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Forman parte de nuestra vi-
da. Están presentes allí don-
de vayamos. Y nada tienen que 
ver con la condición social. Ha-
blamos de las marcas blancas, 
tal y como las conocemos la so-
ciedad o las de distribución 
(MDD), como las denomina la 
industria. 

El crecimiento que ha tenido 
este segmento es innegable. 
En 2007, año en el que comen-
zó la crisis económica mun-
dial, tenía una cuota de merca-

do en España del 26,6% sobre 
el total de las ventas registra-
das. Una década después, se 
encuentra en el 39,5%. Sí es 
cierto que la evolución lleva 
tres ejercicios estancada sobre 
el 39%. Las marcas blancas 
han llegado para quedarse. 
«Detrás hay ciertas cadenas 
con un peso importante en el 
mercado. Su futuro o evolu-
ción dependerá de cómo lo de-
riven», explica a MiBolsillo Al-
fonso Delgado, director de 
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El sector de las lavanderías de 
autoservicio, en auge en Espa-
ña. En los últimos cuatro años 
estos negocios se han dupli-
cado: ya hay 1.200.

EXTRA VIVIENDA Medio millón de casas del ‘boom’, aún en venta 
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EXTRA INFRAESTRUCTURAS Optimismo por el plan de carreteras

El consumo de fruta en España ha 
caído un 7% en seis años. La naran-
ja sigue siendo la fruta preferida 
pese a caer un 6% en un año. Le si-
gue el plátano, que crece un 5,7%.  
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Cae el consumo 
de naranjas y sube 
el de plátanos

BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo 

La realidad es innegable. Los 
datos constatan que tras cum-
plirse la primera década del 
estallido de la crisis financie-
ra mundial, España camina 
por la senda de la recupera-
ción, y es uno de los países 
más destacables en creci-
miento a nivel europeo. 

Pero también es cierto que 
detrás de este mensaje opti-
mista existen muchos mati-
ces. «La macroeconomía 
apunta a una dirección y la 
micro a otra. Una de las conse-
cuencias más claras de la cri-
sis es que en España se han 
bajado los salarios porque ha 
habido una fuerte destrucción 
de empleo que ahora se está 

compensando con sueldos 
más bajos», explica para 
MiBolsillo Pedro Aznar, pro-
fesor del departamento de 
Economía y Finanzas de la es-
cuela de negocios ESADE. 

El salario medio de los traba-
jadores era de 1.643 euros bru-
tos mensuales en 2007. En 
2015, esta cuantía ha pasado  a 
1.893 euros, según los últimos 
datos disponibles del INE. En 
términos reales la aparente 
subida queda neutralizada 
con la inflación (IPC). 

Además, la estadística hecha 
pública hace apenas una se-
mana por Eurostat sobre cos-
tes laborales pone en eviden-
cia la situación de España so-
bre el resto de los países 
comunitarios: los salarios cre-
cieron una media del 2,4% en 
la UE durante el segundo tri-
mestre de 2017, mientras que 
en nuestro país lo hicieron en 
un 0,4%. 

En cuanto al salario mínimo, 
España se queda dentro del 
grupo de países como Portu-
gal, Grecia, Malta y Eslovenia, 
y muy lejos de otros como el 
Reino Unido, Francia, Alema-

EMPLEO España sigue 
estando entre los 
países con mayor 
número de parados y 
menor alza salarial 
GASTO Los hogares 
destinan un 29% 
menos a ocio y un 70% 
más a pagar la luz 
CRECIMIENTO El PIB 
repunta, pero la deuda 
y el déficit continúan 
en tasas elevadas

LA MEJORÍA 
ECONÓMICA SE 
NOTA POCO EN 
LOS BOLSILLOS
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10 años después 
de la crisis 

Las cifras reflejan recupe-
ración en algunas áreas y 
debilidad en otras
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CONSUMO MARCAS BLANCAS

nuevos negocios en Nielsen. 
«Todo el mundo compra mar-
cas de distribución. Antes se 
asociaba a consumidores con 
menos recursos. Pero la crisis 
ha racionalizado mucho la 
compra. No solo se adquieren 
productos de fabricante o de 
distribución; se mezclan los 
dos», añade. 

No todo tiene el mismo éxi-
to. De acuerdo con los datos de 
la consultora Nielsen, los pro-
ductos de distribución más de-
mandados son las celulosas 
(papel de cocina o papel higié-
nico); desechables de perfu-
mería e higiene, como paña-
les; verduras y hortalizas con-
geladas; frutos secos, verduras 
de cuarta gama (ensaladas o 
verduras en bolsa) y el queso 
rallado. Las marcas blancas su-
ponen en estas áreas más del 
70% de las ventas. 

Por otro lado están los que 
no terminan de ser aceptados 
por los consumidores. «Los re-
frescos y las bebidas alcohóli-
cas son las menos aceptadas 
porque cuentan con referen-
tes importantes. No llegan a 
suponer el 10% de las ventas», 
explica Alfonso Delgado. A 
lo que añade: «Hay un compo-
nente social. Por ejemplo, si 
invitas a alguien a casa a una 
copa, no es habitual que sa-
ques marcas blancas». 

En cuanto a las cadenas don-
de se está adquiriendo el ma-
yor número de artículos: Mer-
cadona, con el 43,5% del total; 
Grupo Dia (16,2%); Lidl 
(11,2%); Carrefour (7,1%); 
Eroski (4,8%) y Grupo Auchan 
(2,3%). El resto se reparte un 
14,9%, de acuerdo con los da-
tos de Kantar WorldPanel. 

España es uno de los países 
donde mayor aceptación tiene 
esta línea de comercio. Solo 
la supera el Reino Unido, que 
al cierre de 2016 registraba una 
cuota del 41,4%. Por su parte, 
Alemania, Francia e Italia 
cuentan con un 35,6%, 25,9% y 
18,6%, respectivamente. 

«Los fabricantes decidieron 
en los años de crisis hacer un 
producto más básico para 
evitar perder ventas y promo-
cionar los suyos para redu-
cir ese gap. El gran problema 
es que la actividad promocio-
nal no es eficiente, ya que el 
50% de la misma no consigue 
ganar dinero. El objetivo es 
alcanzar un mayor volumen 
de ventas, pero en beneficio 
no ganan porque es más ba-
rato. Las grandes empresas 
tienen una mejor ejecución», 
detalla Alfonso Delgado. 

En la marca blanca también 
se están introduciendo algu-
nos cambios. El experto de 
Nielsen explica que a las lí-
neas básicas se les está dando 
valor añadido. «Se cubren las 
necesidades primarias con al-
go más; por ejemplo, a la le-
che normal se le incluye cal-
cio o soja. Así se consigue que 
el precio sea superior y el gas-
to también», cuenta. 

Los distribuidores están 
igualmente abocados a una 
transformación por el tipo de 
población, que cuenta con 
mayor esperanza de vida y 
donde cada vez hay menos 
nacimientos. La oferta en ali-
mentación tenderá también 
a adaptarse a este fenómeno 
social. 

Una de las principales curio-
sidades que despierta el sec-
tor es el origen de los produc-
tos; es decir, quién los fabrica. 
En algunos casos se trata de 
nombres bien conocidos. 
Coinc, el portal de ahorro de 
Bankinter, da algunos deta-
lles. Así, Leche Celta es uno de 
los fabricantes de productos 
lácteos de marca blanca para 
Lidl, Alcampo y Eroski. El Gru-
po Cuétara, por su parte, pro-
duce las galletas para Eroski, 
Makro, Carrefour, Supersol y 
Dia. Pastas Gallo fabrica para 
El Corte Inglés, Mercadona y 
Eroski. Campofrío lo hace pa-
ra Ahorramás en las varieda-
des de salchichas y mortadela. 
En las cervezas, el Grupo 
Damm proporciona la marca 
blanca a Mercadona y Eroski, 
mientras que la de El Corte In-
glés la fabrica Mahou. 

Alfonso Delgado asegura que 
la marca blanca no está reñi-
da con la calidad. «Los estánda-
res son altos, responden a lo 
que pide el sector. Otra cosa es 
la percepción que tenga el con-
sumidor», dice. 

En cualquier caso, los exper-
tos recomiendan prestar aten-
ción en la compra de cual-

quier tipo de alimento o pro-
ducto, independientemente 
de quién lo haya fabricado. En 
las etiquetas se detalla la me-
jor información: hay que mi-
rar sobre todo el tipo de grasas 
empleadas, los azúcares con-
tenidos y las calorías. Según 
un análisis realizado por la 
compañía de préstamos per-
sonales rápidos Monedo, lle-
nar el carro de la compra con 
marcas blancas puede supo-
ner un ahorro de entre el 35% 
y el 45%. En términos globa-
les, al año puede alcanzar la 

LA CLAVE 

Radiografía de la marca blanca  

España es uno de los países europeos donde tiene mayor presencia la marca blanca o  
de distribución. Desde el inicio de la crisis ha registrado un crecimiento constante, aunque en 
los últimos tres años la cuota de mercado se ha estancado sobre el 39%.

Evolución de la cuota de mercado de la marca blanca

Peso de la marca blanca en Europa

Peso de las marcas en el total de ventas de marca blanca (4 últimas semanas del año)

Fuente: Nielsen, Kantar Worldpanel
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VIENE DE PÁGINA ANTERIOR

La competencia 
crece en Internet 
●●●  La marca blanca o de 
distribución tiene mayori-
tariamente presencia físi-
ca en las grandes superfi-
cies. Pero Internet se está 
abriendo paso en este seg-
mento. Amazon está ven-
diendo ropa, zapatos, pro-
ductos de limpieza y de ali-
mentación de marca pro-
pia. Este año, por ejemplo, 
ha lanzado la línea 
Wickedly Prime, que en-
globa snacks y aperitivos.  

LA CIFRA 

30% 
de los españoles adquirió elec-
trodomésticos o tecnología de 
marca blanca el último año

Mercadona copa el 43,5% de las ventas de marca blanca. ARCHIVO PASA A PÁGINA SIGUIENTE
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EXTRA INFRAESTRUCTURAS Optimismo por el plan de carreteras

El consumo de fruta en España ha 
caído un 7% en seis años. La naran-
ja sigue siendo la fruta preferida 
pese a caer un 6% en un año. Le si-
gue el plátano, que crece un 5,7%. 
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Cae el consumo
de naranjas y sube
el de plátanos

BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo

La realidad es innegable. Los
datos constatan que tras cum-
plirse la primera década del
estallido de la crisis financie-
ra mundial, España camina 
por la senda de la recupera-
ción, y es uno de los países
más destacables en creci-
miento a nivel europeo. 

Pero también es cierto que
detrás de este mensaje opti-
mista existen muchos mati-
ces. «La macroeconomía
apunta a una dirección y la
micro a otra. Una de las conse-
cuencias más claras de la cri-
sis es que en España se han
bajado los salarios porque ha 
habido una fuerte destrucción 
de empleo que ahora se está

compensando con sueldos
más bajos», explica para
MiBolsillo Pedro Aznar, pro-
fesor del departamento de 
Economía y Finanzas de la es-
cuela de negocios ESADE.

El salario medio de los traba-
jadores era de 1.643 euros bru-
tos mensuales en 2007. En
2015, esta cuantía ha pasado  a 
1.893 euros, según los últimos 
datos disponibles del INE. En
términos reales la aparente
subida queda neutralizada
con la inflación (IPC).

Además, la estadística hecha 
pública hace apenas una se-
mana por Eurostat sobre cos-
tes laborales pone en eviden-
cia la situación de España so-
bre el resto de los países
comunitarios: los salarios cre-
cieron una media del 2,4% en
la UE durante el segundo tri-
mestre de 2017, mientras que
en nuestro país lo hicieron en
un 0,4%. 

En cuanto al salario mínimo,
España se queda dentro del
grupo de países como Portu-
gal, Grecia, Malta y Eslovenia,
y muy lejos de otros como el 
Reino Unido, Francia, Alema-

EMPLEO España sigue 
estando entre los
países con mayor 
número de parados y 
menor alza salarial
GASTO Los hogares
destinan un 29% 
menos a ocio y un 70%
más a pagar la luz
CRECIMIENTO El PIB
repunta, pero la deuda 
y el déficit continúan 
en tasas elevadas
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10 años despuésp
de la crisis 

Las cifras reflejan recupe-
ración en algunas áreas y
debilidad en otras
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CONSUMO MARCAS BLANCAS

nuevos negocios en Nielsen. 
«Todo el mundo compra mar-
cas de distribución. Antes se 
asociaba a consumidores con
menos recursos. Pero la crisis
ha racionalizado mucho la
compra. No solo se adquieren 
productos de fabricante o de 
distribución; se mezclan los 
dos», añade. 

No todo tiene el mismo éxi-
to. De acuerdo con los datos de
la consultora Nielsen, los pro-
ductos de distribución más de-
mandados son las celulosas 
(papel de cocina o papel higié-
nico); desechables de perfu-
mería e higiene, como paña-
les; verduras y hortalizas con-
geladas; frutos secos, verduras
de cuarta gama (ensaladas o
verduras en bolsa) y el queso 
rallado. Las marcas blancas su-
ponen en estas áreas más del
70% de las ventas.

Por otro lado están los que 
no terminan de ser aceptados 
por los consumidores. «Los re-
frescos y las bebidas alcohóli-
cas son las menos aceptadas
porque cuentan con referen-
tes importantes. No llegan a 
suponer el 10% de las ventas», 
explica Alfonso Delgado. A 
lo que añade: «Hay un compo-
nente social. Por ejemplo, si
invitas a alguien a casa a una 
copa, no es habitual que sa-
ques marcas blancas». 

En cuanto a las cadenas don-
de se está adquiriendo el ma-
yor número de artículos: Mer-
cadona, con el 43,5% del total;
Grupo Dia (16,2%); Lidl 
(11,2%); Carrefour (7,1%); 
Eroski (4,8%) y Grupo Auchan 
(2,3%). El resto se reparte un
14,9%, de acuerdo con los da-
tos de Kantar WorldPanel.

España es uno de los países 
donde mayor aceptación tiene 
esta línea de comercio. Solo
la supera el Reino Unido, que
al cierre de 2016 registraba una 
cuota del 41,4%. Por su parte,
Alemania, Francia e Italia 
cuentan con un 35,6%, 25,9% y 
18,6%, respectivamente. 

«Los fabricantes decidieron
en los años de crisis hacer un
producto más básico para 
evitar perder ventas y promo-
cionar los suyos para redu-
cir ese gap. El gran problema 
es que la actividad promocio-
nal no es eficiente, ya que el
50% de la misma no consigue
ganar dinero. El objetivo es
alcanzar un mayor volumen 
de ventas, pero en beneficio 
no ganan porque es más ba-
rato. Las grandes empresas 
tienen una mejor ejecución»,
detalla Alfonso Delgado. 

En la marca blanca también 
se están introduciendo algu-
nos cambios. El experto de 
Nielsen explica que a las lí-
neas básicas se les está dando
valor añadido. «Se cubren las
necesidades primarias con al-
go más; por ejemplo, a la le-
che normal se le incluye cal-
cio o soja. Así se consigue que
el precio sea superior y el gas-
to también», cuenta.

Los distribuidores están 
igualmente abocados a una 
transformación por el tipo de
población, que cuenta con 
mayor esperanza de vida y
donde cada vez hay menos 
nacimientos. La oferta en ali-
mentación tenderá también 
a adaptarse a este fenómeno 
social. 

Una de las principales curio-
sidades que despierta el sec-
tor es el origen de los produc-
tos; es decir, quién los fabrica. 
En algunos casos se trata de
nombres bien conocidos. 
Coinc, el portal de ahorro de 
Bankinter, da algunos deta-
lles. Así, Leche Celta es uno de 
los fabricantes de productos 
lácteos de marca blanca para 
Lidl, Alcampo y Eroski. El Gru-
po Cuétara, por su parte, pro-
duce las galletas para Eroski, 
Makro, Carrefour, Supersol y 
Dia. Pastas Gallo fabrica para 
El Corte Inglés, Mercadona y 
Eroski. Campofrío lo hace pa-
ra Ahorramás en las varieda-
des de salchichas y mortadela.
En las cervezas, el Grupo 
Damm proporciona la marca 
blanca a Mercadona y Eroski, 
mientras que la de El Corte In-
glés la fabrica Mahou.

Alfonso Delgado asegura que 
la marca blanca no está reñi-
da con la calidad. «Los estánda-
res son altos, responden a lo 
que pide el sector. Otra cosa es
la percepción que tenga el con-
sumidor», dice.

En cualquier caso, los exper-
tos recomiendan prestar aten-
ción en la compra de cual-

quier tipo de alimento o pro-
ducto, independientemente 
de quién lo haya fabricado. En 
las etiquetas se detalla la me-
jor información: hay que mi-
rar sobre todo el tipo de grasas 
empleadas, los azúcares con-
tenidos y las calorías. Según
un análisis realizado por la 
compañía de préstamos per-
sonales rápidos Monedo, lle-
nar el carro de la compra con
marcas blancas puede supo-
ner un ahorro de entre el 35% 
y el 45%. En términos globa-
les, al año puede alcanzar la 

LA CLAVE 

Radiografía de la marca blanca  g

España es uno de los países europeos donde tiene mayor presencia la marca blanca o  
de distribución. Desde el inicio de la crisis ha registrado un crecimiento constante, aunque en 
los últimos tres años la cuota de mercado se ha estancado sobre el 39%.

Evolución de la cuota de mercado de la marca blanca

Peso de la marca blanca en Europa

Peso de las marcas en el total de ventas de marca blanca (4 últimas semanas del año)

Fuente: Nielsen, Kantar Worldpanel
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VIENE DE PÁGINA ANTERIOR

La competencia 
crece en Internet
●●● La marca blanca o de
distribución tiene mayori-
tariamente presencia físi-
ca en las grandes superfi-
cies. Pero Internet se está 
abriendo paso en este seg-
mento. Amazon está ven-
diendo ropa, zapatos, pro-
ductos de limpieza y de ali-
mentación de marca pro-
pia. Este año, por ejemplo, 
ha lanzado la línea 
Wickedly Prime, que en-
globa snacks y aperitivos.  

LA CIFRA

30% 30%
de los españolesadquirió elec-
trodomésticos o tecnología de
marca blanca el último año

Mercadona copa el 43,5% de las ventas de marca blanca. ARCHIVO PASA A PÁGINA SIGUIENTE
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EN FOTOS 

CONSUMO MARCAS BLANCAS

Carne picada de Aldi 
La carne picada de Aldi ha sido 
considerada como la mejor junto 
con la de El Corte Inglés. Cumple 
con los requisitos de grasa –máxi-
mo del 20%– y con la relación de 
colágeno y proteína (15%).

1

6 €

La crema antiarrugas  
Cien Q10 de Lidl 
Se trata de una crema antienveje-
cimiento para todo tipo de pieles e 
indicada para aplicar por las maña-
nas. Tiene factor de protección y 
está libre de aceites. 

2

3 €

Agua mineral Dia 
La botella del agua Fuente Primave-
ra de Dia es altamente ecológica. El 
manantial se localiza en Valencia y 
se comercializa en recipientes de 1,5 
litros. Muy recomendable para per-
sonas con cálculos renales.

Aceite de oliva Hacendado  
(Mercadona) 
Aceite de oliva virgen y de proce-
dencia española, principalmente de 
Andalucía. Destaca por su sabor y 
su calidad. Se puede adquirir en en-
vases de un litro o más.

4,16 €/l

Detergente Formil (Lidl) 
Para lavadoras y en 20 dosis. Se-
gún la OCU proporciona blancura 
máxima y es eficaz con las man-
chas de grasa y de óxido. Protege 
también los colores. Envase respe-
tuoso con el medio ambiente.

5

4 €

Pañales Deliplus (Mercadona) 
Buena calidad en la composición y 
muy absorbentes. Cómodos para 
el bebé –no producen irritación– y 
fáciles de quitar y poner. Son uni-
sex y se ofrecen para diferentes pe-
sos. Hacen promociones.

6

0,16 €/ud.

Chocolate Fin Carré (Lidl) 
Diferentes variedades para endul-
zar el paladar. Fabricado en Alema-
nia con ingredientes naturales. El 
chocolate negro es muy recomen-
dable para postres. La tableta es 
pequeña, de 100 gramos.

7

0,4-0,5 €

Gel Carrefour 
Es un gel clásico que puede usar to-
da la familia, ya que tiene un pH 5,5. 
Cremoso y suave, que proporciona 
una sensación de bienestar a la piel. 
Se puede utilizar todos los días. 
Abundante espuma. No reseca.

8

1 €

Leche Hacendado (Mercadona) 
La OCU ha valorado en este pro-
ducto elementos como la composi-
ción nutricional, la calidad de la ma-
teria prima, el etiquetado y la higie-
ne del envase. Igualmente ha desta-
cado su sabor.

9

0,55 €/l

Pastillas para lavavajillas W5 (Lidl) 
Los ingredientes destacan por su 
respeto con el medio ambiente, ya 
que no contienen fosfatos ni per-
fumes alergénicos. Además es efi-
caz con las vajillas más sucias. 
Limpia y abrillanta.

10

0,2 €/ ud.

10 productos 
que ofrecen la  
mejor relación  
calidad-precio

La marca blanca tiene calidad 
porque así lo exigen los están-
dares. El motivo de que sea 
más barata se debe a que «los 
costes de marketing y de pro-

ducción son mínimos», ase-
gura Alfonso Delgado, de 
Nielsen. 

Podemos encontrar prácti-
camente cualquier produc-
to. En 2001 había unas 85.000 
referencias, y hoy tenemos 
más de 147.000, según datos 
de Kantar Worldpanel, lo que 
supone un crecimiento del 
73%. De acuerdo con esta con-
sultora, 9 de cada 10 españo-
les afirma consumir a diario 

alguno de estos artículos. En 
los últimos años, además, a 
las líneas básicas se han ido 
incorporando otros elemen-
tos para dar valor. Y no sola-
mente eso. «Cada vez está ha-
biendo más especialización, 
con artículos gourmet y pre-
mium. Esto implica, por otro 
lado, mayor gasto por parte 
del cliente», detalla Delgado. 
La innovación va a ser clave 
para el futuro crecimiento. 

La Organización de Con-
sumidores y Usuarios (OCU) 
elabora de forma periódica 
estudios sobre la calidad y los 
precios de ciertos artículos de 
marca blanca de diferentes 
cadenas. Te detallamos algu-
nas de sus selecciones. No 
obstante, si los que tú adquie-
res no aparecen aquí, no te 
preocupes, son igualmente 
válidos para el consumo. Tú 
eres quien elige.

La marca blanca es más 
barata porque el gasto en 
marketing y producción 
es mínimo. La OCU selec-
ciona los mejores pro-
ductos, según su criterio

0,21 €

cifra de los 2.500 euros tan so-
lo en productos de alimenta-
ción y de consumo personal. 

El sindicato UGT elaboró en 
2014 un informe sobre marcas 
de distribución en el que seña-
la que más del 66% de las 100 
principales industrias por vo-
lumen de facturación en Es-
paña producen marca original 
y marca blanca. Otra de las 
conclusiones destacables del 
estudio es que mientras que 

las ventas medias de las em-
presas que fabricaban MDD 
eran más bajas, estas compa-
ñías o grupos generaban más 
empleo. 

Está claro que la marca blan-
ca ha encontrado su hueco en 
la lista de la compra a la vista 
de la evolución que ha segui-
do en los últimos años. Pero 
los datos también muestran la 
aceptación en otras áreas. Se-
gún el Observatorio Cetelem, 
de BNP Paribas, el 70% de los 
españoles que participaron en 

el estudio de 2016 dijo que se 
había decantado por la mar-
ca de fabricante en el momen-
to de adquirir electrodomésti-
cos y artículos de tecnología 
o informática. El 30% restante 
fue de MDD; en 2015 esta cuo-
ta era del 23%. 

Además cuando se preguntó 
a los encuestados sobre inten-
ción de compra para este año, 
el 46,3% dijo que pensaba de-
mandar electrodomésticos o 
tecnología de marca blanca. Y 
en cuanto al perfil del compra-

dor de MDD, Cetelem señala 
que son las mujeres las que 
con más frecuencia adquieren 
este tipo de productos. El lugar 
escogido son las grandes su-
perficies especializadas, los 
grandes almacenes y los hiper-
mercados. 

El precio era originariamen-
te el atractivo de la marca 
blanca. Ahora también se va-
lora la calidad, y la relación 
entre ambos factores mide el 
éxito que está teniendo en la 
actualidad. �

VIENE DE PÁGINA ANTERIOR Una línea de comercio con más 
 de 40 años de historia 
���  El desarrollo de las marcas blancas empezó en 1975 
con lo que entonces se denominaba «producto libre», se-
gún describe www.blogmarcasblancas.com. La premisa de 
su lanzamiento era: «Igual de buenas que las grandes mar-
cas y más baratas (porque no hay gastos de publicidad)». 
Los primeros envases eran blancos y bastante asépticos, 
de ahí el nombre. En cuanto a productos, se empezaron a 
introducir alimentos de compra frecuente: leche, pastas 
alimenticias, arroz, legumbres, galletas... Y siguieron con 
otros artículos de uso en el hogar, tanto de limpieza como 
de higiene corporal. Hoy el abanico es más amplio.

3 4
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CONSUMO MARCAS BLANCAS

Carne picada de Aldi
La carne picada de Aldi ha sido
considerada como la mejor junto
con la de El Corte Inglés. Cumple
con los requisitos de grasa –máxi-
mo del 20%– y con la relación de 
colágeno y proteína (15%).

1

6€6 €

La crema antiarrugas  
Cien Q10 de Lidl 
Se trata de una crema antienveje-
cimiento para todo tipo de pieles e 
indicada para aplicar por las maña-
nas. Tiene factor de protección y 
está libre de aceites.

2

3€3 €

Agua mineral Dia
La botella del agua Fuente Primave-
ra de Dia es altamente ecológica. El 
manantial se localiza en Valencia y 
se comercializa en recipientes de 1,5 
litros. Muy recomendable para per-
sonas con cálculos renales.

Aceite de oliva Hacendado  
(Mercadona)
Aceite de oliva virgen y de proce-
dencia española, principalmente de 
Andalucía. Destaca por su sabor y 
su calidad. Se puede adquirir en en-
vases de un litro o más.

4,16 €/l4,16 €/l

Detergente Formil (Lidl)
Para lavadoras y en 20 dosis. Se-
gún la OCU proporciona blancura
máxima y es eficaz con las man-
chas de grasa y de óxido. Protege 
también los colores. Envase respe-
tuoso con el medio ambiente.

5

€4 €

Pañales Deliplus (Mercadona)
Buena calidad en la composición y 
muy absorbentes. Cómodos para 
el bebé–no producen irritación– y 
fáciles de quitar y poner. Son uni-
sex y se ofrecen para diferentes pe-
sos. Hacen promociones.

6

0,16 €/ud.0,16 €/ud.

Chocolate Fin Carré (Lidl)
Diferentes variedades para endul-
zar el paladar. Fabricado en Alema-
nia con ingredientes naturales. El 
chocolate negro es muy recomen-
dable para postres. La tableta es 
pequeña, de 100 gramos.

7

0, 0,5€0,4-0,5 €

Gel Carrefour
Es un gel clásico que puede usar to-
da la familia, ya que tiene un pH 5,5. 
Cremoso y suave, que proporciona
una sensación de bienestar a la piel. 
Se puede utilizar todos los días. 
Abundante espuma. No reseca.

8

€1 €

Leche Hacendado (Mercadona) 
La OCU ha valorado en este pro-
ducto elementos como la composi-
ción nutricional, la calidad de la ma-
teria prima, el etiquetado y la higie-
ne del envase. Igualmente ha desta-
cado su sabor.

9

0,55 €/l0,55 €/l

Pastillas para lavavajillas W5 (Lidl)
Los ingredientes destacan por su 
respeto con el medio ambiente, ya
que no contienen fosfatos ni per-
fumes alergénicos. Además es efi-
caz con las vajillas más sucias. 
Limpia y abrillanta.

10

0,2 €/ ud.0,2 €/ ud.
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La marca blanca tiene calidad 
porque así lo exigen los están-
dares. El motivo de que sea
más barata se debe a que «los 
costes de marketing y de pro-g

ducción son mínimos», ase-
gura Alfonso Delgado, de
Nielsen.

Podemos encontrar prácti-
camente cualquier produc-
to. En 2001 había unas 85.000 
referencias, y hoy tenemos
más de 147.000, según datos 
de Kantar Worldpanel, lo que
supone un crecimiento del 
73%. De acuerdo con esta con-
sultora, 9 de cada 10 españo-
les afirma consumir a diario

alguno de estos artículos. En
los últimos años, además, a 
las líneas básicas se han ido 
incorporando otros elemen-
tos para dar valor. Y no sola-
mente eso. «Cada vez está ha-
biendo más especialización, 
con artículos gourmet y t pre-
mium. Esto implica, por otro
lado, mayor gasto por parte
del cliente», detalla Delgado. 
La innovación va a ser clave 
para el futuro crecimiento.

La Organización de Con-
sumidores y Usuarios (OCU) 
elabora de forma periódica
estudios sobre la calidad y los
precios de ciertos artículos de 
marca blanca de diferentes
cadenas. Te detallamos algu-
nas de sus selecciones. No 
obstante, si los que tú adquie-
res no aparecen aquí, no te
preocupes, son igualmente 
válidos para el consumo. Tú
eres quien elige.

La marca blanca es más 
barata porque el gasto en 
marketing y producción 
es mínimo. La OCU selec-
ciona los mejores pro-
ductos, según su criterio

0, €0,21 €

cifra de los 2.500 euros tan so-
lo en productos de alimenta-
ción y de consumo personal.

El sindicato UGT elaboró en 
2014 un informe sobre marcas
de distribución en el que seña-
la que más del 66% de las 100
principales industrias por vo-
lumen de facturación en Es-
paña producen marca original 
y marca blanca. Otra de las 
conclusiones destacables del
estudio es que mientras que

las ventas medias de las em-
presas que fabricaban MDD
eran más bajas, estas compa-
ñías o grupos generaban más 
empleo. 

Está claro que la marca blan-
ca ha encontrado su hueco en 
la lista de la compra a la vista 
de la evolución que ha segui-
do en los últimos años. Pero
los datos también muestran la 
aceptación en otras áreas. Se-
gún el Observatorio Cetelem, 
de BNP Paribas, el 70% de los
españoles que participaron en 

el estudio de 2016 dijo que se
había decantado por la mar-
ca de fabricante en el momen-
to de adquirir electrodomésti-
cos y artículos de tecnología 
o informática. El 30% restante
fue de MDD; en 2015 esta cuo-
ta era del 23%. 

