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El fin del ajuste
y el aumento
de la demanda
restringen las
ofertas a la baja

El pago al
contado se
convierteen la
mejor baza para
poder regatear

Los posibles
descuentos
han pasado de
superar el 20%
arondar el 5%

pierde poder
& de negociacion
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Imagen de archivo de una pareja pidiendo informacién sobre una promocién de viviendas en el marco de una edicién invernal del Salén Inmobiliario Internacional de Madrid (Sima). / ANTONIO HEREDIA

Se reduce el margen de negociacion

El fin del ajuste de precios y el despertar de la demanda limitan la capacidad de regateo del comprador.
El vendedor, tras afios en desventaja, es ya mas reacio a aceptar ofertas a la baja. Por Jorge Salido Cobo

El mercado de la vivienda ha co-
menzado a dar senales de recupera-
cién y los primeros sintomas del
nuevo ciclo empiezan a dejarse no-
tar. Sobre todo, en los precios de la
vivienda usada. O mejor dicho, en
las rebajas, cada vez mas pequenas.
Todas las estadisticas apuntan a
una misma direccion: el ajuste esta
practicamente completado.

Al igual que el mercado ha sonrei-
do en los tiltimos tiempos a los com-
pradores en las negociaciones, aho-
ra empieza a ponerse del lado de los
vendedores. Durante anios, el busca-
dor de casa ha tenido la sartén por el
mango, pero esto esta cambiando y
el vendedor, hastiado del regateo, lo
sabe. Salvo casos excepcionales (ca-
sas de herencias, inmuebles mal ubi-
cados o segundas residencias), el he-
cho de aceptar ofertas muy a la baja
estd pasando a la historia.

La nueva situacion favorable a
los propietarios viene motivada,

fundamentalmente, por el auge de
la demanda (embalsada), conscien-
te de que comienza a perder el tlti-
mo tren de las oportunidades. Buen
reflejo de este despertar es la cifra
de transacciones en 2014, que au-
ment6 un 2,2% después de tres
anos a la baja, segun el Instituto
Nacional de Estadistica. Todos los
expertos dan por hecho que este
traspaso de pisos contintie a mayor
ritmo en 2015, impulsado por la vi-
vienda usada, segmento que copo
el 62% de transmisiones tras expe-
rimentar un aumento del 18%.
Teniendo en cuenta esta prevision
positiva, la premura de los compra-
dores por adquirir casa acelera y es-
ta empezando a desembocar en una
competencia inédita desde el pincha-
zo de la burbuja en 2008, De nuevo,
la ley de la oferta y la demanda vuel-
ve a imperar. Esta vez, por la subida
de demandantes. A mas comprado-
res, mayores precios. O en este caso,

frenazo a las rebajas y ligeras subi-
das en el mejor producto.
Posiblemente, los datos que mejor
atestiguan el ocaso de las grandes re-
bajas sean los que publica semestral-
mente Tecnocasa sobre el precio de
oferta y el precio de venta. La dife-
rencia entre estos dos polos se ha ido
estrechando desde finales de 2011
hasta hoy [ver grafico en pagina 3].
Segtin Tecnocasa, la distancia en el
segundo semestre de 2011 entre el
precio de salida y el precio de venta
se situd en el 12,71% en Madrid capi-
tal en las casas de segunda mano. En
euros, el precio medio del metro cua-
drado que se pagaba hace tres afos
ascendia a 2.176 euros, muy por de-
bajo de los 2.496 euros de partida.
Actualmente, al cierre de 2014, la
diferencia entre lo que se pide y lo
que se paga se sittia en el 7,23%, con
un precio de venta de 1.591 euros y
un coste de salida de 1.715 euros.
Hay que remontarse a 2007, en ple-

no boom, para ver una diferencia
menor (-3,84%, desde los 3.811 euros
por metro cuadrado a los 3.671). Las
reducciones de precios citadas, sobre
todo la maxima del 12,71%, pueden
parecer escasas, pero hay que tener
en cuenta que al tratarse de una es-

