EVOLUCION DEL MERCADO u LLEGAN LAS R:EBAJAS A LA SEGUNDA MANO

- Elperiododeventassealarga

El exceso de oferta yla detraccién de parte del
mercado comprador ha hecho que lavivienda
ralentice su comercializacién de forma
sensible en primeray segunda mano.

REDACCION

Las ventas de pisos ya no corren
con la misma alegria de los 1lti-
mos aftos. La comprasobre plano
hacafdohastaniveles minimos, la
mayor parte de la comercializa-
cién se realiza durante la edifica-
cién y sigue habiendo unaimpor-
tante parte de las viviendas que

quedan porvenderunavezfinali- -

zadas las obras. Fuentes del sec-
tor afirman que la cafda de ventas
alcanzael10%enlosbarrios de Ta-
rragonay Reus e incluso llega al
40% en las poblaciones de la cos-
ta, especialmente en lo que res-
pectaalasegunda residencia.
Elcausantedirecto deestacai-
da de ventas hasido el incremen-
todelpreciodel dinero,quehalle-
vadoaque el eurfbor aumente un
puntoentero entre marzo de 2006
yel mismo mes de 2007, Esto sig-
nifica pagar casi 1.000 euros més
alafioporunpréstamomedio. Ade-

mds, los compradores de vivien-

da que no la querian como resi-
dencia sino como inversién han
visto cémo el encarecimiento de
la financiacién convertfa la ope-
raciénenpocointeresante, porlo
que lahan puesto también enven-
ta. .

El considerable aumento dela
oferta sumado a la reduccién de
las transacciones ha generadoun

Alfinalizar la
edificacién sigue
habiendo un gran
ndmero de pisos
porvender

sustancial incremento del con-
junto de viviendas sin vender, al-
go que se puede palpar en las ¢a-
lles,enlasqueel cartelde «Enven-
ta» proliferadeunaformainsélita
enlos periodos precedentes. Elin-
forme inmobiliario Forcadell cita
que «cadavez esmdsfrecuenteob-
servar como, enelmomentodela

constituciéndelacorrespondiente -
comunidad de propietarios, més

de un 50% de los pisos de la mis-
ma contindan siendo propiedad
del promotors. :

Lasecuencia

Laprimera afectadahasidolase-
gundaresidencia, que inicidlare-
cesidnaprincipiosde 2006, espe-
cialmente en Cambrils, donde ha
aumentadofuertemente el nimero
deviviendas alaventa que noen-
cuentrancomprador, Pasadoel ve-

~ ranoel fendmeno se extendié tam-

bién a la primera residencia, tan-
to de primera como de segunda
mane. Los compradores que aspi-
ran a mejorar de vivienda en una
nueva edificacidn y que quieren
pagar buena parte de la transac-
ciénconlaventade suanteriordo-
micilio se encuentran con que el
mercadoyanoabsorbe lademan-
da con la misma facilidad que an-
tes, y menos auin con los precios
sobrevalorados. _

Enestasituacién, lamayoriade
los particulares quehan puestosu
domicilioalaventaaccedenane-
gociarel precioyrecortarlohasta
enunio o 15%, con tal de poder
desprendersedeloque sehacon-
vertido en una carga. El informe
de Forcadell consideta que tam-
biénlos promotoresreducirdn sus
preciosaunque enunmais modes-
to 4%, puesto que sus demandas
ya estdn més ajustadas a la reali-
dad del mercado.
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bLos cles de ‘Enventa’ permanecen colgados durante meses en los balcones, roto; LismiLaN. .

Die
Dissabte, 28 d’abril de 20«

LA CONSECUENCIA

La depuracién del mercado

Elfrenazo del mercadoin-
mobillariovaatener unase-
guraconsecuencia: lade-
saparicién de un signifi-
cativondmero deagencias
inmabiliarias. Promoto-
resyagentes delapropie-
dad estdn a la espera de
queseproduzcaestacriba
paravolveratenerel mer-
cado en manos «de los
profesionales de siempre».
Laliberalizacién del mer-
cado inmobiliario promo-
vida por el gobierno Az-
nar en el afio 2000 sighifi-
célaentradaenel negocio
de auténomos o empre-
sarios deotrossectores, sin
relacién con el negocloin-

mobiliario ni formacién
especifica, pero que han
abierto su pequefia ofici-
nao sehanapuntadoauna
reddefranquicias.Sonem-
prendedores de notable
capacidad comercial pe-
ro sin profundos conoci-
mientos del mercado in-
mobiliario y con escaso
respaldo econémico.