Además cuando se preguntó
a los encuestados sobre inten-
ción de compra para este año, 
el 46,3% dijo que pensaba de-
mandar electrodomésticos o 
tecnología de marca blanca. Y 
en cuanto al perfil del compra-

dor de MDD, Cetelem señala 
que son las mujeres las que 
con más frecuencia adquieren 
este tipo de productos. El lugar 
escogido son las grandes su-
perficies especializadas, los 
grandes almacenes y los hiper-
mercados. 

El precio era originariamen-
te el atractivo de la marca
blanca. Ahora también se va-
lora la calidad, y la relación
entre ambos factores mide el 
éxito que está teniendo en la 
actualidad. �

VIENE DE PÁGINA ANTERIOR Una línea de comercio con más
 de 40 años de historia 
��� El desarrollo de las marcas blancas empezó en 1975 
con lo que entonces se denominaba «producto libre», se-
gún describe www.blogmarcasblancas.com. La premisa de 
su lanzamiento era: «Igual de buenas que las grandes mar-
cas y más baratas (porque no hay gastos de publicidad)». 
Los primeros envases eran blancos y bastante asépticos,
de ahí el nombre. En cuanto a productos, se empezaron a 
introducir alimentos de compra frecuente: leche, pastas 
alimenticias, arroz, legumbres, galletas... Y siguieron con 
otros artículos de uso en el hogar, tanto de limpieza como
de higiene corporal. Hoy el abanico es más amplio.
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JUAN FERRARI 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo 

La Fundación Cotec pelea pa-
ra que la innovación y la in-
vestigación tengan un mayor 
peso en España. Pero la tecno-
logía actual, y la que se ave-
cina, puede conllevar la des-
trucción de puestos de traba-
jo. Jorge Barrero cree que la  
preocupación está justificada, 
pero también que se puede 
afrontar si se planifica previa-
mente y no se deja al azar. 
¿A qué se dedica la Fundación 
Cotec? Veterana en el estudio 
de la innovación, hace un par 
de años se refundó porque el 
entorno en el que trabajamos 
es muy distinto al que nos vio 
nacer a finales de los ochenta. 
Con tres grandes pilares.  

El primero, una visión más 
amplia de la innovación, no so-
lo tecnológica, sino de todo co-
nocimiento –no solo científi-
co–, que genera valor –no solo 
económico–. Segundo, esta-
mos entrando en el aspecto in-
dividual que supone la innova-
ción y lo asemejamos con el de-
porte, que se entrena, como la 
innovación. Queremos que Es-

paña haga con la innovación lo 
que ha hecho con el deporte, 
que ha pasado de gestas indivi-
duales a ser un fenómeno na-
cional. Y la tercera clave del 
cambio de Cotec es que tene-
mos que pasar de ser un gene-
rador de conocimiento, de in-
formes, a colocar los mensajes 
adecuados en los lugares ade-
cuados para cambiar el sistema 
de innovación en España.  
¿España es un país creativo? 
Hay que tener en cuenta la for-
ma en la que se mide la inno-
vación: a partir de países in-
dustriales de los años 70. Pe-
ro deberíamos medir otros 
indicadores para países co-
mo España, con más peso del 
sector servicios frente al ma-
nufacturero. Lo que ha hecho 
Ferrán Adrià no aparece en 
ninguna patente. O en el sector 
digital, donde las patentes ya 

no tienen tanta importancia; la 
idea brillante de Facebook se le 
ocurre a un chaval de 20 años 
que no necesitó una tecnología 
sofisticada para nacer. En in-
novación deben estar presen-
tes a la vez tres elementos: 
cambio, conocimiento y valor. 
Se puede ser muy creativo, pe-
ro si la idea no tiene valor, no es 
innovación, es una ocurrencia.  
Tras la crisis se mira al sec-
tor industrial porque su em-
pleo aguanta mejor. Y eso im-
plica I+D. Es verdad que la 
ciencia no es la única fuente de 
innovación, aunque es la más 
poderosa. Y en ciencia, Espa-
ña ha hecho un recorrido es-
pectacular, avanzando 20 
puestos en el ranking interna-
cional de producción cientí-
fica, de la posición 32/33 en los 
años sesenta hasta la novena 
hace 4 o 5 años. Ahora hemos 
caído a la undécima y seguire-
mos cayendo si no hay una 
rectificación radical de las po-
líticas de I+D en España. 

La caída del presupuesto ha 
sido dramática, el resto de Eu-
ropa invierte un 25% más que 
antes de la crisis, y España, un 
10% menos. Se ha perdido la 
confianza en la ciencia espa-
ñola y hemos dejado de ser un 
socio de referencia. Hace unos 
años España atraía talento de 
países como Francia y Alema-
nia, estábamos empezando a 
competir en la primera liga.  

La empresa española invierte 
poco en I+D. Es fácil de expli-
car. En nuestro mix de econo-
mía tienen peso sectores que 
no necesitan invertir mucho 
en I+D para ser competitivos. 
Pero también hay una respon-
sabilidad pública para incen-
tivar la inversión en el sector 
privado. La Administración  
debe generar un entorno ade-
cuado para que las empresas 
de alta tecnología se puedan 
desarrollar. Se ha destruido la 
mitad del tejido empresarial 
innovador en la crisis; otros 
países tienen políticas ade-
cuadas que facilitan el creci-
miento de estas empresas.  
¿La tecnología, especialmen-
te la automatización, destru-
ye empleo? La preocupación 
del impacto de la innovación 
sobre el empleo no es algo 
nuevo, existe desde los albo-
res de la Revolución Indus-
trial. Y está justificado, porque 
uno de los objetivos de la tec-
nología es sustituir tareas hu-
manas, especialmente peli-
grosas y rutinarias. Pero en es-
te momento, tenemos acceso 
a tecnologías que pueden sus-
tituir muchas tareas que pare-
cían difíciles de hacer por una 
máquina.  
En un estudio de Cotec, deci-
mos que casi la mitad de las ta-
reas que hacen los españoles 
en su trabajo son sustituibles. 
Y hacemos énfasis en que ha-

blamos de tareas, no de em-
pleos. Diseccionamos el día a 
día del trabajador, y en casi to-
dos los empleos hay un por-
centaje de tareas que son auto-
matizables, pero son muy po-
cos los empleos que son cien 
por cien automatizables. Exi-
ge, pues, una revisión profun-
da de todas las concepciones.   
¿Esto está generando preo-
cupación en los trabajadores? 
También hemos hecho un es-
tudio de la percepción sobre 
la innovación y la mitad de 

la población española cree 
que la tecnología reducirá el 
empleo, y la otra mitad, que 
se compensará con la crea-
ción de otros nuevos. A nivel 
de expertos, la opinión tam-
bién está dividida por igual. 
Pero nosotros no vamos a per-
der mucho tiempo decidien-
do cuál de las dos corrientes 
tiene razón, estamos, eso sí, 
convencidos de que la inteli-
gencia artificial y la robótica 

ENTREVISTA

«Se puede ser creativo, 
pero si la idea no tiene 
valor, no es innovación,  
es solo una ocurrencia» 

«La ciencia no es la única 
fuente de innovación, 
pero es la más poderosa» 

«Hemos caído 2 puestos 
en el ‘ranking’ de 
producción científica y 
seguiremos cayendo si 
no hay una rectificación»

«La mitad de las  
tareas, que no de  
los empleos, puede  
ser sustituida por  
máquinas» 

Jorge 
Barrero 
Director general 
de la Fundación Cotec 
para la Innovación, que 
agrupa las mayores em-
presas y de la que el rey es 
el presidente de honor
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¿Cuáles de los siguientes riesgos asociados a la 
innovación considera más relevante? (Elegir dos)

Fuente: COTEC

Pérdida de trabajo asociada al impacto tecnológico

Daño al medio ambiente

Pérdida de capacidad de relaciones sociales

Pérdida de privacidad

Consumo excesivo de productos

Falta de control sobre el cambio

NS/NC

49%

31,8%

27,3%

25,8%

18,2%

2,9%

15,9%
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La Fundación Cotec pelea pa-
ra que la innovación y la in-
vestigación tengan un mayor 
peso en España. Pero la tecno-
logía actual, y la que se ave-
cina, puede conllevar la des-
trucción de puestos de traba-
jo. Jorge Barrero cree que la 
preocupación está justificada,
pero también que se puede
afrontar si se planifica previa-
mente y no se deja al azar.
¿A qué se dedica la Fundación 
Cotec? Veterana en el estudio 
de la innovación, hace un par 
de años se refundó porque el
entorno en el que trabajamos 
es muy distinto al que nos vio 
nacer a finales de los ochenta.
Con tres grandes pilares. 

El primero, una visión más 
amplia de la innovación, no so-
lo tecnológica, sino de todo co-
nocimiento –no solo científi-
co–, que genera valor –no solo
económico–. Segundo, esta-
mos entrando en el aspecto in-
dividual que supone la innova-
ción y lo asemejamos con el de-
porte, que se entrena, como la 
innovación. Queremos que Es-

paña haga con la innovación lo 
que ha hecho con el deporte,
que ha pasado de gestas indivi-
duales a ser un fenómeno na-
cional. Y la tercera clave del 
cambio de Cotec es que tene-
mos que pasar de ser un gene-
rador de conocimiento, de in-
formes, a colocar los mensajes 
adecuados en los lugares ade-
cuados para cambiar el sistema 
de innovación en España.  
¿España es un país creativo?
Hay que tener en cuenta la for-
ma en la que se mide la inno-
vación: a partir de países in-
dustriales de los años 70. Pe-
ro deberíamos medir otros
indicadores para países co-
mo España, con más peso del
sector servicios frente al ma-
nufacturero. Lo que ha hecho
Ferrán Adrià no aparece en 
ninguna patente. O en el sector 
digital, donde las patentes ya 

no tienen tanta importancia; la 
idea brillante de Facebook se le 
ocurre a un chaval de 20 años
que no necesitó una tecnología 
sofisticada para nacer. En in-
novación deben estar presen-
tes a la vez tres elementos:
cambio, conocimiento y valor.
Se puede ser muy creativo, pe-
ro si la idea no tiene valor, no es 
innovación, es una ocurrencia. 
Tras la crisis se mira al sec-
tor industrial porque su em-
pleo aguanta mejor. Y eso im-
plica I+D. Es verdad que la
ciencia no es la única fuente de 
innovación, aunque es la más
poderosa. Y en ciencia, Espa-
ña ha hecho un recorrido es-
pectacular, avanzando 20 
puestos en el ranking interna-g
cional de producción cientí-
fica, de la posición 32/33 en los 
años sesenta hasta la novena 
hace 4 o 5 años. Ahora hemos 
caído a la undécima y seguire-
mos cayendo si no hay una 
rectificación radical de las po-
líticas de I+D en España.

La caída del presupuesto ha 
sido dramática, el resto de Eu-
ropa invierte un 25% más que
antes de la crisis, y España, un 
10% menos. Se ha perdido la 
confianza en la ciencia espa-
ñola y hemos dejado de ser un 
socio de referencia. Hace unos
años España atraía talento de 
países como Francia y Alema-
nia, estábamos empezando a 
competir en la primera liga.  

La empresa española invierte
poco en I+D. Es fácil de expli-
car. En nuestro mix de econo-x
mía tienen peso sectores que
no necesitan invertir mucho 
en I+D para ser competitivos.
Pero también hay una respon-
sabilidad pública para incen-
tivar la inversión en el sector 
privado. La Administración 
debe generar un entorno ade-
cuado para que las empresas 
de alta tecnología se puedan
desarrollar. Se ha destruido la 
mitad del tejido empresarial 
innovador en la crisis; otros 
países tienen políticas ade-
cuadas que facilitan el creci-
miento de estas empresas.  
¿La tecnología, especialmen-
te la automatización, destru-
ye empleo? La preocupación
del impacto de la innovación
sobre el empleo no es algo 
nuevo, existe desde los albo-
res de la Revolución Indus-
trial. Y está justificado, porque 
uno de los objetivos de la tec-
nología es sustituir tareas hu-
manas, especialmente peli-
grosas y rutinarias. Pero en es-
te momento, tenemos acceso 
a tecnologías que pueden sus-
tituir muchas tareas que pare-
cían difíciles de hacer por una 
máquina.  
En un estudio de Cotec, deci-
mos que casi la mitad de las ta-
reas que hacen los españoles
en su trabajo son sustituibles. 
Y hacemos énfasis en que ha-

blamos de tareas, no de em-
pleos. Diseccionamos el día a 
día del trabajador, y en casi to-
dos los empleos hay un por-
centaje de tareas que son auto-
matizables, pero son muy po-
cos los empleos que son cien 
por cien automatizables. Exi-
ge, pues, una revisión profun-
da de todas las concepciones.
¿Esto está generando preo-
cupación en los trabajadores? 
También hemos hecho un es-
tudio de la percepción sobre
la innovación y la mitad de

la población española cree
que la tecnología reducirá el
empleo, y la otra mitad, que
se compensará con la crea-
ción de otros nuevos. A nivel
de expertos, la opinión tam-
bién está dividida por igual. 
Pero nosotros no vamos a per-
der mucho tiempo decidien-
do cuál de las dos corrientes 
tiene razón, estamos, eso sí, 
convencidos de que la inteli-
gencia artificial y la robótica 
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«Se puede ser creativo, 
pero si la idea no tiene 
valor, no es innovación,  
es solo una ocurrencia» 

«La ciencia no es la única
fuente de innovación, 
pero es la más poderosa» 

«Hemos caído 2 puestos
en el ‘ranking’ de 
producción científica y 
seguiremos cayendo si 
no hay una rectificación»
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agrupa las mayores em-
presas y de la que el rey es
el presidente de honor
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¿Cuáles de los siguientes riesgos asociados a la
innovación considera más relevante? (Elegir dos)

Fuente: COTEC

Pérdida de trabajo asociada al impacto tecnológico

Daño al medio ambiente

Pérdida de capacidad de relaciones sociales

Pérdida de privacidad

Consumo excesivo de productos

Falta de control sobre el cambio

NS/NC

49%

31,8%
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van a obligar a redefinir la na-
turaleza del empleo. En esto 
nos estamos centrando, en 
ver qué cambios necesitamos 
en la educación, en la legis-
lación laboral, en la estructu-
ra de las empresas, en la cul-
tura de los ciudadanos y el va-
lor que tiene el trabajo, si nos 
dignifica como personas o no.  
Hay un montón de debates 
que abordar en los próximos 
años. En definitiva, la preocu-
pación está justificada, pero 
estamos a tiempo de decidir 
qué tipo de sociedad quere-
mos construir para los próxi-
mos 50 años.  
¿El cambio tecnológico actual 
es más radical, digamos, que 
el de la Revolución Industrial? 
El cambio en algunos sectores 
es bastante disruptivo y está 
justificada la inquietud. En 
Cotec pensamos que este  
cambio va a ser profundo y rá-
pido. La evolución en la Pre-
historia de nómadas a agricul-
tores supuso el salto más radi-
cal para la humanidad y es un 
ejemplo de lo traumático que 
puede llegar a ser. 

Condujo a importantes desi-
gualdades, una minoría vivió 
mejor y una mayoría perdió 
calidad de vida que hasta 
8.000 años después no se re-
cuperó. En la Revolución In-
dustrial, las dificultades se su-
peraron en décadas. En el ca-
so de la inteligencia artificial y 
la industria 4.0, la transforma-
ción será muy rápida. Pero si 
estos cambios son para bien, 
dependerá de planificarlo pa-
ra que la sociedad que nues-
tros hijos hereden sea mejor. Y, 
para eso, tenemos que poner-
nos de acuerdo sobre qué es 
una sociedad mejor. 
¿Cree que los políticos son 
conscientes de la profunda 
transformación que implica la 
tecnología? No lo creo. Al me-
nos en España no está en la 
agenda política. Los debates 
que hay sobre reforma labo-
ral me suenan muy antiguos. 
Me preocupo cuando oigo si la 
indemnización por despido 
debe ser de 20 o 30 días, sa-
biendo que la mayoría de los jó-
venes no va a trabajar suficien-
te tiempo para que eso sea re-
levante. Se están produciendo 
cambios ya en el mercado labo-
ral que son la punta del iceberg 
de lo que se nos avecina.  
La percepción de cómo afec-
tarán estos cambios ¿es igual 
en todas las capas de la socie-
dad? Vemos diferencias entre 
lo que perciben los hombres y 
las mujeres. Estas últimas se 
sienten más preocupadas y 
menos capaces de afrontar el 
cambio. ¿Significa que no lo 
estén? Quizá lo que significa 
es que son más conscientes 
del cambio y, por tanto, es-

tán más preocupadas. Habla-
mos de percepción, de lo que  
se piensa. Los jóvenes son más 
conscientes de la profundidad 
de la transformación, pero se 
sienten más preparados. En 
cambio, hay una población de 
mediana edad que no cree que 
un robot vaya a sustituir nin-
guna de las tareas que realiza.  
Hay una pregunta en el estu-
dio sobre si la tecnología crea-
rá desigualdades. ¿Las crea-
rá? Es la que más me inquieta, 
pues la mayoría de los españo-
les cree que la tecnología au-
mentará las desigualdades. 
Pero a la vez, la mayoría está a 
favor de una sociedad más 
tecnológica. Lo cual implica 
que se acepta que la desigual-
dad es un efecto colateral de la 
tecnología que estamos dis-
puestos a asumir. Yo me reve-
lo contra eso. Tenemos que 
trabajar para que la tecnología 
minimice las desigualdades.   
¿Hay países que están pla-
nificando esta transición? Sí. 

Hay países que están hacien-
do reflexiones muy serias so-
bre la semana laboral de 4  
días o la renta básica universal. 
Y en algunos de estos países ni 
siquiera son ideas nuevas. En 
EE UU hicieron pilotos sobre 
estas cuestiones en los años 60 
o economistas de los años 30 
ya vaticinaban cómo sería el 

empleo en nuestra época. Hay 
que hablar con tranquilidad, 
pero con profundidad.  
¿Qué tipo de empleos deja-
ría fuera la automatización? 
La probabilidad de que un 
empleo sea sustituido, según 
los expertos, no tiene que ver 
tanto con que sea repetitivo, 
sino con que sea predecible. 
Como he dicho, es muy difícil 
que haya empleos automati-
zables al cien por cien, aunque 
los hay y podemos imaginar 
alguno. Pero al margen de es-
tos, lo que sí vemos es que 
pueden cambiar las priorida-
des de algunos empleos. Un 
caso típico es la salud. Una 
de las habilidades que más ad-
miración genera de los mé-
dicos es su capacidad para 
diagnosticar; pues eso es fácil-
mente automatizable y ya 
existen programas. ¿Eso sig-
nifica que los médicos están 
condenados a desaparecer? 
No. Además, pueden cambiar 
las relaciones jerárquicas, por-
que el trabajo de un médico es 
más automatizable que el que 
hace un enfermero.  
¿Qué trabajos tendrán menos 
riesgos? En general, los perfi-
les profesionales que nos edu-
can, nos cuidan, nos entretie-
nen, nos escuchan, que ten-
drán una mayor relevancia y 
reconocimiento social. Y creo 
que también los periodistas, 
pero de otra manera a la actual.  
Pero a estas profesiones se les 
da poco valor hoy. Cuando sea-
mos ancianos y necesitemos a 
una persona para cuidarnos, y 
no queramos que lo haga un ro-
bot, se tendrá que valorar y pa-
gar. El mercado se ajusta. Lo 
que sí debemos es preocupar-
nos de cómo vamos a cambiar, 
en qué deberán formarse nues-
tros hijos. Nuestros padres nos 
decían que teníamos que 
aprender informática e inglés, 
y tenían razón. Pero ¿lo que era 
bueno para nosotros lo es pa-
ra nuestros hijos? Tengo dudas. 
En inglés, por ejemplo: una de 
las tecnologías más disruptivas 
que ya estamos viviendo será la 
traducción simultánea. En diez 
años, todo el mundo podrá es-
cuchar cualquier lengua en 
tiempo real con unos casquitos. 
Podrá trabajar en inglés o sua-
jili en tiempo real, por lo que los 
idiomas aportarán poco valor 
laboral. 

Con la informática estamos 
muy deslumbrados, pero mu-
chas de las profesiones del 
mundo TIC van a ser automa-
tizables. Se necesitará una ba-
se de usuario, pero solo una éli-
te trabajará en informática.  
¿La educación española está 
preparada para afrontar este 
reto? En absoluto, y es muy di-
fícil que se prepare porque los 
procedimientos para modifi-
car programas educativos pue-
den durar casi una década.

«Son muy pocos los 
empleos actuales que 
son cien por cien 
automatizables» 

«La mitad de los 
españoles cree que la 
tecnología reducirá el 
empleo, y la otra mitad, 
que creará nuevos 
empleos» 

«La mayoría piensa que 
generará desigualdades»

VIENE DE PÁGINA ANTERIOR

BIO 

Bioquímico  

Este químico formado en 
la Universidad de Sala-
manca llega a la Dirección 
General de Cotec hace 
dos años y medio proce-
dente del Scientific Ame-
rican Worldview Advisory 
y de presidir Asebio, la 
asociación Española de 
Bioempresas. Tiene va-
rios másteres tanto en 
ciencia como en gestión.
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Un total de 76 proyectos 
han presentado su candida-
tura para formar parte de la 
tercera convocatoria de 
Bankia Fintech by Innsom-
nia, lo que supone la conso-
lidación de la aceleradora 
como hub fintech de refe-
rencia, con un crecimien-
to en el interés del sector 
por el proyecto del 56% res-
pecto a la primera convoca-
toria nacional. 

De entre todas las candi-
daturas, se seleccionarán en 
una primera fase 15 ideas, 
empresas, startups o spin-
offs (filiales) que puedan 
aportar valor y soluciones 
a la entidad. A estas se su-
marán después cinco pro-
yectos más maduros que 
pasarán a formar parte del 
laboratorio de innovación 
de Bankia Fintech. 

Una vez analizadas, este 
mes han sido seleccionadas 
las empresas que formarán 
parte de esta edición que, 
como novedad, contará con 

una sede en Madrid, ade-
más de la sede en la Mari-
na de Valencia. 

En lo que se refiere a las 
áreas tecnológicas propues-
tas, las soluciones para las 
pymes son las que más 
atención han captado, con 
21 candidaturas. Le siguen 
los proyectos de tecnología 

bancaria (15), relación con el 
cliente (12), insurtech (7), 
blockchain (6), regtech (4), 
credit scoring (4), trading 
basado en algoritmos (3), le-
galtech (2), ciberseguridad 
(1) y modelos predictivos (1). 

Del total de los proyectos 
presentados, 52 pertenecen 
a startups o ideas empren-
dedoras y 24 a empresas ya 
consolidadas. En cuanto a 
su procedencia, la mayoría 
de las candidaturas son es-
pañolas (69), y el resto, inter-
nacionales. 

«Estas cifras suponen la 
consolidación de Bankia 
Fintech tras su primer año 
de vida», señala Ignacio 
Cea, director corporativo de 
Estrategia e Innovación 
Tecnológica de Bankia. «Es-
tamos muy orgullosos de 
haber logrado captar en 
apenas un año 160 empre-
sas, ideas y startups intere-
sadas en trabajar con Ban-
kia», resalta Fran Estevan, 
CEO de Innsomnia. �

La tercera edición de Bankia Fintech by Innsomnia atrae  
76 propuestas, la mayoría con soluciones para pymes

 

Innovación  
en abierto 
��� Las compañías fi-
nalmente selecciona-
das trabajarán codo con 
codo con el equipo de 
innovación de Bankia y 
los expertos de Innsom-
nia para diseñar un pro-
ducto que satisfaga las 
necesidades de la enti-
dad y convertirse así en 
su proveedor. Bankia 
Fintech se basa en la co-
laboración y no exige 
equity a las startups.

‘Startups’ a la caza de su 
primer gran cliente
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van a obligar a redefinir la na-
turaleza del empleo. En esto 
nos estamos centrando, en
ver qué cambios necesitamos 
en la educación, en la legis-
lación laboral, en la estructu-
ra de las empresas, en la cul-
tura de los ciudadanos y el va-
lor que tiene el trabajo, si nos
dignifica como personas o no.  
Hay un montón de debates
que abordar en los próximos 
años. En definitiva, la preocu-
pación está justificada, pero 
estamos a tiempo de decidir 
qué tipo de sociedad quere-
mos construir para los próxi-
mos 50 años.  
¿El cambio tecnológico actual 
es más radical, digamos, que
el de la Revolución Industrial? 
El cambio en algunos sectores 
es bastante disruptivo y está
justificada la inquietud. En
Cotec pensamos que este  
cambio va a ser profundo y rá-
pido. La evolución en la Pre-
historia de nómadas a agricul-
tores supuso el salto más radi-
cal para la humanidad y es un
ejemplo de lo traumático que
puede llegar a ser. 

Condujo a importantes desi-
gualdades, una minoría vivió 
mejor y una mayoría perdió
calidad de vida que hasta
8.000 años después no se re-
cuperó. En la Revolución In-
dustrial, las dificultades se su-
peraron en décadas. En el ca-
so de la inteligencia artificial y 
la industria 4.0, la transforma-
ción será muy rápida. Pero si
estos cambios son para bien, 
dependerá de planificarlo pa-
ra que la sociedad que nues-
tros hijos hereden sea mejor. Y,
para eso, tenemos que poner-
nos de acuerdo sobre qué es
una sociedad mejor.
¿Cree que los políticos son
conscientes de la profunda
transformación que implica la
tecnología? No lo creo. Al me-
nos en España no está en la
agenda política. Los debates
que hay sobre reforma labo-
ral me suenan muy antiguos. 
Me preocupo cuando oigo si la 
indemnización por despido
debe ser de 20 o 30 días, sa-
biendo que la mayoría de los jó-
venes no va a trabajar suficien-
te tiempo para que eso sea re-
levante. Se están produciendo
cambios ya en el mercado labo-
ral que son la punta del iceberg 
de lo que se nos avecina. 
La percepción de cómo afec-
tarán estos cambios ¿es igual
en todas las capas de la socie-
dad? Vemos diferencias entre
lo que perciben los hombres y 
las mujeres. Estas últimas se
sienten más preocupadas y
menos capaces de afrontar el
cambio. ¿Significa que no lo
estén? Quizá lo que significa
es que son más conscientes 
del cambio y, por tanto, es-

tán más preocupadas. Habla-
mos de percepción, de lo que  
se piensa. Los jóvenes son más
conscientes de la profundidad 
de la transformación, pero se 
sienten más preparados. En 
cambio, hay una población de 
mediana edad que no cree que
un robot vaya a sustituir nin-
guna de las tareas que realiza. 
Hay una pregunta en el estu-
dio sobre si la tecnología crea-
rá desigualdades. ¿Las crea-
rá? Es la que más me inquieta, 
pues la mayoría de los españo-
les cree que la tecnología au-
mentará las desigualdades.
Pero a la vez, la mayoría está a 
favor de una sociedad más 
tecnológica. Lo cual implica 
que se acepta que la desigual-
dad es un efecto colateral de la 
tecnología que estamos dis-
puestos a asumir. Yo me reve-
lo contra eso. Tenemos que 
trabajar para que la tecnología 
minimice las desigualdades.   
¿Hay países que están pla-
nificando esta transición? Sí.

Hay países que están hacien-
do reflexiones muy serias so-
bre la semana laboral de 4 
días o la renta básica universal.
Y en algunos de estos países ni 
siquiera son ideas nuevas. En 
EE UU hicieron pilotos sobre 
estas cuestiones en los años 60
o economistas de los años 30 
ya vaticinaban cómo sería el

empleo en nuestra época. Hay 
que hablar con tranquilidad,
pero con profundidad. 
¿Qué tipo de empleos deja-
ría fuera la automatización?
La probabilidad de que un
empleo sea sustituido, según 
los expertos, no tiene que ver 
tanto con que sea repetitivo, 
sino con que sea predecible. 
Como he dicho, es muy difícil
que haya empleos automati-
zables al cien por cien, aunque
los hay y podemos imaginar
alguno. Pero al margen de es-
tos, lo que sí vemos es que
pueden cambiar las priorida-
des de algunos empleos. Un 
caso típico es la salud. Una 
de las habilidades que más ad-
miración genera de los mé-
dicos es su capacidad para
diagnosticar; pues eso es fácil-
mente automatizable y ya 
existen programas. ¿Eso sig-
nifica que los médicos están
condenados a desaparecer?
No. Además, pueden cambiar 
las relaciones jerárquicas, por-
que el trabajo de un médico es 
más automatizable que el que 
hace un enfermero.  
¿Qué trabajos tendrán menos
riesgos? En general, los perfi-
les profesionales que nos edu-
can, nos cuidan, nos entretie-
nen, nos escuchan, que ten-
drán una mayor relevancia y 
reconocimiento social. Y creo
que también los periodistas, 
pero de otra manera a la actual.  
Pero a estas profesiones se les 
da poco valor hoy. Cuando sea-
mos ancianos y necesitemos a 
una persona para cuidarnos, y 
no queramos que lo haga un ro-
bot, se tendrá que valorar y pa-
gar. El mercado se ajusta. Lo
que sí debemos es preocupar-
nos de cómo vamos a cambiar, 
en qué deberán formarse nues-
tros hijos. Nuestros padres nos 
decían que teníamos que 
aprender informática e inglés,
y tenían razón. Pero ¿lo que era 
bueno para nosotros lo es pa-
ra nuestros hijos? Tengo dudas.
En inglés, por ejemplo: una de 
las tecnologías más disruptivas 
que ya estamos viviendo será la 
traducción simultánea. En diez 
años, todo el mundo podrá es-
cuchar cualquier lengua en 
tiempo real con unos casquitos. 
Podrá trabajar en inglés o sua-
jili en tiempo real, por lo que los 
idiomas aportarán poco valor 
laboral.

Con la informática estamos
muy deslumbrados, pero mu-
chas de las profesiones del
mundo TIC van a ser automa-
tizables. Se necesitará una ba-
se de usuario, pero solo una éli-
te trabajará en informática. 
¿La educación española está 
preparada para afrontar este 
reto? En absoluto, y es muy di-
fícil que se prepare porque los
procedimientos para modifi-
car programas educativos pue-
den durar casi una década.

«Son muy pocos los 
empleos actuales que
son cien por cien
automatizables» 

«La mitad de los 
españoles cree que la
tecnología reducirá el
empleo, y la otra mitad,
que creará nuevos 
empleos» 

«La mayoría piensa que
generará desigualdades»

VIENE DE PÁGINA ANTERIOR

BIO 

Bioquímico q

Este químico formado en
la Universidad de Sala-
manca llega a la Dirección
General de Cotec hace
dos años y medio proce-
dente del Scientific Ame-
rican Worldview Advisory 
y de presidir Asebio, la
asociación Española de 
Bioempresas. Tiene va-
rios másteres tanto en
ciencia como en gestión.

