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DEBATE EN EL SECT OR INMOBILIARIO / Nuevas estrategias

Los promotores se
refugian en proyectos
pequenos y olvidan los

El sector se
acerca al
cliente a través
de las ferias

‘macrocomplejos’

Los principales grupos inmobiliarios
renuevan sus estrategias de ‘marketing’
para mantener sus ventas en la provincia

TERESA LOPEZ
ALICANTE.— La situacién actual
del mercado inmobiliario ha dado
lugar a que ya no se hable tanto
de la odisea de comprar una vi-
vienda, como de la odisea de ven-
derla. Las promotoras se encuen-
tran en el punto de mira del com-
prador. La desaceleracion del sec-
tor, a causa de la fluctuacion del
valor del dinero y el desequilibrio
entre la oferta y la demanda, esta
obligando al sector a reinventarse
acogiéndose a nuevas y diferentes
filosofias de comercializacidn del
producto. Los grandes resorts,
producto estrella de algunas pro-
motoras, van dejado paso a la in-
version a menor escala. Pequeias
urbanizaciones que no cuentan
con mas de un centenar de vivien-
das son ahora la apuesta mas se-
gura para las grandes promotoras
que operan en la provincia de Ali-
cante, tal y como se podia contras-
tar ayer en las ofertas del certa-
men inmobiliario Inmopolis, que
cierra sus puertas hoy en el Hotel
Melia.

Asi, la menor adquisicion de
suelo urbanizable junto con la dis-
minucién de licencias para cons-
truir son los principales argumen-
tos que algunos promotores ofre-
cen para explicar la situacién ac-
tual del mercado inmobiliario. Sin
embargo, para los ciudadanos de a
pie las razones son bien distintas.
El sobrecoste de la vivienda, la
construccion incontrolada y la
fluctuacion del mercado financie-
o parecen ser los principales cau-
santes de la recesion que sufre el
sector de la construccion.

Dada esta situacion, los comer-
ciales de las firmas mds importan-
tes del negocio del ladrillo —Ac-
ciona, Lubasa, Realia o Metrova-
cesa—se ven en la tesitura de «mi-
mar» al cliente. Asi, la mayoria de
promotoras se han puesto manos
a la obra v han disefado un plan

atractivo en el que no sdlo se ofre-
ce una vivienda sino que por la ad-
quisicion de ésta se premia al
comprador con un viaje a Bali, un
vehiculo, trastero adicional, pla-
zas de parking o descuentos en el
precio final de compra.

Ante estas nuevas formas de
persuasion, Rafael Torres, direc-
tor de Markmedia Global, afirma
que «solo los mas preparados y ca-
paces de introducir innovadoras
formulas de venta serdan los que
perduren en el negocio del ladri-
llo. Lo de toda la vida ya no vale».
El hecho de que las empresas pro-
motoras agreguen a su equipo un
nutrido grupo de expertos en mar-
keting es una sefal clara de que el
mercado de compradores necesita
el espaldarazo de la publicidad y
la promocién.

Asimismo, tanto la atencién
personalizada como la adecua-
cion del vendedor a la situacién
econdmica y social del comprador
se han convertido en dos herra-
mientas fundamentales en el pro-
ceso de adquisicion de una vivien-
da. Aunque contrariamente a lo
que muchos piensan, algunos pro-
motores afirman que «la mentali-
dad del comprador de la primera
residencia, a dia de hoy, es que las
cosas estdn tan mal que pueden
exigir lo que quiera, y esto no es
asin .

En esta linea, algunos promoto-
res vaticinan que la situacién de
«anormalidad» que ahora reina en
el negocio del ladrillo dard un giro
radical en el momento en el que el
mercado hipotecario se estabilice
y el Euribor deje de fluctuar de
forma imprevisible ya que «lo que
mas influye en la decisién de com-
pra de una vivienda no es el precio
final de la misma, sino la hipoteca,
a la que cada mes, debe hacer
frente el comprador», segin afir-
mo el delegado del grupo inmobi-
liario Nozar, Alberto Alba.

