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LAVIVIENDAY SUS NUEVOS ENFOQUES

Equipo de Comunicacion Econdmica

Para abordar la transformacion del sector residencial, Observatorio Inmobiliario ha reunido el
31 de enero en Madrid a cerca de 200 profesionales de la promocion inmobiliaria, inversion,
entidades financieras, tasadoras, aseguradoras, constructoras y demads agentes del sector, en el
Encuentro Inmobiliario «Vivienda: Nuevos Enfoques», que ha contado con la participacion de
ASPRIMA. irea, Sociedad de Tasacion, Persuadis,VELTIS Rating, Slora seguros, ACR Grupo, Iberdrola
Inmobiliaria, INBISA Inmobiliaria y Kronos Homes y con el apoyo en la zona de networking de
Exico Project Management. El Encuentro estuvo moderado por Javier Martin, director de esta
publicacion.
no de los principales retos a los que se en-
E(\. frenta el sector es, sin duda, el cambio de
1 imagen, pero no el tnico. La carestia del
suelo, la reduccién de los plazos de conce-

sién de licencias, la rebaja del coste edifi-
catorio y de los impuestos o un nuevo marco juridico

VIVIENDA: NUEVOS ENFOQUES mds estable son algunos de los desafios que apunté el
Organiza presidente de ASPRIMA, Juan Antonio Gémez-Pintado,
@ossenwwomo v . en el transcurso del Encuentro Inmobiliario “Vivienda:
Conla coliboracin de: g ASERIMA nuevos enfoques”, organizado por Observatorio Inmobi-
Intervienen liario el 31 de enero y que conté con la colaboracién de

ireas. B pmsmbdos MELTIS | Zo Nevorking la patronal de los promotores.
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Y es que, después de un afio y medio de recuperaciéon
parcial del sector, “hemos vuelto a caer en uno de los
problemas endémicos que tenemos, y que no es otro
que la falta de generacién de suelo durante la crisis”,
recalc6 Gémez-Pintado. Ahora ciudades como Madrid,
Barcelona o Mdlaga tienen una necesidad imperiosa de
suelo finalista.
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De izquierda a derecha: Juan Antonio Gémez-Pintado, presidente de ASPRIMA; Mikel Echavarren, CEO
de Irea; Javier Martin, director de Observatorio Inmobiliario; Juan Ferndndez-Aceytuno, CEO de Sociedad
de Tasacion; Miguel Angel Jiménez, socio consultor de Persuadis y Ricardo Antufa, presidente de VELTIS

Rating.

Para mantener la estabilidad del
mercado de la vivienda, es funda-
mental que la materia prima, el va-
lor del suelo, se mantenga también
estable y que los Ayuntamientos
tengan la capacidad de poner suelo
finalista en el mercado a través de
los planes generales o, al menos, no
paralizando la creacién de grandes
bolsas de suelo en aquellas capita-
les donde la iniciativa ptblica tiene
mucha presencia.

Tomando como referencia el tltimo
estudio realizado por el Colegio de
Arquitectos de Madrid, en donde se
alerta que el consistorio madrilefio
tarda de media entre 9 y 12 meses
para conceder una licencia de obra,
el presidente de los promotores ma-
drilefios manifest6 que este retraso
supone “comerse” un tercio del ciclo
(suele durar cuatro afios), ademaés de
un coste en eficiencia, que después
se traducird en subidas de precio.

Sobre la necesidad de un marco ju-
ridico mds estable que no espante a
los inversores nacionales y extranje-
ros, Gémez-Pintado mostré su con-
fianza en que la Ley de Seguridad
en el Urbanismo, en la que estd tra-
bajando el Ministerio de Fomento,
“dote de las herramientas necesarias
para que aquellas inversiones tengan
la estabilidad juridica suficiente para
dar estabilidad al sector”.
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Segun el presidente de los promoto-
res, “vamos a asistir a una concen-
tracién de nuestro sector, similar al
financiero, debido a que no hay mds
de siete entidades bancarias que
tengan presencia en nuestro merca-
do ni muchas empresas que tengan
capacidad para comprar suelo con
fondos propios”.