���
20M.ES/MIBOLSILLO
Visita nuestra web para poder leer 
esta entrevista así como otras 
publicadas en anteriores números.

Un total de 76 proyectos 
han presentado su candida-
tura para formar parte de la 
tercera convocatoria de 
Bankia Fintech by Innsom-
nia, lo que supone la conso-
lidación de la aceleradora 
como hub fintech de refe-
rencia, con un crecimien-
to en el interés del sector 
por el proyecto del 56% res-
pecto a la primera convoca-
toria nacional. 

De entre todas las candi-
daturas, se seleccionarán en 
una primera fase 15 ideas, 
empresas, startups o spin-
offs (filiales) que puedan 
aportar valor y soluciones
a la entidad. A estas se su-
marán después cinco pro-
yectos más maduros que 
pasarán a formar parte del 
laboratorio de innovación 
de Bankia Fintech.

Una vez analizadas, este
mes han sido seleccionadas 
las empresas que formarán 
parte de esta edición que, 
como novedad, contará con 

una sede en Madrid, ade-
más de la sede en la Mari-
na de Valencia. 

En lo que se refiere a las
áreas tecnológicas propues-
tas, las soluciones para las
pymes son las que más
atención han captado, con
21 candidaturas. Le siguen 
los proyectos de tecnología 

bancaria (15), relación con el 
cliente (12), insurtech (7), 
blockchain (6), regtech (4), 
credit scoring (4),g trading
basado en algoritmos (3), le-
galtech (2), ciberseguridad 
(1) y modelos predictivos (1).

Del total de los proyectos 
presentados, 52 pertenecen 
a startups o ideas empren-
dedoras y 24 a empresas ya 
consolidadas. En cuanto a 
su procedencia, la mayoría 
de las candidaturas son es-
pañolas (69), y el resto, inter-
nacionales. 

«Estas cifras suponen la 
consolidación de Bankia 
Fintech tras su primer año
de vida», señala Ignacio
Cea, director corporativo de
Estrategia e Innovación
Tecnológica de Bankia. «Es-
tamos muy orgullosos de
haber logrado captar en 
apenas un año 160 empre-
sas, ideas y startups intere-
sadas en trabajar con Ban-
kia», resalta Fran Estevan,
CEO de Innsomnia. �

La tercera edición de Bankia Fintech by Innsomnia atrae 
76 propuestas, la mayoría con soluciones para pymes

Innovación  
en abierto
���Las compañías fi-
nalmente selecciona-
das trabajarán codo con 
codo con el equipo de 
innovación de Bankia y 
los expertos de Innsom-
nia para diseñar un pro-
ducto que satisfaga las
necesidades de la enti-
dad y convertirse así en
su proveedor. Bankia 
Fintech se basa en la co-
laboración y no exige 
equity a las y startups.

‘Startups’ a la caza de su 
primer gran cliente
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COCA COLA
ESPAÑA

Posición en la lista de las 20 bebidas
más consumidas en España

2016

2015

Coca Cola
Fanta
Aquarius
Nestea
Aquabona
Sprite
Nordic Mist
Royal Bliss
Minute Maid
Powerade
Bitter Rosso de
Mare Rosso
Schuss
Vilas de Turbón
Krystal

J. GARCÍA
CARRIÓN

PEPSICO
BEBIDAS
IBERIA

SCHWEPPES
SUNTURY

FONT SALEM
(M. blancas)

2.900

3.010

810
850

400 420

698

3.100

455

346

225225

1027790
154

360

230200
153

1028685

430

200198
154

1059591

Zumos, néctares,
bebidas
funcionales
y té frío
Simon Life
Limonada 
y naranjada

Pepsi
Kas
7up
Bitter Kas
Blue Tonic
Mosto Greip
Lipton
Kas Fruit
Aquafina
Gatorade
The Radical Fruit
Mountain Dew

Cola, naranja,
limón, piña,
mango (con gas) 
Gaseosa
Tónica, bitter 
Zumos, té
Bebidas para
deportistas
y energéticas

Schweppes
Schweppes
Premium
Trina
La Casera
Pulco
Sunny Delight
Vida
Zumos V

M. propias:
Frised
Brizo
Contact Energy
Delsol

CALIDAD
PASCUAL
(División
bebidas)
Bifrutas
The Goods
Agua Bezoya 
DiaBalance

REFRESCOS
IBERIA
(M. blancas)

GRUPO
VICHY
CATALÁN
(Premium Mix
Group)

Vichy catalán
Vichy catalán
sabores 0%
Vichy catalán
tónic
Néctares Kipy
Zumos Lamda
Otras marcas
de aguas
minerales

AGUA
MINERAL SAN
BENEDETTO
Marcas de agua
mineral
Enjoy sin gas
Enjoy con gas
Happy Quizza
San Benedetto
Thè
Upgrade

RED BULL
ESPAÑA
Red Bull

1 5 7 9 14

1 5 7 9 14

2014 2015 2016Ventas por grupo productor (en millones de €)

Otros hábitos de consumo (2016)

Sabores favoritos
de los españoles (multirrespuesta)

Cola 49,5%
19,8%

15,8%
13,7%

10,3%
8,3%

7,1%
4%

3,6%

10%
25%

16%
39%

Naranja

Otros (piña, manzana, melocotón...) 18,4%
Limón

Tónica

Té

Bitter

Isotónicas

Lima-limón

Gaseosa

Bebe refrescos light habitualmente

Bebe refrescos light ocasionalmente

Consume bebidas sin gas habitualmente

Consume bebidas sin gas ocasionalmente

CONSUMO                 LÍDERES DEL MERCADO  
Refrescos

JUAN FERRARI 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo 

Tres de cada cuatro hogares es-
pañoles compran al menos una 
vez al año una coca-cola, según 
los datos del Kantar Worldpa-
nel. En realidad, es el producto 
de alimentación que más se ad-
quiere en España y con más fre-
cuencia: de media, la asiduidad 
de compra es 10,5 veces, 140 mi-
llones al año. A lo que se suma 
lo que se consume fuera del ho-
gar. Esto explica que el Grupo 
Coca-Cola facture más de 3.100 
millones de euros, según re-
coge el informe de Mercasa con 
datos de Alimarket. 

Mucha diferencia frente a 
otros países, pues a nivel mun-
dial, se reduce a uno de cada 
dos los hogares que compran 
el icono estadounidense, aun-
que la frecuencia de adquisi-

ción aumenta a 13,2 veces. Se-
gún Kantar hay nueve países 
en el mundo donde el princi-
pal producto de alimentación 
–no solo bebidas– es la coke; 
España es uno de esos nueve. 

Pero Coca-Cola no es el úni-
co producto del que vive la 
multinacional en España. En 
el top 20 de bebidas refrescan-
tes de Kantar, Fanta ocupa la 
quinta posición, con 37 mi-
llones de compras al año, y 
Aquarius, la séptima, con 26 
millones. En total, el grupo co-
mercializa 14 marcas –produc-
tos muchos más, pues solo de 
Coca-Cola hay numerosas re-
ferencias, aunque a España no 
han llegado sabores alterna-
tivos como la de cereza–. 

Con diferencia, Coca-Cola es 
el principal grupo de bebidas 
en España. En 2016, según Ali-
market, el segundo fue J. Gar-
cía Carrión, que facturó casi 
700 millones de euros, muy le-
jos de los 3.100 millones del es-
tadounidense, y eso tenien-
do en cuenta que los datos de 
la murciana incluyen produc-
tos que nos son refrescos. Pep-
si, la competidora a nivel mun-

Pepsi vende una sexta 
parte de lo que vende 
el gigante de Atlanta, 
que entra en el 76% de 
los hogares al menos 
10 veces al año

dial, factura en España una 
sexta parte de lo que registra el 
grupo de Atlanta, 455 millones 
de euros, y Schweppes, 430 
millones. 

Según la Memoria de Merca-
sa de 2016, que está a punto de 
ser publicada, el mercado es-
pañol de bebidas refrescantes 

■ Coca-Cola es la marca 
de alimentación, no solo 
de bebidas, que más se 
consume en el mundo. En 
9 países, entre ellos Espa-
ña, es también el primer 
producto. 
■ Es conocida por el  
94% de la población mun-
dial y el grupo vende 
1.900 millones de bebidas 
cada día. 
■ Fue creada en EE UU 
por un farmacéutico hace 
125 años. Se vendió por 
primera vez en 1886 en 
una farmacia de Atlanta. 

EN DATOS
se mantuvo estable durante el 
pasado año. Los españoles se 
bebieron 4.400 millones de li-
tros, lo mismo que en 2015, 
aunque se gastaron un 5,6% 
más, 6.550 millones de euros.  

Las bebidas con gas se que-
daron con 3.600 millones de 
litros, y una ligera caída del 
0,2%, aunque las bebidas sin 
gas van ganando terreno, con  
800 millones de litros, según 
los datos de Mercasa. 

Por tipos, las bebidas de co-
la continúan siendo la prin-
cipal oferta, ya que represen-
tan el 49,5% de todo el mer-
cado, aunque registraron una 
disminución interanual del 
1,5%. A continuación apare-
cen las bebidas de naranja. 

Las marcas blancas, con datos 
de julio de Nielsen, se quedaron 
con el 29,7% del mercado, lo 
que explica que entre las diez 
empresas principales del sec-
tor, dos –Font Salen, que cuen-
ta con Mercadona entre sus 
clientes, o Refrescos Iberia– 
se dediquen a ello. No obstan-
te, el precio es muy inferior, lo 
que explica que a pesar de ven-
der casi un tercio de los litros 
consumidos, en dinero tan so-
lo se quedaron con el 15%. 

La tendencia apunta al incre-
mento de los consumos de las 
ofertas más saludables y natu-
rales, entre los que destacan 
los refrescos de té y las bebidas 
isotónicas o deportivas, según 
Mercasa. También se detecta 
un fuerte interés por reducir el 
exceso de azúcares en las bebi-
das. Entre 2000 y 2015 se ha re-
ducido en un 12% la cantidad 
de azúcar presente en los re-
frescos. El sector impulsa una 
innovación constante y pre-
senta anualmente más de 150 
nuevos lanzamientos, con lo 
que intenta atraer nuevos con-
sumidores. ●

COCA-COLA 
SE BEBE EL 
MERCADO 
ESPAÑOL 
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Refrescos

JUAN FERRARI 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo

Tres de cada cuatro hogares es-
pañoles compran al menos una 
vez al año una coca-cola, según 
los datos del Kantar Worldpa-
nel. En realidad, es el producto
de alimentación que más se ad-
quiere en España y con más fre-
cuencia: de media, la asiduidad 
de compra es 10,5 veces, 140 mi-
llones al año. A lo que se suma 
lo que se consume fuera del ho-
gar. Esto explica que el Grupo
Coca-Cola facture más de 3.100 
millones de euros, según re-
coge el informe de Mercasa con 
datos de Alimarket.

Mucha diferencia frente a
otros países, pues a nivel mun-
dial, se reduce a uno de cada 
dos los hogares que compran
el icono estadounidense, aun-
que la frecuencia de adquisi-

ción aumenta a 13,2 veces. Se-
gún Kantar hay nueve países 
en el mundo donde el princi-
pal producto de alimentación 
–no solo bebidas– es la coke;
España es uno de esos nueve. 

Pero Coca-Cola no es el úni-
co producto del que vive la
multinacional en España. En
el top 20 de bebidas refrescan-
tes de Kantar, Fanta ocupa la 
quinta posición, con 37 mi-
llones de compras al año, y
Aquarius, la séptima, con 26 
millones. En total, el grupo co-
mercializa 14 marcas –produc-
tos muchos más, pues solo de 
Coca-Cola hay numerosas re-
ferencias, aunque a España no 
han llegado sabores alterna-
tivos como la de cereza–. 

Con diferencia, Coca-Cola es 
el principal grupo de bebidas 
en España. En 2016, según Ali-
market, el segundo fue J. Gar-
cía Carrión, que facturó casi
700 millones de euros, muy le-
jos de los 3.100 millones del es-
tadounidense, y eso tenien-
do en cuenta que los datos de
la murciana incluyen produc-
tos que nos son refrescos. Pep-
si, la competidora a nivel mun-

Pepsi vende una sexta 
parte de lo que vende 
el gigante de Atlanta, 
que entra en el 76% de 
los hogares al menos 
10 veces al año

dial, factura en España una
sexta parte de lo que registra el 
grupo de Atlanta, 455 millones 
de euros, y Schweppes, 430
millones. 

Según la Memoria de Merca-
sa de 2016, que está a punto de 
ser publicada, el mercado es-
pañol de bebidas refrescantes

■ Coca-Cola es la marca
de alimentación, no solo 
de bebidas, que más se 
consume en el mundo. En 
9 países, entre ellos Espa-
ña, es también el primer 
producto.
■ Es conocida por el  
94% de la población mun-
dial y el grupo vende
1.900 millones de bebidas 
cada día.
■ Fue creada en EE UU
por un farmacéutico hace 
125 años. Se vendió por
primera vez en 1886 en
una farmacia de Atlanta. 

EN DATOS
se mantuvo estable durante el 
pasado año. Los españoles se 
bebieron 4.400 millones de li-
tros, lo mismo que en 2015,
aunque se gastaron un 5,6%
más, 6.550 millones de euros. 

Las bebidas con gas se que-
daron con 3.600 millones de 
litros, y una ligera caída del 
0,2%, aunque las bebidas sin
gas van ganando terreno, con 
800 millones de litros, según 
los datos de Mercasa.

Por tipos, las bebidas de co-
la continúan siendo la prin-
cipal oferta, ya que represen-
tan el 49,5% de todo el mer-
cado, aunque registraron una 
disminución interanual del
1,5%. A continuación apare-
cen las bebidas de naranja. 

Las marcas blancas, con datos 
de julio de Nielsen, se quedaron 
con el 29,7% del mercado, lo
que explica que entre las diez 
empresas principales del sec-
tor, dos –Font Salen, que cuen-
ta con Mercadona entre sus 
clientes, o Refrescos Iberia–
se dediquen a ello. No obstan-
te, el precio es muy inferior, lo 
que explica que a pesar de ven-
der casi un tercio de los litros
consumidos, en dinero tan so-
lo se quedaron con el 15%.

La tendencia apunta al incre-
mento de los consumos de las
ofertas más saludables y natu-
rales, entre los que destacan
los refrescos de té y las bebidas
isotónicas o deportivas, según 
Mercasa. También se detecta 
un fuerte interés por reducir el 
exceso de azúcares en las bebi-
das. Entre 2000 y 2015 se ha re-
ducido en un 12% la cantidad
de azúcar presente en los re-
frescos. El sector impulsa una 
innovación constante y pre-
senta anualmente más de 150 
nuevos lanzamientos, con lo 
que intenta atraer nuevos con-
sumidores. ●
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JUAN FERRARI 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo 

El mercado de la vivienda ha 
salido de la crisis y la recu-
peración está asegurada. Tan-
to que ya hay voces que em-
piezan a aplacar temores y 
niegan que en ciernes haya 
una nueva burbuja inmobilia-
ria. Gonzalo Bernardos, direc-
tor del Máster en Asesoría, 

Gestión y Promoción Inmobi-
liaria, declaraba hace unos  
días en una jornada organiza-
da por Fotocasa: «La expan-
sión de precios va a llegar a to-
das las ciudades y pronto va-
mos a tener a todo el país con 
subidas, especialmente en 
Barcelona, que cerrará el año 
con un aumento del 20%; Ma-
llorca, que subirá algo más del 
20%, y Madrid, que cerrará 
creciendo algo menos del 
20% por la gran capacidad 
que tiene». A lo que añadió: 
«Los precios en las grandes 
ciudades van a seguir subien-
do hasta 2021». Sin embargo, 
Bernardos considera que «el 
alquiler se debilitará de ma-

nera progresiva, por lo que 
se está lejos de una burbuja». 
Tesis que sostiene Fernando 
Encinar de Idealista. 

Ciertamente, en las grandes 
ciudades se detecta gran de-
manda, que en algunas zonas 
está desbordando la oferta y 
tirando fuertemente de los 
precios. Pero la realidad cam-
bia por barrios. Daniel Cuer-
vo, gerente de la Asociación 
de Promotores Constructores 
de España (APCE) y de Ma-
drid Asprima, declara que «los 
precios nacionales se están re-
cuperando de forma sensata. 
En la crisis descendieron un 

El pasado año se 
vendieron en España 
460.000 viviendas  
y este año podría 
terminar por encima 
de las 500.000 

PASA A PÁGINA SIGUIENTE

Medio millón de 
viviendas del ‘boom’ 
siguen en venta 
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25 
millones de viviendas existen 
en España, según los datos del 
Ministerio de Fomento, 4,5 mi-
llones más que hace 15 años. 
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Evolución del precio de la vivienda en España (€/m2)
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El mercado de la vivienda ha 
salido de la crisis y la recu-
peración está asegurada. Tan-
to que ya hay voces que em-
piezan a aplacar temores y
niegan que en ciernes haya
una nueva burbuja inmobilia-
ria. Gonzalo Bernardos, direc-
tor del Máster en Asesoría, 

Gestión y Promoción Inmobi-
liaria, declaraba hace unos 
días en una jornada organiza-
da por Fotocasa: «La expan-
sión de precios va a llegar a to-
das las ciudades y pronto va-
mos a tener a todo el país con
subidas, especialmente en 
Barcelona, que cerrará el año
con un aumento del 20%; Ma-
llorca, que subirá algo más del 
20%, y Madrid, que cerrará 
creciendo algo menos del 
20% por la gran capacidad 
que tiene». A lo que añadió: 
«Los precios en las grandes 
ciudades van a seguir subien-
do hasta 2021». Sin embargo, 
Bernardos considera que «el
alquiler se debilitará de ma-

nera progresiva, por lo que 
se está lejos de una burbuja».
Tesis que sostiene Fernando 
Encinar de Idealista.

Ciertamente, en las grandes 
ciudades se detecta gran de-
manda, que en algunas zonas 
está desbordando la oferta y
tirando fuertemente de los
precios. Pero la realidad cam-
bia por barrios. Daniel Cuer-
vo, gerente de la Asociación
de Promotores Constructores 
de España (APCE) y de Ma-
drid Asprima, declara que «los 
precios nacionales se están re-
cuperando de forma sensata.
En la crisis descendieron un 

El pasado año se 
vendieron en España 
460.000 viviendas  
y este año podría 
terminar por encima 
de las 500.000 
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Medio millón de 
viviendas del ‘boom’
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millones de viviendasexisten 
en España, según los datos del
Ministerio de Fomento, 4,5 mi-
llones más que hace 15 años. 
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VIVIENDA Los extras de MIBOLSILLO

40% y se recuperan entre un 
5% y un 6% anual, incluso 
menos. Se tardará entre 5 y 
7 años en llegar a los precios 
precrisis. No veremos, pues, 
crecimientos medios nacio-
nales de doble dígito en los 
próximos años, y si se dan, 
supondrá que se está cons-
truyendo por debajo de la de-
manda, como pasa ahora en 
Barcelona y Madrid». 

Cuánto sube el precio es 
realmente una incógnita y las 
cifras varían según fuentes. 
El Ministerio de Fomento es-
tima que en el segundo tri-
mestre aumentó un raquí-
tico 0,3% y desde enero un 
1,6%, aunque con grandes di-
ferencias. Hasta junio el pre-
cio en Barcelona se incre-
mentó según Fomento un 
5,4%, y en Zaragoza, en el otro 
extremo, cayó un 3,8%. Según 
la empresa de intermedia-
ción Don Piso, en el conjunto 
del año subirán un 3%. 

Precio Vivienda, que actua-
liza trimestralmente el valor 
de 14 millones de pisos, ya 
ofrece datos del tercer trimes-
tre del año. Según sus cálcu-
los, con una subida media a 
nivel nacional del 1,25%, que 
se aleja del 2% del segundo 
trimestre. En los últimos 12 
meses, se acumula una su-
bida interanual del 5,07%.  

El análisis de Precio Vivien-
da arroja que los dos archi-
piélagos y el arco mediterrá-
neo, por el impacto del uso 
turístico, siguen como moto-
res de alza del precio, dejan-
do a Madrid como una isla en 
el interior. En el tercer tri-
mestre, Baleares mantiene 
un crecimiento por encima 
del 4%. Canarias (2,72%) y 
Cataluña (2,65%) continúan 
en crecimientos superiores al 
2,5%, mientras que Andalu-
cía (1,04%) y la Comunidad 

Valenciana (0,75%) vuelven 
en este trimestre a niveles de 
estabilidad. Madrid registró 
entre julio y septiembre un 
aumento del 2,26%. 

Subida de precios provoca-
da por el aumento de las vi-
viendas vendidas. Cuervo 
apunta que el año pasado se 
colocaron en 460.000 en to-
da España y la evolución en 
el primer semestre, según los 
datos de Fomento, arroja un 
aumento de las operaciones 
del 17,3%: de enero a julio se 
situaron en 266.338, casi 
40.000 más que en el primer 
semestre del pasado año. 

El gerente de los promoto-
res inmobiliarios calcula que 
este año se venderán alre-
dedor de medio millón de vi-

viendas, con una recupera-
ción tanto en la nueva como 
en la de segunda mano. Aun-
que el mercado está clara-
mente dominado por estas 
últimas. 

El mercado de vivienda 
nueva todavía está muy mar-
cado por las viviendas que se 
quedaron sin vender con la 
crisis, lo que resta protago-
nismo a las de nueva cons-
trucción. Los promotores ci-
fran en un 10% el peso de las 
viviendas realmente nuevas. 
Sin embargo, su mejor ubica-
ción está provocando que 
«todo lo que se construye es-
té vendido, pues ahora se de-
tecta primero a los compra-
dores, por lo que no se gene-
ra stock». 

El Ministerio de Fomento  
calcula que el año pasado ter-
minó con un stock en venta de 
491.693 viviendas que nunca 
han sido habitadas. En 2009 
eran 649.780. Asprima, con 
otras fuentes, rebaja la cifra 
hasta las 330.000 unidades 
sin vender. Cuervo explica 
que la diferencia con Fomen-
to, además de en las distin-
tas fuentes, estriba en que el 
ministerio contabiliza vivien-
das construidas antes de 2007 
y ellos solo a partir de ese año. 
«Entre 2007 y 2015 se constru-
yeron en España 1,5 millones 
de pisos», dice. 

No obstante, del stock de 
330.000 viviendas que mane-
ja Asprima –medio millón 
Fomento–, Cuervo estima 
que solo tienen salida en el 
mercado 250.000. «Entre 
60.000 y 80.000 del stock no 
están en una ubicación ade-
cuada, muchas de ellas en 
Castilla-La Mancha y Castilla 
y León, aunque también en la 
costa, construidas a más de 
20 kilómetros de la playa». 

En cualquier caso, Asprima 
considera que pasarán al me-
nos 7 años para venderlas. �

VIENE DE PÁGINA ANTERIOR

E
lena recuerda cómo 
fue su llegada a Madrid 
a finales de los 90: 
apenas había oferta de 

viviendas en alquiler, la 
competencia por hacerse 
con una de ellas era 
aplastante y toda la 
información se obtenía de 
clasificados en papel que se 
publicaban lunes, miércoles 
y viernes. Ahora en cambio 
Elena quiere mudarse de 
nuevo y recibe decenas de 
mensajes que coinciden: 
estamos frente a una nueva 
burbuja inmobiliaria. 

Pero la realidad que Elena 
no la llega a ver, está lejos de 
ese punto. El precio de la 
vivienda está todavía alejado 
del punto en el que se situó 

durante los años del boom e 
incluso en los grandes 
mercados como Madrid y 
Barcelona todavía no han 
llegado a aquel punto: están 
un 23% más bajos en Madrid 
y un 10% en Barcelona. 
Además, no existen otros 
signos que pudieran indicar 
que estemos acercándonos a 
repetir la situación. 

Las tasas a las que crecen 
algunos indicadores son 
elevadas, como en el caso 
de las hipotecas, que 
crecieron un 30% intera-
nual según el INE y es 
previsible que terminen el 
año por encima de las 
300.000 operaciones 
firmadas. Podrían parecer 
muchas, pero si tenemos en 

cuenta que en 2006 se 
concedieron 1,3 millones... 
Las que se conceden ahora 
no suponen ni un 25% de 
las que se dieron entonces. 

Respecto al número de 
compraventas de vivienda 
es similar, con un creci-
miento interanual impor-
tante (15% según los 
últimos datos del Ministe-
rio de Fomento) y acercán-
donos a la barrera de las 
500.000 viviendas vendi-
das en los últimos 12 meses 
(497.046). ¿Burbuja? Solo en 

2006 se vendieron 955.186 
viviendas, un 92% más que 
ahora. Entre 2003 y 2007 se 
vendieron 4,1 millones de 
viviendas, a una media de 
823.000 viviendas anuales. 

La mayoría de los inverso-
res que están actualmente 
en el mercado son pequeños 
y medianos ahorradores 
españoles que compran 
viviendas para ponerlas en 
el mercado del alquiler 
animados por las bajísimas 
rentabilidades que ofrecen 
los productos bancarios. El 
perfil del inversor nervioso 
que compraba una vivienda 
para venderla al poco 
tiempo con grandes 
plusvalías ha desaparecido 
del mercado. Gracias a esta 

nueva ola de inversión para 
alquilar, las principales 
ciudades españolas son de 
las que más oferta tienen en 
la UE a la hora de arrendar 
un piso. 

No debemos olvidar que 
tras la subida de los precios 
del alquiler está una 
demanda cada vez mayor y 
las mejoras que está viviendo 
nuestra economía. Los datos 
de empleo siguen mejorando 
mes tras mes y todos los 
sectores tienen mejores 
perspectivas que hace uno o 
dos años. Aún así, el pánico a 
una improbable burbuja 
sigue generando corrientes 
de opinión contrarios a 
cualquier dato positivo del 
sector inmobiliario. �

Los inversores 
compran pisos para 
ponerlos en alquiler, 
no para revender  

E 
FIRMA INVITADA 
No hay 
burbuja en 
el horizonte

Fernando Encinar   
Jefe de estudios de Idealista 

150.000 
hogares nuevos 
���  El Banco de España 
maneja tres hipótesis, op-
timista, media y pesimis-
ta, sobre la creación de ho-
gares. La media son unos 
150.000 cada año. Aspri-
ma piensa que, en conso-
nancia, se deberán vender 
una cifra similar de casas 
nuevas. En los próximos 
años, se darán salida a 
unas 70.000 viviendas en 
stock y las otras deberán 
ser cubiertas con pisos de 
nueva construcción. A 
esas, se suman segundas 
viviendas. 

LA CIFRA 

1,6% 
sube el precio medio de la vi-
vienda en España entre ene-
ro y junio, según el Gobierno

LA CLAVE 

El número de viviendas crece en España 

Aunque en España el índice de natalidad es de los más bajos del mundo, el número de vivien-
das crece. Lo que se explica, por un lado, por la llegada de inmigrantes, pero también por el ti-
rón turístico del país y la nueva estructura familiar con muchos hogares de un solo individuo.

1,6%

Evolución del parque de viviendas en España (en millones)

Stock de viviendas nuevas sin vender en España (en miles)

Evolución de las viviendas vendidas (en miles)

Fuente: Ministerio de Fomento
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40% y se recuperan entre un
5% y un 6% anual, incluso
menos. Se tardará entre 5 y 
7 años en llegar a los precios
precrisis. No veremos, pues,
crecimientos medios nacio-
nales de doble dígito en los 
próximos años, y si se dan,
supondrá que se está cons-
truyendo por debajo de la de-
manda, como pasa ahora en
Barcelona y Madrid». 

Cuánto sube el precio es 
realmente una incógnita y las 
cifras varían según fuentes.
El Ministerio de Fomento es-
tima que en el segundo tri-
mestre aumentó un raquí-
tico 0,3% y desde enero un 
1,6%, aunque con grandes di-
ferencias. Hasta junio el pre-
cio en Barcelona se incre-
mentó según Fomento un
5,4%, y en Zaragoza, en el otro
extremo, cayó un 3,8%. Según 
la empresa de intermedia-
ción Don Piso, en el conjunto 
del año subirán un 3%. 

Precio Vivienda, que actua-
liza trimestralmente el valor 
de 14 millones de pisos, ya
ofrece datos del tercer trimes-
tre del año. Según sus cálcu-
los, con una subida media a 
nivel nacional del 1,25%, que
se aleja del 2% del segundo
trimestre. En los últimos 12
meses, se acumula una su-
bida interanual del 5,07%.  

El análisis de Precio Vivien-
da arroja que los dos archi-
piélagos y el arco mediterrá-
neo, por el impacto del uso
turístico, siguen como moto-
res de alza del precio, dejan-
do a Madrid como una isla en 
el interior. En el tercer tri-
mestre, Baleares mantiene
un crecimiento por encima
del 4%. Canarias (2,72%) y
Cataluña (2,65%) continúan
en crecimientos superiores al 
2,5%, mientras que Andalu-
cía (1,04%) y la Comunidad 

Valenciana (0,75%) vuelven 
en este trimestre a niveles de
estabilidad. Madrid registró 
entre julio y septiembre un
aumento del 2,26%. 

Subida de precios provoca-
da por el aumento de las vi-
viendas vendidas. Cuervo
apunta que el año pasado se 
colocaron en 460.000 en to-
da España y la evolución en
el primer semestre, según los 
datos de Fomento, arroja un 
aumento de las operaciones 
del 17,3%: de enero a julio se
situaron en 266.338, casi 
40.000 más que en el primer 
semestre del pasado año.

El gerente de los promoto-
res inmobiliarios calcula que
este año se venderán alre-
dedor de medio millón de vi-

viendas, con una recupera-
ción tanto en la nueva como
en la de segunda mano. Aun-
que el mercado está clara-
mente dominado por estas
últimas. 

El mercado de vivienda 
nueva todavía está muy mar-
cado por las viviendas que se
quedaron sin vender con la 
crisis, lo que resta protago-
nismo a las de nueva cons-
trucción. Los promotores ci-
fran en un 10% el peso de las
viviendas realmente nuevas. 
Sin embargo, su mejor ubica-
ción está provocando que 
«todo lo que se construye es-
té vendido, pues ahora se de-
tecta primero a los compra-
dores, por lo que no se gene-
ra stock».

El Ministerio de Fomento 
calcula que el año pasado ter-
minó con un stock en venta de k
491.693 viviendas que nunca 
han sido habitadas. En 2009
eran 649.780. Asprima, con 
otras fuentes, rebaja la cifra 
hasta las 330.000 unidades 
sin vender. Cuervo explica 
que la diferencia con Fomen-
to, además de en las distin-
tas fuentes, estriba en que el
ministerio contabiliza vivien-
das construidas antes de 2007 
y ellos solo a partir de ese año. 
«Entre 2007 y 2015 se constru-
yeron en España 1,5 millones
de pisos», dice.