Finalmente, y desde el punto de
vista inversor, el que mds liene
que perder en esta nueva situacion
es el promotor medio, ya que este
no dispone de un activo financiero
holgado, sino que reinvierte sus
beneficios en nuevas construccio-
nes con las que retroalimentar la

maquina. El mercado no responde
a los ritmos de venta previstos y la
financiacion estrangula. Por ello,
el futuro de este colectivo seri,
previsiblemente, la extincién de
numerosas empresas incapaces de
aguantar el tirén o la fusién que
permita reagrupar capitales.

www.marinador.com

Grupo Marina d'Or precisa incorporar en sus Oficinas Centrales
de Castellén:

EXPERTO

ENERGIAS RENOVABLES

Ofrecemos:
- Continuidad y desarrollo profesional en empresa en
proceso de expansién internacional.

Interesados enviar C.V a rrhh@servidir.es; o al
Fax: 964.722.977
Ref.: Experto en energia renovable.

Interesados llamar al telf.:
647.314.323

VIGILANTES SEGURIDAD |

Se precisan en Marina d'Or Oropesa (Castellon).
Imprescindible TIP.

ALICANTE.— La feria in-
mobiliaria Inmopolis. que
aglutina a las grandes fir-
mas, estd cumpliendo las
expectativas creadas du-
rante la preparacion del
evento respecto al volu-
men de pablico que se ha
acercado al lugar interesa-
do en adquirir una vivien-
da. En esta linea, las em-
presas participantes desta-
can el elevado volumen de
citas y reservas que se ce-
rraron durante las dos pri-
meras jornadas de feria.
Empresas de acreditada
implantacion nacional y
consolidadas en el merca-

‘do inmobiliario como: Ac-

ciona, Alcald 120, Balles-
ter, Detinsa, GDSur, Gru-
po Murcia Puchades, Han-
sa Urbana, Metrovaces,
Iberdrola Inmobiliaria, No-
zar-DIMORA, Procumasa,
Realia, y Santa Ana corpo-
racion entre otras subra-
van la oportunidad de ne-
gocio que esta suponiendo
Inmopolis.

Sin duda, uno de los
atractivos estan siendo las
promociones para todos
los gustos que se ofrecen
en el evento, desde venta-
jas en las hipotecas, regalo
de electrodomésticos, ga-
rajes o viajes a lugares pa-
radisiacos.

Los promotores lo estan
notando. Ricardo Ramos
responsable comercial de
Alcala 120 para la zona
subraya la gran afluencia
de gente interesada en al-
guna de sus promociones y
los contactos establecidos.
«Es la primera vez que se
realiza este tipo de feria y
no sabiamos con qué nos
podiamos encontrar y ma-
xime en una época para el
sector que vive un miedo
escénico importante, pero
de momento estd siendo
positivon,

Para Alberto Alba, coor-
dinador comercial Levante
de Nozar destaca el caric-
ter innovador de esta feria
y que ha reunido a la ma-
yoria de promotoras asen-
tadas en Alicante. «Un he-
cho positivo y constatable
es que el publico que se
acerca viene a comprar
una vivienda y no sélo a un
evento donde se pueden
llevar regalos sin més».

Asi, tanto Alberto Alba
como José Antonio Gue-
ra, Director Comercial de
Procumasa, y demas pro-
motores, esperan culminar
los tres dias de feria con el
mismo ritmo de reservas y
citas. «Lo que esta claro es
que si esperamos al cliente
en el punto de venta tarda-
maos un par de meses en
cerrar el mismo niimero de
contactos que hemos reali-
zado aqui en dos dias».
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«Ha sorprendido la brusquedad del ajuste»

~ El presidente de Santa Ana considera que la «crisis de confianza» en la promocién
inmobiliaria es «coyuntural» y apuesta por consolidar la estructura del grupo en Espana

J. . MARCOS
ALICANTE.— Transparencia, nor-
malidad y equilibrio son tres de las
palabras que mas emplea el presi-
dente del Grupo Santa Ana para
eshozar la estrategia que entiende
deben seguir las empresas inmobi-
liarias en un momento que define
como de «crisis de confianzan. Este
grupo cerrd el ano 2006 con una
facturacidon de 94,4 millones y un
beneficio antes de impuestos de
18,8 millones. En 2007 estas cifras
se prevé que suban a 127,88 millo-
nes de facturacion y 20,46 millones
de beneficio (el 16%). Sin embargo
Iniesta no esconde una realidad
compleja como la actual y recono-
ce que estas cifras vienen marca-
das por los «tiempos de madura-
cidn» de una operacién inmobilia-
ria, que deben ser de dos afos.

