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El fracaso de la oferta de transporte ptiblico

aultimaentregadelaencuesta

oficial sobre movilidad en el

ambito del sistema de trans-

porte metropolitano de Bar-

celona nos muestra una reali-
dad muy inquietante y constataun fracaso
en la gestion y en la oferta de transporte
publico. El estudio explicaque los 5 millo-
nes de personas mayores de 16 afos que
viven en el mencionado ambito, que abar-
catodalaprovinciade Barcelona, realizan
20,8 millonesde desplazamientosdiarios,
unamedia de cuatro por habitante. El 5%
de estos movimientos (un millon) son de
transportistas, taxistas o servicios. Aun-
que estos son solo 80.000 personas, se
mueven mucho y cada una efectia 13,2
desplazamientos al dia de media, cuatro
veces mds que el resto.

Mis datos. Sidescontamos a estos tlti-
mos profesionales, lainmensa mayoria de
los 19,8 millones de desplazamientos que
realiza la poblacion se hacen por obliga-
cion. Es decir, para trabajar, estudiar, ir al
médico, acompariar a un menor o a una
persona mayor o para realizar gestiones.
Solo el 17% se mueve por “motivos perso-
nales opcionales”. Dicho de otra manera,
la gente no se desplaza por capricho sino
pornecesidady ejerciendosuderechoala
movilidad.

Casi la mitad de los desplazamientos
(46%)se hacen apieyun 2% enbici o pati-
nete. ;Como se mueve el resto? El 33,5%
en vehiculo privado (6,6 millones de mo-
vimientos diarios) y el 18,2% en transpor-
te publico (3,6 millones). Lamovilidad en

‘Viajeros apifiados para subir al tren

cocheduplicaal tren,bus, metroy tranvia,
v esta proporcion se mantiene inamovible
desde hace afios. Ni siquiera la reciente
bonificacion del transporte ptiblico hasu-
puesto una renuncia al transporte priva-
do. Elresultado de que lo que muestra es-
taencuesta es el colapso diario que sufren
centenares de miles de personas en el am-
bito de Barcelonay el malestar por lasnu-
merosas incidencias que afectan a la mo-
vilidad en el transporte piblico.

sPor qué la gente se empefiaenirenco-
che vy no escucha las proclamas politicas
para que se pasen al transporte publico?
Como deciamos al principio, por el fraca-

soenlagestiony enlaoferta. Elmismoes-
tudio apunta, sin querer, algunos motivos.
El primero es el tiempo del viaje. En el ve-
hiculo privado se tarda la mitad para ha-
cer el trayecto, a pesar de que se promue-
va la congestion del tréfico para conven-
cer sin éxito a los sufridos ciudadanos.

Segundo motivo. Mientras que los resi-
dentes en Barcelona son los mds satisfe-
chos con la oferta de transporte publico y
son los que mas lo utilizan (28%), a medi-
daquenosalejamosdelacapital,elusodel
bus, metro o tren cae al 10% en el darea me-
tropolitana y al 5% en el resto de la pro-
vincia porque las alternativas al vehiculo
privado son inexistentes o claramente in-
suficientes.

Las inversiones mas importantes se
han centralizado en Barcelona, donde hay
mds votos, y se ha olvidado descarada-
mente al resto, con excepeion de Sabadell
v Terrassa que, en proporcion a su pobla-
cion, seguramente son unas de las ciuda-
des mas bien dotadas en tren y bus de Eu-
ropa. De ahi que el grado de satisfaccion
de la oferta de transporte puiblico de los
barceloneses seadel 83%y caigaal 27% en
elresto.

La realidad que traslada la encuesta es
pésima porque no hay planes a la vista de
inversiones relevantes en infraestructu-
ras en la region metropolitana para solu-
cionar el problema de movilidad de estos
millones de ciudadanos. Y no me digan
que van a poner mas autobuses porque
es0 es solamente un parche. Mientras un
tren puede llevar a 800 o L.O0O personas,

un bus solo transporta a 60 o hasta 80 si,
como pasa a menudo, los usuarios viajan
de pie con el peligro que comporta.

Y tercer motivo importante de la des-
afeccion hacia la movilidad colectiva. La
encuesta pasa de puntillas sobre uno los
problemas que sufren los usuarios del
transporte ptiblico a diario. De cien folios
de estudio, solo se dedican cuatro a pre-
guntar sobre la satisfaccion v de todos lo
problemas que hay se centranenlos robos
yen lainseguridad. La mitad de los usua-

Los usuarios sufren la
pésima planificacion
de la movilidad que se
ve en el colapso diario

rios dice haber sufrido unaincidencia, pe-
ro el sondeo no se molesta en preguntar
de qué tipo. Es decir, niuna linea sobre los
retrasos constantes, la deficiente infor-
macion al viajero, las eternas averias en
ascensores v escaleras mecdnicas, los pe-
ligros por la acumulacion de usuarios en
los andenes y tantas otras quejas que los
pasajeros padecen a diario.