No obstante, del stock de 
330.000 viviendas que mane-
ja Asprima –medio millón 
Fomento–, Cuervo estima 
que solo tienen salida en el 
mercado 250.000. «Entre 
60.000 y 80.000 del stock no k
están en una ubicación ade-
cuada, muchas de ellas en
Castilla-La Mancha y Castilla 
y León, aunque también en la 
costa, construidas a más de
20 kilómetros de la playa». 

En cualquier caso, Asprima 
considera que pasarán al me-
nos 7 años para venderlas. �

VIENE DE PÁGINA ANTERIOR

E
lena recuerda cómo
fue su llegada a Madrid
a finales de los 90: 
apenas había oferta de

viviendas en alquiler, la 
competencia por hacerse 
con una de ellas era 
aplastante y toda la 
información se obtenía de 
clasificados en papel que se 
publicaban lunes, miércoles 
y viernes. Ahora en cambio
Elena quiere mudarse de
nuevo y recibe decenas de 
mensajes que coinciden: 
estamos frente a una nueva 
burbuja inmobiliaria. 

Pero la realidad que Elena 
no la llega a ver, está lejos de
ese punto. El precio de la 
vivienda está todavía alejado 
del punto en el que se situó

durante los años del boom e
incluso en los grandes 
mercados como Madrid y 
Barcelona todavía no han 
llegado a aquel punto: están 
un 23% más bajos en Madrid 
y un 10% en Barcelona. 
Además, no existen otros 
signos que pudieran indicar 
que estemos acercándonos a 
repetir la situación. 

Las tasas a las que crecen 
algunos indicadores son 
elevadas, como en el caso 
de las hipotecas, que
crecieron un 30% intera-
nual según el INE y es 
previsible que terminen el
año por encima de las 
300.000 operaciones
firmadas. Podrían parecer 
muchas, pero si tenemos en

cuenta que en 2006 se
concedieron 1,3 millones... 
Las que se conceden ahora 
no suponen ni un 25% de 
las que se dieron entonces.

Respecto al número de
compraventas de vivienda 
es similar, con un creci-
miento interanual impor-
tante (15% según los 
últimos datos del Ministe-
rio de Fomento) y acercán-
donos a la barrera de las 
500.000 viviendas vendi-
das en los últimos 12 meses 
(497.046). ¿Burbuja? Solo en 

2006 se vendieron 955.186
viviendas, un 92% más que
ahora. Entre 2003 y 2007 se 
vendieron 4,1 millones de 
viviendas, a una media de 
823.000 viviendas anuales.

La mayoría de los inverso-
res que están actualmente 
en el mercado son pequeños 
y medianos ahorradores
españoles que compran 
viviendas para ponerlas en 
el mercado del alquiler 
animados por las bajísimas
rentabilidades que ofrecen 
los productos bancarios. El 
perfil del inversor nervioso
que compraba una vivienda 
para venderla al poco 
tiempo con grandes 
plusvalías ha desaparecido 
del mercado. Gracias a esta 

nueva ola de inversión para 
alquilar, las principales 
ciudades españolas son de 
las que más oferta tienen en 
la UE a la hora de arrendar 
un piso. 

No debemos olvidar que 
tras la subida de los precios 
del alquiler está una 
demanda cada vez mayor y 
las mejoras que está viviendo 
nuestra economía. Los datos 
de empleo siguen mejorando
mes tras mes y todos los 
sectores tienen mejores 
perspectivas que hace uno o
dos años. Aún así, el pánico a 
una improbable burbuja 
sigue generando corrientes 
de opinión contrarios a 
cualquier dato positivo del 
sector inmobiliario. �

Los inversores 
compran pisos para 
ponerlos en alquiler, 
no para revender  

E
FIRMA INVITADA
No hay 
burbuja en 
el horizonte

Fernando Encinar   
Jefe de estudios de Idealista

150.000
hogares nuevos
��� El Banco de España 
maneja tres hipótesis, op-
timista, media y pesimis-
ta, sobre la creación de ho-
gares. La media son unos
150.000 cada año. Aspri-
ma piensa que, en conso-
nancia, se deberán vender 
una cifra similar de casas
nuevas. En los próximos
años, se darán salida a 
unas 70.000 viviendas en
stocky las otras deberán k
ser cubiertas con pisos de
nueva construcción. A 
esas, se suman segundas 
viviendas.

LA CIFRA

1,6% 1,6%
sube el preciomedio de la vi-
vienda en España entre ene-
ro y junio, según el Gobierno

LA CLAVE

El número de viviendas crece en España p

Aunque en España el índice de natalidad es de los más bajos del mundo, el número de vivien-
das crece. Lo que se explica, por un lado, por la llegada de inmigrantes, pero también por el ti-
rón turístico del país y la nueva estructura familiar con muchos hogares de un solo individuo.

1,6%

Evolución del parque de viviendas en España (en millones)

Stock de viviendas nuevas sin vender en España (en miles)

Evolución de las viviendas vendidas (en miles)

Fuente: Ministerio de Fomento
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nueva sin vender (2016)

% variación

2015

Total Nuevas2ª mano

9,1191919,11918,118,117,817,617,416,916,5161 1 1 1 1 1 1 1 116 16 16 17 17 17 18 18 1 1 1915,41151151

6,66,46,46 6 67,37,17,37 7, 7,

42,1 42 42,8
39,9

25,2 23,9

14,8 13,8
11 10

8 7,9 5,6

7,37,27,17, 7, 7,776,967766,96

IT 14 IIT 14 IIIT 14 IVT 14 IT 15 IIT 15 IIIT 15 IVT 15 IT 16 IIT 16 IIIT 16 IVT 16 IT 17 IIT 17

141,6124,7126,6
104,1

123,4
103,6115

9410785,6
112

80,4
91,8

668,1

81,5
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VIVIENDA Los extras de MIBOLSILLO

JUAN FERRARI 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo 

El pasado año, en España se 
emplearon 15.230 millones 
de euros en reformar o reha-
bilitar viviendas, lo que supo-
ne un crecimiento del 5,2% 
respecto a 2015 y una media 
de 829 euros por hogar, se-
gún los datos que maneja An-
dimac, la Asociación Nacio-
nal de Ditribuidores de Cerá-
mica y Materiales de Cons- 
trucción. Desde 2013, año en 
el que este sector tocó fondo, 
el gasto de los hogares en re-
formas ha subido un 18,2% 
desde los 701 euros. Por re-
giones, los castellano-leone-
ses son los que más gastan, 
1.049 euros de media por fa-
milia, y los vascos, los que 
menos, 655 euros. 

No obstante, el dato es en-
gañoso, pues se limita a divi-
dir el gasto total en reformas 
entre todas las familias espa-
ñolas. El coste medio de una 
reforma es mucho más alto, 
y muy variable: en Andimac 
lo cifran en 49.000 euros, pe-

ro no es tanto una reforma 
como la rehabilitación com-
pleta de una casa. De hecho, 
la patronal especifica que ca-
da 20 años suele afrontarse 
una renovación de alguna 
parte de la viviendas, pero no 
se suelen llegar a actuaciones 
de fondo que mejoren cua-
litativamente aspectos como 
la adaptación a nuevos usos 
de los espacios, confort acús-
tico o ahorro energético. 

Fuentes de Cetelem, banco 
especializado en créditos al 
consumo, explican que las 
reformas acaparan el primer  
motivo para pedir un présta-

mo personal seguidas de lo 
que llaman la BBC (bodas, 
bautizos y comuniones), via-
jes y la compra de un coche.  
Para el conjunto, la media es 
de 14.000 euros, lo que ha-
ce pensar que los de rehabi-
litación son algo mayores. 

La asociación de comer-
ciantes de material de cons-
trucción cree que en los pró-
ximos años seguirá crecien-
do el gasto de las familias en 
la reforma de los hogares. Pa-

ra este año aumentará un 
3,7% –860 euros de media 
por familia– y en 2018 otro 
1,6% –hasta los 874 euros–. 
En volumen, se emplearán 
15.870 millones este año y 
16.180 millones el próximo. 

El baño y la cocina son las 
estancias que más reforman 
los españoles –en el último 
año, el 48% de las familias es-
pañolas hizo alguna mejora 
en su baño, mientras que el 
44% también la realizó en su 
cocina–, ya que son las que 
tienen un uso más intensivo. 
No obstante, se trata de arre-
glos o mejoras menores, pues 
solo el 5,8% de las reformas 
del baño fue completa y so-
lo el 7% de las cocinas. «Es 
fundamental que estas es-
tancias estén bien acondicio-
nadas, sobre todo la cocina, 
pues en ella se producen más 
de la mitad de los accidentes 
domésticos. En el baño ocu-
rre el 17,4% de ellos», resaltan 
fuentes de asociación. 

Los datos de Andimac dife-
rencian ente la reforma de 
la vivienda de segunda mano 
–la que se destina a la venta– 
y la reforma de la vivienda 
antigua –realizada por los 
propietarios para mejorar las 
condiciones de habitabili-
dad–. De los 15.228 millones 
empleados en reformas el pa-
sado año, 3.110 se destinaron 

Los españoles gastan 
cada vez más en hacer 
obras en su vivienda
El baño y la cocina 
son las zonas que 
más se reforman, 
aunque la mayoría 
son operaciones de 
poca envergadura 

CONFORT TÉRMICO 
Para reducir el gasto de ener-
gía de los edificios y, a la vez, 
mejorar la sensación térmi-
ca en los hogares (evitando 
pasar frío en invierno, aun-
que suban la calefacción, y 
calor en verano), el aisla-
miento térmico es la princi-
pal herramienta, que se con-
juga con otras como la im-
permeabilización, para ge- 
nerar el confort en casa. Si se 
acomete una rehabilitación 
completa de la fachada (con 
una mejora del aislamiento 
térmico de la envolvente, 
rehabilitación de las partes 
ciegas y las ventanas y re-
parando las patologías que 
pueda sufrir, como las hu-
medades que generan los 
puentes térmicos), se pue-
de reducir el gasto de ener-
gía hasta en un 70%. 

CONFORT ACÚSTICO 
El exceso de ruido proceden-
te del exterior del edificio pue-
de acabar afectando al des-
canso de los vecinos, provo-
cando problemas de in- 
somnio o estrés. Una rehabi-
litación acústica es la llave del 
descanso, pero no solo en la 
envolvente del edificio, tam-
bién en las diferentes vivien-
das, para que los vecinos no se 
escuchen entre sí o para 
amortiguar los ruidos de im-
pacto de los pisos superiores.  

Una rehabilitación puede 
mejorar el confort acústico re-
duciendo hasta en 10 deci-
belios el ruido procedente de 
las paredes contiguas. 
IMPERMEABILIZACIÓN 
Las humedades son uno de 
los principales problemas 
que sufren las viviendas y, si 
no se pone solución, pueden 

convertirse en un problema 
crónico que puede llegar a 
afectar a la estabilidad del 
edificio. Por ello, antes de lle-
gar a ese extremo, conviene 
impermeabilizar las zonas 
más propensas a sufrir hume-
dades, como las estructuras 
enterradas (sótanos, garajes, 
foso del ascensor…) o las zo-
nas más sombrías de la facha-
da. Además de evitar que se 
produzcan humedades y fil-
traciones de agua, la imper-
meabilización también con-
tribuye a mejorar el confort 
térmico, ya que la humedad 
genera una sensación de frío 
que se suele combatir inútil-
mente subiendo la calefac-
ción. En cuanto a la inversión 
que requiere, solo con inver-
tir el 1% del precio del edi-
ficio se consigue una buena 
impermeabilización. 

APROVECHAMIENTO  
DE LOS ESPACIOS 
Las azoteas siempre han si-
do unos espacios que apenas 
se han utilizado en los edifi-
cios, hasta ahora. Las terrazas 
y azoteas se han puesto de 
moda y son los lugares elegi-
dos por muchos para pasar las 
tardes y noches en los meses 
de calor. La rehabilitación 
puede convertir la azotea en 
un espacio útil, como una pis-
cina o un jardín. De hecho, 
convertirla en una zona verde 
también permite ahorrar 
energía. Combinando un pa-
vimento aislante térmico y 
una solución ajardinada eco-
lógica se reducirá el gasto en 
climatización hasta en un 
30%, además de absorber las 
ondas sonoras reduciendo 
considerablemente el ruido 
medioambiental. �

a rehabilitar viviendas a la 
venta, y 12.110, a reformas.  

Siete de cada diez viviendas 
de segunda mano que se tras-
pasan sufren obras, bien sea 
antes de la venta o después, lo 
que explica en gran parte el  
impulso de la reforma desde 
2013. No obstante, hay otros 
factores que explican el creci-
miento del presupuesto en 
hacer obras: un parque de vi-
viendas viejas; una población 
envejecida que necesita adap-
tar su casa; la creación de nue-
vos hogares, muchos de solte-
ros y separados; un mayor al-
quiler de residentes y turistas 
y una mayor disposición eco-
nómica. Lo que se aprecia en 
el crecimiento del gasto en re-
formas de los hogares.  

Aún así, Sebastián Moline-
ro, secretario general de An-
dimac, considera que «es im-
prescindible que las admi-
nistraciones ayuden a 
impulsar la reforma, una 
fuente de actividad econó-
mica, de empleo y de bienes-
tar para los ciudadanos». �

Aprobado 
raspado 
���  Los ciudadanos dan 
a sus casas una puntua-
ción del 6,3, aceptable pe-
ro lejos del sobresaliente, 
según el estudio Quiero vi-
vir mejor, realizado por el 
sector. El español suele 
ser muy conformista con 
el hogar. Se acostumbra a 
convivir con frío y calor, 
ruidos o humedades. No 
alcanza nota alta ninguno 
de los 7 factores: confort 
acústico y lumínico, aho-
rro energético, accesibili-
dad, salubridad, rediseño 
de espacios y ergonomía.

a  CONSEJOS 

Revalorizar la vivienda  
y ahorrar en energía 
Danosa, especialista en soluciones para la construc-
ción sostenible, aporta algunas claves para hacer obras
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Las obras de mantenimiento y mejora 
superan a las de nueva vivienda 
Aunque de forma discreta, el presupuesto de los españo-
les para mejorar las condiciones de habitabilidad de la vi-
vienda ha ido creciendo en los últimos años.

Gasto medio en reformas y mantenimiento / hogar (€)

Cantidad destinada a la reforma por CC AA

La reforma en el mercado de la construcción (mill. €)

Fuente: INE, Observatorio 360º de la Reforma, Andimac, Arthursen, elaboración propia

701 758 788 829 860 874

2013

% de la renta

14 15 16 17* 18*

Reforma TOTAL construcciónVivienda nueva

1,2% 1,3% 1,3% 1,4% 1,4% 1,4%

*Previsión

*Previsión

+
Media / familia (€)
-

802

897
811

1.049

962 915

802

763 761

733

696

1.004

Media
nacional

975

655 738

742

830

975

2010 11 12 13 14 15 16 17* 18*

23.381

11.825 11.428 12.083 12.770 13.876 14.464 15.228 15.873 16.185

11.556

7.993 5.933
3.219 2.685 2.792 3.001 3.906

4.859
19.421 18.015

15.989 16.561 17.256 18.229
19.779 21.044
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VIVIENDA Los extras de MIBOLSILLO

JUAN FERRARI
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo

El pasado año, en España se
emplearon 15.230 millones
de euros en reformar o reha-
bilitar viviendas, lo que supo-
ne un crecimiento del 5,2%
respecto a 2015 y una media 
de 829 euros por hogar, se-
gún los datos que maneja An-
dimac, la Asociación Nacio-
nal de Ditribuidores de Cerá-
mica y Materiales de Cons- 
trucción. Desde 2013, año en 
el que este sector tocó fondo,
el gasto de los hogares en re-
formas ha subido un 18,2%
desde los 701 euros. Por re-
giones, los castellano-leone-
ses son los que más gastan,
1.049 euros de media por fa-
milia, y los vascos, los que
menos, 655 euros.

No obstante, el dato es en-
gañoso, pues se limita a divi-
dir el gasto total en reformas 
entre todas las familias espa-
ñolas. El coste medio de una 
reforma es mucho más alto,
y muy variable: en Andimac 
lo cifran en 49.000 euros, pe-

ro no es tanto una reforma
como la rehabilitación com-
pleta de una casa. De hecho,
la patronal especifica que ca-
da 20 años suele afrontarse 
una renovación de alguna 
parte de la viviendas, pero no 
se suelen llegar a actuaciones 
de fondo que mejoren cua-
litativamente aspectos como 
la adaptación a nuevos usos
de los espacios, confort acús-
tico o ahorro energético.

Fuentes de Cetelem, banco
especializado en créditos al 
consumo, explican que las
reformas acaparan el primer 
motivo para pedir un présta-

mo personal seguidas de lo
que llaman la BBC (bodas, 
bautizos y comuniones), via-
jes y la compra de un coche. 
Para el conjunto, la media es 
de 14.000 euros, lo que ha-
ce pensar que los de rehabi-
litación son algo mayores. 

La asociación de comer-
ciantes de material de cons-
trucción cree que en los pró-
ximos años seguirá crecien-
do el gasto de las familias en
la reforma de los hogares. Pa-

ra este año aumentará un 
3,7% –860 euros de media 
por familia– y en 2018 otro 
1,6% –hasta los 874 euros–. 
En volumen, se emplearán 
15.870 millones este año y
16.180 millones el próximo.

El baño y la cocina son las 
estancias que más reforman 
los españoles –en el último 
año, el 48% de las familias es-
pañolas hizo alguna mejora 
en su baño, mientras que el 
44% también la realizó en su 
cocina–, ya que son las que 
tienen un uso más intensivo. 
No obstante, se trata de arre-
glos o mejoras menores, pues
solo el 5,8% de las reformas
del baño fue completa y so-
lo el 7% de las cocinas. «Es 
fundamental que estas es-
tancias estén bien acondicio-
nadas, sobre todo la cocina,
pues en ella se producen más
de la mitad de los accidentes
domésticos. En el baño ocu-
rre el 17,4% de ellos», resaltan 
fuentes de asociación. 

Los datos de Andimac dife-
rencian ente la reforma de
la vivienda de segunda mano
–la que se destina a la venta–
y la reforma de la vivienda 
antigua –realizada por los
propietarios para mejorar las 
condiciones de habitabili-
dad–. De los 15.228 millones
empleados en reformas el pa-
sado año, 3.110 se destinaron

Los españoles gastan 
cada vez más en hacer 

gp g

obras en su vivienda
El baño y la cocina
son las zonas que
más se reforman,
aunque la mayoría 
son operaciones de 
poca envergadura

CONFORT TÉRMICOCONFORT TÉRMICO
Para reducir el gasto de ener-
gía de los edificios y, a la vez,
mejorar la sensación térmi-
ca en los hogares (evitando
pasar frío en invierno, aun-
que suban la calefacción, y
calor en verano), el aisla-
miento térmico es la princi-
pal herramienta, que se con-
juga con otras como la im-
permeabilización, para ge-
nerar el confort en casa. Si se
acomete una rehabilitación
completa de la fachada (con
una mejora del aislamiento 
térmico de la envolvente, 
rehabilitación de las partes
ciegas y las ventanas y re-
parando las patologías que 
pueda sufrir, como las hu-
medades que generan los
puentes térmicos), se pue-
de reducir el gasto de ener-
gía hasta en un 70%.

C ÚONFORT ACÚSTICO
El exceso de ruido proceden-
te del exterior del edificio pue-
de acabar afectando al des-
canso de los vecinos, provo-
cando problemas de in- 
somnio o estrés. Una rehabi-
litación acústica es la llave del 
descanso, pero no solo en la 
envolvente del edificio, tam-
bién en las diferentes vivien-
das, para que los vecinos no se 
escuchen entre sí o para
amortiguar los ruidos de im-
pacto de los pisos superiores.  

Una rehabilitación puede 
mejorar el confort acústico re-
duciendo hasta en 10 deci-
belios el ruido procedente de 
las paredes contiguas.
IMPERMEABILIZACIÓN 
Las humedades son uno de 
los principales problemas
que sufren las viviendas y, si 
no se pone solución, pueden 

convertirse en un problema 
crónico que puede llegar a 
afectar a la estabilidad del
edificio. Por ello, antes de lle-
gar a ese extremo, conviene 
impermeabilizar las zonas 
más propensas a sufrir hume-
dades, como las estructuras 
enterradas (sótanos, garajes,
foso del ascensor…) o las zo-
nas más sombrías de la facha-
da. Además de evitar que se
produzcan humedades y fil-
traciones de agua, la imper-
meabilización también con-
tribuye a mejorar el confort
térmico, ya que la humedad 
genera una sensación de frío 
que se suele combatir inútil-
mente subiendo la calefac-
ción. En cuanto a la inversión 
que requiere, solo con inver-
tir el 1% del precio del edi-
ficio se consigue una buena 
impermeabilización.

 APROVECHAMIENTO 
DE LOS ESPACIOS 
Las azoteas siempre han si-
do unos espacios que apenas
se han utilizado en los edifi-
cios, hasta ahora. Las terrazas 
y azoteas se han puesto de 
moda y son los lugares elegi-
dos por muchos para pasar las 
tardes y noches en los meses 
de calor. La rehabilitación 
puede convertir la azotea en 
un espacio útil, como una pis-
cina o un jardín. De hecho, 
convertirla en una zona verde 
también permite ahorrar 
energía. Combinando un pa-
vimento aislante térmico y 
una solución ajardinada eco-
lógica se reducirá el gasto en 
climatización hasta en un
30%, además de absorber las 
ondas sonoras reduciendo
considerablemente el ruido 
medioambiental. �

a rehabilitar viviendas a la
venta, y 12.110, a reformas. 

Siete de cada diez viviendas 
de segunda mano que se tras-
pasan sufren obras, bien sea 
antes de la venta o después, lo 
que explica en gran parte el 
impulso de la reforma desde
2013. No obstante, hay otros 
factores que explican el creci-
miento del presupuesto en
hacer obras: un parque de vi-
viendas viejas; una población 
envejecida que necesita adap-
tar su casa; la creación de nue-
vos hogares, muchos de solte-
ros y separados; un mayor al-
quiler de residentes y turistas 
y una mayor disposición eco-
nómica. Lo que se aprecia en 
el crecimiento del gasto en re-
formas de los hogares. 

Aún así, Sebastián Moline-
ro, secretario general de An-
dimac, considera que «es im-
prescindible que las admi-
nistraciones ayuden a 
impulsar la reforma, una
fuente de actividad econó-
mica, de empleo y de bienes-
tar para los ciudadanos». �

Aprobado
raspado
��� Los ciudadanos dan
a sus casas una puntua-
ción del 6,3, aceptable pe-
ro lejos del sobresaliente, 
según el estudio Quiero vi-
vir mejor, realizado por el
sector. El español suele 
ser muy conformista con
el hogar. Se acostumbra a 
convivir con frío y calor, 
ruidos o humedades. No 
alcanza nota alta ninguno 
de los 7 factores: confort 
acústico y lumínico, aho-
rro energético, accesibili-
dad, salubridad, rediseño
de espacios y ergonomía.

a CONSEJOS

Revalorizar la vivienda 
y ahorrar en energía
Danosa, especialista en soluciones para la construc-
ción sostenible, aporta algunas claves para hacer obras
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LA CLAVE 

Las obras de mantenimiento y mejora y j
superan a las de nueva vivienda p
Aunque de forma discreta, el presupuesto de los españo-
les para mejorar las condiciones de habitabilidad de la vi-
vienda ha ido creciendo en los últimos años.

Gasto medio en reformas y mantenimiento / hogar (€)

Cantidad destinada a la reforma por CC AA

La reforma en el mercado de la construcción (mill. €)

Fuente: INE, Observatorio 360º de la Reforma, Andimac, Arthursen, elaboración propia

701 758 788 829 860 874

2013

% de la renta

14 15 16 17* 18*

Reforma TOTAL construcciónVivienda nueva

1,2% 1,3% 1,3% 1,4% 1,4% 1,4%

*Previsión

*Previsión

+
Media / familia (€)))
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2222742

0000830
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23.381

11.825 11.428 12.083 12.770 13.876 14.464 15.228 15.873 16.185

11.556

7.993 5.933
3.219 2.685 2.792 3.001 3.906

4.859
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VIVIENDA  

BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMibolsillo 

La crisis económica ha con-
vertido a la banca en un po-
tente canal para la venta de vi-
viendas. El sector financiero 
está dando salida a pisos em-
bargados y activos tóxicos 
que acumulaban algunas en-
tidades en sus balances. Así, 
se han convertido en un agen-
te más que se une a la red co-
mercial más clásica como son 
las agencias inmobiliarias o 
los propios particulares. 

A pesar de las ventas que 
han llevado a cabo los últi-
mos años, y de que ha trans-
currido una década desde el 
inicio de la crisis, aún quedan 
muchos inmuebles por adju-
dicar. La consultora especia-
lizada RR de Acuña y Asocia-
dos acaba de publicar un in-
forme donde estima que la 
banca todavía acumula una 
cuarta parte del stock del 
mercado; es decir, unas 
388.000 viviendas frente a un 
total de 1,36 millones, de las 
que 128.000 son nuevas, y 
260.000, de segunda mano. 

Esta cartera incluso podría 
aumentar en los próximos 
ejercicios, según la consulto-
ra, ya que tienen que salir al 
mercado las viviendas en 
curso o en suelo que se refle-
jan en los balances de los 
bancos y del Sareb.  

La demanda de pisos de los 
bancos está siendo muy desi-
gual dependiendo de la ciu-
dad. Madrid, Barcelona y las 
zonas costeras como Málaga, 
Canarias y Baleares son las que 
mayor interés han despertado. 

A continuación resumimos 
las ofertas actuales de las 
principales entidades: 

ALTAMIRA (BANCO SANTANDER) 
La compañía dispone de una 
oferta amplia, de más de 15.000 
viviendas distribuidas por to-
da España, donde incluye todo 
tipo de inmuebles: apartamen-
tos, lofts, dúplex, áticos, etc., de 
diferentes características y de 
obra nueva y segunda mano.  

En la web (www.altamirain-
muebles.com) tiene seleccio-

nados 784 pisos «con gran-
des rebajas» hasta el 15 de  
diciembre. 

Además, mantiene la promo-
ción Pon tú el precio, que con-
siste en una especie de subas-
ta. La persona interesada por 
un inmueble hace una oferta y, 
tras un proceso, puede resultar 
adjudicataria del mismo. 

En obra nueva permite la fi-
nanciación del 100% del va-
lor. Lo más buscado en la web 
son pisos de venta en Madrid y 
de alquiler en distintas ciuda-
des españolas. 
ANIDA (BBVA) 
La red del BBVA ha rebajado 
hasta un 60% el precio de 1.992 
viviendas. La promoción acaba 
el 31 de octubre y se puede acce-
der a ella en www.bbvavivien-
da.com. También hasta esa fe-
cha tiene en oferta casas por 
menos de 50.000 euros en Ála-
va, Albacete, Alicante, Almería, 
Ávila, Badajoz y Baleares. 

Asimismo, BBVA ofrece 
condiciones especiales para 
las casas adquiridas a través 
de su red inmobiliaria; la hi-
poteca puede llegar a ser por 
el 100% del valor. Por otro 

lado, ofrece la posibilidad al 
cliente de equipar su nuevo 
hogar con electrodomésticos 
y otros accesorios con condi-
ciones especiales (0% TAE) a 
través de su tienda online 
www.decomprasbbva.com. 

Anida dispone de una am-
plia oferta en locales para em-
prendedores, fincas rústicas, 
garajes e incluso trasteros. 
SERVIHABITAT (LA CAIXA) 
La compañía ha puesto en 
marcha la campaña 30 días de 
oro, que finalizará el próximo 
16 de noviembre. Se trata de 
una promoción de pisos, cha-
lés y casas a las que se han apli-
cado «atractivos descuentos», 
según anuncia Servihabitat en 
la web (www.servihabitat.com). 
Son inmuebles de muy dife-
rentes características y precios 
que están ubicados en pobla-
ciones como La Manga, Marbe-
lla, Logroño, Tortosa, Barce-
lona o Santa Cruz de Tenerife, 
entre otros. 

También ha seleccionado 
más de 200 pisos a estrenar  
que se venden en condicio-
nes especiales y ventajosas. 
Tanto estos como los de se-

gunda mano se pueden en-
contrar a partir de unos 
50.000 euros. 

Por otro lado, Servihabitat 
dispone de parcelas con has-
ta un 40% de descuento y ofi-
cinas, naves y locales con re-
bajas en el precio final que 
pueden alcanzar el 30%. 
SOLVIA (BANCO SABADELL) 
Tiene rebajadas 252 viviendas 
del Sareb. Son de obra nueva 
y de segunda mano. Zamora, 
Oropesa, Madrid, Jávea, Alba-
cete o Valencia son algunas de 
las localidades en donde se 
puede encontrar alguna de las 
promociones de Solvia 
(www.solvia.es). A este bloque 
se suman más de 1.500 vivien-
das que están a estrenar. 

La inmobiliaria del Banco Sa-
badell ofrece la posibilidad 
también de vender o alquilar 
pisos de particulares. 

La entidad ha creado la red 
Solvia Stores, que son ofici-
nas físicas de la inmobilia-
ria para atender las necesida-
des del cliente. Están ubica-
das en Madrid, la Comu- 
nidad Valenciana, Cataluña, 
Baleares, el País Vasco, Anda-
lucía y Asturias. 
HAYA INMOBILIARIA (BANKIA) 
Bankia ha iniciado la campa-
ña Lucky Days para poner en 
venta más de 3.000 viviendas 
con descuentos que en algu-
nos casos llegan a ser de has-
ta el 70% sobre el precio inicial. 
La promoción dura hasta el 
próximo 30 de noviembre 
(www.haya.es). 

La compañía organiza 
eventos puntuales a lo lar-
go del año en diferentes ciu-
dades españolas para pro-
mocionar sus ofertas. La 
próxima cita será en Cama-
rena de la Sierra (Teruel) en-
tre el 1 y el 5 de noviembre. 
Se presentarán pisos desde 
52.000 euros y también ga-
rajes y trasteros. 
ALISEDA (BANCO POPULAR) 
Durante el mes de octubre ha  
desarrollado distintas jorna-
das de puertas abiertas para 
promocionar viviendas en 
ciudades como Canarias, Viz-
caya y Sevilla, entre otras. En 
total, tiene en oferta casi 400 
casas para estrenar. A este es-
caparate añade otros 100 in-
muebles (pisos, casas y chalés) 
que la entidad considera que 
son una «buena oportunidad» 
para que el cliente invierta. ●

Las entidades 
renuevan las 
promociones para 
dar salida al ‘stock’ 
de viviendas que 
tienen en cartera

Oficina de Solvia, red inmobiliaria del Banco Sabadell, ubicada en Madrid. JORGE PARÍS

«Días de oro» y rebajas de hasta 
el 70% en la oferta bancaria

EN CIFRAS 

Ventajas en las 
condiciones de 
financiación 

100% 
de financiación por el coste 
total de la vivienda conceden 
la mayoría de los bancos. 

