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sobrevalorados en hasta un 27%

MERCADO A LABAJA/ Las viviendas ofertadas en venta en Madrid y Barcelona cuestan un 17% mas que su valor de mercado
real, una brecha abierta por la diferencia entre las expectativas de los propietarios y la valoracion profesional del inmueble.

Inma Benedito. Madrid

Enrique tiene un piso en ven-
ta en el madrilefio distrito de
Tetuan desde hace ya cinco
meses, pero no consigue ven-
derlo. Partié de un precio de
oferta de 265.000 euros y, a
pesar de rebajarlo 20.000, si-
gue sin ser suficiente. No es
un caso aislado. Las viviendas
en venta de Madrid cuestan
un 17,5% mas de su valor de
mercado real. Es mas, la vi-
vienda estd sobrevalorada en
hasta un 27% en algunas ca-
pitales espafiolas, segun los
datos de Tecnocasa elabora-
dos para EXPANSION con
las principales capitales. Este
porcentaje mide la diferencia
entre las valoraciones profe-
sionales y el precio que piden
los propietarios de los inmue-
bles en venta, muy superior.

Jaén es donde mayor bre-
cha existe entre expectativas
y realidad, un 27,1%, seguida
de Toledo, con una sobreva-
loracion del 26,7%, y Vallado-
lid, con un 25,1%. “Normal-
mente suele haber mas so-
brevaloracion en ciudades
donde hay un menor precio
por metro cuadrado, no en
cantidad, sino en porcentaje,
porque tiendes a desviarte
mas” explica Lazaro Cubero,
director de Andlisis del Gru-
po Tecnocasa. Aunque tam-
bién hay otras razones que
explican esta sobrevalora-
cidn, como una mayor tasa de
paro o un sector menos pro-
fesionalizado donde los pro-
pietarios cuentan con escasa
referencia para fijar precios
ajustados amercado.

En Valencia el precio que
piden los vendedores es un
21% superior al valor de mer-
cado de los pisos, una diferen-
cia que podria estar motivada
por el boom de la ciudad co-
mo destino de inversién. En
Milaga la sobrevaloracion es
del 19,6%, en Sevilla del 17,7%
yenBarcelonaes del 17,2%.

“Si el piso no se vende en
tres meses no es una cuestion
de mala suerte. Muchos pro-
pietarios no estin aceptando
que la realidad del mercado
ha cambiado, que estamos en
situacion de pandemia y esta
claro que el precio de la vi-
vienda no va a subir ni este
afioy el proximo”, apunta Cu-
bero.

Si el mercado inmobiliario

S

La vivienda mas ‘inflada’ de Madrid
esta en Carabanchel: un 23%

Carabanchel es uno de los distritos
con mas proyeccion de futuro de
Madrid para el mercado de la
vivienda. Situado fuera de la M-30
pero cerca del centro, y préximo a una
zona en expansion con areas verdes
como Madrid Rio, el distrito lleva
tiempo asistiendo a subidas en el
precio de la vivienda en venta. Pero el
Covid-19 ha cortado con esa
dindmica, y muchos propietarios
parecen no haberse percatado:
Carabanchel se ha convertido en el
distrito madrilefio con la vivienda mas
sobrevalorada. Los propietarios piden
un 23% mas de lo que realmente vale
la vivienda que quieren vender, segiin

los datos por distritos elaborados
para este diario. Por lo general, los
distritos con un menor precio son los
que experimentan una mayor
sobrevaloracion debido a que las
diferencias en términos relativos son
mas grandes aunque en términos
absolutos no sean tan relevantes.
Pero hay excepciones. En el centro de
Madrid, por ejemplo, el valor de venta
que piden los propietarios es ahora
mismo un 18,4% superior a la
valoracién de los profesionales, por
encima de la media de la capital
(175%). Al distrito de Carabanchel le
sigue Vallecas, donde la vivienda esta
sobrevalorada en un 18,9%.
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Zona franca de Barcelona, con precios
un 25% por encima de mercado

