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Financiamiento que no pega

Rossana Arnaiz Figallo,

L a velocidad de venta de viviendas estd
en uno de sus puntos mds bajos de
los tltimos anos. El indice de rotacién de
ventas —que mide la cantidad de tiempo
que requiere un proyecto para agotar su
stock— fue de 25.9 meses en febrero del
2016. Hace tres anos, este promedio era
de 12.8 meses y era frecuente encontrar
proyectos en construccién totalmente
vendidos. El modelo de negocio del mer-
cado inmobiliario peruano se fundamen-
ta en lograr una preventa en planos no
menor al 25%. Por lo tanto, la velocidad
de las ventas en planos es critica para que
el modelo funcione en un horizonte de
tiempo razonable.

Para restaurar el dinamismo de la de-
manda, el Ministerio de Vivienda viene
promoviendo el leasing inmobiliario y la
modalidad de alquiler-venta. Como en
cualquier otro tipo de arrendamiento
financiero, en el primero se requiere de
la participacién de las entidades finan-
cieras. Los bancos, sin embargo, nece-
sitan estimar una masa critica minima
que justifique el desarrollo, la venta y
el seguimiento de un producto antes de
incorporarlo a su portafolio.

En el caso del alquiler-venta, las inmo-
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El leasing y el
alquiler-venta no
estan alineados
con el modelo
de negocio que
impera en el
mercado. Esa es
la razén por la
que no despier-
tan el interés de
los bancos ni de
las inmobiliarias.

biliarias sélo pueden dar en
alquiler las unidades inmobi-
liarias ya edificadas, que co-
rresponden al 10% de la oferta
de los inmuebles nuevos, es-
timada en 20,000 unidades.
Esto significa que el grueso
de la oferta estd en planos o
en proceso de construccion.
Ademas, el negocio del desa-
rrollador inmobiliario es de
comercializacion y venta de
inmuebles, no de rentas. No
puede anclar su capital de tra-
bajo en un activo que sélo le
genere rentas, pues ese es un
negocio totalmente distinto.
Los productos que el Esta-
do estd promocionando para
reactivar la demanda de vi-
vienda no se condicen con
las necesidades del modelo
de negocio que prevalece en
el mercado inmobiliario, que
ha demostrado ser eficiente en
la ultima década. Ello explica
su baja aceptacién entre los
desarrolladores inmobiliarios
y las entidades financieras. m