«No creo que a nadie le haya pi-
llado de sorpresa algo de lo que lle-
va hablando anos», afirma, sin de-
jar de reconocer que los que ha
«sorprendido a todo el mundo es la
brusquedad del ajuste en el altimo
cuatrimetre del afo». Para Iniesta,
de todos modos, se trata de un he-
cho «coyuntural y no estructurals,
provocado por un «ajusten que
«acabara poniendo las cosas en su
sition, Y que nada tiene que ver con
la erisis que azotd al sector en los
noventa, dada la mayor «profesio-
nalizaciéne» de las empresas me-
dias.

En cualquier caso, Santa Ana ha
decidido revisar cada ano el plan
estratégico 2005-2010 de la firma,
que preveia alcanzar un volumen
de negocio de 310 millones al fina-
lizar, Este objetivo no se alcanzara,
dado que los dos préximos afios no
registrardn una tendencia alcista,
por lo que lo importante serd «con-
solidar las cifras y racionalizar el
crecimientos, en opinién del tam-
bién presidente del Alicante Club
de Fitbol. La intencién es la de
«adecuar» la empresa a la nueva
«dindmica del sector.

La estrategia que va a seguir la
empresa tiene las pautas bien mar-
cadas. De momento, se descarta
ningun tipo de operacion en el ex-
terior y se pretende consolidar la
presencia como promotor de pri-
mera vivienda en el Arco Medite-
rréneo; «todavia hay potencial de
negocio en la zonay», anade [niesta.
Para ello asegura que ¢

El presidente de Santa Ana, Juan Antonio Iniesta, en su de

Datos de las cuentas anuales del Grupo Santa Ana

HF de los ejercicios 2008 y 2007 por unidades de negocio
UNE (Millones de euros) 2006 2007* Fbmnm cent;
P i 66.442.858 B83.284.785 B5%
Caonstruccion 19.851.115 30.00.780 - 23%
Patrimonio 5.869.000 5%
Senvicio 8171458 g7sa028 7%
Total facturacién agregada 94.465.431 127.888.588 100%
Ajustes de ¢ lidacién 34.052.751 54.963.608 -
Total facuracién consolidada 60.412.680 72.924.985 -
N Tipologia de proyectos H Tipologia de las obras

de promocién de construccién

Publica 5% ———

§ Valor de mercado de la cartera de suelo

la cartera de suelo para los préxi-
mos cuatro anos ya cerrada. Santa
Ana dispone de una cartera finalis-
ta de 117 millones de euros que
«nos servird para afrontar necesi-
dades de promocidn proximas cua-
tro anos, sin tener que hacer ningu-
na adquisicion o incluso materiali-
zando plusvalias». La cartera en
gestidn de suelo urbanizado supe-
raria los 180 millones,

Otra opcidn que quiere desarro-
llar la empresa es la de «ampliar
nuestra cuota de piblica en cons-
truccién para equilibrar nuestro
balance y afrontar mejor los ci-
close. En la actualidad, un 65% del
negocio de la empresa es la promo-
cion (de forma mayoritaria en pri-
mera vivienda) y un 23% —y en au-
mento— la construccién. Este seg-
mento se quiere vincular mucho a
trabajos encargados por la admi-

Proemocion
{*): Previsiones para el 2007.

