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E
n la actualidad, existe una gran contro-
versia entre los analistas del mercado
residencial español sobre dos principa-

lestemas:laevolucióndelasventasylaintensi-
daddelacaídadelpreciodelavivienda.Lasdi-
ferencias de opinión están primordialmente
relacionadas con la distinta credibilidad otor-
gada a los datos oficiales y, secundariamente,
con la interpretación realizada de losmismos.
Ambos aspectos permiten concentrar a los es-
tudiosos en dos grupos: oficialistas e incrédu-
los.
Los primeros, entre los que están casi todos

los extranjeros, suelen identificar la palabra
oficialconeltérminoverídico,yraramentejus-
tifican las contradicciones existentes entre al-
gunasdelasestadísticasproporcionadasporel
MinisteriodeViviendayel INE.Debidoaello,
estiman que los datos oficiales reflejan fiel-
mente la situación actual del mercado. Su in-
terpretaciónlespermiteafirmarqueelnivelde
ventas aún no ha tocado fondo y que el precio
de laviviendadebebajarmuchomás(entreun
20%yun30%)encasicualquierlocalidad.
Por el contrario, los segundos, entre los que

yo me encuentro, desconfían en algunas oca-
sionesdelaveracidaddelasestadísticasoficia-
les, así como en otras realizan una interpreta-
ción diferente de los datos que los anteriores
analistas. Estiman que las ventas de viviendas
aumentaronen2009, aunqueparanumerosos
promotores y agentes inmobiliarios su nivel
fue sustancialmente inferior al observado en
2006 (alrededor del 30-35%). En relación al
precio, creen que éste, en numerosas localida-
des, ya seha reducido algomásdel 20%, yque
las próximas bajadas tendrán una intensidad
menorquelaspasadas.Piensanquelafasemás
negativa de la actual crisis inmobiliaria ya es
historia, a diferencia de bastantes oficialistas
que estiman que ésta aún no ha llegado. Tuvo
lugar en el año 2008, un ejercicio en el que un
grannúmerodepromotoresobtuvoventasne-
gativas (lasnuevas fueron inferioresa lascom-
prometidasnoconfirmadas), la crisis financie-
ra se encontraba en su plenitud y el euribor a
un año alcanzó su máximo histórico (en julio
llegóaescalarhastael5,393%).
Los incrédulosconsideranque, enunaetapa

derecesión,nielvalordetasación(utilizadopor
elMinisterio) ni el precio al quepretende ven-
dereloferenteconstituyenunaprecisareferen-
ciadelimportealquesecierranlascompraven-
tas.Tambiénobservanquelasviviendasnuevas
registradasnosuelencoincidirconlasvendidas
por los promotores en un determinado año,
pues éstos consideran, como tales, las adquiri-

das sobreplanoynoescrituradasenelperíodo
actual, ya que, al estar comprometidas, las pro-
cedenaretirardelmercado.Portanto,lasvaria-
ciones observadas en las cifras de viviendas
nuevas registradas endos ejercicios consecuti-
vos quedan significativamente influenciadas
por las fluctuaciones observadas en el número
de residencias adquiridas sobre plano en algu-
nos años anteriores. Además, deberían proce-
derse a contabilizar de algunamanera las ope-
raciones realizadas bajo lamodalidadde alqui-
ler con opción de compra, ya que un elevado
número de ellas probablemente podrían ser
consideradascomoventasdiferidas.

Ventasreales
Enrelaciónalnúmerode transacciones, tengo
una gran desconfianza respecto a la veracidad
de la cifra considerada comooficial.Noesuna
sospecha reciente, sino histórica. Está basada
en la comparación realizada entre el número
deviviendasnuevasvendidasyterminadasdu-
rante el período 2000-2006. Dicha compara-
ción no se puede efectuar de forma directa,
porque elMinisterio únicamenteproporciona
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-
liariosrespectoa losañosen losquesealcanzó
lamáxima cifra de ventas de viviendas nuevas
de las últimas tres décadas: los ejercicios 2005
y2006.Enambos, así comoenel anterior y en
los posteriores, las ventas oficiales de dicha ti-
pología de residencias fueron inferiores a las