LA FINANCIACION,
ELEMENTO DECISIVO

También los cambios en el mercado
residencial afectan a la financiacién.
“Hay una serie de nuevos factores
que inciden en la financiacién y en
las mayores facilidades o dificulta-
des que tendrdn algunas empresas
para financiar sus proyectos en los
préximos afios”, manifesté Mikel
Echavarren, consejero delegado de
Irea. El primer factor es el acceso
al suelo; estamos en un proceso de
inflacién producido por la propia
subida de precios de la vivienda y
por la ineficacia o inoperancia de
algunos ayuntamientos que no per-
miten que se genere ese suelo. “Esto
estd produciendo una competencia
feroz de quienes necesitan volumen,
que se corresponde con las empre-
sas que han dicho que van a salir
a bolsa, y de aquellas que han pro-
metido que van a tener volumen”,
destacé Echavarren.

Sin ser alarmista, recalcd, “se abre la
etapa de cometer errores”, aunque,
matiz6, “no hay que buscar para-
lelismos con la burbuja”. Segtn es-
te experto, “no hay prdcticamente
transacciones bilaterales de grandes
suelos, todo son subastas”. Ademads,
existen mds incertidumbres que

pag 93/n°83/2016



davier Martin Lopaz
Obsarvatonio Inmobiiarie
== | ¥ de la Construccian

Directar

() E=murem

VIVIENDA: NUEYOS ENFOQUES |

afectan a este mercado; por ejem-
plo, se estan pagando repercusiones
que absorben directamente el incre-
mento de los precios de vivienda sin
tener en cuenta que estdn subiendo
muy aceleradamente los costes de
construccién. “Ese aumento de cos-
tes deberfa servir de freno al incre-
mento de las repercusiones y no estd
siendo asi”, dijo Echavarren.

Con respecto al mercado de alquiler
residencial, el consejero de Irea argu-
ment6 que sufre un recalentamiento
inusual y estd llegando a unas ren-
tabilidades (entre el 5y 10%) que no
son normales. ;La solucién? “Poner
suelo gratis para hacer vivienda so-
cial en alquiler”, concluyé.

LA HETEROGENIDAD DEL
MERCADO DEL SUELO

Por su parte, el consejero delega-
do de Sociedad de Tasacién, Juan
Ferndndez-Aceytuno, apel6 por una
autorregulaciéon de las sociedades
de tasacién y que sean éstas quienes
pongan estdndares a un nivel supe-
rior que las impuestas por la propia
legislacién.

El recalentamiento del mercado del
suelo también se percibe en capita-
les como Madrid y Barcelona. Par-
tiendo de que, como argumenté Fer-
ndndez-Aceytuno, el valor del suelo
depende del precio de la vivienda y
no al revés, sus incrementos no sélo
complican la compra de suelo sino
que se va a unos niveles de repercu-
sién por encima del 47%.

Para finalizar, y gracias al trabajo
de los 900 profesionales de Sociedad
de Tasacién, su consejero presento,
a través de un mapa del tiempo, las
situaciones que a nivel autonémico
y local reflejan la heterogeneidad
del mercado del suelo.

EL CLIENTE, EN EL CENTRO
DE LA EXPERIENCIA

El marketing inmobiliario también
fue objeto de debate en el encuentro
“Vivienda: nuevos enfoques”. “Den-
tro del proceso de compra de una vi-
vienda es bdsico poner al cliente en
el centro de la experiencia”, esgrimié
Miguel Angel Jiménez, socio con-
sultor de Persuadis. A este respecto,
debe pasar por una serie de fases: un
momento de observacién que sirva
de impacto para el cliente, una toma
de decisién que le lleve a compa-
rar entre las distintas opciones en el
mercado y una fase en la que elige y
donde es importante que la empresa
sepa distinguirse de la competencia.
“La experiencia también es vital pa-
ra las promotoras puesto que desde
que un cliente compra una vivien-
da sobre plano hasta que se entrega
pasa un afio y medio o dos afios”,
explicé Jiménez. En este sentido, hay
que escuchar a la demanda, qué pro-
ducto busca y cudnto estd dispuesto
a pagar.

Entre otras estrategias de marketing,
el representante de Persuadis, sugi-
rié realizar campafias de proximi-
dad bien a través de internet o con
beacons o pequefios dispositivos ins-
talados en vallas, casetas de ventas
o0 solares que transmiten sefiales por
Bluetooth 4.0.