La Asociacion Profe-
sional de Expertos Inmo-
biliarios cifraen 160.0000
ias agencias reconocidas
existentes y calcula que
tres de cada diezde estas
agencias deberén cerrar
sus puertasen [os préximos
meses. Serdcasi unregre-

soalasituaciénpreviaala
liberalizacion, ya que se
calculaque un 40%de las
agenciassehancreadoen
estos Ultimos afios. Los
profesionales auténomos
ylosfranquiciados serdnlos
primeros entener que de-
jar elbarcosinodisponen
de un fuerte soporte fi-
nanciero.

La mayoria de las em-
presas que handesapare-
cidoodesaparecerdnenlos
préximos meses cubrfalos
gastos vendiendo uno o
dos pisosal mes, un margen
demasiadoescasoparala
actual situacién de crisis.

Forcadell apuesta porque

«enlos préximos afios, ob-
servaremos la continui-
dad de la actual tenden-
ciay un progresivo cambio
delatipologiaprincipal de
agencia inmobiliaria. Se-
ranmenos, pero mas gran-
des. Lacifrapromediode
negocio aumentardytam-
bién lo hardlade emplea-
dos. Asi, si en la actuali-
dad el promedio de traba-
jadores se sitda en casi
cuatro, es probable que
en el 2010 practicamente
llegueatadecenax», Para-
lelamente, se aclararé el
papel detaagenciayse di-
ferenciard de otros usos co-
mo las refinanciadoras.

La fortaleza del sector y la confianza

DIEGO REYES

PROMOTORS DEL TARRAGONES
afuerte cafdade las cotiza-
L ciones de las empresas in-
mobiliarias, las construc-
torasylosbancosenlaBolsaesun
toque de atenci6n a las exagera-
das valoraciones de algunas em-
presas enel mercado, perono pue-
deinterpretarse comoun crackin-
mobiliario, ni como el pinchazo
delaburbujasiesquetal cosaexis-
te. Que no lo creo. Ha pinchado,
entodocaso, comodicenalgunos,
laburbuja de laburbuja: el reflejo
bursétilenlasvaloracionesde de-

terminadas empresas inmobilia-
rias. Eldesplome enlaeconomiafi-
nanciera de unas sociedades con
cotizaciénartificial. Si el ajuste no
traspasa la frontera de la econo-
miareal, nohayninginriesgo pa-
rala actividad econdmica,

El sector de la promocién in-
mobiliaria conserva su fortaleza.
Este negocio se basa en la profe-
sionalidad de sus empresariosy
enlatrayectoria de la mayoria de
sus empresas, s6lidasabase de su-
perar dificultades, crisisy correc-
ciones propias de los ciclos eco-
nomicos,delanaturalezadel mer-
cado. Una actividad basadaenla
confianza y en la necesidad per-

sistente del habitat: techo, localy
vivienda,

La economfa espafiola ha re-
gistradoenlosdosltimoslustros
uno de los mayores crecimientos
delmundo enel preciodelosactivos
inmobiliarios y en el valor patri-
monial (riquezayahorro) de mu-
chas familias. Las fuentes de esa
revalorizacién se hallan en: una
oferta de construccion préctica-
mente inagotable, el deseointeli-
gentede losahorradores de convertir

la casa en un refugio financieroy .

enunademandaimpulsadadesde
abajoporlainmigraciényelcam-
bio social. Este exceso de deman-
dayuna facilidad de crédito sin

precedentes, compatible con un
alto ritmo de construccién resi-
dencial, conforman precisamen-
te la expansién inmobiliaria.
Peroempiezanadetectarsein-
dicios de cambio. El més signifi-
cativo es la desaceleracién en el
preciodelavivienda. Segiinlosiil-
timos datos,eldelaviviendalibre
estdcreciendoaunatasaanual del
7,2%, 11 puntos menos que en 2004.
Esta desaceleracion se combina
conotrosindicadores destacables,
como el descenso de las compra-
ventas o el aumento del tiempo
que tarda en venderse una casa.
Todos estosindicios permiten ade-
lantar una pérdidade presion pau-

latinadelademanda,unademan-
da viva a ritmo mas sosegado: la
ralentizacién. Las autoridades fi-
nancieras tendrdn que evaluar si
éste es el momento adecuado pa-
ra encarecer mas los tipos de in-
terés oendureceratin més lascon-
diciones de acceso auna hipote-
ca. Pues, de forma paulatinay
constante sus mensajes obedecen
mdsacriteriosdecontiendaelec-
toral que a una gestién responsa-
ble. Conriesgode transmitiralos
consumidoresunacoyunturaage-
na alarealidad en nuestras co-
marcas.

En el Tarragones, el mercado
inmobiliario sigue siendo muy
atractivo porsurentabilidadyso-
lidez, ajuiciodeloscompradores.
En conclusidn, confianza. La ne-
cesidad devivienda, taller,hotely
fabrica existe. Sinlugara dudas.






