Mercado

Alberto Fernandez-Aller
(Prinex): “Los jovenes piden
‘colivings’, pero quien compra
vivienda es el cliente
tradicional”

El directivo de Prinex asegura que los precios no dejaran de subir en las grandes ciudades como

Madrid o Barcelona pero asegura que se trata de ejemplos concretos. En el resto de Espaiia, el
mercado “crece a un ritmo decente”.
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No quiere oir hablar de burbuja inmobiliaria y alerta de la disrupcién entre larealidad
del mercado inmobiliario y la demanda del futuro. Alberto Fernandez-Aller,director

corporativo de Prinex, considera que el mercado inmobiliario esta saneado yque el
crecimiento de los precios en las grandes ciudades es inevitable.

Pregunta.: ¢Cudl eslaradiografia del sector inmobiliario actual?

Respuesta.: En lo que respecta a la venta de obra nueva, el resumen podria ser que
estamos en un volumen de producciéon idéneo, en torno a las 100.000 viviendas, con
unos ritmos de venta que, sin ser una locura, se estan comportando de manera
optima. Es cierto también que no son ritmos de hace un afio pero hay unos niveles de
preventa suficientes para sacar los proyectos adelante y una profesionalizacion
importante. Hay financiacion y se esta dando al comprador final de una manera mas
seria a la que se estaba dando antes. Estamos en un mercado saneado que crece a un
ritmo decente. Es un sector que tiene mucho recorrido para invertir y, si no se nos va

de las manos a nivel de los precios ni de volumen de produccibn, sera perfectamente
asumible.

P.: ¢Y lavivienda de segunda mano?
R.: Estamos en topes del afio 2007 pero el mercado se esta comportando bastante
bien, con un aumento de precios en zonas prime o estratégicas. En el sector del

alquiler, tanto en obra nueva como segunda mano, hay un recorrido importantisimo
en volumen de viviendas porque cada vez se alquila més.

P.. Un g emplo de ello esla apuesta de algunas promotor as por € built-to-rent.
R.: Yo diferenciaria entre promociones llave en mano, es decir, un promotor que
encarga una promocion para después destinarla al alquiler, y el negocio

patrimonialista de toda la vida. En este caso, se construye un inmueble para después
alquilarlo. Las grandes promotoras estan estudiando la primera opcion.

“En Madrid y Barcelona no hay suelo y la
rehabilitacion es imposible”

P.: ¢Espreocupante el crecimiento que estén experimentando los precios?
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R.: No creo que los precios estén creciendo de una manera tan importante como se
esta diciendo. Es cierto que hay determinadas zonas, como Madrid y Barcelona,
donde el precio esta subiendo mas rapido porque no hay més suelo y porque la

rehabilitacion desde un punto de vista urbanista y legal es imposible. Al no haber
suelo, lo poco que hay sube de precio.

P.. ¢Este crecimiento de precios expulsara a la poblacion de las grandes ciudades?

R.: El problema de las grandes ciudades es el atractivo que tienen. Si le suma el
turismo y el fenémeno de la gentrificacion, el parque de viviendas se reduce. En
Barcelona, los precios del alquiler estan subiendo mucho porque las pocas viviendas
que hay estan desapareciendo del mercado. El comprador e inquilino tradicional
posicionan su vivienda como vacacional. En esta situacion, los precios seguiran
subiendo.

P.: ¢Quéimpacto tendran tendencias como €l coworking o €l coliving?

R.: Tenemos un gran problema. Todos sabemos que los jovenes, los millennials, van
en esa direccion, pero la realidad es que quien compra la vivienda actualmente es el
comprador tradicional. El problema es que dentro de veinte afios, cuando los jovenes
busquen ese tipo de inmueble, no existira. De las doce principales promotoras del
sector, s6lo una esta haciendo un proyecto piloto de coliving. Mientras el sector
privado o el usuario no demande esta opcion, el promotor no va a invertir. No

consigo hacer cuadrar la necesidad actual con la demanda futura. Todos creemos que
el mundo va a tirar hacia alla, pero la realidad es que ahora no hay ni mercado de
coliving, ni en oferta ni en demanda.