Como en Madrid, en la ciudad condal
son los distritos periféricos los que
acumulan mayor diferencia entre
expectativas de los propietarios y
realidad del mercado. La Zona Franca
de Barcelona, una zona industrial y
logistica de la capital es donde mayor
sobrevaloracién tiene la vivienda en
venta, nada menos que un 25% por
encima del valor de mercado, segtiin
los profesionales consultados. Esta
gran diferencia esta marcada por la
huella del Covid-19, que se ha hecho
notar mas en areas menos cotizadas
donde hasta ahora los precios podian
estar creciendo a buen ritmo, pero
que han sufrido un importante

desplome de lademanda a
consecuencia de la crisis. Esto no
significa que sea mas dificil vender
una vivienda en estas areas, pero sera
muy dificil hacerlo al precio de hace
un afio. A laZona franca le sigue el
Raval, un barrio barcelonés muy
dinamico antes de la pandemia,
donde se encontraban muchos de los
pisos turisticos ofertados, pero que ha
caido en desgracia con las
restricciones a la movilidad y el
desplome del turismo. La vivienda en
venta del Raval esta sobrevalorada en
un 22%. Le sigue Nou Barris, conuna
sobrevaloracion del 21,8%, siempre
segun estos datos.

estuviera en un momento de
despegue, como el vivido en
2015, el vendedor podria es-
perar arecibir una oferta inte-
resante de compra sin miedo
a que su vivienda se devaltie
con el tiempo. Pero el Covid-
19 haroto con el ciclo inmobi-
liario hasta en las capitales
mas cotizadas, y esperar pue-
desalir caro.

Los propietarios tienen la

referencia de precios del afio
2019, sin tener en cuenta que
estos precios prepandemia
tardaran afios en recuperarse.
La bajada de precios se inicio

Jaén es donde mayor
brecha existe entre
expectativas y
realidad, un 27%,
seguida de Toledo

en el segundo semestre de
2019 y se ha mantenido todo
2020.

El peligro de no rectificar a
tiempo es que mientras se es-
pera para vender, el precio de
lavivienda sigue cayendo, por
lo que el descuento a aplicar
va aumentando conforme se
espera. Por ejemplo, para una
vivienda que tardamas de 180
dias en venderse (seis meses),

el descuento acumulado a
aplicar es del 25,6%, frente a
un 13% de rebaja si se vende
en tres meses. El tiempo juega
en contra si el propietario no
hace un cambio a tiempo. Es
lo que en el sector se conocia
comunmente como efecto es-
calera en 2009: cuando el
vendedor se decidia a descen-
der un peldafio, el mercadoya
habia bajado otro. Entonces

no vendiay tenfa que volver a
bajar.

En ese sentido, el tiempo
medio de venta de un inmue-
ble en Espafia estd entre dos y
tres meses, segtin los datos de
Tecnocasa. Una duraciéon
muy parecida a la que habia
en el tercer trimestre de 2017,
y eso que entonces fue un afio
dindmico para el mercado in-
mobiliario. Ademéds, hubo
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Los propietarios
tienen la referencia
de 2019, sin tener en
cuenta que el precio
ha caido por el Covid

El consejo de los
profesionales es
evitar el ensayo y
error y poner el piso
a precio de mercado

mas compraventas que en
otros afos de despertar del
mercado, como 2014 o 2015.
Pero entonces, ;por qué hay
que aplicar descuentos si el
mercado esta activo? Porque
las viviendas se venden igual
que en afios de crecimiento,
pero hace falta que se oferten
al precio adecuado.

El consejo de los profesio-
nales en estos casos es anali-
zar bien el precio de la zona,
asumir al realidad y ponerlo a
un precio de mercado. Hay
que asegurar unavaloraciony
no estar probando, porque el
ensayo y error, en este caso,
perjudica.

La sobrevaloracion de la vi-
vienda no es una cuestion
nueva que haya comenzado
con la pandemia. Es mas, en
2019, cuando el mercado to-
davia se encontraba en fase
expansiva (hacia la estabiliza-
cién), el Banco de Espafa ya
alertd de la sobrevaloracion
de los pisos en zonas calientes
como Madrid o Barcelona.
No en vano, el valor de la vi-
vienda en Espafia llevaba cre-
ciendo ininterrumpidamente
desde 2014 (al menos en las
grandes capitales).

Ofertay demanda

Un activo puede estar sobre-
valorado y, aun as, seguir au-
mentando su precio. Eso si,
siempre que haya demanda
dispuesta a adquirirlo por ese
valor. Pero eso ya no ocurre.
Con la crisis del Covid-19 ha
vuelto la tonica dominante de
2009 a 2014, cuando el com-
prador se siente més fuerte, y
labalanza se ha equilibrado.

Tras el impacto del Covid-
19, la vivienda cerrd 2020 con
un descenso generalizado de
precios del 4,4% y del 23,1%
enlasventas.

