
El negocio está en el stock 
E s la pregunta del millón, o el miií6n 

con el que todo el mundo se pregun- 
ta qué hacer. ¿Realmente existe en 

España un millón de viviendas sin vender?. 
Desde la vuelta del verano la palabra de 
moda es "stock". Todo el mundo habla del 
stock de viviendas que hay sin vender y que 
parece ser el mal de todos los males. Y lo 
cierto es que a medida que avanzan los 

- 
dxiste en España im millón de viviendas sin 
vender? ¿En cuanto se cifra el stock? 
Mientras los promotores, los bancos y las l r q  

cajas de ahorros ven como &a a día aume* 
el número de inmuebles ep sus carteras, 
vez son más las empresas que naet#n m a  
gestionarlos. ~4 ~ I F  l k b 4 t 3  : 

meses y con ellos la crisis, la situación 
inmobiliaria está empezando a adquirir tal 
dimensión, que incluso la cifia del millón 
parece que comienza a quedarse corta. "Hay 
300.000 millones de euros en créditos con- 
cedidos a promotores, lo que mpresenta el 
30% del Producto Interior Bruto (PZB), y 
600.000 millones de aros  en préstamos 
hipotecarios al consumidor", a f m a  
Marcial Bellido director general del 
Instituto de Practica Empresariai VE). 
Son cifras astronómicas que como mínimo 
provocan vértigo. El director general de La 
Caixa, Juan María Ni, asegura que el ver- 
dadero problema vendrá este año a medida 
que se vayan agotando los cobros de las 
prestaciones del paro, lo que provocará un 
notable repunte de la morosidad añadido a 
los 315.000 millones de deuda del sector 
inmobiliario. Según Nin, hay un total de 
60.000 millones de euros de activos dudo- 
sos, de los que el 42% corresponden a pro- 
motores y constmctores, un 18% a otras 
empresas, y un 40% a los hogares. Todo eiio 
empieza a traducirse en que ya no 40 hay 
un stock residencial. El término también 
comienza a aplicarse a todos los activos 
inmobiliarios con los que los bancos se 
empiezan a encontrar, o prevén que van a 
encontrarse en la medida en que las promo- 
toras van canjeando deuda por activos. 

EL NUEVO NEGOCIO 
Esta situación tiene, lógicamente, otra cara 

necesaria su gestión u optimización. O lo 
que es lo mismo, aparece en el esoenario 
inmobiliario otro nicho de negocio basado 
en la gestión de activos. No hay más que ver 
todas las nuevas empresas que han nacido al 
albor de este negocio. Firmas que en buena 
parte de los casos sirven para canalizar la 

'encia de reconocidos profesionales 
obiliarios reconvertidos en la gesti6n. F al es el caso de Oscar Rubio, que en su día 

dirigió Ferrovid, Inmobiüaria y ahora está 
a cargo de Magnum, o de Carios Marbúiea 
Jarabo, que ha puesto en marcha la plata- 
fomia empresarial Admentum para dar una 
respuesta global a entidahs financieras y 
otras empresas del sector en la gestih de 
inversiones y proyectos inmobiliarios en 
cualquiera de sus etapas. 
Esbunos ante un negocio incipiente, ya exi5 
tente si bien hasta ahora no se le p m t a b ~  
demasiada atención, con previsiones de per- 
petuarse en el tiempo. La mayor parte de las 
consultoras estén reenfocando su negocio 
hacia esta brea, las ya mencionaáas nuevas 
empresas, la creación por parte de las enti- 
dadea bancarias de sus propias compañia 
para gestionar los activos (ver cuadro pági- 
na siguiente), o el hecho de que las cajas de 
ahorros estén dando una solución conjunta a 
travbs de su empresa de servicios Ahorro 
CorponeI6n, son algunos ejemplos. Hay 
un detalle que resulta revelador y que no 
debe pasme por alto. El hecho de que la 
recita constituida Ahorra Corporlcidn 

tionar los activos inrnobilianos de las cajas 
de ahorros, nace con vocación de continui- 
dad, y no sólo para solucionar una situación 
fiuto de la coyuntura actual. 

LOS EJEMPLOS 
Es decir, el nuevo negocio inmobiliario está 
en la gestión de activos y en ayudar a los 
nuevos inversores, los denominados family 
oflces junto a "fondos oportunistas", a com- 
prarlos. "No somos un banco malo ". Fue lo 
primero que dijo Antonio Fernhndez, 
director general de Ahorro Corporación y 
vicepresidente y consejero delegado de 
ACSI durante [a presentación de la nueva 
sociedad. Prueba de ello es que no sólo quie- 
ren gestionar los activos que las cajas de 
ahorros (sus accionistas) deseen traspasar a 
esta sociedad. ASCI no descarta en un futu- 
ro ampliar sus servicios a otras entidades 
bancarias o clientes particulares. No se trata 
5610 de dar salida al stock de viviendas de 
sus clientes a través de la mayor red españo- 
la de ventas: las 17.000 sucursales bancarias 
de sus accionistas.. Se trata también de ges- 
tionar inmuelrles que se pueden ofrecer 
como alternativas de inversión más que inte- 
resantes. "Ya kmos hablado con los fondos 
soberanos árabes. A lo largo del año quere- 
mos lanzar otros vehículos con productos 
para inversores. Uno de nuestros modelos 
será el ofrecer asesoramiento para grandes 
inversores y por ello lanzamos grandes 
vehículos de inversión". Así lo manifestaba 

¿DONDE ESTA EL MILLON DE VIVIENDAS? 
STOCK DE VMENDAS DE OBRA NUEVA EN VENTA 
segun la Asociaci6n de Promotores Constructores de España (APCE) 

Viviendas Transacciones Stock 
Aifo Tenninadar A"'OpromociPn y vivienda nueva Adicional 

A c ~ ~ ~ ~ d o  Licencias fin obre cooperativas '" Ventas (") 

2004 496.785 105.752 LI15.242 05,791 95.791 

2005 524.479 100.877 J.3u.478 87.124 182.915 . , ,. 

en la moneda: ante un abultado stocikse hace Sohdonw lnmobiliulrs ( A C S I ) - ~  gea- Antonio Fernindez. Con más de 45 persa- 
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¿ A CUANTO ASCIISNDE EL STOCK? 
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