40 
años de media conceden las 
entidades para amortizar los 
préstamos hipotecarios.  

1,36 
millones de stock de vivien-
das hay en España, y una cuar-
ta parte la tienen los bancos.  

5.100 
millones en activos recibió el 
Sareb; un 20% eran inmobilia-
rios, y el resto, préstamos. 

331 
millones deben los bancos a 
las comunidades de vecinos 
de los pisos embargados.

Un fondo social 
con ayuda para 
4.000 familias 
���  El Fondo Social de Vi-
vienda nació en 2012 para 
dar cobertura a aquellas 
personas que fueron desa-
lojadas de sus viviendas 
por impago de un présta-
mo hipotecario. Hasta la 
fecha se han beneficiado 
de este programa 4.000 fa-
milias. Los bancos –un to-
tal de 15 entidades– gestio-
nan este tipo de casas, que 
se conceden en régimen 
de alquiler. Aún hay 2.116 
viviendas disponibles.

PREGUNTAS  
CON RESPUESTA 

¿Por qué venden los 
bancos tantas casas?  
Es una forma de dar sali-
da al stock acumulado de 
inmuebles que han sido 
embargados; la gran ma-
yoría en los años de crisis. 

¿Dónde se puede en-
contrar la oferta? En la 
página web de la red in-
mobiliaria de cada enti-
dad y también en busca-
dores especializados co-
mo Fotocasa o Idealista. 

¿Qué ventaja tiene? El 
precio suele ser más 
atractivo que la media del 
mercado. Además, cons-
tantemente se están ha-
ciendo promociones con 
grandes descuentos. 
También ofrece ventajas 
en la hipoteca. 

¿Hay algún inconve-
niente? La oferta es la 
que es. Algunas vivien-
das pueden necesitar 
una reforma íntegra, por 
lo que habría que calcular 
el sobrecoste de las obras 
en el precio final de venta. 

¿Qué tipo de viviendas 
son? Hay de todo, desde 
obra nueva a segunda 
mano y están localizadas 
por toda la geografía es-
pañola. Los precios va-
rían en función de estas 
dos variantes: estado del 
inmueble y zona. 

¿Es aconsejable com-
prar un piso? Depende. 
La oferta de un banco de-
be ser estudiada igual 
que cualquier otra. Hay 
que valorar si responde a 
nuestras pretensiones y 
si podemos asumir el cos-
te y las condiciones. 

¿Qué es el Sareb? Es una 
sociedad creada en 2012 
por la crisis económica, a 
la que se han transferido 
los activos tóxicos liga-
dos al sector inmobiliario 
de los bancos. Su objeti-
vo es deshacerse de los 
mismos en 15 años.
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La crisis económica ha con-
vertido a la banca en un po-
tente canal para la venta de vi-
viendas. El sector financiero
está dando salida a pisos em-
bargados y activos tóxicos
que acumulaban algunas en-
tidades en sus balances. Así,
se han convertido en un agen-
te más que se une a la red co-
mercial más clásica como son 
las agencias inmobiliarias o 
los propios particulares. 

A pesar de las ventas que 
han llevado a cabo los últi-
mos años, y de que ha trans-
currido una década desde el
inicio de la crisis, aún quedan 
muchos inmuebles por adju-
dicar. La consultora especia-
lizada RR de Acuña y Asocia-
dos acaba de publicar un in-
forme donde estima que la 
banca todavía acumula una 
cuarta parte del stock del 
mercado; es decir, unas 
388.000 viviendas frente a un 
total de 1,36 millones, de las
que 128.000 son nuevas, y
260.000, de segunda mano. 

Esta cartera incluso podría 
aumentar en los próximos
ejercicios, según la consulto-
ra, ya que tienen que salir al
mercado las viviendas en 
curso o en suelo que se refle-
jan en los balances de los 
bancos y del Sareb. 

La demanda de pisos de los 
bancos está siendo muy desi-
gual dependiendo de la ciu-
dad. Madrid, Barcelona y las 
zonas costeras como Málaga, 
Canarias y Baleares son las que 
mayor interés han despertado.

A continuación resumimos
las ofertas actuales de las
principales entidades: 

ALTAMIRA (BANCO SANTANDER)
La compañía dispone de una 
oferta amplia, de más de 15.000 
viviendas distribuidas por to-
da España, donde incluye todo 
tipo de inmuebles: apartamen-
tos, lofts,dúplex, áticos, etc., de 
diferentes características y de
obra nueva y segunda mano. 

En la web (www.altamirain-
muebles.com) tiene seleccio-

nados 784 pisos «con gran-
des rebajas» hasta el 15 de 
diciembre.

Además, mantiene la promo-
ción Pon tú el precio, que con-
siste en una especie de subas-
ta. La persona interesada por
un inmueble hace una oferta y, 
tras un proceso, puede resultar 
adjudicataria del mismo.

En obra nueva permite la fi-
nanciación del 100% del va-
lor. Lo más buscado en la web
son pisos de venta en Madrid y 
de alquiler en distintas ciuda-
des españolas.
ANIDA (BBVA)
La red del BBVA ha rebajado 
hasta un 60% el precio de 1.992 
viviendas. La promoción acaba 
el 31 de octubre y se puede acce-
der a ella en www.bbvavivien-
da.com. También hasta esa fe-
cha tiene en oferta casas por 
menos de 50.000 euros en Ála-
va, Albacete, Alicante, Almería, 
Ávila, Badajoz y Baleares.

Asimismo, BBVA ofrece 
condiciones especiales para 
las casas adquiridas a través 
de su red inmobiliaria; la hi-
poteca puede llegar a ser por 
el 100% del valor. Por otro 

lado, ofrece la posibilidad al
cliente de equipar su nuevo
hogar con electrodomésticos 
y otros accesorios con condi-
ciones especiales (0% TAE) a 
través de su tienda online
www.decomprasbbva.com.

Anida dispone de una am-
plia oferta en locales para em-
prendedores, fincas rústicas, 
garajes e incluso trasteros.

 SERVIHABITAT (LA CAIXA)
La compañía ha puesto en 
marcha la campaña 30 días de 
oro, que finalizará el próximo 
16 de noviembre. Se trata de 
una promoción de pisos, cha-
lés y casas a las que se han apli-
cado «atractivos descuentos», 
según anuncia Servihabitat en 
la web (www.servihabitat.com).
Son inmuebles de muy dife-
rentes características y precios
que están ubicados en pobla-
ciones como La Manga, Marbe-
lla, Logroño, Tortosa, Barce-
lona o Santa Cruz de Tenerife, 
entre otros.

También ha seleccionado 
más de 200 pisos a estrenar 
que se venden en condicio-
nes especiales y ventajosas. 
Tanto estos como los de se-

gunda mano se pueden en-
contrar a partir de unos
50.000 euros.

Por otro lado, Servihabitat
dispone de parcelas con has-
ta un 40% de descuento y ofi-
cinas, naves y locales con re-
bajas en el precio final que
pueden alcanzar el 30%.

 SOLVIA (BANCO SABADELL)
Tiene rebajadas 252 viviendas
del Sareb. Son de obra nueva
y de segunda mano. Zamora,
Oropesa, Madrid, Jávea, Alba-
cete o Valencia son algunas de 
las localidades en donde se
puede encontrar alguna de las 
promociones de Solvia
(www.solvia.es). A este bloque
se suman más de 1.500 vivien-
das que están a estrenar. 

La inmobiliaria del Banco Sa-
badell ofrece la posibilidad
también de vender o alquilar
pisos de particulares. 

La entidad ha creado la red
Solvia Stores, que son ofici-
nas físicas de la inmobilia-
ria para atender las necesida-
des del cliente. Están ubica-
das en Madrid, la Comu-
nidad Valenciana, Cataluña, 
Baleares, el País Vasco, Anda-
lucía y Asturias.

 HAYA INMOBILIARIA (BANKIA)
Bankia ha iniciado la campa-
ña Lucky Days para poner en 
venta más de 3.000 viviendas 
con descuentos que en algu-
nos casos llegan a ser de has-
ta el 70% sobre el precio inicial.
La promoción dura hasta el
próximo 30 de noviembre 
(www.haya.es).

La compañía organiza 
eventos puntuales a lo lar-
go del año en diferentes ciu-
dades españolas para pro-
mocionar sus ofertas. La
próxima cita será en Cama-
rena de la Sierra (Teruel) en-
tre el 1 y el 5 de noviembre.
Se presentarán pisos desde
52.000 euros y también ga-
rajes y trasteros.
ALISEDA (BANCO POPULAR)
Durante el mes de octubre ha  
desarrollado distintas jorna-
das de puertas abiertas para 
promocionar viviendas en 
ciudades como Canarias, Viz-
caya y Sevilla, entre otras. En 
total, tiene en oferta casi 400
casas para estrenar. A este es-
caparate añade otros 100 in-
muebles (pisos, casas y chalés) 
que la entidad considera que
son una «buena oportunidad»
para que el cliente invierta. ●

Las entidades
renuevan las
promociones para 
dar salida al ‘stock’
de viviendas que 
tienen en cartera

Oficina de Solvia, red inmobiliaria del Banco Sabadell, ubicada en Madrid. JORGE PARÍS

«Días de oro» y rebajas de hasta 
el 70% en la oferta bancaria

y jy

EN CIFRAS

Ventajas en lasj
condiciones de
financiación

100%100%
de financiaciónpor el coste
total de la vivienda conceden
la mayoría de los bancos.

40 40
años de media conceden las
entidades para amortizar los 
préstamos hipotecarios. 

1,361,36
millones de stockde vivien-k
das hay en España, y una cuar-
ta parte la tienen los bancos.

5.100 5.100
millonesen activos recibió el 
Sareb; un 20% eran inmobilia-
rios, y el resto, préstamos.

331 331
millones deben los bancos a 
las comunidades de vecinos 
de los pisos embargados.

Un fondo social
con ayuda para 
4.000 familias

y

��� El Fondo Social de Vi-
vienda nació en 2012 para 
dar cobertura a aquellas 
personas que fueron desa-
lojadas de sus viviendas 
por impago de un présta-
mo hipotecario. Hasta la 
fecha se han beneficiado
de este programa 4.000 fa-
milias. Los bancos –un to-
tal de 15 entidades–gestio-
nan este tipo de casas, que
se conceden en régimen 
de alquiler. Aún hay 2.116
viviendas disponibles.

PREGUNTAS  
CON RESPUESTA 

¿Por qué venden los 
bancos tantas casas? 
Es una forma de dar sali-
da alstock acumulado de k
inmuebles que han sido
embargados; la gran ma-
yoría en los años de crisis.

¿Dónde se puede en-
contrar la oferta? En la
página web de la red in-
mobiliaria de cada enti-
dad y también en busca-
dores especializados co-
mo Fotocasa o Idealista.

¿Qué ventaja tiene? El 
precio suele ser más
atractivo que la media del 
mercado. Además, cons-
tantemente se están ha-
ciendo promociones con 
grandes descuentos. 
También ofrece ventajas 
en la hipoteca.

¿Hay algún inconve-
niente?La oferta es la 
que es. Algunas vivien-
das pueden necesitar 
una reforma íntegra, por 
lo que habría que calcular 
el sobrecoste de las obras 
en el precio final de venta. 

¿Qué tipo de viviendas
son?Hay de todo, desde 
obra nueva a segunda
mano y están localizadas
por toda la geografía es-
pañola. Los precios va-
rían en función de estas 
dos variantes: estado del 
inmueble y zona. 

¿Es aconsejable com-
prar un piso?Depende.
La oferta de un banco de-
be ser estudiada igual 
que cualquier otra. Hay 
que valorar si responde a
nuestras pretensiones y 
si podemos asumir el cos-
te y las condiciones.

¿Qué es el Sareb? Es una 
sociedad creada en 2012
por la crisis económica, a 
la que se han transferido 
los activos tóxicos liga-
dos al sector inmobiliario 
de los bancos. Su objeti-
vo es deshacerse de los
mismos en 15 años.
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a  
BUSCAR AL DETALLE 
BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMibolsillo

No solo en el gusto está la elección. Antes de tomar 
una decisión sobre una vivienda hay que compro-
bar una serie de aspectos para evitar problemas

Decálogo para 
comprar, vender  
y alquilar

Comprar, vender o alquilar 
una vivienda no es una deci-
sión fácil, además de tratarse 
de operaciones con impor-
tantes sumas de dinero. La 
oferta del mercado es muy 
amplia y hay que contrastar. 
El mínimo detalle puede con-
llevar un gran beneficio. 

O1 Comprobar que no 
existan cargas. Si va-

mos a comprar una vivienda 
de segunda mano, lo primero 
que hay que comprobar es que 
el dueño esté al día de pagos: 
hipoteca, IBI, comunidad... Es-
ta información se puede ob-
tener a través del Registro de la 
Propiedad. Es importante que 
lleves a cabo este paso, pues-
to que si existen deudas pen-
dientes y firmas el contrato, pa-
sarán a ser tuyas. 

O2 Analiza los gastos de 
comunidad. Una casa 

puede gustarnos mucho, pero 
los gastos no. Tienes que tener 
claro la cuota mensual de la hi-
poteca, pero también has de 
sumar las cuotas correspon-
dientes de la comunidad. Que 
sean más o menos altas de-
penden de varios factores, co-
mo el sitio donde esté ubicada, 

los servicios (limpieza, conser-
jes, piscina...) y el número de 
vecinos; cuantos menos haya, 
mayor será la contribución. 

O3 No comprar hasta ven-
der. Es una de las re-

comendaciones del portal in-
mobiliario Idealista: «Hasta 
que no tengas tu casa vendida, 
no sabrás cuánto obtendrás 
por ella». Por eso, es mejor no 
ir haciendo ofertas durante 
ese periodo. Además, según 
los expertos de esta web, «aún 
hay personas que no aceptan 
que su vivienda ha caído de 
precio», y por tanto intentan 
vender su propiedad por enci-
ma de la realidad del mercado.  

O4 Sobre plano de promo-
tor o cooperativa. En 

Fotocasa aconsejan que si la 
compra se hace sobre plano a 
través de un promotor, se so-
licite documentación que acre-
dite que el suelo donde se va 
a edificar sea de su propiedad, 
la licencia de obras, la inscrip-
ción en el Registro de la Propie-
dad de la edificación y el cer-
tificado del Registro Mercantil 
que acredite la existencia de 
la sociedad, domicilio social, 
NIF... En caso de cooperativa, 

hay que comprobar que sea 
solvente, que esté legalmente 
constituida en el registro co-
rrespondiente y que tenga 
abierta una cuenta bancaria 
para el ingreso de las cuotas de 
los socios, que deberán estar 
avaladas por una compañía de 
seguros o entidad financiera. 

O5 Despejar, ordenar, lim-
piar y pintar. Si vas a 

vender la casa en la que vives, 
Zurich recomienda despejar 
las habitaciones. En su opi-
nión: «El piso tiene que quedar 
ordenado en todo momento, 
pues si no, el comprador pue-
de entender que no hay sufi-
ciente espacio de almacenaje o 
que no es una vivienda cómo-
da». También aconseja pintar 
y limpiar a fondo los rincones. 

O6 Valorar y rastrear el 
mercado. Si prefieres 

que un agente inmobiliario te 
ayude a la venta de la casa, elí-
gelo con cuidado, atendiendo 
a las opiniones que otros 
clientes han dejado por inter-
net. Además, según Idealista, 
puede asesorarte sobre la va-
loración del inmueble de 
acuerdo al momento del mer-
cado y a la zona. 

O7 Precio de alquiler acor-
de con la media. Foto-

casa asegura que «hay que 
sospechar de los anuncios de 
alquiler de pisos que estén 
muy por debajo del precio 
medio de la zona». Por eso, se 
deben buscar ofertas de in-
muebles de similares caracte-
rísticas para cotejar. 

O8 Todo por escrito. Las 
palabras se las lleva el 

viento. Por eso, a la hora de ele-
gir una vivienda de alquiler 
hay que reflejar lo pactado so-
bre papel. Lo mejor es hacer 
un contrato. En la OCU te ofre-
cen un modelo (www.ocu.org). 

O9 Anuncio atractivo. 
«Cuanta más informa-

ción tenga un anuncio, más 
atractivo resultará», señalan 
desde enalquiler.com. Si vas a 
alquilar una propiedad, acon-
sejan detallar el piso y añadir 
unas buenas fotografías. 

O10 ¿Comprar o alquilar? 
No existe una respues-

ta concreta. Dependerá de los 
objetivos personales y de la si-
tuación financiera de cada 
uno. Lo mejor, reflexionar so-
bre el gasto en ambos casos. �
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a 
BUSCAR AL DETALLE 
BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMibolsillo

No solo en el gusto está la elección. Antes de tomar 
una decisión sobre una vivienda hay que compro-
bar una serie de aspectos para evitar problemas

Decálogo para 
comprar, vender  
y alquilar

Comprar, vender o alquilar 
una vivienda no es una deci-
sión fácil, además de tratarse
de operaciones con impor-
tantes sumas de dinero. La 
oferta del mercado es muy 
amplia y hay que contrastar. 
El mínimo detalle puede con-
llevar un gran beneficio. 

OOOComprobar que no 
existan cargas. Si va-

mos a comprar una vivienda 
de segunda mano, lo primero 
que hay que comprobar es que 
el dueño esté al día de pagos:
hipoteca, IBI, comunidad... Es-
ta información se puede ob-
tener a través del Registro de la 
Propiedad. Es importante que
lleves a cabo este paso, pues-
to que si existen deudas pen-
dientes y firmas el contrato, pa-
sarán a ser tuyas.

OOO Analiza los gastos de 
comunidad. Una casa 

puede gustarnos mucho, pero 
los gastos no. Tienes que tener 
claro la cuota mensual de la hi-
poteca, pero también has de
sumar las cuotas correspon-
dientes de la comunidad. Que
sean más o menos altas de-
penden de varios factores, co-
moelsitiodondeestémo el sitio donde estéubicadaubicada,, 

los servicios (limpieza, conser-
jes, piscina...) y el número de
vecinos; cuantos menos haya, 
mayor será la contribución.

OOO No comprar hasta ven-
der. Es una de las re-

comendaciones del portal in-
mobiliario Idealista: «Hasta
que no tengas tu casa vendida, 
no sabrás cuánto obtendrás 
por ella». Por eso, es mejor no
ir haciendo ofertas durante 
ese periodo. Además, según 
los expertos de esta web, «aún 
hay personas que no aceptan 
que su vivienda ha caído de 
precio», y por tanto intentan
vender su propiedad por enci-
ma de la realidad del mercado.  

OOO Sobre plano de promo-
tor o cooperativa. En

Fotocasa aconsejan que si la 
compra se hace sobre plano a 
través de un promotor, se so-
licite documentación que acre-
dite que el suelo donde se va 
a edificar sea de su propiedad,
la licencia de obras, la inscrip-
ción en el Registro de la Propie-
dad de la edificación y el cer-
tificado del Registro Mercantil 
que acredite la existencia de 
la sociedad, domicilio social,
NIF... En caso de cooperativa,NIF... En caso de cooperativa,

hay que comprobar que sea 
solvente, que esté legalmente
constituida en el registro co-
rrespondiente y que tenga 
abierta una cuenta bancaria 
para el ingreso de las cuotas de 
los socios, que deberán estar
avaladas por una compañía de 
seguros o entidad financiera. 

OOO Despejar, ordenar, lim-
piar y pintar. Si vas a

vender la casa en la que vives, 
Zurich recomienda despejar 
las habitaciones. En su opi-
nión: «El piso tiene que quedar 
ordenado en todo momento, 
pues si no, el comprador pue-
de entender que no hay sufi-
ciente espacio de almacenaje o 
que no es una vivienda cómo-
da». También aconseja pintar 
y limpiar a fondo los rincones. 

OOO Valorar y rastrear el 
mercado. Si prefieres 

que un agente inmobiliario te 
ayude a la venta de la casa, elí-
gelo con cuidado, atendiendo
a las opiniones que otros 
clientes han dejado por inter-
net. Además, según Idealista,
puede asesorarte sobre la va-
loración del inmueble de 
acuerdo al momento del mer-
cado y a la zona.cado y a la zona. 

OOO Precio de alquiler acor-
de con la media. Foto-

casa asegura que «hay que
sospechar de los anuncios de
alquiler de pisos que estén 
muy por debajo del precio
medio de la zona». Por eso, se 
deben buscar ofertas de in-
muebles de similares caracte-
rísticas para cotejar. 

OOO Todo por escrito. Las 
palabras se las lleva el 

viento. Por eso, a la hora de ele-
gir una vivienda de alquiler 
hay que reflejar lo pactado so-
bre papel. Lo mejor es hacer
un contrato. En la OCU te ofre-
cen un modelo (www.ocu.org). 

OOO Anuncio atractivo. 
«Cuanta más informa-

ción tenga un anuncio, más 
atractivo resultará», señalan
desde enalquiler.com. Si vas a 
alquilar una propiedad, acon-
sejan detallar el piso y añadir 
unas buenas fotografías.

OOOOO ¿Comprar o alquilar?
No existe una respues-

ta concreta. Dependerá de los
objetivos personales y de la si-
tuación financiera de cada
uno. Lo mejor, reflexionar so-
bre el gasto en ambos casos.bre el gasto en ambos casos. ��
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Banco Santander 
En la hipoteca variable apli-
ca un 0,99% sobre el euríbor, 
y en la fija la TAE es del 
3,86% para más de 25 años y 
hasta 30. El banco regala 
acciones por el préstamo.

BBVA 
Hipoteca variable: euríbor 
más 0,99%. Si se contrata al-
gún producto adicional, co-
mo un plan de pensiones, 
permite conseguir un pre-
cio más reducido.

BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMibolsillo 

El panorama de las hipotecas 
apenas ha variado en los úl-
timos años. Las ofertas de los 
bancos siguen en niveles his-
tóricamente bajos, a pesar de 
los cambios que se hayan po-
dido introducir. El motivo no 
es otro que los tipos de interés 
en Europa permanecen al 0% 
y que el euríbor a 12 meses, 
el más utilizado en la contra-
tación de préstamos para vi-
vienda, sigue registrando mes 
tras mes tasas negativas; por 
ejemplo, en septiembre fue 
del −0,168% cuando en 2008 
llegó a superar el 4%. 

Con unos tipos aún compe-
titivos para el cliente, en lo 
que hay que fijarse a partir 
de ahora es en las condicio-
nes. Juan Villén, del portal 
inmobiliario Idealista, expli-
ca que en líneas generales 
la estrategia de los bancos se 
centra en este momento en 
seguir con los tipos estables 
y en tener predisposición a 
financiar una mayor parte 
de la compra del inmueble 
(una media del 65% en el pri-
mer trimestre de 2017, máxi-
mo desde 2004). Pero tam-
bién hay aspectos negativos.  

En algunos casos se están 
volviendo a aplicar comisio-
nes de apertura (por formali-
zar el contrato), y en las hipo-
tecas variables a veces se es-
tán imponiendo intereses 
más altos para los primeros 
dos años. 

No obstante, esta situación 
cambiará a partir del próxi-
mo año, cuando está previs-
to que entre en vigor la nue-
va ley hipotecaria, que pre-
tende, entre otras cosas, 
maximizar la transparencia 
en este tipo de préstamos y 

que se reduzcan los gastos 
para el cliente. Además, a 
partir de entonces no será 
obligatorio contratar otros 
productos ante la firma del 
crédito, como puede ser el se-
guro del hogar, algo muy ha-
bitual en la actualidad, y se 
anularán penalizaciones co-
mo la amortización anticipa-
da. Además, los bancos ten-
drán más complicado llevar 
a efecto un desahucio.  

Desde este mismo año, las 
grandes entidades están asu-
miendo parte de los gastos de 
la formalización del contrato 

tras una sentencia del Tri-
bunal Supremo. 

Asimismo, algunos exper-
tos han avisado sobre los po-
sibles efectos perjudiciales 
que podría tener dicha ley hi-
potecaria. La agencia de cali-
ficación Moody’s no descar-
ta que el mercado se vuelva 
más restrictivo en la conce-
sión de financiación. Tam-
bién apunta a la posibilidad 
de un empeoramiento de las 
condiciones si las entidades 
ven limitada su capacidad de 
generar beneficios a través de 
la venta de este producto. 

Hay que tener en cuenta 
además que el futuro de las 
hipotecas apunta a que los ti-
pos de interés tenderán al al-
za, justo en el momento en 
que el BCE decida cambiar 
su política monetaria.  

En cualquier caso, y al mar-
gen del momento, la compra 
de una vivienda y la firma de 
una hipoteca es una de las de-
cisiones más importantes de 
nuestra vida, ya que se desti-
nará una buena parte de nues-
tros ingresos para pagarla. 

La mayoría de los expertos 
recomienda que la cuota pe-
riódica no supere el 40% de los 
ingresos netos del titular del 
préstamo. Por tanto, lo mejor 
es reflexionar sobre ello y com-
parar distintas opciones. 

En el mes de julio, últimos 
datos disponibles del INE, el 
importe medio de los crédi-
tos concedidos fue de 119.600 
euros. �

Hipotecas con un 
presente estable y 
un futuro de mejoras
Los tipos de los 
préstamos siguen en 
mínimos, mientras 
que la nueva ley 
hipotecaria reducirá   
aún más los costes 

En qué debes 
fijarte para 
elegir el crédito 
más adecuado 
ENDÉUDATE LO MÍNIMO 
La Asociación Hipotecaria Es-
pañola (AHE) aconseja que se 
solicite el menor volumen de 
préstamo posible para que los 
costes no sean altos. «No se 
endeude innecesariamente», 
dicen. Hay que tener en 
cuenta que al importe des-
tinado al pago de la hipoteca  
hay que sumar el de otras 
deudas si las hubiera. 
COMBINAR PLAZO Y COSTES 
Hay que buscar la combina-
ción más adecuada entre el 
plazo de amortización y los ti-
pos de interés que se aplican al 
préstamo, dice la AHE. «Alar-
gar el tiempo más de lo inne-
cesario supone pagar inte-
reses durante más tiempo», 
dicen los expertos. 
SELECCIONA BIEN LOS TIPOS 
Los tipos pueden ser fijos, va-
riables o mixtos. En los prime-
ros siempre pagarás la misma 
cuota, aunque el escenario 
cambie. En el resto «hay que 
calcular la capacidad de en-
deudamiento en un escena-
rio de tipos al alza». 
AMORTIZACIÓN ANTICIPADA 
Es algo que puede hacer en 
cualquier momento, pero de-
be conocer si la entidad le co-
brará algún tipo de comisión 
por llevarlo a efecto. 
RETRASO EN EL PAGO 
Es conveniente saber qué ti-
po de soluciones da el banco 
a quienes tienen dificultades 
temporales para formalizar el 
pago correspondiente. 
INFÓRMATE DE TODO  
Toda información es poca. 
Antes de firmar el contrato 
no debe haber ninguna du-
da. Lee con atención los do-
cumentos, y si es preciso, 
acude a un asesor. � B. P G.

CaixaBank 
Tiene en campaña la Hipo-
teca Estrella Fijo 20 y la Hi-
poteca Estrella Fijo 30. Son 
tipos fijos para créditos de 
entre 20 y 30 años. Los tipos 
son del 2,10 y 2,95%.

Bankia 
La entidad no cobra comi-
siones en la hipoteca si se 
domicilian los ingresos. Para 
la variable establece una 
TAE del 1,73%, y para la fija, 
del 2,41% .

Banco Sabadell 
Entre los productos que co-
mercializa, destaca la Hipo-
teca Fija Premium, con una 
TAE desde el 3,37% para un 
plazo máximo de 30 años. 
Requiere ingresos mínimos.

Ibercaja 
Todas las hipotecas están 
bonificadas, lo que permite 
reducir el tipo de interés 
aplicado cumpliendo algún 
requisito como la domicilia-
ción de la nómina.

ING 
Las hipotecas no tienen 
gastos por apertura o por 
subrogación, entre otros 
conceptos. Los plazos son 
de un mínimo de 9 años y 
hasta un máximo de 40.

Evo  
La Hipoteca Inteligente de 
Evo no tiene comisiones. Y 
si el euríbor sube, el diferen-
cial del préstamo bajará en-
tre el 0,20 y el 0,80%. Tam-
bién tiene bonificación.

40% 
de los ingresos es el límite que 
aconsejan los expertos para 
pagar la hipoteca al mes

EN DATOS

Importe medio hipotecado sobre viviendas (miles €) Hipotecas sobre vivienda por CCAA Tipo de interés medio para viviendas (%)

Fuente: INE

115,2 110,7 112,8 110,5 110,8 112,7 112,8 115,9 114,5 112,8 113,6 116,6 119,6

2016 2017
Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul

2016 2017
Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul

+-

3,25 3,24 3,18 3,17 3,16 3,15 3,14 3,17 3,23 3,24

2,9 2,79 2,76843

397 249

942

306

1.146 299

808

1.060

653

2.513

221

1.020

TOTAL
24.863

1.040

4.348

4.577

4.379

Nº de viviendas hipotecadas (jul 17)
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Banco Santander
En la hipoteca variable apli-
ca un 0,99% sobre el euríbor,
y en la fija la TAE es del 
3,86% para más de 25 años y 
hasta 30. El banco regala 
acciones por el préstamo.

BBVA
Hipoteca variable: euríbor 
más 0,99%. Si se contrata al-
gún producto adicional, co-
mo un plan de pensiones,
permite conseguir un pre-
cio más reducido.

BEATRIZ P. GALDÓN 
PND@20minutos.es / @20mMibolsillo 

El panorama de las hipotecas
apenas ha variado en los úl-
timos años. Las ofertas de los
bancos siguen en niveles his-
tóricamente bajos, a pesar de
los cambios que se hayan po-
dido introducir. El motivo no
es otro que los tipos de interés 
en Europa permanecen al 0%
y que el euríbor a 12 meses,
el más utilizado en la contra-
tación de préstamos para vi-
vienda, sigue registrando mes 
tras mes tasas negativas; por 
ejemplo, en septiembre fue
del−0,168% cuando en 2008
llegó a superar el 4%. 

Con unos tipos aún compe-
titivos para el cliente, en lo
que hay que fijarse a partir 
de ahora es en las condicio-
nes. Juan Villén, del portal
inmobiliario Idealista, expli-
ca que en líneas generales 
la estrategia de los bancos se
centra en este momento en
seguir con los tipos estables
y en tener predisposición a
financiar una mayor parte 
de la compra del inmueble
(una media del 65% en el pri-
mer trimestre de 2017, máxi-
mo desde 2004). Pero tam-
bién hay aspectos negativos. 

