estadisticas”.
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