
1 3La Voz de Galicia  |  Domingo 25 de septiembre del 2011  |  MERCADOS

EMPRE    AS S 

Unifamiliar y barata, sí es posible
 El catálogo de Grupo Mera incluye 110 modelos estandarizados, si bien admiten variantes a 
gusto del cliente   La oferta más económica: vivienda de 90 metros cuadrados por 72.000 euros

 More Santiago

Hace dos décadas Grupo Mera 
(www.grupomera.com) se convir-
tió en pionera en Galicia a la hora 
de ofertar soluciones integrales e in-
novadoras para construir viviendas 
unifamiliares. Y sigue por esa sen-
da. El cliente solo debe disponer del 
terreno, del resto —trámites inclui-
dos— se encarga la empresa: «Puse 
en marcha el proyecto inspirándo-
me en el mercado norteamericano 
de casas prefabricadas de madera», 
ha subrayado la fundadora y geren-
te, Pilar Pardo Rodríguez. 

Con el modelo gerencial de las ca-
sas prefabricadas como guía, Grupo 
Mera introdujo variantes y elaboró 
un catálogo con 110 modelos de vi-
vienda a un precio fijo de construc-
ción: «Estas viviendas, a diferen-
cia de las prefabricadas, solo son 
el punto de partida, pues el clien-
te puede modificar el diseño exte-
rior e interior a su gusto», ha pre-
cisado Pilar Pardo. Además, el po-
tencial cliente puede desechar los 
modelos del catálogo y solicitar la 
elaboración de un diseño específico 
—lógicamente, el precio será otro.

En definitiva, según puntualiza 
la gerente, «creemos que hacerse 
una casa es hacer realidad un sue-
ño, motivo por el epígrafe de nues-
tro catálogo es 110 sueños».

Grupo Mera tiene su sede en Mon-
trove (Oleiros), el año pasado factu-
ró 4 millones de  euros y su planti-
lla fija es de 12 personas, entre ad-
ministrativos, arquitectos y apare-
jadores; pero genera una treintena 
de empleos indirectos, personas a 
las que se contrata en función de 
la demanda —sin contabilizar las 
personas que participan en tareas 
paralelas a las obras.

La empresa posee oficina en Astu-
rias, que junto a Galicia es su merca-
do natural, además de delegaciones 
en Cantabria, País Vasco y Madrid: 
«Las delegaciones son empresas 
que trabajan con nuestros proyec-
tos, para lo que hemos firmado pac-
tos comerciales; es decir, son una es-
pecie de franquicias que además de 
nuestra oferta comercializan otros 
productos», matiza la gerente.

¿Cuál es el modus operandi de 
grupo Mera? La dinámica es sen-
cilla: «Ante todo, se trata de enca-

jar las necesidades del cliente en un 
diseño personalizado», puntualiza 
Pilar Pardo. Con ese fin, la construc-
tora elabora un estudio detallado de 
la casa sugerida, estudio que se ini-
cia con la intervención de un arqui-
tecto o aparejador que visita  la par-
cela dónde se construirá la vivien-
da. In situ, se analiza la orografía, 
el suelo, las dimensiones e incluso  
el entorno y las vistas. A continua-
ción, el cliente se reúne con el téc-
nico para puntualizar cómo quie-
re que sea su hogar, el presupuesto 
de que dispone, sus gustos y sus ne-
cesidades. Finalmente, Grupo Mera 
entrega al cliente un proyecto que 
incluye un juego de planos a escala 
1/100 y 1/50 de plantas y alzados de 
la vivienda, un presupuesto detalla-
do y un juego de imágenes virtua-
les de la vivienda, por dentro y por 

fuera: «Este estudio tiene un coste 
para el cliente de 380 euros, que se 
descontarán del precio final si el 
cliente decide encargarnos la eje-
cución», matiza la gerente.

«Ahora, en plena crisis de la cons-
trucción, emitimos diariamente en-
tre 30 y 40 presupuestos», ha co-
mentado Pilar Pardo. ¿El secreto pa-
ra sobrevivir en crisis?: «Nosotros 
casamos el sueño con la economía, 
cuidamos los detalles, incluso la be-
lleza exterior, y la distribución in-
terior para que todo el espacio sea 
útil, sin desperdiciar nada». 

Según la fundadora de la compa-
ñía, el cliente tipo «tiene entre 25 y 
50 años, un sentido de la vida pru-
dente, pues no fue de los que se de-
jaron llevar por el bum de tener a 
toda costa una vivienda en propie-
dad porque el banco facilitaba las 

hipotecas».  Pilar Pardo añade que 
«nuestros clientes poseen el terre-
no y unos ahorros que les permi-
ten acometer la construcción de 
una vivienda a su gusto; por lo ge-
neral, se trata de personas que han 
levantado los cimientos de su eco-
nomía poco a poco».

«Mire, todos estamos sobrevi-
viendo, pero nosotros no necesi-
tamos crear la demanda porque ya 
existe». Grupo Mera ha crecido «a 
modiño», sin acelerones: «Esa tran-
quilidad nos ha ayudado a sobre-
llevar la crisis con dignidad eco-
nómica». 

En sus veinte años de trayecto-
ria, Grupo Mera ha edificado me-
dio millar de casas en todo el nor-
te peninsular. Viviendas que tie-
nen variados diseños, tanto tradi-
cionales como rompedores: «Hay 

una gran diversidad, son diseños 
vivos, pues las ideas fluyen entre 
el cliente y el arquitecto». Además, 
recientemente la empresa ha in-
troducido en su catálogo cuatro vi-
viendas de bajo coste (low cost), sien-
do posible  construir una vivienda 
de 90 metros cuadrados por 72.000 
euros: “Son viviendas de buena ca-
lidad, con un sistema constructi-
vo convencional y con materiales 
tradicionales», precisa Pilar Pardo

En el contrato de construcción 
Grupo Mera incluye presupuesto 
y tiempo de construcción, entre 9 
y 18 meses, y de no cumplir el plazo 
pactado se aplican compensaciones 
a favor del cliente por cada día de 
retraso. Además, los contratos con-
templan una serie de garantías que 
son «únicas en el mercado», apos-
tilla Pilar Pardo Rodríguez.

En las imágenes de la izquierda, dos de los modelos arquitectónicos más solicitados por la clientela y a la derecha, dos de los nuevos diseños que oferta la empresa