En algunos casos se están
volviendo a aplicar comisio-
nes de apertura (por formali-
zar el contrato), y en las hipo-
tecas variables a veces se es-
tán imponiendo intereses 
más altos para los primeros 
dos años. 

No obstante, esta situación
cambiará a partir del próxi-
mo año, cuando está previs-
to que entre en vigor la nue-
va ley hipotecaria, que pre-
tende, entre otras cosas, 
maximizar la transparencia 
en este tipo de préstamos y 

que se reduzcan los gastos
para el cliente. Además, a
partir de entonces no será
obligatorio contratar otros
productos ante la firma del 
crédito, como puede ser el se-
guro del hogar, algo muy ha-
bitual en la actualidad, y se 
anularán penalizaciones co-
mo la amortización anticipa-
da. Además, los bancos ten-
drán más complicado llevar
a efecto un desahucio. 

Desde este mismo año, las 
grandes entidades están asu-
miendo parte de los gastos de
la formalización del contrato 

tras una sentencia del Tri-
bunal Supremo.

Asimismo, algunos exper-
tos han avisado sobre los po-
sibles efectos perjudiciales 
que podría tener dicha ley hi-
potecaria. La agencia de cali-
ficación Moody’s no descar-
ta que el mercado se vuelva
más restrictivo en la conce-
sión de financiación. Tam-
bién apunta a la posibilidad 
de un empeoramiento de las 
condiciones si las entidades 
ven limitada su capacidad de 
generar beneficios a través de
la venta de este producto.

Hay que tener en cuenta
además que el futuro de las 
hipotecas apunta a que los ti-
pos de interés tenderán al al-
za, justo en el momento en 
que el BCE decida cambiar
su política monetaria. 

En cualquier caso, y al mar-
gen del momento, la compra 
de una vivienda y la firma de 
una hipoteca es una de las de-
cisiones más importantes de
nuestra vida, ya que se desti-
nará una buena parte de nues-
tros ingresos para pagarla. 

La mayoría de los expertos
recomienda que la cuota pe-
riódica no supere el 40% de los 
ingresos netos del titular del 
préstamo. Por tanto, lo mejor 
es reflexionar sobre ello y com-
parar distintas opciones. 

En el mes de julio, últimos 
datos disponibles del INE, el 
importe medio de los crédi-
tos concedidos fue de 119.600 
euros. �

Hipotecas con un 
presente estable y 
un futuro de mejoras

y

Los tipos de los 
préstamos siguen en 
mínimos, mientras
que la nueva ley 
hipotecaria reducirá  
aún más los costes

En qué debes 
fijarte para 
elegir el crédito

jj p

más adecuado
gg

ENDÉUDATE LO MÍNIMO ENDÉUDATE LO MÍNIMO
La Asociación Hipotecaria Es-
pañola (AHE) aconseja que se
solicite el menor volumen de 
préstamo posible para que los
costes no sean altos. «No se 
endeude innecesariamente», 
dicen. Hay que tener en 
cuenta que al importe des-
tinado al pago de la hipoteca  
hay que sumar el de otras 
deudas si las hubiera.
COMBINAR PLAZO Y COSTES
Hay que buscar la combina-
ción más adecuada entre el
plazo de amortización y los ti-
pos de interés que se aplican al 
préstamo, dice la AHE. «Alar-
gar el tiempo más de lo inne-
cesario supone pagar inte-
reses durante más tiempo», 
dicen los expertos. 

 SELECCIONA BIEN LOS TIPOS
Los tipos pueden ser fijos, va-
riables o mixtos. En los prime-
ros siempre pagarás la misma 
cuota, aunque el escenario 
cambie. En el resto «hay que 
calcular la capacidad de en-
deudamiento en un escena-
rio de tipos al alza».
AMORTIZACIÓN ANTICIPADA AMORTIZACIÓN ANTICIPADA
Es algo que puede hacer en 
cualquier momento, pero de-
be conocer si la entidad le co-
brará algún tipo de comisión
por llevarlo a efecto.

 RETRASO EN EL PAGO
Es conveniente saber qué ti-
po de soluciones da el banco
a quienes tienen dificultades 
temporales para formalizar el
pago correspondiente. 
INFÓRMATE DE TODO INFÓRMATE DE TODO
Toda información es poca. 
Antes de firmar el contrato 
no debe haber ninguna du-
da. Lee con atención los do-
cumentos, y si es preciso, 
acude a un asesor. � B. P G.

CaixaBank 
Tiene en campaña la Hipo-
teca Estrella Fijo 20 y la Hi-
poteca Estrella Fijo 30. Son
tipos fijos para créditos de
entre 20 y 30 años. Los tipos
son del 2,10 y 2,95%.

Bankia
La entidad no cobra comi-
siones en la hipoteca si se
domicilian los ingresos. Para 
la variable establece una
TAE del 1,73%, y para la fija, 
del 2,41% .

Banco Sabadell
Entre los productos que co-
mercializa, destaca la Hipo-
teca Fija Premium, con una 
TAE desde el 3,37% para un 
plazo máximo de 30 años.
Requiere ingresos mínimos.

Ibercaja 
Todas las hipotecas están
bonificadas, lo que permite
reducir el tipo de interés
aplicado cumpliendo algún 
requisito como la domicilia-
ción de la nómina.

ING 
Las hipotecas no tienen
gastos por apertura o por 
subrogación, entre otros 
conceptos. Los plazos son 
de un mínimo de 9 años y 
hasta un máximo de 40.

Evo  
La Hipoteca Inteligente de
Evo no tiene comisiones. Y 
si el euríbor sube, el diferen-
cial del préstamo bajará en-
tre el 0,20 y el 0,80%. Tam-
bién tiene bonificación.

40% 40%
de los ingresos es el límite que 
aconsejan los expertos para
pagar la hipoteca al mes

EN DATOS

Importe medio hipotecado sobre viviendas (miles €) Hipotecas sobre vivienda por CCAA Tipo de interés medio para viviendas (%)

Fuente: INE

115,2 110,7 112,8 110,5 110,8 112,7 112,8 115,9 114,5 112,8 113,6 116,6 119,6

2016 2017
Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul

2016 2017
Jul Ago Sep Oct Nov Dic Ene Feb Mar Abr May Jun Jul

+-

3,25 3,24 3,18 3,17 3,16 3,15 3,14 3,17 3,23 3,24

2,9 2,79 2,76843

397 249

942

306

1.146 299

808

1.060

336533

5132.55

2212221221

1.020

TOTAL
24.863

1.040

4.3488

4.577

94.379

Nº de viviendas hipotecadas (jul 17)ju )
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tán ejecutadas en un 63%. La 
evolución de los trabajos es 
lo que ha impulsado el movi-
miento iniciado por los empre-
sarios valencianos. «El proyec-
to está definido; faltan algunos 
trámites administrativos y 
presupuestos para poder eje-
cutarlo en su totalidad», expli-

ca a MiBolsillo Diego Loren-
te, secretario general de AVE. 
«La parte de Cataluña está ter-
minada. De Murcia para abajo 
hay más problemas, hay un 
mayor retraso», añade. 

Lorente cuenta que hace al-
go más de un año y medio los 
empresarios valencianos de-

cidieron hacer algo diferente    
sobre el Corredor. «Hemos 
querido convertirnos en un 
canal de comunicación para 
dar a conocer todas las nove-
dades», relata. 

A principios de mes, la asocia-
ción, con Juan Roig –presiden-
te de Mercadona– al frente, 
convocó un encuentro en Ma-
drid al que acudieron 2.000 
empresarios y distintas perso-
nalidades de la política y el sec-
tor financiero. El ministro de 
Fomento, Íñigo de la Serna, ase-
guró que «no va a haber ni un 
solo tramo que se retrase un so-
lo día por la falta de recursos». 

La puesta en marcha del Co-
rredor Mediterráneo repercu-
tirá en beneficios económicos 
y sociales. Según AVE, se re-
ducirá el tiempo de viaje entre 
las principales ciudades espa-
ñolas; tendrá un impacto po-
sitivo sobre el turismo; atrae-
rá nuevas inversiones; incre-
mentará las exportaciones 
españolas; desarrollará el sec-
tor logístico y será el motor de 
cambio del modelo produc-
tivo, ya que la conectividad en 
ancho europeo para el tráfi-
co de mercancías constituye 
una gran oportunidad para 
desviar parte del tráfico in-
tercontinental que circula en-
tre Asia y el norte y sur de Eu-
ropa. Asimismo, se mejorarán 
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Quiero Corredor. Seguro que 
has oído esta frase en los úl-
timos días en algún bloque 
publicitario de la televisión. 
Rostros conocidos portando 
carteles en apoyo del Corredor 
Mediterráneo y pidiendo a la 
sociedad que haga lo mismo.  
Se trata de una iniciativa que 
parte de la Asociación Valen-
ciana de Empresarios (AVE). 
Pero ¿sabes por qué?, ¿cono-
ces el proyecto? Te lo expli-
camos a continuación. 

El Corredor Mediterráneo 
hace alusión a una infraestruc-
tura ferroviaria de alta veloci-
dad para conectar Algeciras y 
la frontera francesa: 1.300 ki-
lómetros que se unirían al res-
to de Europa sumando un to-
tal de 3.500 kilómetros. Este 
trayecto concentra el 54% de la 
población y el 66% del PIB de 
la Unión Europea. 

La idea parte de mucho tiem-
po atrás, de los años noventa, 
pero fue en 2011 cuando co-
menzó a tomar realidad con la 
aprobación del proyecto por 
parte de la UE. La Comisión 
Europea consideró que la in-
fraestructura era prioritaria 
para la región. Las obras co-
menzaron en 2014 y el objeti-
vo es finalizarlas en 2025; es-

UNA RED PARA 
IMPULSAR EL 
CRECIMIENTO Y 
GANAR TIEMPO
El Corredor 
Mediterráneo 
impulsará el turismo y 
las exportaciones, y 
ahorrará tiempo en los 
desplazamientos

LA CLAVE           

Mercadona pone voz a los empresarios 

Juan Roig, presidente de Mercadona, se ha involucrado a 
fondo con el Corredor Mediterráneo abanderando la rei-
vindicación de los empresarios. En un encuentro a princi-
pios de año en Tarragona, manifestó: «Si los mediterráneos 
nos creemos que se tiene que construir, se construirá. Si 
todo el Mediterráneo dice que es necesario, lo tendremos». 
Y añadió: «Ha de ser una firme reivindicación social».
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las conexiones de los puertos 
y aeropuertos del Mediterrá-
neo español y sus zonas logís-
ticas e industriales con las de 
referencia de Europa. 

También tendrá un impacto 
positivo medioambiental. Se 
trata de un medio de transpor-
te respetuoso y el consumo 

energético por tonelada por 
ferrocarril supone de media la 
quinta parte de un camión. 

«Se trata de un proyecto no 
solo para el Mediterráneo. Es-
paña cambiará la concepción 
radial; no todo tiene que par-
tir o terminar en Madrid. Hay 
que dar oportunidad al resto  
–comenta Diego Lorente–. Se-
rá el polo logístico del sur de 
Europa, lo que dará lugar a la 
creación de empleo y más po-
sibilidades para el país. Los 
ciudadanos pueden ayudar a 
impulsarlo». 

Esa es la pretensión de la 
Asociación Valenciana de Em-
presarios, concienciar a la so-
ciedad de la importancia  que 
tiene el Corredor para todos 
los ciudadanos. De ahí nació la 
idea del Quiero Corredor que 
tanto se está oyendo en este 
momento. De hecho, en la web 
www.elcorredormediterra-
neo.com se han recogido más 
de 60.000 firmas de personas 
anónimas que lo apoyan. 

Cosas como «desayunar en 
Valencia después de levantar-
nos para viajar a Barcelona a 
una reunión y tener otra en Ali-
cante por la tarde antes de vol-
ver a casa será posible con el Co-
rredor», cuenta AVE. 

La preocupación se centra 
ahora en cómo pueda afectar 
la situación de Cataluña. �

   CRONOLOGÍA

2010 
● 

Apoyo de Europa. La Comi-
sión Europea aprueba la red bá-
sica europea de 9 corredores 
multimodales que contempla el 
Corredor Mediterráneo. Las re-
des deben disponer de infraes-
tructuras homogéneas.

2013 
● 

Unión España-Francia. La al-
ta velocidad une España y 
Francia para pasajeros. En ese 
año comienzan a circular los 
primeros trenes que cubren 
dicho trayecto y que eran 
operados por Renfe y SNCF.

2017 
● 

Movimiento social. Las obras 
de Corredor están completa-
das en un 63%, pero aún faltan 
por aprobarse algunos presu-
puestos. Los empresarios es-
tán fomentando el apoyo social 
para ayudar a finalizarlo. 

1990 
● 

Una nueva referencia. El 
nombre Corredor Mediterrá-
neo comenzó a utilizarse en los 
años noventa para describir la 
línea ferroviaria parcialmente 
construida y remodelada entre 
Alicante, Valencia y Barcelona.

3.500 
kilómetros tendrá la red tran-
seuropea a la que se unirá el 
Corredor Mediterráneo. 

66% 
del PIB de la UE se concentra 
en esta línea ferroviaria que co-
necta el norte y sur de la región. 

3 
horas se tardará en hacer el 
trayecto Barcelona-Valencia y 
Alicante con el Corredor, fren-
te a las 5,35 horas de ahora. 

50% 
de los turistas extranjeros eli-
gen para sus vacaciones algu-
na CC AA del Corredor. 

900 
mil toneladas de emisiones 
de CO2 al año se reducirán 
con la utilización de este tren.
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2011 
� 

Un primer paso. El entonces 
ministro de Fomento José 
Blanco presentó el proyecto de 
ancho ferroviario internacional 
desde la frontera por la Jon-
quera hasta Algeciras para uso 
de mercancías y pasajeros.
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tán ejecutadas en un 63%. La 
evolución de los trabajos es
lo que ha impulsado el movi-
miento iniciado por los empre-
sarios valencianos. «El proyec-
to está definido; faltan algunos 
trámites administrativos y 
presupuestos para poder eje-
cutarlo en su totalidad», expli-

ca a MiBolsillo Diego Loren-
te, secretario general de AVE. 
«La parte de Cataluña está ter-
minada. De Murcia para abajo 
hay más problemas, hay un
mayor retraso», añade.

Lorente cuenta que hace al-
go más de un año y medio los 
empresarios valencianos de-

cidieron hacer algo diferente    
sobre el Corredor. «Hemos 
querido convertirnos en un 
canal de comunicación para
dar a conocer todas las nove-
dades», relata. 

A principios de mes, la asocia-
ción, con Juan Roig –presiden-
te de Mercadona– al frente,
convocó un encuentro en Ma-
drid al que acudieron 2.000
empresarios y distintas perso-
nalidades de la política y el sec-
tor financiero. El ministro de
Fomento, Íñigo de la Serna, ase-
guró que «no va a haber ni un
solo tramo que se retrase un so-
lo día por la falta de recursos». 

La puesta en marcha del Co-
rredor Mediterráneo repercu-
tirá en beneficios económicos 
y sociales. Según AVE, se re-
ducirá el tiempo de viaje entre 
las principales ciudades espa-
ñolas; tendrá un impacto po-
sitivo sobre el turismo; atrae-
rá nuevas inversiones; incre-
mentará las exportaciones 
españolas; desarrollará el sec-
tor logístico y será el motor de
cambio del modelo produc-
tivo, ya que la conectividad en 
ancho europeo para el tráfi-
co de mercancías constituye 
una gran oportunidad para 
desviar parte del tráfico in-
tercontinental que circula en-
tre Asia y el norte y sur de Eu-
ropa. Asimismo, se mejorarán 
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Quiero Corredor. Seguro que
has oído esta frase en los úl-
timos días en algún bloque 
publicitario de la televisión.
Rostros conocidos portando
carteles en apoyo del Corredor 
Mediterráneo y pidiendo a la 
sociedad que haga lo mismo.  
Se trata de una iniciativa que 
parte de la Asociación Valen-
ciana de Empresarios (AVE). 
Pero ¿sabes por qué?, ¿cono-
ces el proyecto? Te lo expli-
camos a continuación.

El Corredor Mediterráneo 
hace alusión a una infraestruc-
tura ferroviaria de alta veloci-
dad para conectar Algeciras y 
la frontera francesa: 1.300 ki-
lómetros que se unirían al res-
to de Europa sumando un to-
tal de 3.500 kilómetros. Este 
trayecto concentra el 54% de la 
población y el 66% del PIB de 
la Unión Europea. 

La idea parte de mucho tiem-
po atrás, de los años noventa,
pero fue en 2011 cuando co-
menzó a tomar realidad con la 
aprobación del proyecto por
parte de la UE. La Comisión 
Europea consideró que la in-
fraestructura era prioritaria 
para la región. Las obras co-
menzaron en 2014 y el objeti-
vo es finalizarlas en 2025; es-

UNA RED PARA 
IMPULSAR EL 
CRECIMIENTO Y ENTO Y 
GANAR TITIEMPO
El Corredor 
Mediterráneo 
impulsará el turismo y 
las exportaciones, y 
ahorrará tiempo en los
desplazamientos

       LA CLAVE    

Mercadona pone voz a los empresariosp p

Juan Roig, presidente de Mercadona, se ha involucrado a
fondo con el Corredor Mediterráneo abanderando la rei-
vindicación de los empresarios. En un encuentro a princi-
pios de año en Tarragona, manifestó: «Si los mediterráneos 
nos creemos que se tiene que construir, se construirá. Si
todo el Mediterráneo dice que es necesario, lo tendremos».
Y añadió: «Ha de ser una firme reivindicación social».
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las conexiones de los puertos 
y aeropuertos del Mediterrá-
neo español y sus zonas logís-
ticas e industriales con las de 
referencia de Europa. 

También tendrá un impacto 
positivo medioambiental. Se 
trata de un medio de transpor-
te respetuoso y el consumo 

energético por tonelada por 
ferrocarril supone de media la 
quinta parte de un camión.

«Se trata de un proyecto no
solo para el Mediterráneo. Es-
paña cambiará la concepción
radial; no todo tiene que par-
tir o terminar en Madrid. Hay 
que dar oportunidad al resto  
–comenta Diego Lorente–. Se-
rá el polo logístico del sur de 
Europa, lo que dará lugar a la 
creación de empleo y más po-
sibilidades para el país. Los 
ciudadanos pueden ayudar a 
impulsarlo». 

Esa es la pretensión de la
Asociación Valenciana de Em-
presarios, concienciar a la so-
ciedad de la importancia  que
tiene el Corredor para todos 
los ciudadanos. De ahí nació la 
idea del Quiero Corredor quer
tanto se está oyendo en este
momento. De hecho, en la web 
www.elcorredormediterra-
neo.com se han recogido más
de 60.000 firmas de personas
anónimas que lo apoyan.

Cosas como «desayunar en 
Valencia después de levantar-
nos para viajar a Barcelona a 
una reunión y tener otra en Ali-
cante por la tarde antes de vol-
ver a casa será posible con el Co-
rredor», cuenta AVE. 

La preocupación se centra 
ahora en cómo pueda afectar 
la situación de Cataluña. �

   CRONOLOGÍA

2010
●●

Apoyo de Europa.La Comi-
sión Europea aprueba la red bá-
sica europea de 9 corredores
multimodales que contempla el
Corredor Mediterráneo. Las re-
des deben disponer de infraes-
tructuras homogéneas.

2013
●●

Unión España-Francia. La al-
ta velocidad une España y 
Francia para pasajeros. En ese 
año comienzan a circular los 
primeros trenes que cubren 
dicho trayecto y que eran 
operados por Renfe y SNCF.

2017 
●●

Movimiento social. Las obras 
de Corredor están completa-
das en un 63%, pero aún faltan 
por aprobarse algunos presu-
puestos. Los empresarios es-
tán fomentando el apoyo social 
para ayudar a finalizarlo.

1990 
●●

Una nueva referencia. El
nombre Corredor Mediterrá-
neo comenzó a utilizarse en los
años noventa para describir la
línea ferroviaria parcialmente
construida y remodelada entre 
Alicante, Valencia y Barcelona.

3.5003.505003 5003.500
kilómetrotros ed tran- tendrá la red tran-
seuropea a laa la que se unirá el
Corredor Mediterrditerráneo. 

66%66%
del PIB de la UE se concentraUE se concentra
en esta línea ferroviaria que co-a ferroviaria que co-
necta el norte y sur de la región.e y sur de la regi

33
horas se tardaráen hacer el
trayecto Barcelona-Valencia y
Alicante con el Corredor, fren-
te a las 5,35 horas de ahora. 

50%50%
de los turistas extranjeros eli-
gen para sus vacaciones algu-
na CC AA del Corredor. 

900900
mil toneladas de emisiones
de CO2 al año se reducirán 
con la utilización de este tren.
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��

Un primer paso. El entonces 
ministro de Fomento José
Blanco presentó el proyecto de 
ancho ferroviario internacional 
desde la frontera por la Jon-
quera hasta Algeciras para uso
de mercancías y pasajeros.
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CONSUMO AUTOSERVICIO

LOLITA BELENGUER 
lbelenguer@20minutos.es / @lolitabelenguer 

Seguro que en los últimos me-
ses ha visto cómo han abierto 
cerca de su casa una lavandería, 
o incluso cómo este tipo de ne-
gocio está proliferando en su 
barrio. Todo llega, las escenas 
que antes veía en la gran panta-
lla ahora las puede observar 
en directo en su propia calle. En 
los últimos cuatro años, se ha 
duplicado el número de lavan-
derías en España, que actual-
mente rondan las 1.200, según 
los datos de la Asociación Espa-
ñola de Franquiciadores. 

Estas fuentes explican el cre-
cimiento del sector por el «au-
ge» de las lavanderías autoser-
vicio, que «han crecido veloz-
mente» gracias a los «nuevos 
hábitos de las nuevas genera-
ciones». Xavier Vallhonrat, pre-
sidente de los franquiciado-
res, asegura: «No sé si acabarán 
con una transformación total y 
las tintorerías tendrán que evo-
lucionar, pero lo que sí es cier-
to es que las lavanderías han lle-
gado para quedarse». 

Según La franquicia en Espa-
ña 2017, el último informe de la 
asociación, existen en España 
18 marcas de cadenas de lavan-
derías y tintorerías, grupo en el 
que Vallhonrat reconoce que 
«ya son mayoría las lavande-
rías, con más de 600 estable-
cimientos en régimen de fran-
quicia». Estos establecimientos 
facturaron 158 millones de eu-
ros el último año. La factura-
ción depende mucho de su ubi-

cación. «Donde esté es más im-
portante que la propia marca. 
No es lo mismo situarse en una 
esquina de una calle secunda-
ria que junto a una boca de me-
tro, un paso de peatones o en 
medio de una zona residen-
cial», señala el presidente de los 
franquiciadores. 

Están ubicadas «en ciudades 
representativas como Madrid 
y Barcelona y ya se están exten-
diendo a otras ciudades como 
Valencia o Pamplona» e inclu-
so a pequeñas localidades co-
mo Berga (Barcelona), de 
16.000 habitantes, donde la ca-

dena Fresh Laundry ya ha 
abierto dos establecimientos. 
Dentro de los núcleos urbanos, 
las lavanderías se encuentran 
en «barrios populares de clase 
media donde viven estudian-
tes, artistas, actores..., nuevas 
generaciones autónomas con 
horarios extraños», explica 
Vallhonrat. Por ejemplo, en 
Barcelona hay un barrio donde 
se han multiplicado de mane-
ra significante: Gràcia, una zo-
na llena de vida y con muchos 
restaurantes, a los que las la-
vanderías también pueden dar 
servicio. 

Un sector en auge. En 
los últimos cuatro 
años, estos negocios se 
han duplicado por 
toda España, donde ya 
hay cerca de 1.200

LA LAVANDERÍA LLEGA AL 
BARRIO PARA QUEDARSE

Por Pablo Segarra 
 

D
esde hace más de veinte 
años en Estados Unidos 
es muy común el 
fenómeno de las 

lavanderías autoservicio o 
laundromats. En el país 
referente del capitalismo, la 
lavadora es el único gran 
electrodoméstico que se 
comparte sin mayor problema 
entre vecinos del barrio o 
incluso entre residentes de un 
mismo edificio.  

Pero el fenómeno del 
autoservicio es común en 
muchas otras áreas de Estados 
Unidos, Canadá o Gran 
Bretaña, donde ya se han 
asentado, o, casi, en España.  

Por ejemplo, en numerosas 
gasolineras los españoles 
están ya más que acostumbra-
dos a llenarse ellos solos el 
depósito de combustible.    

En el sector bancario hay un 
sistema mixto entre atención 
personalizada y autoservicio 
con cajeros automáticos u 
operaciones por internet.  

Un sector relacionado con 
las lavanderías, y que se está 
asentando, es el de las 
tintorerías autoservicio.  

Las empresas se ahorran 
salarios gracias al autoservicio 
y los clientes, en el caso por 
ejemplo de las lavanderías, 
pueden ahorrarse también la 
adquisición y el manteni-
miento de electrodomésticos. 

La tendencia parece 
imparable y compite ya con la 
otra gran revolución: la 
compra por internet a través 
del móvil. China y EE UU 
compiten ferozmente por 
asentar el negocio de los 
‘comercios sin empleados’. ●
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España asume 
el autoservicio 
y la compra 
con el móvil

Se trata de un negocio «con 
un alto margen de rentabili-
dad», puesto que la inversión 
inicial «no es muy alta», de 
unos 80.000 euros, y los gas-
tos de gestión tampoco son 
muy elevados: mantenimiento 
de la maquinaria, limpieza del 
local y una persona si cabe 
(aunque casi todas funcionan 
sin empleados fijos). 

Colada Exprés es una de las 
pioneras del sector, con más de 
siete años de experiencia y 220 
lavanderías activas repartidas 
en 100 municipios de 15 comu-
nidades autónomas. Desde es-
ta empresa señalan que las ven-
tajas de usar este tipo de servi-
cio son «el ahorro de tiempo 
(haces la colada de una semana 
en una hora), de dinero y de 
energía». Por ejemplo, lavar 12 
kilos de ropa tiene un coste de 
cinco euros, un euro más si eli-
ges una lavadora con capacidad 
de hasta 15 kg. Para secar, las ta-
rifas rondan los tres euros por 
18 minutos. 

En cuanto a las desventajas, 
podríamos indicar la necesidad 
de acumular cierta cantidad de 
ropa para hacer la colada y de 
desplazarte hasta la lavandería. 
Si bien desde la Organización 
de Consumidores y Usuarios 
(OCU) solo han registrado una 
queja referente a este tipo de 
servicios. 

«Los clientes empiezan lavan-
do grandes prendas como cor-
tinas o edredones y cuando 
comprueban lo bien que que-
dan, con calidades industriales, 
repiten con las prendas del día 
a día», explica el CEO de Fresh 
Laundry, Roberto Haboba. Pa-
labras que coinciden con el tes-
timonio de Jesús M. Aguilar, ve-
cino de Madrid de 54 años que 
descubrió las lavanderías cuan-
do fue «a lavar varios mante-
les de un restaurante», cuenta 
mientras recoge su ropa de la 
secadora en una lavandería en 
la que incluso hay una máqui-
na especial para lavar las pren-
das de las mascotas. �

Gasolineras, bancos, 
tintorerías... el 
autoservicio se asienta 
en nuestro país   

China y Estados Unidos 
compiten ferozmente 
por dominar las ventas 
a través del móvil

  LAS PRINCIPALES CADENAS

La Wash 
En plena expansión en Catalu-
ña, donde han abierto unos 60 
locales en cinco años. A través 
de su app se puede pagar con 
el móvil y avisa cuando la cola-
da está lista para llevar a casa.

Ecolaundry 
Esta cadena bilbaína creada 
en 2011 es líder en el País Vas-
co, donde cuenta con 38 cen-
tros; y en toda España suma 
más de 70. En 2016 facturó 6,2 
millones de euros .

Speedy Wash 
Es una franquicia de origen ita-
liano que llegó a España en 
2001. Cuenta con unas 300 la-
vanderías en toda Europa. Des-
taca el diseño colorido y alegre 
de sus máquinas y locales.

CE Colada Exprés 
Se vende como la mayor del 
sector en España, con cerca de 
230 establecimientos. Sus bas-
tiones son Madrid y Cantabria  
y cuenta con maquinaria de la 
marca Electrolux.

Fresh Laundry 
Fundada en 2012, cuenta ya con 
medio centenar de estableci-
mientos que facturaron 1,4 mi-
llones de euros en 2016. Dispo-
ne de lavadoras especiales para  
las prendas de las mascotas.

dd

Jesús no tiene lavadora en 
su casa. Una carencia que 
suple yendo a la lavandería. 
Desde hace tres años ya. 
«Una colada en la lavandería 
serían dos y media en casa», 
argumenta. «Me sale más 
rentable, además del ahorro 
de energía y agua que 
supone», defiende. Quizá la 

única desventaja sea el 
desplazamiento, un aspecto 
que «no me importa porque 
vivo a cinco minutos». En 
tres años «solo he tenido un 
problema técnico, y en 20 
minutos vinieron a 
solucionarlo», cuenta 
mientras espera que termine 
su programa de lavado.
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EN PRIMERA PERSONA 

Jesús Villa 
«Ahorras tiempo, 
energía y dinero» 

Este profesor de español y 
vecino de Madrid descubrió 
las lavanderías hace 3 años. 

¿Y a nivel 
europeo? 
���  En España «todavía 
nos falta bastante» para al-
canzar niveles europeos. 
Por ejemplo, en Francia 
hay unas 4.500 lavande-
rías. Ahora bien, todo es 
cuestión de tiempo, se tra-
ta de «un proceso, igual 
que pasó con el paso a las 
tarjetas bancarias o las 
transferencias electróni-
cas», augura el CEO de 
Fresh Laundry. 
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CONSUMO AUTOSERVICIO

LOLITA BELENGUER 
lbelenguer@20minutos.es / @lolitabelenguer 

Seguro que en los últimos me-
ses ha visto cómo han abierto
cerca de su casa una lavandería,
o incluso cómo este tipo de ne-
gocio está proliferando en su
barrio. Todo llega, las escenas
que antes veía en la gran panta-
lla ahora las puede observar
en directo en su propia calle. En 
los últimos cuatro años, se ha 
duplicado el número de lavan-
derías en España, que actual-
mente rondan las 1.200, según 
los datos de la Asociación Espa-
ñola de Franquiciadores. 

Estas fuentes explican el cre-
cimiento del sector por el «au-
ge» de las lavanderías autoser-
vicio, que «han crecido veloz-
mente» gracias a los «nuevos
hábitos de las nuevas genera-
ciones». Xavier Vallhonrat, pre-
sidente de los franquiciado-
res, asegura: «No sé si acabarán 
con una transformación total y 
las tintorerías tendrán que evo-
lucionar, pero lo que sí es cier-
to es que las lavanderías han lle-
gado para quedarse».