LOS POSIBLES DESCUENTOS
HAN PASADO DE SUPERAR
EL 20% A RONDAR EL 5%

tadistica de una agencia inmobiliaria
la expectativas del vendedor, refleja-
das en el precio de oferta, han sido li-
madas de modo importante, Los pro-
fesionales intermedian viviendas a
precio de mercado -muy por debajo
del que suelen marcar los particula-

res-. Basta, por ejemplo, con compa-
rar el actual precio medio del metro
cuadrado de oferta de particulares
en el portal Globaliza (2.692 euros)
con el de Tecnocasa (1.591).
Ademas de la estadistica de Tec-
nocasa, los grandes conocedores del
mercado a pie de calle
ratifican, sin dudarlo,
que el comprador ha de-
jado de llevar la voz can-
tante en las negociacio-
nes en muchas opera-
ciones. Pese a ello, todos
reconocen que siempre
hay ofertas a la baja.
«Sigue habiendo rega-
teo. Lo ha habido en
épocas buenas y en crisis y seguira
existiendo siempre. Es algo intrinse-
co a la propia naturaleza de los espa-
foles», aclara Miguel Angel Sebas-
tian, asesor de Alfa Inmobiliaria en la
zona de Reina Victoria en Madrid.
«Si bien es cierto», anade, «que el
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porcentaje de rebaja se ha reducido
notablemente». Sebastidn se atreve-
ria a hablar de que hoy como maxi-
mo puede conseguirse entre un 5%y
un 10% de descuento, mientras que
hace anos este ajuste era mucho mas
jugoso, «de hasta el 20% o més».
Sebastian tiene muy claro que el
comprador esta perdiendo capaci-
dad de decision por un factor funda-
mental: la demanda. «El porcentaje
de la rebaja es menor porque hay
mas compradores solventes incluso
dispuestos a renunciar a sus expec-
tativas de rebaja si la casa les enca-
ja», manifiesta. El profesional de Al-
fa Inmobiliaria dice haber presencia-
do hasta pujas por un mismo piso,
aunque no es lo habitual. «<Hace po-
co vendi una vivienda con dos intere-
sados. Ambos pasaron la misma
oferta y el duefio me dijo que acepta-
ra la propuesta mas alta y segura. Fi-
nalmente, la casa se vendio por 3.000
euros mas de lo que se pedia en un
principio», narra Sebastian.

LAS NOTICIAS, CLAVE. Carmen
Gonzalez, agente asociado a la red
inmobiliaria RE/MAX, comparte lo
dicho por Sebastian: «El regateo ha
existido, existe y existira». Y confir-
ma que «los ajustes ya estan siendo
mucho mas livianos que anos atras».
Concretamente, habla de una rebaja
«razonable» sobre el 5%, un porcen-
taje que muchos analistas ven como
normal y que confirmaria el punto
de equilibrio al que ha llegado la vi-
vienda. «La posicion del comprador
en la mayoria de los casos es que el
mercado atn debe ajustarse, pero
ésta es una aspiracion natural en fo-
dos los mercados», dice. Palpa sen-
saciones diferentes entre los vende-
dores: «Los propietarios han adopta-
do una postura mas firme viendo las
noticias positivas del sector, que les
refuerzan psicologicamentey.

En este sentido, hay que resenar
que las informaciones que estan sa-
liendo los ultimos meses sobre la re-
cuperacion inmobiliaria calan y mu-
cho entre la oferta. «Por supuesto
que el vendedor se resiste a aceptar
rebajas motivado por las buenas no-
ticias», incide Sebastian. «A estas
buenas noticias», agrega, «los due-
nos de las casas suman el mayor nu-
mero de visitas que reciben sus pisos
y el incremento de compraventas
que se esta produciendo incluso en
su circulo cercano». Estas variables

Il Margen de negociacién en el mercado de vivienda de segunda mano de Madrid
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FUENTE: Tecnocasa.

Carmen Guitidn / EL MUNDO

>PAGAR AL CONTADO, LA GRAN BAZA PARA LOGRAR REBAJAS

El potencial comprador de casa ha perdido buena
parte del poder en las negociaciones con el
vendedor, aunque ésta no es una maxima
irrefutable. Al margen de que aun es posible lograr
grandes descuentos en una determinada oferta
(viviendas en mal estado o mal ubicadas) y
tratando con determinados ofertantes (herederos
0 personas con problemas econémicos) a la
demanda aun le quedan bazas por jugar en el
escaparate con un buen producto, en el que
compite con mas compradores. La principal de
estas cartas seria, segun los expertos, contar con
cash para pagar al contado. «Decir que se tiene el
dinero para escriturar mafiana mismo hace que el
vendedor vea la operacion con otros ojos», aclara
Sebastian. Los propietarios son conscientes de que
cerrar una operacion no es facil y que la blsqueda

comerciales se confirman en los da-
tos de Tecnocasa. Tanto el nimero
de dias que tarda en venderse una
casa usada como la cifra de visitas
que se necesita se han reducido en
los tltimos tiempos, Esta compania
baraja un plazo medio de comercia-
lizacion de 89 dias y 18 visitas.

