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LOS EXPERTOS DESTACAN SU PAPEL EVALUADOR DEL SECTOR

Las subastas inmobiliarias ponen a
tiro el precio de la vivienda en Espana

La falta de operaciones en el mercado ha provocado la profusion de esta nueva formula de adquisicion, donde los descuentos en el precio
suelen ser habituales.Las denominadas al alza registran rebajas entre el 20%y el 30%, mientras que en las inversas pueden llegar hasta el 45%.

RRUIZ. Madrid

Viviendas con un descuento
de hasta el 4096. A pesar de la
negitiva por parte de muchos
promotores de rebajar los
precios de sus inmuebles,
existen ya en el mercado vi-
viendas con importantes re-
bajas de su precio tedrica del
mercado. Se tratan de los in-
mugebles adjudicados a través
de las subastas inmobiliarias,
una formula con apenas unos
anos de desarrollo en Espafia
que, sin embargo, parece con-
solidarse como una alternati-
va para aquellos comprado-
res, que desean adquirir una
vivienda por un médico pre-
cio, y para aquellas empresas
inmobiliarias que busquenre-
ducir su stock de viviendas.

Tipologia

Las posibilidades de una su-
basta son, en la actualidad,
muy diversas, buscando el
mejor desarrollo en funcién
de las caracteristicas del pro-
ducto a vender. “Existen su-
bastas al alza, a la baja, pre-
senciales, en Internet, en so-
bre cerrado, mixtas, etcéte-
ra", entmera Emilio Miravet,
director de nuevos canales
de comercializacion de CB
Richard Ellis Espafia,

Dentro de la amplia tipo-
logfa, las dos formulas habi-
tuales en el mercado espafiol
son la subasta inmobiliaria

Las subastas Inmobiliarias
estan

el'partn’en las ventas,

a través det modelo tradicional.
1 Drsnmatime

Unade las ventajas
son los acuerdos de
financiacién que

pueden tener los
productos subastados

tradicional, o al alza, y la su-
basta inversa, u holandesa.
En ¢l primer caso, el inmue-
ble se adjudica a la oferta re-
cibida por mayor cantidad
de dinero o, a veces, a través
de unintercambio de bienes.
Este tipo de ofertas no pue-
den ser mejoradas una vez
conocidas. “Estd basadaen Ia
competencia directa y gene-

ralmente piblica. En cambio,
la inversa consiste en ir redu-
ciendo su precio hasta que se
encuentra a alguien interesa-
do en sucompraal precio re-
ducido al que se haya llega-
do*, explica Jorge Zanoletty,
director general de Tulipp
Salones y Subastas,

Las subastus a la baja ge-
neran importantes rebajas en
los precios iniciales, dedi-
cindose, principalmente, a
los inmuebles residenciales,
“Lasubasta inversa se adapta
mejor a mercados bajistas o
de productos perecederos en
los que por falta de transac-
ciones es dificil determinar

Hasta el momento, el
perfil del comprador
era inversionista,
ahora ha aumentado
el usuario final

los niveles de precios”, agre-
@ Zanoletty.

La celebracion de estos
sisternas de ventas permite a
los expertos y a los inverso-
res inmobiliarios conocer ¢l
estado del do residen-

iAdjudicadal
W CBRichard Elisy Banesto se

compromiso bancario del
100% de fa financiacién.

M En una de las Gltimas
subastas celabrada por
Tulipp, con més de 200
viviendas de obra nueva
ofertadas, se vendié en
tomo al 10% con
descuentos en las
adjudicaciones de entre el
28%y el 30%. Del valor
iniclal total, 5.699.200 euros,
se bajo a 4.185.350 euros.

saccion entre vendedor y
compmdor. la subasta les
proporciona “informacion
muy valiosa sobre los nivelcs

sacciones, aunque haya que
sacrificar el precio”, agrega.
Orra de las ventajas de las
subastas radica en los acuer-
dos de financiacion que sue-
len cerrar las comercializado-
ras con entidades financieras
para dar condiciones crediti-
cias especificas y ofrecen ser-
vicios como la revisién de la
documentacion registral o de
laeseritura en notaria.

Diferentes adquirentes

Las dificultades al acceso cre-
diticio han ampliado el abani-
co de adquirentes a través de
las subastas. “Hasta ahora, el
perfil era el de un inversionis-
ta, pero ahora esto ha cambia-
do y hay usuarios finales que
buscan una vivienda a un
buen precio”, sefiala Jesiis

Dugque, vicepresidente de Al-
ta Inmobiliaria.

Fuern del producto resi-
q

I, la idad de li-

de precios de los d
tes”, explica Zanoletty.

Los descuentos frente a
los precios del

quidez del promotor ha pro-
vocado la puesta en marcha

dicional d:vergen. depen
del

do tra-  de sut con dife
activos. "Cuando es residen-
cial, princip tene-

diendo de la t
pmducmydelamudahdnd
de su subasta. En general, las
subastas al alza registran des-
cuentos de entre el 20% v el
304, mientras que en ¢l caso

cial, tanto de vivienda nueva
como usada. Asi, l6s organi-
zadores destacan que, aun-

que no se produzea la tran~

de las subastas a la inversa
pueden tener descuentos de
hasta el 45%. “Nuestro objeti-
vo es que se produzcan tran-

mos compradores finales,
particulares; mientras que
en el caso del producto in-
dustrial, oficinas, locales y
suelos, los compradores
suelen ser empresas; y en el
caso de garantias adjudica-
das, inversores”, subraya
Emilio Miravet.