Según La franquicia en Espa-
ña 2017, el último informe de la 
asociación, existen en España 
18 marcas de cadenas de lavan-
derías y tintorerías, grupo en el 
que Vallhonrat reconoce que
«ya son mayoría las lavande-
rías, con más de 600 estable-
cimientos en régimen de fran-
quicia». Estos establecimientos
facturaron 158 millones de eu-
ros el último año. La factura-
ción depende mucho de su ubi-

cación. «Donde esté es más im-
portante que la propia marca. 
No es lo mismo situarse en una 
esquina de una calle secunda-
ria que junto a una boca de me-
tro, un paso de peatones o en 
medio de una zona residen-
cial», señala el presidente de los 
franquiciadores. 

Están ubicadas «en ciudades 
representativas como Madrid 
y Barcelona y ya se están exten-
diendo a otras ciudades como
Valencia o Pamplona» e inclu-
so a pequeñas localidades co-
mo Berga (Barcelona), de
16.000 habitantes, donde la ca-

dena Fresh Laundry ya ha 
abierto dos establecimientos. 
Dentro de los núcleos urbanos,
las lavanderías se encuentran 
en «barrios populares de clase 
media donde viven estudian-
tes, artistas, actores..., nuevas
generaciones autónomas con
horarios extraños», explica 
Vallhonrat. Por ejemplo, en 
Barcelona hay un barrio donde 
se han multiplicado de mane-
ra significante: Gràcia, una zo-
na llena de vida y con muchos
restaurantes, a los que las la-
vanderías también pueden dar 
servicio. 

Un sector en auge. En 
los últimos cuatro 
años, estos negocios se 
han duplicado por 
toda España, donde ya 
hay cerca de 1.200

LA LAVANDERÍA LLEGA AL
BARRIO PARA QUEDARSE

Por Pablo Segarra

D
esde hace más de veinte
años en Estados Unidos 
es muy común el 
fenómeno de las

lavanderías autoservicio o 
laundromats. En el país 
referente del capitalismo, la 
lavadora es el único gran
electrodoméstico que se
comparte sin mayor problema 
entre vecinos del barrio o 
incluso entre residentes de un 
mismo edificio.  

Pero el fenómeno del
autoservicio es común en 
muchas otras áreas de Estados 
Unidos, Canadá o Gran 
Bretaña, donde ya se han
asentado, o, casi, en España.  

Por ejemplo, en numerosas 
gasolineras los españoles 
están ya más que acostumbra-
dos a llenarse ellos solos el 
depósito de combustible.    

En el sector bancario hay un
sistema mixto entre atención 
personalizada y autoservicio
con cajeros automáticos u
operaciones por internet. 

Un sector relacionado con
las lavanderías, y que se está 
asentando, es el de las
tintorerías autoservicio.  

Las empresas se ahorran
salarios gracias al autoservicio 
y los clientes, en el caso por 
ejemplo de las lavanderías,
pueden ahorrarse también la 
adquisición y el manteni-
miento de electrodomésticos.

La tendencia parece 
imparable y compite ya con la 
otra gran revolución: la 
compra por internet a través 
del móvil. China y EE UU 
compiten ferozmente por 
asentar el negocio de los 
‘comercios sin empleados’. ●
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España asume 
el autoservicio 
y la compra
con el móvil

Se trata de un negocio «con
un alto margen de rentabili-
dad», puesto que la inversión
inicial «no es muy alta», de
unos 80.000 euros, y los gas-
tos de gestión tampoco son
muy elevados: mantenimiento 
de la maquinaria, limpieza del 
local y una persona si cabe 
(aunque casi todas funcionan
sin empleados fijos). 

Colada Exprés es una de las 
pioneras del sector, con más de 
siete años de experiencia y 220 
lavanderías activas repartidas
en 100 municipios de 15 comu-
nidades autónomas. Desde es-
ta empresa señalan que las ven-
tajas de usar este tipo de servi-
cio son «el ahorro de tiempo
(haces la colada de una semana 
en una hora), de dinero y de 
energía». Por ejemplo, lavar 12 
kilos de ropa tiene un coste de
cinco euros, un euro más si eli-
ges una lavadora con capacidad 
de hasta 15 kg. Para secar, las ta-
rifas rondan los tres euros por 
18 minutos. 

En cuanto a las desventajas, 
podríamos indicar la necesidad 
de acumular cierta cantidad de 
ropa para hacer la colada y de
desplazarte hasta la lavandería. 
Si bien desde la Organización 
de Consumidores y Usuarios 
(OCU) solo han registrado una 
queja referente a este tipo de 
servicios.

«Los clientes empiezan lavan-
do grandes prendas como cor-
tinas o edredones y cuando 
comprueban lo bien que que-
dan, con calidades industriales,
repiten con las prendas del día 
a día», explica el CEO de Fresh
Laundry, Roberto Haboba. Pa-
labras que coinciden con el tes-
timonio de Jesús M. Aguilar, ve-
cino de Madrid de 54 años que 
descubrió las lavanderías cuan-
do fue «a lavar varios mante-
les de un restaurante», cuenta 
mientras recoge su ropa de la 
secadora en una lavandería en 
la que incluso hay una máqui-
na especial para lavar las pren-
das de las mascotas. �

Gasolineras, bancos, 
tintorerías... el 
autoservicio se asienta 
en nuestro país   

China y Estados Unidos
compiten ferozmente
por dominar las ventas
a través del móvil

  LAS PRINCIPALES CADENAS

La Wash 
En plena expansión en Catalu-
ña, donde han abierto unos 60 
locales en cinco años. A través
de suapp se puede pagar con 
el móvil y avisa cuando la cola-
da está lista para llevar a casa.

Ecolaundry 
Esta cadena bilbaína creada 
en 2011 es líder en el País Vas-
co, donde cuenta con 38 cen-
tros; y en toda España suma
más de 70. En 2016 facturó 6,2
millones de euros .

Speedy Wash 
Es una franquicia de origen ita-
liano que llegó a España en 
2001. Cuenta con unas 300 la-
vanderías en toda Europa. Des-
taca el diseño colorido y alegre
de sus máquinas y locales.

CE Colada Exprés 
Se vende como la mayor del
sector en España, con cerca de 
230 establecimientos. Sus bas-
tiones son Madrid y Cantabria  
y cuenta con maquinaria de la 
marca Electrolux.

Fresh Laundry 
Fundada en 2012, cuenta ya con
medio centenar de estableci-
mientos que facturaron 1,4 mi-
llones de euros en 2016. Dispo-
ne de lavadoras especiales para 
las prendas de las mascotas.

Jesús no tiene lavadora en 
su casa. Una carencia que 
suple yendo a la lavandería. 
Desde hace tres años ya. 
«Una colada en la lavandería 
serían dos y media en casa», 
argumenta. «Me sale más
rentable, además del ahorro 
de energía y agua que
supone», defiende. Quizá la 

única desventaja sea el 
desplazamiento, un aspecto 
que «no me importa porque
vivo a cinco minutos». En 
tres años «solo he tenido un
problema técnico, y en 20 
minutos vinieron a
solucionarlo», cuenta 
mientras espera que termine 
su programa de lavado.
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EN PRIMERA PERSONA 

Jesús Villa 
«Ahorras tiempo, p ,
energía y dinero»g y

Este profesor de español y
vecino de Madrid descubrió
las lavanderías hace 3 años.

¿Y a nivel 
europeo?
��� En España «todavía 
nos falta bastante» para al-
canzar niveles europeos.
Por ejemplo, en Francia 
hay unas 4.500 lavande-
rías. Ahora bien, todo es 
cuestión de tiempo, se tra-
ta de «un proceso, igual 
que pasó con el paso a las
tarjetas bancarias o las
transferencias electróni-
cas», augura el CEO de
Fresh Laundry.
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20’’ 
La cocina es clave para 
elegir destino turístico 
para el 42% de españoles 
La gastronomía es clave a la 
hora de elegir destino de va-
caciones. Según un estudio 
de la agencia de viajes online 
eDreams, el 42% de los turis-
tas españoles tienen en cuen-
ta la cocina local a la hora de 
elegir destino.   

Entrenamiento militar o 
esgrima para ejecutivos 
El hotel Barceló Montescas-
tillo (Cádiz) ofrece a sus clien-
tes de negocios clases de esgri-
ma e incluso actividades de 
entrenamiento militar para 
potenciar la concentración y 
la autoconfianza. 

Kiwi.com combina 
más de 650 aerolíneas 
La plataforma de búsqueda de 
vuelos Kiwi.com combina 
más de 650 aerolíneas que no 

colaboran en código compar-
tido unas con otras. Por ello, 
cuando el usuario realiza una 
búsqueda, el algoritmo obtie-
ne resultados en cuestión de 
segundos y se puede ahorrar 
tiempo y dinero.  

Baleares promociona 
las Salinas d’es Trenc 
El Gobierno de Baleares invi-
ta a conocer las Salinas de Le-
vante (Mallorca), un onírico 
paraje que combina flora, fau-
na y montañas de sal.

g 
HISTORIAS CON FOTO 

Molinos de Kinderdijk, 
una joya de Holanda 
Si visitas Holanda, los molinos 
del Kinderdijk son una excur-
sión casi obligada. Descubre có-
mo los holandeses llevan con-
trolando el agua desde hace 
más de mil años. Los molinos 
de Kinderdijk son Patrimonio 
de la Humanidad de la Unesco.

HÉCTOR GONZÁLEZ 
PND@20minutos.es / @Hectogonz 

¿En francés o en inglés? Como 
prefieras. Entonces, en francés. 
Este breve diálogo se repite a lo 
largo del viaje por la provincia 
(reconocida como nación por 
el propio país) canadiense de 
Quebec. Québec en francés. 
Los vehículos lucen en sus ma-
trículas la frase «Je me sou-
viens» (me acuerdo), evocando 
sus orígenes francófonos. La 
bandera azul y blanca autócto-
na ondea, como mínimo, en los 
mismos lugares que la rojiblan-
ca de Canadá.  

El sentimiento de pertenen-
cia a una nación diferenciada 
se percibe en el orgullo por su 
idioma propio y por su pecu-
liar pronunciación, aunque 
la mayoría de sus habitantes 
sea bilingüe. O por sus grandes 
ciudades. Principalmente, por 
la populosa Montreal y por la 
capital, Quebec. No obstante, 
en otras cuestiones más pro-
saicas coincide con el vecino 
Ontario, como en los cortes en 
las autovías o en solicitar la tar-
jeta Visa como toda referencia 
en los alojamientos (el pasa-
porte no parece importar).  

De vuelta a Quebec, y más en 
concreto a su capital homóni-
ma, alegra la mañana el salu-
do efusivo con el que obse-
quian y despiden al transeún-
te los conductores de autobús. 
La politesse tan francesa, con 
el deseo de bonne journée co-
mo máxima expresión, de-
muestra el elevado grado de 
civismo. El número 800 es 
uno de los vehículos públicos 
urbanos que trasladan al cen-
tro, tanto al viejo como al nue-
vo, prestigiado con reconoci-
miento de patrimonio de la 
humanidad. Repasando en el 
trayecto los titulares de Le 
Journal de Québec, leo que 
tienen vacantes 76.000 plazas 
de trabajadores. En numero-
sos comercios, con carteles en 
la puerta solicitando emplea-
dos, se aprecia esa carestía de 
mano de obra.  

GRAN MURALLA 
CATEDRAL CATÓLICA. Sus cin-
co kilómetros de zona amu-
rallada (con algunos tramos en 
restauración) ofrecen una bue-
na muestra de su pujanza co-
mo asentamiento inicial, de las 
guerras que ha vivido y de su 
potencial turístico. Desde la 
puerta de Saint-Jean resulta 
sencillo encaminarse a la cate-
dral católica, que ejerce, a la 
vez, de mausoleo de San Fran-
cisco de Laval, cuya obra social 
y en apoyo de los más desfavo-
recidos ilustra gran parte de los 

QUEBEC, SUS 
CONTRASTES 
Y SU ORGULLO 
NACIONAL 
La francófona 
Quebec es una de las 
diez provincias de 
Canadá, pero está 
reconocida como 
nación cultural 

carteles interiores. El edificio 
impone. Cerca se halla la ho-
móloga anglicana, que desta-
ca el hecho de ser la primera 
catedral de esta doctrina reli-
giosa construida fuera de las is-
las británicas.  

En cualquier caso, el mejor 
retrato de la ciudad lo repre-
senta Le Fresque des Québécois, 
un enorme mural urbano que 
muestra a los personajes más 
ilustres de la historia local, des-
de gobernadores a cantantes. 
Se encuentra en la parte vieja 
de la ciudad, la más transitada 
por los visitantes, algunas de 
cuyas viviendas fueron remo-
zadas para recordar los prime-
ros asentamientos de colonos, 
allá por el siglo XVII. También 
interesante el cercano merca-
do del Puerto Viejo, con sus 

puestos de productos selectos, 
de verduras autóctonas e im-
portadas, del tradicional siro-
pe de arce, y con su modesto 
restaurante, que sirve, cómo 
no, el plato típico: la poutine, 
una especie de caldo de estofa-
do que embadurna patatas fri-
tas y un queso que no acaba de 
fundirse.  

 

ESTADO GIGANTE   
PUEBLOS CON ENCANTO. El es-
tado de Quebec, en su inmen-
sidad, supone mucho más que 
su capital homónima y que su 
megalópolis Montreal. Alber-
ga pueblos con encanto, como 
Baie Saint Paul, ubicado junto 
al omnipresente río San Loren-
zo, o Montebello, que presume 
de tener el castillo de madera 

conservado más grande del 
mundo y su mansión Papi-
neau, convertida, con su en-
torno, en parque nacional. Por 
cierto, este año, con motivo de 
sus 150 años de estado confe-
derado, la entrada a los par-
ques nacionales canadienses 
resulta gratuita.  

También acoge el Omega 
Park (26 dólares cuesta la en-
trada), una especie de reserva 
de animales quebequenses vi-
sitable, en la cual casi todo el 
recorrido se hace en coche: re-
partiendo zanahorias a ciervos 
y jabalíes o contemplando osos 
negros. A pie pueden atrave-
sarse lugares con un aura má-
gica, como el Sendero de las 
Primeras Naciones, con el tó-
tem y la historia representati-
va de cada una de ellas, desde 
los algonquinos a los mo-
hawks. O también los espacios 
de exhibición de los lobos ár-
ticos o diferentes aves rapaces.  

 

SAGUENAY 
FIORDO DEL RÍO. Y otro salto a 
espacios naturales. En este ca-
so al fiordo que traza el río Sa-
guenay con el San Lorenzo. Las 
localidades de su inicio atraen 
por el avistamiento de balle-
nas. En cambio, el municipio 
de Petit-Saguenay, más en el 
interior, lo hace por la pesca 
del salmón: con su campa-
mento para aficionados a esa 
práctica, sus cascadas y los nu-
merosos carteles explicando 
cómo liberar a la presa una vez 
capturada y fotografiada para 
que sufra el mínimo daño. ●

EN FOTOS 

La riqueza de Quebec, en imágenes

Desembocadura del río Petit-Saguenay 
Preciosa puesta de sol en el espigón que 
sirve de hito de la desembocadura del río 
Petit-Saguenay en el río Saguenay. El río al-
berga espectaculares acantilados.

1 2

Le Fresque de Québecois 
Le Fresque de Québecois, el enorme mural 
urbano que repasa Quebec representando a 
los personajes más afamados de su historia, 
se encuentra en la parte vieja de la ciudad.

Casco antiguo de la ciudad de Quebec 
Centro del viejo Quebec, la parte de la ciu-
dad donde se produjeron los primeros asen-
tamientos de colonos y que preserva los 
edificios urbanos más antiguos.

3 4

Río Petit-Saguenay, donde se pesca salmón 
Un tramo del río Petit-Saguenay, célebre 
por congregar a pescadores de salmón de 
diferentes países. Alberga campamentos 
con cabañas de madera para alojarlos.
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Ojo, impuestos 
no incluidos 
●●●  Los elevados precios 
obligan a buscar hospedajes 
alejados del centro. En Ca-
nadá, a la cantidad inicial 
que te piden por un produc-
to siempre hay que sumarle 
aproximadamente un 15% 
más (que no te indican al 
principio y únicamente apa-
rece en la cuenta final) por 
impuestos federales y pro-
vinciales. En Quebec, otro 
3,5% más en alojamiento. Y 
si vas a un restaurante o su-
bes a un taxi, un 15% más de 
media en propina. Los ca-
mareros ganan en propinas 
un 8% más de su salario, y así 
se lo cobran en impuestos.  

DATOS ÚTILES 
Llegar Desde Madrid y Barcelona 
Air Canadá vuela a Toronto y 
Montreal. Dormir En la ciudad de 
Quebec los precios de los 
alojamientos resultan elevados. 
Vale la pena alojarse en la 
periferia urbana. Moneda Se 
utiliza el dólar canadiense, cuyo 
valor equivale a 0,70 euros. 

●7 
20M.ES/VIAJES 
Puedes leer más escapadas, 
nacionales e internacionales, en la 
sección de viajes de nuestra web
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La cocina es clave para 
elegir destino turístico 
para el 42% de españoles
La gastronomía es clave a la
hora de elegir destino de va-
caciones. Según un estudio 
de la agencia de viajes online
eDreams, el 42% de los turis-
tas españoles tienen en cuen-
ta la cocina local a la hora de
elegir destino. 

Entrenamiento militar o 
esgrima para ejecutivos
El hotel Barceló Montescas-
tillo (Cádiz) ofrece a sus clien-
tes de negocios clases de esgri-
ma e incluso actividades de
entrenamiento militar para 
potenciar la concentración y 
la autoconfianza. 

Kiwi.com combina 
más de 650 aerolíneas
La plataforma de búsqueda de
vuelos Kiwi.com combina
más de 650 aerolíneas que no 

colaboran en código compar-
tido unas con otras. Por ello, 
cuando el usuario realiza una 
búsqueda, el algoritmo obtie-
ne resultados en cuestión de 
segundos y se puede ahorrar 
tiempo y dinero.  

Baleares promociona 
las Salinas d’es Trenc 
El Gobierno de Baleares invi-
ta a conocer las Salinas de Le-
vante (Mallorca), un onírico 
paraje que combina flora, fau-
na y montañas de sal.

g
HISTORIAS CON FOTO

Molinos de Kinderdijk, 
una joya de Holanda
Si visitas Holanda, los molinos 
del Kinderdijk son una excur-
sión casi obligada. Descubre có-
mo los holandeses llevan con-
trolando el agua desde hace 
más de mil años. Los molinos
de Kinderdijk son Patrimonio
de la Humanidad de la Unesco.

HÉCTOR GONZÁLEZ 
PND@20minutos.es / @Hectogonz

¿En francés o en inglés? Como
prefieras. Entonces, en francés.
Este breve diálogo se repite a lo
largo del viaje por la provincia 
(reconocida como nación por
el propio país) canadiense de
Quebec. Québec en francés.
Los vehículos lucen en sus ma-
trículas la frase «Je me sou-
viens» (me acuerdo), evocando 
sus orígenes francófonos. La
bandera azul y blanca autócto-
na ondea, como mínimo, en los 
mismos lugares que la rojiblan-
ca de Canadá.  

El sentimiento de pertenen-
cia a una nación diferenciada 
se percibe en el orgullo por su
idioma propio y por su pecu-
liar pronunciación, aunque 
la mayoría de sus habitantes
sea bilingüe. O por sus grandes
ciudades. Principalmente, por 
la populosa Montreal y por la 
capital, Quebec. No obstante,
en otras cuestiones más pro-
saicas coincide con el vecino 
Ontario, como en los cortes en
las autovías o en solicitar la tar-
jeta Visa como toda referencia 
en los alojamientos (el pasa-
porte no parece importar). 

De vuelta a Quebec, y más en 
concreto a su capital homóni-
ma, alegra la mañana el salu-
do efusivo con el que obse-
quian y despiden al transeún-
te los conductores de autobús. 
La politesse tan francesa, con 
el deseo de bonne journée co-
mo máxima expresión, de-
muestra el elevado grado de 
civismo. El número 800 es 
uno de los vehículos públicos 
urbanos que trasladan al cen-
tro, tanto al viejo como al nue-
vo, prestigiado con reconoci-
miento de patrimonio de la 
humanidad. Repasando en el
trayecto los titulares de Le
Journal de Québec, leo que 
tienen vacantes 76.000 plazas
de trabajadores. En numero-
sos comercios, con carteles en 
la puerta solicitando emplea-
dos, se aprecia esa carestía de
mano de obra. 

GRAN MURALLAGRAN MURALLA
CATEDRAL CATÓLICA. Sus cin-
co kilómetros de zona amu-
rallada (con algunos tramos en 
restauración) ofrecen una bue-
na muestra de su pujanza co-
mo asentamiento inicial, de las
guerras que ha vivido y de su
potencial turístico. Desde la 
puerta de Saint-Jean resulta
sencillo encaminarse a la cate-
dral católica, que ejerce, a la 
vez, de mausoleo de San Fran-
cisco de Laval, cuya obra social 
y en apoyo de los más desfavo-
recidos ilustra gran parte de los

QUEBEC, SUS
CONTRASTES 
Y SU ORGULLO
NACIONAL 
La francófona 
Quebec es una de las 
diez provincias de
Canadá, pero está 
reconocida como
nación cultural 

carteles interiores. El edificio 
impone. Cerca se halla la ho-
móloga anglicana, que desta-
ca el hecho de ser la primera 
catedral de esta doctrina reli-
giosa construida fuera de las is-
las británicas. 

En cualquier caso, el mejor 
retrato de la ciudad lo repre-
senta Le Fresque des Québécois, 
un enorme mural urbano que 
muestra a los personajes más
ilustres de la historia local, des-
de gobernadores a cantantes. 
Se encuentra en la parte vieja 
de la ciudad, la más transitada 
por los visitantes, algunas de
cuyas viviendas fueron remo-
zadas para recordar los prime-
ros asentamientos de colonos, 
allá por el siglo XVX II. También
interesante el cercano merca-
do del Puerto Viejo, con sus

puestos de productos selectos, 
de verduras autóctonas e im-
portadas, del tradicional siro-
pe de arce, y con su modesto 
restaurante, que sirve, cómo 
no, el plato típico: la poutine, 
una especie de caldo de estofa-
do que embadurna patatas fri-
tas y un queso que no acaba de 
fundirse. 

ESTADO GIGANTEESTADO GIGANTE
PUEBLOS CON ENCANTO. El es-
tado de Quebec, en su inmen-
sidad, supone mucho más que 
su capital homónima y que su 
megalópolis Montreal. Alber-
ga pueblos con encanto, como 
Baie Saint Paul, ubicado junto
al omnipresente río San Loren-
zo, o Montebello, que presume 
de tener el castillo de madera 

conservado más grande del
mundo y su mansión Papi-
neau, convertida, con su en-
torno, en parque nacional. Por 
cierto, este año, con motivo de
sus 150 años de estado confe-
derado, la entrada a los par-
ques nacionales canadienses
resulta gratuita. 

También acoge el Omega 
Park (26 dólares cuesta la en-
trada), una especie de reserva 
de animales quebequenses vi-
sitable, en la cual casi todo el 
recorrido se hace en coche: re-
partiendo zanahorias a ciervos 
y jabalíes o contemplando osos 
negros. A pie pueden atrave-
sarse lugares con un aura má-
gica, como el Sendero de las 
Primeras Naciones, con el tó-
tem y la historia representati-
va de cada una de ellas, desde 
los algonquinos a los mo-
hawks. O también los espacios
de exhibición de los lobos ár-
ticos o diferentes aves rapaces.  

SAGUENAYSAGUENAY
FIORDO DEL RÍO. Y otro salto a 
espacios naturales. En este ca-
so al fiordo que traza el río Sa-
guenay con el San Lorenzo. Las
localidades de su inicio atraen 
por el avistamiento de balle-
nas. En cambio, el municipio 
de Petit-Saguenay, más en el
interior, lo hace por la pesca 
del salmón: con su campa-
mento para aficionados a esa 
práctica, sus cascadas y los nu-
merosos carteles explicando
cómo liberar a la presa una vez 
capturada y fotografiada para 
que sufra el mínimo daño. ●

EN FOTOS

La riqueza de Quebec, en imágenesq , g

Desembocadura del río Petit-Saguenay 
Preciosa puesta de sol en el espigón que 
sirve de hito de la desembocadura del río
Petit-Saguenay en el río Saguenay. El río al-
berga espectaculares acantilados.

1 2

Le Fresque de Québecois 
Le Fresque de Québecois, el enorme mural 
urbano que repasa Quebec representando a 
los personajes más afamados de su historia, 
se encuentra en la parte vieja de la ciudad.

Casco antiguo de la ciudad de Quebec 
Centro del viejo Quebec, la parte de la ciu-
dad donde se produjeron los primeros asen-
tamientos de colonos y que preserva los 
edificios urbanos más antiguos.
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Río Petit-Saguenay, donde se pesca salmón
Un tramo del río Petit-Saguenay, célebre 
por congregar a pescadores de salmón de
diferentes países. Alberga campamentos
con cabañas de madera para alojarlos.

H
. G

.

Ojo, impuestos
no incluidos

j p

●●● Los elevados precios
obligan a buscar hospedajes
alejados del centro. En Ca-
nadá, a la cantidad inicial 
que te piden por un produc-
to siempre hay que sumarle 
aproximadamente un 15% 
más (que no te indican al 
principio y únicamente apa-
rece en la cuenta final) por 
impuestos federales y pro-
vinciales. En Quebec, otro 
3,5% más en alojamiento. Y 
si vas a un restaurante o su-
bes a un taxi, un 15% más de 
media en propina. Los ca-
mareros ganan en propinas
un 8% más de su salario, y así 
se lo cobran en impuestos.  

DATOS ÚTILES
Llegar g Desde Madrid y Barcelona y
Air Canadá vuela a Toronto y y
Montreal. Dormir En la ciudad de
Quebec los precios de los p
alojamientos resultan elevados.j
Vale la pena alojarse en lap j
periferia urbana.p Moneda Se 
utiliza el dólar canadiense, cuyo, y
valor equivale a 0,70 euros.q ,
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Cuando los wearables comen-
zaron a introducirse tímida-
mente en el mercado, lo hicie-
ron en forma de pulseras de 
fitness y relojes que rastrea-

ban la actividad, sobre todo, 
de los runners. Y probable-
mente la mayor parte de los 
productos tecnológicos que 
encontremos en las tiendas 
sigan todavía dirigidos a as-
falteros y trailers (como se co-

noce de manera coloquial a 
los corredores de asfalto y 
montaña, respectivamente), 
pero los aficionados del peda-
leo también tienen su nicho.  

Sí, no hace falta ser un de-
portista de élite que recorre 
muchos kilómetros en bici-
cleta para usar los gadgets que 
recomendamos. Incluso si so-
lo va en bici por diversión o 
transporte, la experiencia tec-
nológica sigue siendo perso-
nalizada además de segura al 
reducir las posibilidades de 
verse involucrados en un ac-
cidente. Raro es el smart-

watch que a día de hoy no in-
corpora una función de segui-
miento de la actividad del 
usuario, ubicación mediante 
GPS, una apps de rendimien-
to físico e incluso conexión 
con otros usuarios para com-
parar registros personales co-
mo el ritmo, la distancia y el 

rendimiento. Sumado a gafas, 
chalecos, cascos... Aunque 
la mayoría de los gadgets pen-
sados para ciclistas van co-
locados en la bici. Algunos co-
mo ShredMate se incorporan 
a la rueda y pueden medir los 
saltos que se efectúan con 
una mountain bike.  

En cuanto a lo que deparará 
el futuro, los expertos vatici-
nan que los wearables para 
este tipo de deportistas serán 
destinados a ser todavía más 
eficientes, a la par de únicos, 
para quienes buscan nuevos 
desafíos. �

CONSUMO TECNOLOGÍA

Un ‘manos libres’ en forma de gafas

Raptor. Mientras usan estas gafas, los ciclistas reciben una 
superposición que muestra el terreno circundante y los 
mapas, las métricas de rendimiento en tiempo real e incluso 
las notificaciones, llamadas y alertas del smartphone que 
se haya vinculado al dispositivo. www.everysight.com 

Garmin Varia Lights. Luces inteligentes que se adaptan a 
la velocidad del ciclista. Cuando se va despacio, la luz de-
lantera ilumina las inmediaciones de la carretera y el foco 
se amplía cuando se toma mayor velocidad. También avisa 
cuando se acerca un vehículo por detrás. www.garmin.com

Protege la cabeza y monitoriza

Lazer Genesis LifeBEAM. Sistema de medición de fre-
cuencia cardiaca y pulso, una buena idea si no quieres com-
prar un reloj, ya que tienes que usar un casco de todos mo-
dos. Se conecta a través de Bluetooth y su interfaz es bas-
tante simple. www.lazersport.com

Respuesta a problemas geoespaciales

BeeLine. Se vincula a Google Maps a través del móvil y lue-
go apunta una flecha directamente a su destino. Aunque 
no ofrece indicaciones paso a paso, los diseñadores reco-
nocen que el puntero tipo brújula hace que ir en bici resulte 
mucho más fácil. Precio: 111 €. www.beeline.co

PowerTap Power Meters. Un potenciómetro sirve para 
medir la fuerza que se aplica en un momento determinado 
o durante un periodo concreto de tiempo. Si se escoge uno 
que vaya integrado en los pedales, lo mejor es que sea en 
los dos para una medición más precisa. www.powertap.com

Con una ‘app’ 
específica para 
los ciclistas 

Garmin Vivoactive HR. 
Su app de ciclismo con 
GPS mide tiempo, distan-
cia, velocidad y calorías. 
Es compatible con senso-
res, por ejemplo, de velo-
cidad y cadencia para 
medir la evolución tanto 
en trayectos favoritos co-
mo en los diarios. Precio: 
269,99 €. www.garmin.com

No son unos  
pedales ordinarios

El número de ciclistas 
aumenta y con ellos las 
empresas que lanzan 
dispositivos para 
controlar el rendimiento 
y mejorar la seguridad

SUBE Y PEDALEA: 
AMOR EXTREMO  
A LAS BICICLETAS 

Registra progresos 
y motiva para  
nuevos objetivos

Moov Now. Rastreador 
que se ajusta al tobillo 
como una pulsera para 
registrar las RPM, e in-
cluso incluye una esti-
mación de potencia pa-
ra un análisis más pro-
fundo. Proporciona en-
trenamiento en vivo. 
Precio: 76,11 €. www.ama-
zon.com 
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El uso de la tecnología 
está creciendo en todos 
los ámbitos. Para el sector 
bancario se ha convertido en 
una de sus prioridades estra-
tégicas. El objetivo es ofrecer 
al cliente lo que demanda y 
conseguir que permanezca en 
la entidad. 