El desplome en las ventas
llegd a alcanzar el 30% en ca-
pitales tradicionalmente di-
namicas, como Madrid o Bar-
celona. Un parén en la de-
mandaderivado delos efectos
de la crisis economica en in-
gresos y empleo, la incerti-
dumbre, y los efectos del Co-
vid-19 en turismo e inversion,
que se tradujeron en des-
cuentos del 3,7% en la capital
ydel 6,8% enlaciudad condal.
Las caidas més pronunciadas
se estan viendo en las grandes
capitales, pero el efecto se ird
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¢CUANTO ESTAN SOBREVALORADOS LOS PISOS EN ESPANA?

. Diferencia entre las expectativas de precio de venta de los propietarios y la valoracién del precio de los profesionales, en porcentaje.

Precio, en euros/m2 en el segundo semestre de 2020

Huélva

23,03

Expansion

éQuéesla
sobrevaloracion?

La sobrevaloracién de
una vivienda en venta es
un porcentaje calculado
en base a las expectativas
de los propietarios frente
ala estimacion de valor
real de mercado de los
profesionales en la zona,
en este caso de
Tecnocasa. En otras
palabras, es la brecha
entre expectativas y
realidad de un propietario.

expandiendo a otras ciudades
y ya afecta a algunas media-
nas”, apuntan los expertos
consultados.

Ya no es solo el propietario

El tiempo medio

de venta de un
inmueble en Espaiia
esta entre dos

y tres meses

Valladolid

26,75

Sevilla

1775

Cadiz

19,65

Jaén, lamas
sobrevalorada

Las dos ciudades mas
sobrevaloradas son Jaény
Toledo. En Jaén se sumael
factor de que hay una crisis
econdmica muy acusada,
superior a otras ciudades,
y un alto indice de paro.

En el caso de Toledo, las
caidas de precios fueron
tan importantes que
incluso Hacienda ha tenido
que revisar los valores ala
baja.

quien fija el precio. Por un la-
do, estd el inversor, que ya no
se lanza como antes y aguarda
a la espera de oportunidades.
Eso entorpece la absorcion de
oferta, ya que la compra por
inversion esta algo mas para-
daqueantes.

Por otro, el comprador de
ahora tiene necesidad de cam-
bio y las ideas muy claras: ne-
cesita una habitacion més pa-

Cérdoba

19,57

Madrid

17,59

Jaén

271

Granada

24,39

Ciudades
pequenas

La sobrevaloracién es
mayor en ciudades
pequefias, ya que al tener
menor actividad
inmobiliaria, hay un menor
nimero de agencias y el
propietario tiene menos
referencias alahorade
fijar un precio. Esto
provoca que tienda a
recurrir a la formula de
ensayoy error parael
precio de salida de su piso.

rateletrabajar, o masluz o una
terraza, y no le vale cualquier
cosa.

¢Por qué hay sobrevaloracién?
Perosi el precio de la vivienda
esta cayendo, spor qué los
vendedores siguen mante-
niendo el valor de oferta por
encima del de mercado? Los
expertos explican que hay va-
riasrazones.

Valencia

Almeria

2471

El error de los
propietarios

Ala hora de preguntarse
por las causas de la
sobrevaloracién, los
analistas apuntan que el
problema es que los
propietarios tienen la
referencia de precios del
afio 2019, sin tener en
cuenta el impacto del
coronavirus sobre el precio
delavivienda,y que la
situacién prepandemia
tardara afios en volver.

Necesidad de liquidez. Pa-
raempezar, quien quiere ven-
der vivienda ahora lo hace
por una necesidad real de li-
quidez. Si un propietario no

Un activo puede
estar sobrevalorado
y aun asi seguir
aumentando

su precio

Tarragona

Datos disponibles en capitales con muestra representativa.

Barcelona

1721

Fuente: Tecnocasa

tiene urgencia en vender la
propiedad, deberia esperar a
un momento de recuperacion
del mercado, cuando el creci-
miento de precios acompafie.

Falta de referencia. En se-
gundo lugar, muchos propie-
tarios afrontan el problema de
partir de una referencia de
precios desfasada. Esto ocurre
sobre todo en ciudades pe-
quefias con un mercado poco
profesionalizado, sin agencias
que asesorar, donde los pro-
pietarios se mueven por ensa-
YOO €rTor.

Factor emocional. Tam-
bién entra en juego la tenden-
cia natural a tener en alta con-
sideracion una propiedad, sea
una casa, un coche... Esto tie-
ne, logicamente, un compo-
nente de carga emocional que
elevael precio.

El error de competir entre
particulares. En ciudades pe-
quenias también ocurre que al-
gunos particulares toman co-
mo referencia el precio de
otros vendedores con los que
compiten.