Para Fernando Iglesias, franqui-
ciado de Tecnocasa en la capital, el
mercado también estd mutando en
ese cara a cara entre el vendedor y el
comprador. Ademads de los motivos

esgrimidos por Sebastidn y Gonza-
lez, Iglesias asegura que «el propio
demandante ya es consciente de que
el ajuste casi ha concluido y de ahi
que haya dejado de pasar ofertas tan
agresivas como en el pasado, cuan-
do intentaba anticiparse a las baja-
das». «El comprador se ha sentido
en una posicion de fuerza en los ul-
timos afos porque sabia que la ofer-
ta era mayor que la demanda, pero
esto se ha dado la vuelta», senala. En
su opini6n, la clave de este cambio

de hipoteca puede demorar la operacion e incluso
frustrarla. «No necesitar financiacion ajena, con lo
que no se depende de una tasacion vy aprobacién
bancaria, atrae al vendedor, al que quiza compense
asegurar la venta a cambio de aplicar una rebaja>»,
manifiesta Iglesias. «Sin duda, poder pagar en
efectivo es una ventaja competitiva, pero con
menos peso cada dia», avisa Gonzalez, que recalca
que el mercado hipotecario estd floreciendo.
Ademas de este pago a tocateja, poco mas puede
argliir la demanda. Otra opcién seria intentar
convencer al vendedor, con argumentos sélidos y
una comparativa de mercado, del desajuste del
precio. Y, en Gltima instancia, podria jugarse con el
factor psicoldgico de que se esta indeciso entre
varios pisos. Es decir, dos bazas que, en cualquier
caso, dan la dltima palabra al propietario.

de tornas no es otra que el regreso
de los bancos al negocio de las hipo-
tecas, lo que esta produciendo una
mayor demanda. Ademas, recuerda
que los clientes inversores siguen ju-
gando un papel principal «en un mo-
mento en el que se da por hecho que
los precios han tocado sueloy.
Iglesias no tiene ninguna duda de
que la cotizacion de las casas ha de-
jado de caer e incluso dice haber in-
termediado en operaciones con lige-
ros repuntes. Puntualiza, eso si, que

habla de precios establecidos por
agencias. «El particular extrapola
circunstancias y argumentos subje-
tivos a sus pretensiones; mientras
que los profesionales trabajan con
premisas reales y objetivas, cono-
ciendo la zona y siendo conscientes
del precio de mercado», afirma. «Al-
govale lo que la demanda esta dis-
puesta a pagar», remarca. Comenta
que si hay algin escaparate en el
que atin pueden lograrse descuen-
tos interesantes éste no es otro que
el del particular, «porque vende ex-
pectativas y los profesionales ven-
den realidades», sentencia.

;DONDE REGATEAR? Sebastian,
corroborando a Iglesias, cifra en un
10% la diferencia del precio de ofer-
ta entre un particular y un profesio-
nal. «Los precios de particulares
suelen tomar como referencia vi-
viendas que ven en venta. Es decir,
las que no se vendeny, advierte Gon-
zalez, quien tacha directamente es-
tos inmuebles de «invisibles para los
compradores», ya que quedan direc-
tamente descartados por el deman-
dante en su busqueda al fijar los pa-
rametros del precio maximo que ba-
raja. Por todo ello, quiza lo mas
recomendable, si se opta por adqui-
rir viviendas que comercializan par-
ticulares, seria barajar inmuebles
con un precio de salida muy supe-
rior al presupuesto marcado. En es-
te caso, si que podria quedar un
margen de ajuste mayor que si se
trata con agencias inmobiliarias.
Volviendo a las negociaciones en-
tre compradores y vendedores, Se-
bastian tiene la sensacion de que es-
té pasando algo parecido a lo que
ocurri6 en 2007 y 2008, pero a la in-
versa, «Entonces se produjo un pun-
to de inflexion y los precios frenaron
su subida porque los bancos dejaron
de dar crédito, Por lo tanto, la de-
manda comenzo a diluirse», reme-
mora. «Ahora», comenta, «los pre-
cios han dejado de bajar y con ello
los descuentos porque hay mas de-
mandantes solventes que estaban a
la espera del fin del ajuste».
Escuchando a los entendidos,
queda claro que las fuerzas entre el
comprador y el vendedor en la com-
praventa de una casa se estan igua-
lando al mismo ritmo que se equili-
bra el mercado de la vivienda. La es-
tabilizacién inmobiliaria también
parecer llegar por este camino.