En los últimos años el desa-
rrollo de servicios online finan-
cieros ha sido espectacular. 
Hoy ya es posible hacer innu-
merables operaciones en la ma-
yoría de las entidades sin nece-
sidad de ir a la oficina. 

Los pagos a través del móvil 
están teniendo un notable 
éxito, especialmente entre 
los más jóvenes. Pero esta 
tendencia no ha restado peso 
a las tarjetas físicas tradicio-
nales. Es más, siguen cre-
ciendo en número. El Banco 
de España tenía contabiliza-
das al cierre del segundo tri-
mestre de 2017 un total de 
77,25 millones entre crédito 
(50,85 millones) y débito 
(26,40 millones). Son más tar-
jetas que personas hay en Es-
paña, y arrojan un crecimien-
to del 3,7% con respecto al 
cierre de 2016 y del 10% sobre 
2006, un año antes de que co-
menzara la crisis económica. 

Además, los cobros efec-
tuados con este soporte físi-
co superan ya a las retiradas  
de efectivo en los cajeros. Con 
fecha de junio, se habían rea-
lizado compras en tienda con 
tarjeta por valor de 63.839 mi-
llones de euros, frente a los 
58.500 millones obtenidos a 
través de la máquina expen-
dedora de la entidad corres-
pondiente. 

Algunos factores que argu-
mentan estas cifras se encuen-
tran en las comisiones que 
aplican algunos bancos por re-
tirar dinero en cajeros ajenos 
frente a la comodidad y faci-
lidad del pago con tarjeta.  

En España hay 
más de 77 
millones de 
tarjetas de crédito 
y débito a pesar 
del avance del 
pago con el móvil 

Asimismo, según un estudio 
del comparador online Ras-
treator, las tarjetas son «tam-
bién uno de los grandes alia-
dos de los españoles que nece-
sitan un extra económico para 
llegar a fin de mes. Bien sea 
por la posibilidad de aplazar el 
pago o de hacerlo con una cuo-
ta fija de forma perió-

Un mes sin 
efectivo en 
Cantabria 
●●●  El pasado día 19 se pu-
so en marcha en Suances el 
proyecto piloto Cantabria 
pago digital. Se trata de 
una iniciativa, la primera 
en España de estas caracte-
rísticas, para familia-
rizar a la población 
con el uso de me-
dios de pago digita-
les. Se desarrollará 
durante un mes, y 
en ese periodo los 
ciudadanos no usa-
rán el efectivo  para 
sus compras coti-
dianas como la del 
pan.

dica, el 22% de la población 
se financia a través de tarje-
tas de crédito». Con esta op-
ción hay que tener especial 
cuidado, ya que los bancos 
suelen aplicar intereses altos. 

Por su parte, la consultora Si-
mon-Kucher, especializada en 
gestión de precios, enumera 

tres razones para explicar 
por qué las personas tien-
den a comprar, pagar y 
gastar más cuando utili-
zan tarjetas de crédito. 

La primera es que el 
pago pasa más desa-
percibido que cuan-
do se manejan billetes 
o monedas. La segun-
da es el límite, más 
amplio en el sopor-
te físico que la canti-
dad que podemos 
llevar en el mone-
dero. La tercera ex-
plicación estaría 
en que el pago en 

efectivo da una sen-
sación instantánea de separa-
ción y pérdida de efectivo. 

A pesar de las cifras actua-
les, el futuro apunta a que se-
rá bien distinto. Los expertos 
reunidos recientemente en 
Madrid en la quinta edición de 
Mobile Commerce Congress 
coincidieron en apuntar que el 
uso del móvil para efectuar pa-
gos irá progresivamente des-
bancando a la tarjeta física. De 
hecho, más del 86% de los jó-
venes de entre 25 y 35 años ya 
utiliza las nuevas tecnologías 
–como smartphones– con esa 
finalidad, según el informe de 
Rastreator. ●

INVERSIÓN Y AHORRO

a  
PREGUNTAS 
Tipos de 
tarjetas: las 
diferencias

EL DINERO DE PLÁSTICO 
RESISTE AL DIGITAL

LA CLAVE 

A tener en cuenta antes de firmar

Categoría. Lo primero que 
hay que tener en cuenta es 
qué tipo de tarjeta nos con-
viene según nuestro estilo 
de vida. No la elijas simple-
mente por una oferta de la 
entidad financiera. 

Comisiones. Mira al detalle 
los costes que pueda aca-
rrear una tarjeta solo por te-
nerla. Las comisiones más 
conocidas son las de emisión 
y mantenimiento; pero hay 
muchas más.  

Tipos. Los pagos aplaza-
dos suponen un gasto adi-
cional para el cliente, ya que 
la entidad aplica una TAE 
que suele estar por encima 
del 10% en la mayoría de los 
casos. Compara ofertas. 

Promociones. A veces las 
condiciones de una tarjeta 
al contratarla son mejores 
que con el paso del tiempo. 
Hay que comprobar las pro-
mociones, a qué están suje-
tas y por cuánto tiempo. A

RC
H

IV
O

DÉBITO 
CARGO INMEDIATO. El pago de 
la compra se carga directa-
mente en la cuenta bancaria 
del titular y se descuenta del 
saldo que tenga en ese mo-
mento. Por tanto, solo permi-
te gastar hasta el límite de sus 
fondos. 

CRÉDITO 
PAGO APLAZADO. Se pueden 
usar incluso si no se tiene dine-
ro en la cuenta, ya que el pago 
se aplaza hasta el mes siguien-
te y se devuelve de la manera 
establecida en el contrato. El 
banco cobra intereses. 

VIRTUAL 
COMPRAS ‘ONLINE’. Diseñadas 
para efectuar compras por In-
ternet de forma segura y rápi-
da, sin necesidad de usar 
nuestros datos personales. 
También se conocen como e-
cash. Tienen límite de saldo 
y son recargables. 

FIDELIZACIÓN 
BONIFICACIÓN POR USO. El 
banco gratifica al cliente. Des-
cuentos en gasolineras, pun-
tos para conseguir vuelos más 
baratos o descuentos en co-
ches de alquiler son algunas 
de las ventajas. 

REVOLVING 
CRÉDITO DETERMINADO. Per-
miten hacer compras y pagar-
las a plazos, pero con un crédi-
to limitado, que es del que pue-
de disponer el cliente. Cuando 
se paga la deuda, el saldo en 
la tarjeta vuelve a reponerse. 

SOLIDARIAS 
APOYO A ONG. Algunos bancos 
disponen en su oferta de este 
tipo de tarjetas. Cuando un 
cliente la usa, el banco des-
tina un porcentaje de la com-
pra a una ONG. Aplican co-
misiones. 

COMERCIAL 
FINANCIACIÓN. Las emiten los 
comercios con acuerdos de 
entidades. Permiten financiar 
la compra y tienen ventajas. ●

Operaciones de compras en terminales de punto de venta (en miles)

 

Tarjetas en circulación (en millones)

Tarjetas de débito Tarjetas de crédito

02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16

991.564

2.232.631

3.045.589

02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16

899.075

1.018.939
924.127

901.063

02 03 04 05 06 07 08 09 10 11 12 13 14 15 16

29,74

16,06

44,82
41,33

27,47

48,75

25,76

31,57

Operaciones de retirada de efectivo en cajeros (en miles)
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El uso de la tecnología 
está creciendo en todos
los ámbitos. Para el sector
bancario se ha convertido en 
una de sus prioridades estra-
tégicas. El objetivo es ofrecer
al cliente lo que demanda y
conseguir que permanezca en 
la entidad.
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P
ara un periodista de 
información económi-
ca como un servidor, 
adorador impenitente 

del dato, siempre resulta 
resbaladizo abordar temas 
de cariz político basados en 
mayor medida en declara-
ciones y posiciones partidis-
tas que en cifras y ratios. Sin 
embargo, ha mucho que 
asumí que economía y 
política o política y econo-
mía, tanto me da, van de la 
mano, son indisolubles y lo 
uno no se entiende sin lo 
otro. Por este motivo, no 
puedo zafarme de tratar el 
monotema conocido como 
«conflicto de Cataluña». 

La economía y las cifras 
han irrumpido con fuerza en 
la argumentación tras el 1 de 
octubre y pocos dudan ya de 
que la decisión de más de un 
millar de empresas, entre 
ellas las más grandes y 
renombradas, de trasladar 
su domicilio social, y 
algunas también el fiscal, 

fuera de Cataluña, ha 
resultado un mazazo para 
las tesis de los independen-
tistas. Estos han achacado 
las decisiones del tejido 
empresarial catalán a 
presiones conspiratorias 
urdidas desde Moncloa y 
algún otro despacho. 

No dudo de que el Gobierno 
de Mariano Rajoy se haya 
alegrado, pero por mucho 
que insistan los partidarios 
de la secesión, hay una 
máxima que todos sabemos: 
el dinero es miedoso. A lo que 
añadiría: y no se casa con 
nadie. Los catalanes lo saben, 
suyo es el chascarrillo de «la 
pela, es la pela». 

Aunque los independentis-
tas lo achaquen a una 
venganza del resto de los 
españoles, que yo no digo 
que algo de eso haya, empezó 
con una preocupación 
justificada. Muchos ahorra-
dores que tenían dinero en 

La Caixa y Sabadell, que son 
millones, decidieron 
cambiar de banco ante la 
incertidumbre creada por el 
Gobierno de Cataluña. 

Las decisiones de estas 
empresas están justificadas 
porque empezaron a perder 
negocio. Las grandes tienen 
más intereses, no ya en el 
resto de España, sino en 
otros países, y sus clientes y 
proveedores, a los que la 
independencia de Cataluña 
les sueña a chino, no están 
dispuestos a negociar con 
empresas que pueden estar 
fuera del euro de la noche a 
la mañana. No hay conspira-
ción, sino miedo y una 
realidad económica tozuda.  

No quiero terminar la 
columna sin un dato: la 
Generalitat tiene una deuda 
de 75.443 millones de euros 
que, repartidos entre los 7,44 
millones de catalanes, 
supone que cada uno se 
llevará en la mochila una 
deuda de 10.092 euros. 
Aunque las comparaciones 
son odiosas, la Comunidad 
de Madrid acumula deuda 
por valor de 31.662 millones, 
y cada madrileño, 4.889 
millones. La mitad. Y digan 
lo que digan, cada adminis-
tración es responsable de sus 
actos. Y sus deudas. ●

Un catalán asume una 
deuda de 10.092 euros 
de su Gobierno; y un 
madrileño, 4.889 euros  

No hay conspiración, 
sino miedo y una 
realidad económica 
tozuda 

E |  ANÁLISIS 

La pela es la pela, tú

JUAN FERRARI 
PND@20minutos.es / @20mMiBolsillo 

Uno de los ingresos más im-
portantes para los ayunta-
mientos procede de las tasas 
que cobran a sus vecinos pa-
ra hacer frente a distintos ser-
vicios que prestan. Con datos 
de 2015, de los 25.691 millones 
que recaudaron el conjunto 
de los más de 8.000 munici-
pios, 6.621 millones fueron en 
concepto de tasas y otros in-
gresos. Es decir, uno de cada 
cuatro euros. Entre las tasas 
más frecuentes y más conoci-
das está la de basuras, aunque 
también la de alcantarillado 
y depuración de aguas. 

El informe elaborado por 
los expertos a petición del 
Gobierno para reformar el ac-
tual sistema financiero de los 
ayuntamientos aclara que la  
«autonomía de los entes loca-
les en la decisión de estable-
cer o no una determinada ta-
sa es plena. Por el contrario, 
el margen de decisión rela-
tivo a la forma y al contenido 
no es tan amplio, sino que el 
Estado ha limitado el margen 
de actuación de las entidades 
locales». 

Sin embargo, a lo largo de 
los años la disparidad de ta-
sas como la forma en la que 
se aplican en cada municipio 
ha generado una cierta con-
fusión en muchos ciudada-
nos. El informe de los exper-
tos propone «aprobar una es-
pecífica ley de tasas para el 
ámbito local en la que se con-
tenga una regulación porme-
norizada del método de 
cuantificación de las tasas 

más comunes, al tiempo que 
se ofrezcan parámetros gené-
ricos que informen del resto 
de tasas no explícitamente 
recogidas en la ley».   

Técnicamente, una tasa no 
es un impuesto, aunque am-
bos son tributos. Los impues-
tos no son finalistas, es decir, 
el dinero que se recauda se 
puede emplear para cualquier 
gasto del ayuntamiento. En 
cambio, la tasa sí lo es, lo que 
significa que el dinero que se 
obtiene se debe emplear pa-
ra el fin que el contribuyente 
lo abona. Si la tasa es de ba-
suras, para recoger o tratar ba-
suras; si es para alcantarilla-

do, para mantener los colecto-
res y depuradoras; o si la tasa 
es por celebrar una boda ci-
vil en sábado, para casarse.  

La Ley de Haciendas Loca-
les, que regula los impuestos 
municipales, establece dos ti-
pos de tasas: por la utilización 
privativa o el aprovechamien-
to especial del dominio públi-
co local y por la prestación de 
servicios públicos o la realiza-
ción de actividades adminis-
trativas de competencia local. 
Respecto a los servicios pres-
tados se establece una dife-
rencia entre aquellos que el 
ayuntamiento está obligado a 
prestar, bien de forma directa, 
bien mediante concesión, y 
que abarcan a la totalidad de 
los ciudadanos y los que solo 
afectan a aquellos que hacen 
uso del servicio, muchas veces 
de manera puntual. 

La tasa de basuras, como la 
de alcantarillado, se encuen-
tra en el primer grupo, por lo 
que si un ayuntamiento opta 
por cobrar una tasa para sufra-
gar el servicio, la deben abo-
nar todos los vecinos, salvo las 
excepciones que determine 
cada ayuntamiento. No así, la 
tasa por casarse por lo civil un 
sábado, que aunque lo presta 
el ayuntamiento, solo debe 
abonarlo la feliz pareja. La re-
cogida de los residuos sólidos 
urbanos es una de las princi-
pales competencias de carác-
ter obligatorio que deben 
prestar los ayuntamientos a 
los ciudadanos. 

Amparados por la libertad 
que otorga la Ley de Hacien-
das Locales, existen ayunta-
mientos con la tasa y los hay  
sin ella. Entre los que asumen 
el coste de la recogida y tra-
tamiento de residuos urbanos  
sin cobrar una tasa, están los 
de Madrid, que la suprimió en 
2015, el de Barcelona y el de 
Málaga. No obstante, los tres  
cobran una tasa de recogida 
de basuras a las empresas y 
comercios. 

Entre los ayuntamientos que 
sí cobran tasas por la recogi-
da de basuras se encuentran 
Granada, Zaragoza, Sevilla,  
Córdoba o Valencia, aunque 
en este caso no lo hace directa-
mente el ayuntamiento, sino 
la Diputación de Valencia. �

Madrid, Barcelona  
y Málaga no cobran 
tasas de basuras, 
mientras que Sevilla, 
Córdoba, Granada, 
Valencia y Zaragoza, sí 

UNA LEY PARA 
ARMONIZAR LAS 
TASAS LOCALES

LA CLAVE 

459 kilos por 
persona y año 
En 2014, el INE determinó 
que cada español gene-
raba 459 kilos de basura 
por habitante y año. En 
total, 21,3 millones de to-
neladas recogidas en to-
da España. La estadística 
muestra un descenso 
gradual con respecto a 
2003, año en el que las ci-
fras tocaron máximos. 

LA CLAVE 

El coste de la basura en algunas ciudades españolas 

Las tasas, a diferencia de los impuestos, son finalistas; lo que significa que se recaudan para 
cubrir una necesidad, y solo para eso. Por tanto, los ayuntamientos no pueden recaudar por 
una tasa de basuras más que el coste de su recogida y tratamiento.

Coste de la basura por ciudades (2015, en millones de €)

Fuente: CESEL, Ministerio de Hacienda y Función Pública

Recogida basura

Tratamiento residuos

TOTAL

Gestión residuos
sólidos urbanos

Madrid

221,9

144,1

59,2
48,3

41,2
22,4

21,4
17,8

Barcelona Valencia* Sevilla Málaga Granada Córdoba Zaragoza

145,3

76,6

85,3

54,9

3,9

10,5

48,7

41,8
6,5

23

18,2

20,8

1,6

14,3
7,1

2,4

14,1
1,3

*Área metropolitana
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Servicio de recogida en la ciudad de Madrid. JORGE PARÍS

20MINUTOS-S MIBOLSILLO—Jueves, 26 de octubre de 2017  15 

FISCALIDAD

Juan Ferrari 
Periodista de economía

P
ara un periodista de
información económi-
ca como un servidor, 
adorador impenitente 

del dato, siempre resulta 
resbaladizo abordar temas 
de cariz político basados en 
mayor medida en declara-
ciones y posiciones partidis-
tas que en cifras y ratios. Sin 
embargo, ha mucho que 
asumí que economía y 
política o política y econo-
mía, tanto me da, van de la 
mano, son indisolubles y lo
uno no se entiende sin lo 
otro. Por este motivo, no 
puedo zafarme de tratar el
monotema conocido como 
«conflicto de Cataluña».

La economía y las cifras
han irrumpido con fuerza en 
la argumentación tras el 1 de 
octubre y pocos dudan ya de 
que la decisión de más de un
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su domicilio social, y 
algunas también el fiscal, 

fuera de Cataluña, ha 
resultado un mazazo para 
las tesis de los independen-
tistas. Estos han achacado 
las decisiones del tejido
empresarial catalán a 
presiones conspiratorias 
urdidas desde Moncloa y 
algún otro despacho. 

No dudo de que el Gobierno
de Mariano Rajoy se haya 
alegrado, pero por mucho 
que insistan los partidarios 
de la secesión, hay una 
máxima que todos sabemos:
el dinero es miedoso. A lo que
añadiría: y no se casa con 
nadie. Los catalanes lo saben,
suyo es el chascarrillo de «la 
pela, es la pela». 

Aunque los independentis-
tas lo achaquen a una 
venganza del resto de los 
españoles, que yo no digo 
que algo de eso haya, empezó 
con una preocupación 
justificada. Muchos ahorra-
dores que tenían dinero en 

La Caixa y Sabadell, que son 
millones, decidieron 
cambiar de banco ante la 
incertidumbre creada por el
Gobierno de Cataluña.

Las decisiones de estas 
empresas están justificadas 
porque empezaron a perder 
negocio. Las grandes tienen 
más intereses, no ya en el 
resto de España, sino en 
otros países, y sus clientes y 
proveedores, a los que la 
independencia de Cataluña 
les sueña a chino, no están 
dispuestos a negociar con 
empresas que pueden estar 
fuera del euro de la noche a 
la mañana. No hay conspira-
ción, sino miedo y una 
realidad económica tozuda. 

No quiero terminar la 
columna sin un dato: la 
Generalitat tiene una deuda 
de 75.443 millones de euros
que, repartidos entre los 7,44 
millones de catalanes,
supone que cada uno se 
llevará en la mochila una 
deuda de 10.092 euros. 
Aunque las comparaciones
son odiosas, la Comunidad 
de Madrid acumula deuda 
por valor de 31.662 millones, 
y cada madrileño, 4.889 
millones. La mitad. Y digan 
lo que digan, cada adminis-
tración es responsable de sus 
actos. Y sus deudas. ●

Un catalán asume una 
deuda de 10.092 euros 
de su Gobierno; y un 
madrileño, 4.889 euros  

No hay conspiración, 
sino miedo y una 
realidad económica 
tozuda 
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La pela es la pela, tú
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Uno de los ingresos más im-
portantes para los ayunta-
mientos procede de las tasas 
que cobran a sus vecinos pa-
ra hacer frente a distintos ser-
vicios que prestan. Con datos
de 2015, de los 25.691 millones
que recaudaron el conjunto
de los más de 8.000 munici-
pios, 6.621 millones fueron en 
concepto de tasas y otros in-
gresos. Es decir, uno de cada 
cuatro euros. Entre las tasas
más frecuentes y más conoci-
das está la de basuras, aunque
también la de alcantarillado 
y depuración de aguas. 

El informe elaborado por
los expertos a petición del 
Gobierno para reformar el ac-
tual sistema financiero de los
ayuntamientos aclara que la 
«autonomía de los entes loca-
les en la decisión de estable-
cer o no una determinada ta-
sa es plena. Por el contrario, 
el margen de decisión rela-
tivo a la forma y al contenido 
no es tan amplio, sino que el
Estado ha limitado el margen
de actuación de las entidades
locales».

Sin embargo, a lo largo de
los años la disparidad de ta-
sas como la forma en la que
se aplican en cada municipio
ha generado una cierta con-
fusión en muchos ciudada-
nos. El informe de los exper-
tos propone «aprobar una es-
pecífica ley de tasas para el 
ámbito local en la que se con-
tenga una regulación porme-
norizada del método de
cuantificación de las tasas

más comunes, al tiempo que 
se ofrezcan parámetros gené-
ricos que informen del resto 
de tasas no explícitamente 
recogidas en la ley».   

Técnicamente, una tasa no
es un impuesto, aunque am-
bos son tributos. Los impues-
tos no son finalistas, es decir,
el dinero que se recauda se
puede emplear para cualquier 
gasto del ayuntamiento. En 
cambio, la tasa sí lo es, lo que
significa que el dinero que se 
obtiene se debe emplear pa-
ra el fin que el contribuyente 
lo abona. Si la tasa es de ba-
suras, para recoger o tratar ba-
suras; si es para alcantarilla-

do, para mantener los colecto-
res y depuradoras; o si la tasa 
es por celebrar una boda ci-
vil en sábado, para casarse.  

La Ley de Haciendas Loca-
les, que regula los impuestos 
municipales, establece dos ti-
pos de tasas: por la utilización 
privativa o el aprovechamien-
to especial del dominio públi-
co local y por la prestación de
servicios públicos o la realiza-
ción de actividades adminis-
trativas de competencia local. 
Respecto a los servicios pres-
tados se establece una dife-
rencia entre aquellos que el
ayuntamiento está obligado a 
prestar, bien de forma directa,
bien mediante concesión, y
que abarcan a la totalidad de
los ciudadanos y los que solo
afectan a aquellos que hacen 
uso del servicio, muchas veces 
de manera puntual. 

La tasa de basuras, como la 
de alcantarillado, se encuen-
tra en el primer grupo, por lo
que si un ayuntamiento opta 
por cobrar una tasa para sufra-
gar el servicio, la deben abo-
nar todos los vecinos, salvo las 
excepciones que determine 
cada ayuntamiento. No así, la 
tasa por casarse por lo civil un 
sábado, que aunque lo presta 
el ayuntamiento, solo debe 
abonarlo la feliz pareja. La re-
cogida de los residuos sólidos
urbanos es una de las princi-
pales competencias de carác-
ter obligatorio que deben 
prestar los ayuntamientos a 
los ciudadanos.

Amparados por la libertad
que otorga la Ley de Hacien-
das Locales, existen ayunta-
mientos con la tasa y los hay  
sin ella. Entre los que asumen 
el coste de la recogida y tra-
tamiento de residuos urbanos 
sin cobrar una tasa, están los
de Madrid, que la suprimió en 
2015, el de Barcelona y el de 
Málaga. No obstante, los tres  
cobran una tasa de recogida
de basuras a las empresas y 
comercios. 

Entre los ayuntamientos que 
sí cobran tasas por la recogi-
da de basuras se encuentran
Granada, Zaragoza, Sevilla, 
Córdoba o Valencia, aunque 
en este caso no lo hace directa-
mente el ayuntamiento, sino 
la Diputación de Valencia. �

Madrid, Barcelona  
y Málaga no cobran 
tasas de basuras, 
mientras que Sevilla,
Córdoba, Granada,
Valencia y Zaragoza, sí 

UNA LEY PARA 
ARMONIZAR LAS 
TASAS LOCALES

LA CLAVE 

459 kilos por p
persona y año p y
En 2014, el INE determinó
que cada español gene-
raba 459 kilos de basura
por habitante y año. En
total, 21,3 millones de to-
neladas recogidas en to-
da España. La estadística 
muestra un descenso 
gradual con respecto a 
2003, año en el que las ci-
fras tocaron máximos. 

LA CLAVE

El coste de la basura en algunas ciudades españolas g p

Las tasas, a diferencia de los impuestos, son finalistas; lo que significa que se recaudan para 
cubrir una necesidad, y solo para eso. Por tanto, los ayuntamientos no pueden recaudar por 
una tasa de basuras más que el coste de su recogida y tratamiento.

Coste de la basura por ciudades (2015, en millones de €)

Fuente: CESEL, Ministerio de Hacienda y Función Pública

Recogida basura

Tratamiento residuos

TOTAL

Gestión residuos
sólidos urbanos

Madrid

221,9

144,1

59,2
48,3

41,2
22,4

21,4
17,8

Barcelona Valencia* Sevilla Málaga Granada Córdoba Zaragoza

145,3

76,6

85,3

54,9

3,9

10,5

48,7

41,8
,6,5

23

18,2

20,8

1,6

14,3
,7,1

2,4

14,1
1,3

*Área metropolitana
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Servicio de recogida en la ciudad de Madrid. JORGE PARÍS
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La pobreza va más allá de la fal-
ta de ingresos y recursos para 
garantizar un medio de vida 
sostenible. Entre sus manifes-
taciones se incluyen también el 
hambre y la malnutrición, el ac-
ceso limitado a la educación o a 
otros servicios básicos, como la 
luz, el gas o el agua. Esta última 
vertiente es lo que llamamos 
‘pobreza energética’. 

Según un informe de la ONU, 
1.200 millones de personas en 
el mundo (17% de la población) 
no tienen acceso a la electri-
cidad y 2.700 millones (un 38% 
de la población) no tienen ac-
ceso a condiciones adecuadas 
de cocina. De acuerdo con los 
datos de Eurostat, el porcenta-
je de europeos que no pueden 
mantener en invierno una 
temperatura de confort en su 
hogar se ha reducido un 1,5% 
entre 2007 y 2015; y actual-

mente se sitúa en el 9,4%. En 
España, el III Estudio de pobre-
za energética de la Asociación 
de Ciencias Ambientales (ACA) 
cifra en 5,1 millones las per-
sonas, el 11% de los hogares, 
que son incapaces de mante-
ner su vivienda a una tempe-
ratura adecuada en invierno. 

Ante esta problemática y su 
impacto sobre los sectores más 
desfavorecidos de la sociedad, 
Gas Natural Fenosa ha puesto 
en marcha en España un plan 
pionero con más de 20 medidas 
que tienen como objetivo refor-
zar y sistematizar la gestión de 
los clientes vulnerables, así co-
mo mejorar el intercambio de 
información con las adminis-
traciones locales y entidades 
del tercer sector. En total, su-
pondrá una inversión anual de 
4,5 millones de euros. Gracias 
al plan, la compañía ha ayuda-
do a más de 31.000 personas 
vulnerables. 

 

INFORMACIÓN 
DE UTILIDAD  
Los clientes de Gas Natural Fe-
nosa con dificultades para pa-
gar la factura energética pueden 
informar a la compañía de su si-

tuación a través de varios ca-
nales de comunicación. 
60 ASESORES. A través del nú-
mero 900 724 900, los clientes 
vulnerables cuentan con un 
equipo formado por 60 agentes 
que revisan cada caso con dete-
nimiento y aconsejan cómo re-
ducir su factura. Además, los 
clientes pueden solicitar infor-
mación, consultar sus dudas y 
hacer llegar a la compañía su si-
tuación para que pueda ayudar-
los. Estos gestores forman par-
te de la Oficina de Atención a 
la Vulnerabilidad, una unidad 
específica que ha creado Gas 
Natural Fenosa.  
SERVICIOS SOCIALES. Los clien-
tes con dificultades para pagar 
las facturas energéticas pueden 
asimismo dirigirse a su Ayunta-
miento para explicar la situa-
ción en la que se encuentran. 
Los Servicios Sociales munici-
pales pueden elaborar un infor-

me de vulnerabilidad que remi-
tirán a Gas Natural Fenosa y a 
través del cual se paraliza el cor-
te del suministro. 
ATENCIÓN AL CLIENTE. Tam-
bién pueden informar a la com-
pañía a través de los canales ha-
bituales de comunicación de 
Gas Natural Fenosa con los 
clientes, como por ejemplo los 
centros de atención al cliente.  

 

¿CÓMO ME  
AYUDAN? 
Una vez Gas Natural Fenosa re-
cibe la notificación de vulne-
rabilidad de un cliente, la com-
pañía ofrece múltiples herra-
mientas de ayuda.  
PARALIZACIÓN DEL CORTE. En 
primer lugar, la compañía para-
liza el corte de suministro y de-
tiene la reclamación de la deu-
da. En este sentido, en el mar-

co del plan ha aumentado las 
comunicaciones con el cliente 
antes de proceder a un posible 
corte: les informa siete veces a 
través de cartas y el teléfono. 
Así, de la primera carta de devo-
lución bancaria hasta que la 
compañía solicita el corte de su-
ministro pasan 140 días (5 me-
ses), muy por encima de lo que 
marca la legislación vigente.  
PAGO FLEXIBLE. Existe la po-
sibilidad de fraccionar el pago 
de las facturas y se ofrecen a 
los clientes las cuotas que mejor 
se adapten a sus posibilidades, 
sin ninguna cuota inicial y sin 
intereses. 
BONO SOCIAL. Igualmente, pue-
de consultar con la comerciali-
zadora si cumple las condicio-
nes para acogerse al bono social, 
una ayuda del Gobierno para 
colectivos vulnerables que se 
traduce en un descuento del 
25% en la factura eléctrica. �

BIENESTAR SOSTENIBLE 
Alternativas de consumo respetuosas con el medio ambiente... y con el bolsillo

Contenido elaborado en colaboración con
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20M.ES/BIENESTARSOSTENIBLE 
Puedes leer esta información y otras 
noticias sobre energía y bienestar 
sostenible en 20minutos.es. 

Dirigirse a una oficina de atención al cliente es una de las opciones para comunicar una situación de vulnerabilidad. GAS NATURAL FENOSA

¿QUÉ HAGO  
SI NO PUEDO 
PAGAR LA LUZ 
NI EL GAS?
Gas Natural Fenosa 
invierte 4,5 millones 
al año para ayudar a 
personas con 
dificultades para 
pagar la factura

900 724 900 

Teléfono gratuito 

Una de las formas de co-
municar a Gas Natural Fe-
nosa su dificultad para pa-
gar las facturas energéti-
cas es llamando al teléfo-
no gratuito 900 724 900, 
una línea exclusiva para 
clientes vulnerables dis-
ponible 24 horas al día, to-
dos los días de la semana. 
Los agentes revisan su ca-
so y le aconsejan cómo re-
ducir su gasto energético.  
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