“No cuadra la necesidad actual con la demanda
futura en el ‘coliving’”

P.: ¢El coworking tiene recorrido?

R.: Si, pero porque el coworking ha existido toda la vida. El coworking es el centro de
negocios tradicional con un concepto adicional, donde ya no hay tanta reparticiéon en
despachos, sino que hay mas zonas comunes pensadas para que la gente comparta
experiencias. En el futuro tenderemos a unificar los dos mundos, el del coworking y el
del coliving. El mismo centro de coliving tendra también zonas comunes de coworking.

Los espacios de vida cumpliran la doble funcién, personal y laboral. Sin embargo,
actualmente, este modelo dudo que se venda.
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P.: ¢Como ha cambiado la demanda?

R.: Los compradores actuales siguen pidiendo lo de siempre, localizacién. La
diferencia es que antes se compraban la casa que podian pagar, ahora sblo se
compran la casa que quieren. Solo si entra dentro de sus niimeros, dan el salto a la
compra. Cada vez hay méas oferta y el alquiler es una opcién més. El nuevo usuario
pide ademaés seriedad, calidad y transparencia. Es una caracteristica muy novedosa
del cliente que, ademaés, viene infinitamente méas informado a las oficinas de ventas.
Por ultimo, el usuario valora mas las zonas comunes. Antes, estas zonas se
consideraban un gasto adicional, que provocaban un aumento de la contribucion de
la comunidad y del precio de la vivienda. Ahora el cliente prefiere tener unas
escaleras anchas a unas estrechas, o tener una zona de gimnasio a no tenerla, y esta

dispuesto a pagarlo. Por desgracia aspectos como el marketing o la eficiencia
energética atin no se tienen en cuenta.

P.: ¢Cuales son las ventajas de la eficiencia ener gética?

R.: Quitandole la obviedad de la preocupacion por el medio ambiente, la ventaja
econdmica es el mantenimiento. El mantenimiento del inmueble cada vez esta siendo
mas pesado, més caro y mas complejo. Una casa eficiente desde el punto de vista
energético implicara pagar mucha menos luz, agua y gas. Una casa con eficiencia
energética es una casa muy bien aislada, de manera que si tu conectas la calefacciéon o
el aire acondicionado, el aire no se va a escapar por las ventanas. Las fachadas de
estas viviendas tienen aislamiento térmico o cristales que se oscurecen cuando hace
mucho calor. Todo ese tipo de ayudas hacen que uno esté mas comodo dentro de la

casa y que gaste menos dinero en adecuarla. Por desgracia, el comprador no lo valora
actualmente.

“Una casa eficiente desde el punto de vista

energético implicara pagar mucha menos luz, agua
y gaS”

P.: ¢Quérecorrido tienen las proptech ?

R.: Las proptech impactan en el mercado de manera positiva, haciendo los
procedimientos mas faciles y més baratos. Ademaés, gracias a estas empresas han
surgido ideas que sin la tecnologia no serian posibles, como el caso del Airbnb. No
hemos creado un nuevo negocio, sino una nueva manera de hacer los negocios. La

tecnologia ayuda a hacer que una vivienda que antes se alquilaba una vez al ano,
ahora se alquile 52 fines de semana.
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P.. ¢El auge de estas empresas esta transformando el sector?
R.: Este sector se esta digitalizando, se esta transformando, por si mismo. Ya se cree

mucho mas en los sistemas informaticos, en la digitalizacion y la tecnologia. No creo
que las proptech vayan a transformar el mercado. Ayudan, porque vienen a dar

respuesta a las necesidades latentes que hay en el sector, pero no creo que vayan a
cambiar el sector inmobiliario.

P.: ¢Cualesson losprincipalesretos del sector?
R.: La Administracion tiene que ver que se estan produciendo una serie de viviendas

que seguramente, dentro de veinte afios, no den respuesta a lo que se quiere comprar
y alquilar. La Administracién tiene que facilitar, con sus propios mecanismos, que
esta transformacion de inmuebles sea factible. El reto del sector esta en dar méas peso

al cliente en todo el ciclo del producto y acortar los plazos e inconvenientes del acceso
a la vivienda. Hacer una vivienda es largo, complejo y caro.
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