Conclusion: cadavez haymas gente con
derecho y obligacién a desplazarse y las
soluciones ni tan solo estin dibujadas
porque se ignoran los problemas y porque
falta foco en situar donde deben estar las
prioridades de inversion. Y asi nos va.

about:blank

Ofrecido por Barna Credit

Banca alternativa

Barna Credit: financiacion a
medida para inmuebles de lujo

La empresa acompana operaciones de alto nivel,
ofreciendo soluciones rapidas y flexibles para proyectos
exclusivos en el sector residencial y hotelero de gama alta

racion puede representar varios
millones de euros, contar con un
aliado financiero fiable marca toda
la diferencia. Y la confianza no se
gana solo con un buen tipo de
interés, sino con resultados reales
v capacidad de respuesta.
“Muchos de nuestros clientes
vuelven a contactarnos para nue-
vos proyectos. Eso nos demuestra
que nuestro modelo no solo
funciona, sino que es sostenible y
escalable”, concluye Esteve.

Con una apuesta clara por el trato
personal, la rapidez operativa y el

| sector inmobiliario de

lujo vive un momento de

gran actividad, con pro-

yectos que combinan

disefio, ubicaciones privi-

legiadas y altas exigencias
en calidad. Pero detras de este merca-
do exclusivo, a menudo hay una
realidad compleja: la dificultad para
acceder a una financiacion agil, adap-
tada a las particularidades de estos
activos. Es en este escenario donde
Barna Credit se posiciona como socio
estratégico para promotores e inverso-
res que operan en el ambito del lujo.
“Las operaciones de alto nivel requie-
ren rapidez y discrecion. Nosotras
entendemos lo que implica trabajar
con este perfil de proyectos”, afirma
Marta Esteve, directora de Barna
Credit.

Financiacion a la altura
Los inmuebles de lujo, ya sean vi-

viendas unifamiliares, promocio-
nes boutique o establecimientos
hoteleros de alto nivel, presentan
requisitos singulares: plazos ajus-
tados, calendarios de obra ambi-
ciosos, estructuras de propiedad
complejas o fases de comercializa-
cidén a medida.

Un ejemplo paradigmatico es el
caso de una promotora especiali-
zada en viviendas de alta gama en
la Costa Brava. “Adquirimos un
terreno con una ubicacion inmejo-
rable, pero necesitabamos cerrar
la financiacion inicial con urgen-
cia para no perder la operacién”,
explica el director, Oriol Guitart.
“Barna Credit entendié de inme-
diato el valor estratégico de la
propiedad y firmamos la opera-
cion en una semana.”

Este tipo de respuesta rdpida no es
habitual en el circuito baneario tra-
dicional, donde el analisis de ries-

gos a menudo no contempla la sin-
gularidad del mercado de lujo.
“Nosotros valoramos el potencial
real del activo y la capacidad del
cliente, no solo los indicadores
estandar”, apunta Esteve.

Vision estratégica y apoyo

En el segmento alto del inmobilia-
rio, el asesoramiento persnnaliza-
do v el acompafiamiento son igual
de importantes que el capital.
Barna Credit trabaja codo a codo
con promotores, arquitectos y ges-
tores de patrimonio para estructu-
rar las operaciones con criterio y
anticipacién.

Un ejemplo es la arquitecta Blanca
Aris, especializada en proyectos de
rehabilitacion de fincas singulares
en Barcelona. “Reformabamos un
edificio catalogado para hacer pi-
s0s de lujo con servicios integra-
dos. Los bancos lo velan como de-

Marta Esteve,
directora de Barna Credit

masiado arriesgado. Barna Credit
entendio el proyecto como una
oportunidad y nos ayudd a disefiar
una estructura financiera viable y
escalable”, explica.

Para Marta Esteve, ese es precisa-
mente el valor diferencial: “Nos
implicamos de verdad. No solo
financiamos, sino que aportamos
vision y propuestas para que la
operacion funcione.”

Confianza y recurrencia
En un mercado donde cada ope-

conocimiento del sector, Barna
Credit se ha convertido en una
pieza clave para el impulso del
immobiliario de lujo en Catalufia y
mas alla.

MAS INFORMACION

Banca Credit

barnacredit.com
info@barnacredit.com
Tel. 934871324

Paseo de Gracia 63,2° 4°
08008 Barcelona

i E

2/2



