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Bloque de viviendas de clase media en un PAU del norte de |a capital. / BERNARDO DIAZ

La recuperacion
nollegaalas
viviendas medias

La demanda se polariza entre los pisos
de menos de 150.000 euros vy los de
mas de 500.000. Por M? Luisa Navarro

Tras mas de seis anos de crisis en
el mercado residencial, cada vez
mas signos apuntan hacia el final
del ajuste y el inicio de la recupe-
racion. Tal vez los mas claros sean
los datos de compraventas de vi-
viendas de enero y febrero de este
ano facilitadas por el Consejo Ge-
neral del Notariado, que arrojan
un repunte del 59,2% y el 39,8%
respectivamente, respecto al mis-
mo periodo de 2013.

Pero esta subida no recoge la
realidad de todos los segmentos
del mercado de la vivienda. Los in-
versores, pequenos o grandes, y
quienes disponen de liquidez para
comprar sin necesidad de finan-
ciacion desplazan a los comprado-
res de clase media que necesitan
un hogar para vivir. Y eso hace
que la demanda de vivienda se
traslade hacia los extremos: los pi-
s0s de menos de 150.000 euros o
los de mas de 500.000 son ahora
los que mueven el mercado.

«La reactivacion de la demanda
responde a perfiles para los cuales

la financiacién no es un proble-
ma», comenta el consultor inmo-
biliario José Luis Ruiz Bartolomé.
Segtn este experto, «el cambio de
tendencia no ha venido inducido
por la mejora del mercado hipote-
cario, sino que son los inversores
quienes la han anticipado».

En esta linea, Lazaro Cubero,
director de Analisis del Grupo
Tecnocasa, ratifica que en su am-
plia red de agencias inmobiliarias
han atendido a un «importante
porcentaje de clientes que compra
por motivo de inversion», «En los
ultimos seis meses de 2013 estas
operaciones crecieron el 7,49%»,
explica.

Jesus Duque, vicepresidente de
Alfa Inmobiliaria, también incluye
en el actual perfil del demandante
a los compradores «que cuentan
con dinero en efectivo y no tienen
problemas de financiacién». «Es-
tos saben que los precios estan
mas bajos que nunca», anade. «<En
el caso de la vivienda de lujo»,
contintia Duque, «los comprado-

res son nacionales o extranjeros,
con un alto poder adquisitivo».

Respecto a los inversores, Du-
que explica que, ya sean fondos o
particulares, «compran para poner
el inmueble en alquiler con el ob-
jetivo de obtener una rentabilidad
muy superior a la que puede ofre-
cer otro tipo de inversion o un de-
posito bancario»,

PISOS BARATOS. «Para el rango
de viviendas mas economicas, la
demanda viene de la mano de pe-
quenos ahorradores, generalmen-
te profesionales o empresarios de
mediana edad, que buscan un
complemento a su renta o jubila-
ciény, explica Duque.
Ruiz Bartolomé ana-
de que quienes com-
pran estas viviendas
por debajo de 150.000
euros «buscan obte-
ner una rentabilidad
proveniente del alqui-
ler y espera una reva-
lorizacion del activo a
corto o medio plazo».
¢Pero qué ocurre
con el cliente que
busca su primera vi-
vienda para formar
un hogar o con quie-
nes necesitan una
maés grande y quieren
cambiar la suya? «Es-
tos tipos de deman-
dantes siguen siendo
la mayoria», comenta Cubero.
«Son compradores con contrato
indefinido y edades comprendidas
entre los 25 y 44 anos que buscan
una casa para vivir», puntualiza.
«Lo que ocurre con las vivien-

das de un rango de precios inter-
medio (entre los 150.000 y los
500.000 euros)», puntualiza Du-
que, «es que encontramos a clien-
tes sin la cantidad necesaria para
cerrar la operacion al contado y
con dificultades de acceder a una
financiaciénn». «Con esta situa-
cion», continua, «las ventas son
pocas y lentas». «Sin embargo»,
asegura, «las operaciones con pi-
sos de mas de medio millon de
euros «se cierran en pocas sema-
nas e incluso en dias».

Segiin Duque, esta situacion es
un reflejo de la pérdida de poder
adquisitivo de la clase media. En
su opinién, la recuperacion de es-

te segmento del mercado depen-
dera de tres factores: «Financia-
cién, confianza en el empleo y la
reactivacion del consumo».

El analista Ruiz Bartolomé se
muestra positivo en ese sentido:

«La incipiente mejora de algunos
indicadores -el aumento de la
oferta hipotecaria, por ejemplo—
hace pensar que si nada se tuerce
por el camino, hacia finales de ano
los datos de compra de vivienda
por parte de la clase media mejo-
raran su posicion relativa».

Los datos que maneja Tecnoca-

LA RECUPERACION

DE ESTE SEGMENTO
DEPENDE DEL EMPLEO
Y LA FINANCIACION

SON LOS INVERSORES
QUIENES ESTAN
ANTICIPANDO EL
CAMBIO DE TENDENCIA

sa, extraidos de las operaciones
que cierran en su red de oficinas,
son interesantes para entender c6-
mo se mueve el mercado actual-
mente. «Las viviendas que se ven-
den tienen una media de tres dor-
mitorios y unos 63 metros
cuadrados utiles», comenta su di-
rector de Analisis. «En el segundo
semestre de 2013, el 60% de las
ventas registradas se cerraron por
un precio inferior a los 100.000
euros en ciudades como Madrid o
Sevilla», anade.

Respecto a las compras pagadas
al contado, que ya ascienden al
32,1% del total segtin los notarios,
Cubero asegura que, para su in-
mobiliaria, actualmente, «suponen
el 62% de las operaciones de pisos
de menos de 150.000 euros». «Pa-
ra las viviendas de precios supe-
riores a esta franja estamos mas o
menos al 50%», puntualiza. «Y en
los altimos seis meses de 2013 es-
te tipo de operaciones han pasado
del 54,61% al 58,6%», concluye.

En palabras del analista José
Luis Ruiz Bartolomé, «estamos en
el comienzo de una nueva etapa

> EL PERFIL DEL COMPRADOR

El Grupo Inmobiliario Tecnocasa publica un estudio semestral en el que traza, a
grandes rasgos, el perfil de quienes estan comprando vivienda actualmente.
Segun este informe, elaborado a partir de las operaciones que intermedia a nivel
nacional en su extensa red de oficinas, en el dltimo semestre de 2013, el 73,1%
de los compradores compro casa para utilizarla como vivienda habitual, frente al
24,3% que lo hizo como inversion y el 2,3% que adquirié una segunda residencia.
En ese peridodo, el 58,6% de los clientes pagé al contado. La mayor parte de la
demanda se concentrd en la franja de edades comprendidas entre los 25 v los 44
afios (59,1%), seguida por la de entre 45 y 55 afios (22,7%) y la de 55 0 mas
(15,9%). Unicamente el 2,2% de los compradores tenia menos de 25 afios.
Respecto a la situacion laboral de los compradores, el 58,3% era empleado con
contrato indefinido, el 17,4% trabajador auténomo y el 14,1% pensionista. Tan
salo un 1,7% de los clientes tenia un contrato de tipo temporal. Del total de
compradores durante los Gltimos seis meses del afio pasado, el 82,5% fueron
clientes nacionales y el 17,5%, extranjeros.

del mercado de la vivienda de la
que aun desconocemos las reglas
que la van a regir, pero lo que esta
claro es que nada tendran que ver
con el periodo comprendido entre
los anos 2008 y 2013».