LA GESTION DEL RIESGO

La tltima intervencién del primer
panel de expertos gir6 en torno a
la gestién del riesgo en la promo-
cién inmobiliaria residencial, un te-
ma que se estd abriendo camino en
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De izquierda a derecha:Victor Tapias, director general inmobiliario de Slora; Eduardo Martin, director
comercial de Exico Project Management; Javier Martin, director de Observatorio Inmobiliario; Benito
Peinado, director de promocidn residencial y urbanismo de Iberdrola Inmobiliaria; Manuel Balcells, director
general de INBISA Inmobiliaria; David Botin, director de promocién inmobiliaria de ACR Grupo, e Ignacio

Ocejo, socio de Kronos Homes.

nuestro sector. Ricardo Antufia, pre-
sidente de VELTIS Rating, primera
plataforma de calificacién inmobi-
liaria, aporté las claves para conocer
qué riesgos se asumen a la hora de
adquirir un activo.

“El problema no es el riesgo, sino el
desconocimiento”, sefial6 Antufia.
Y es que, en toda inversidn existe
riesgo y gracias a ello los inversores
pueden optar a menores o mayores
beneficios. El riesgo es aquello que
define a un negocio, esto es, lo que
lo diferencia de otro con similares
caracteristicas. “Es por ello”, segiin
el representante de Veltis, “que la
clave para una buena inversién estd
en conocer los riesgos, entenderlos y
saber gestionarlos”.

En el sector inmobiliario existen mu-
chas operaciones pero cada una de
ellas tiene una estructura de riesgos
especifica. Por consiguiente, “no se
debe operar con rendimientos me-
dios o esperados, sino con especifi-
cos de cada activo”, matizé Antuiia.

SEGUROS QUE AYUDAN
AVENDERVIVIENDAS

Tras el tiempo de networking, pa-
trocinado por Exico Project Manage-
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ment, Victor Tapias, director general
inmobiliario de Slora, presento el
primer seguro dirigido al sector que
protege la vivienda nueva ante pér-
didas econémicas graves o eventua-
les del comprador.

“Con este seguro, la promotora
aporta seguridad y tranquilidad a
sus compradores en el mayor mo-
mento de incertidumbre, esto es,
desde la firma del contrato hasta la
entrega de llaves”, sostuvo Tapias.

Esta empresa, que recientemente ha
firmado un convenio con la APCE
y ya trabaja para promotoras como
Neinor Homes o Via Célere, esta-
blece como limites para suscribir el
seguro un millén de euros por vi-
vienda y que el titular tenga menos
de 80 afios. Ademds, cada promo-
cién tiene un precio de cobertura
diferente porque sus caracteristicas
también son distintas.




En definitiva, son se-
guros incorporados al
precio de la vivienda
que ofrece el promo-
tor a su cliente para
que éste pueda estar
tranquilo de que, su-
ceda lo que suceda,
los pagos estardn garantizados. Una
gran aportacién al cliente y una gran
herramienta diferencial que ayuda al
el promotor en la comercializacién
de las viviendas.

EXPERIENCIAS DE PROMOTORES

La jornada tuvo como cierre una
mesa redonda integrada por David
Botin, director de promocién inmo-
biliaria de ACR Grupo; Benito Pei-
nado, director de promocién resi-
dencial y urbanismo de Iberdrola In-
mobiliaria; Manuel Balcells, director
general de Inbisa Inmobiliaria e Ig-
nacio Ocejo, socio de Kronos Homes.

En la misma se han aportado opi-
niones y experiencias acerca de la

evolucién de negocio en la promo-
ciéon inmobiliaria, el nuevo marco
de relaciones con el cliente a lo largo
de todo el proceso (desde la concep-
cién del producto a la postventa),
los productos adaptados a una de-
manda cada vez mds exigente, o la
innovacién tecnolégica en el sector,
entre otros temas.

Mientras que Botin y Peinado coin-
cidieron en que el modelo de ne-
gocio estd en una adaptacién per-
manente, Balcells defendié que ha
cambiado, pero sélo en parte. Tres
son los cambios que Ocejo destacé
durante su intervencién: el de los

players del mercado, el del cliente,
que cada vez valora mads el disefio
y la arquitectura en la vivienda, y
el del sector financiero, un mercado
mads sano a su entender.

Por lo que respecta a la relacién con
el cliente, ésta mucho mds exigente
desde el punto de vista tecnolégico,
destacaron los participantes en la me-
sa. El cliente ya no desaparece cuan-
do compra la vivienda sobre plano
sino que se muestra interesado por
el proceso constructivo. Un cliente
todavia de reposicién que pronto serd
sustituido por otro, de momento des-
conocido por el sector. [ 0}
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