Finalista _117 (Mitiones de euros)
Engssl]bnurbmh&dom184
con g Participacién de las de negocio en la f;
Servicios
A
23% T% 5%

Lot ==
Construccion  Patrimonio

FUENTE: Elaboracidn propia.

nistracion y Santa Ana forma parte
de unién de empresas que trabajan
con el Servef, el IVVSA, las univer-
sidades de Alicante, Almeria y El-
che o el Hospital de Gandia.
Asimismo, se estdn buscando
nuevos nichos de mercado. Entre
ellas, Iniesta destaca las residen-
cias universitarias, donde se pre-
tende crecer a escala nacional, v el
alquiler. La gestion de arrenda-
mientos que lanzd la empresa en
mayo ha desbordado las previsio-
nes iniciales y se han recibido mas

RC / EL MUNDO

de 1.400 consultas. «Siempre se
pensé que era algo residual, pero
hay necesidad de viviendan. dice.
En cuanto al modelo de negocio,
Iniesta asegurd que Santa Ana es
un proyecto «a largo plazos, donde
prima la estabilidad y el equilibrio.
«Lo importante no es crecer, sino
buscar estructura estables, asegu-
ra. Ademas, «en momentos duros
de mercado» como el actual es
wcuando més visible hay que ser al
mercado y més facilidades hay que
dar al posible clientes, Asi justifica

spacho. / ERNESTO CAPARROS

la creacion de nuevas stiendas in-
mobiliarias», la busqueda de nue-
vas formas de comercializar el pro-
ducto, y la diversificacion en dreas
como los aparcamientos.

«Se ha producido un alejamiento
entre oferta y demanda; hay que
buscar formulas alternativas para
facilitar el acceso», apunta. En su
opinién, «hay.una necesidad im-
portante de vivienda, el cliente esta
esperando que pase la crisis de
confianza y que se les planteen so-
luciones»,

—
«De 800.000
viviendas al

afo pasaremos

a400.000»

ALICANTE.— El presiden-
te de Santa Ana no oculta
en ningin momento que el
sector se ha sobredimen-
sionado. En su opinidn, en
los dltimos anos se ha lle-
gado de apuntar a 800.000
comao la cifra de nuevas vi-
viendas en Espana al ano.
Este dato «tiene compo-
nentes que no respondian
al mercado real; si al final
hay un ajuste racional, se
puede estar en torno a las
400.000 al afo, y Espana
seria uno de los mercado
inmobiliarios mas fuertes
de Europa, por no decir
que el que maswy, afade.

Ademds, hay una cues-
tion de imagen que Iniesta
considera que también de-
be cambiar. «El mercado
espanol debe dejar de ver-
se como un mercado espe-
culativo; que se vea como
racional y dinamicow. Ade-
mds, apuesta por que se-
guird creciendo dado el au-
mento de compras que lle-
gard, en su opinion, de la
demanda de los inmigran-
tes,

En cuanto a la segunda
vivienda, insiste en que «se
ha castigado la imagen y la
credibilidad del pais en
términos del sector inmo-
bilariox. ¥ en cuanto eso se
corrija, Iniesta estima que
volveran a crecer las cifras
de compras desde el resto
de Europa.

De hecho, el presidente
de Santa Ana asegura que
a pesar del «ajuste durisi-
mao del dltimo cuatrimestre
del afion la situacion no se
parece ni por asomo a la
vivida en los noventa, dado
lo profesionalizadas y di-
versificadas que estdn las
empresas. «Hay que racio-
nalizar los ritmos», apunta.

En cuanto al impacto
que puede generar el deba-
te politico sobre el suelo en
el sector, Iniesta afirma
que «la actividad de la ad-
ministracion pablica en
cuanto a la gestion de pro-
gramas urbanisticos esta
normalizada», y que se «va
a recuperar el ritmo nece-
sario para que los progra-
mas vayan madurandos,
«Es un momento de mucha
prudencia, de trasladar un
mensaje de tranquilidad al
mercado; y la administra-
cién es consciente de las
necesidades de suelo que
tiene el sectors, apunto.

En cuanto a la posibili-
dad de que bajen los pre-
cios, como todo el sector,
aseguran que no es una
opcién que se contemple,
aunque se «contendra la
subidan.

«En los ultimos anos el
ritmo anual ha sido muy
importante; eso ha acaba-
do y se va a racionalizar»,
sentencio Iniesta.