415.000 unidades. En cambio, desde el año
2000, las viviendas terminadas superaron di-
cha cifra, holgadamente en la mayoría de los
ejercicios analizados. Por tanto, es imprescin-
dibleefectuarseunapregunta:¿cómopudosu-
bir el precio de la vivienda un promedio del
13,39%enelperíodo2000-2006?Silarespues-
ta es que, en dicho período, los datos no eran
fiables, entonces, ¿por qué deben ser conside-
radosválidosparalosañosposteriores?
En loquerespectaalprecio, enunaetapade

recesión casi ninguna transacción se cierra al
importepedidoporeloferente.Ennumerosos
países, en la publicidad efectuada, la mayoría
de vendedores establece un precio a un nivel
próximo 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-
vamentepequeña(alrededordel5%).Encam-
bio, durante los dos últimos años en España,
numerosos promotores y propietarios, dema-
nera totalmenteconsciente,optanpor fijar ini-
cialmente un precio excesivamente elevado,
dadas las actuales condiciones del mercado.
Ahora esunavivienda cara, perono lo era tres
ejercicios atrás. Es la denominada estrategia
del “mirlo blanco”. Con su aplicación, buscan
encontraruncompradorquepaguesinrechis-
tar el precio indicado o alguien, con escasa ca-
pacidad de negociación, que acepte un des-
cuento por un importe notablemente inferior
al de la sobrevaloracióndel piso ofrecido. Pre-
tendenqueel error cometido enel pasadopor

un promotor en la compra del suelo o por un
especuladoren laadquisicióndeunavivienda,
al pagar un excesivo precio, sea compensado
por laequivocacióndeotraspersonasen laac-
tualidad.Desdemi perspectiva, esta estrategia
de comercialización es extremadamente per-
judicial, ya que en España los “mirlos blancos
inmobiliarios” están en peligro de extinción y
la fijacióndeun importeexcesivamenteeleva-
do aleja a la demanda, induciéndola a pospo-
nerlacompradeunavivienda.

Descuentossuperiores
Dicha actuación por parte de numerosos ofe-
rentes españoles explica por qué, para conse-
guir vender sus propiedades, deben efectuar
enlanegociaciónentrelaspartesundescuento
superior al realizado en otros países. Esta for-
madeoperarhacequelarebajatotalefectuada
no sea detectada por ninguna estadística con-
feccionadaenbaseapreciosdeoferta.Portan-
to,desdeel iniciodelacrisis,aunqueaparente-
mente la reducción de precios observada en
España es sustancialmente inferior a la adver-
tidaenotrospaíses,talescomoEstadosUnidos
yReinoUnido,en la realidaddudomuchoque
asísea.
Dado que las tasaciones están basadas prin-

cipalmente en los precios a los que se ofrecen
viviendas similares, en una etapa de recesión
las estadísticas confeccionadas con esos datos
esdifícilqueofrezcaninformaciónverazsobre
la situación real del mercado residencial. Éste
eselcasodelaproporcionadaporelMinisterio
deVivienda.Erayesunauténticodislate.Des-
demiperspectiva, en la etapade auge infrava-
lorabalasubidadelprecioy,enlaactualidad,lo
hace con sucaída.Entreotrosmúltiplesdatos,
nome parece creíble que, en el cuarto trimes-
tre de 2006, la indicada estadística situara el
preciomediode laviviendanuevaenlaciudad
de Barcelona en 4.603,5 euros/m2, cuando la
inmensamayoría dedichos pisos se ofrecían a
más de 6.000 euros/m2. También es difícil de
creer que los promotores, ante un elevado de-
cremento de sus ventas, decidieran seguir su-
biendo los precios.Así, segúnelMinisterio, en
plena crisis económica, inmobiliaria y finan-
ciera, en el tercer trimestre de 2008, el precio
de la vivienda nueva en términos interanuales
continuabaaumentandoun1,7%.Porotrapar-
te,meparece una auténtica temeridad indicar
que,conunexcesodeofertadeviviendanueva
superior almillóndeunidades según lamayo-
ría de analistas, el precio promedio de las resi-
dencias nuevas y usadas sólo haya caído un
9,54%desde sumáximohistórico, volviendoa
subir en 21 provincias en tasa intertrimestral
enelcuartotrimestrede2009.Ahora,másque
nunca, entiendo la famosa frase: “Hay verda-
des,mentirasyestadísticas”.
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