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Publico Objetivo (Target Group) 186

Analisis Socioecondmico de la Demanda Inmobiliaria (Target Group) 186

Andlisis Estratégico de la Competencia Inmobiliaria de la Zona 186
4. Ya sabemos quien esta interesado, ahora vamos a segmentarlo por edades,

capacidad financiera, etc. 187

5. Al promotor inmobiliario le interesa conocer el “nicho de mercado”. 187

6. Fases de elaboracion de un estudio de mercado inmobiliario. 188

a. Fase de Lanzamiento 188

b. Fase Intermedia 189

c. Fase Final de Seguimiento 189

7. Metodologia de elaboracion del estudio de mercado inmobiliario. 189

a. Definicién del Tipo de Estudio de Mercado Inmobiliario a Realizar 189

b. Analisis Previo de la Situacion Inmobiliaria Actual 190

c. Andlisis DAFO (Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades) 190

d. Definicién de Objetivos Claros, Concretos y Realistas 190

e. Identificacion de Fuentes de Informacion Disponibles 190

f. Eleccién de la Muestra y Definicién del Pablico Objetivo 191

g. Eleccion de Técnicas de Investigacion (Cuantitativas y Cualitativas) 191

h. Recopilacion y Procesamiento de Datos 191

i. Interpretacion de Datos 191

j. Elaboracion y Presentacion del Informe Final 191

8. Caso Practico: Fases de Elaboracion de un Estudio de Mercado Inmobiliario 191

Fase de Lanzamiento 191

Pruebas de Concepto Inmobiliario 192

Pruebas del Producto Inmobiliario 192

Expectativas del Consumidor Inmobiliario 192

>Para aprender, practicar. 49
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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Investigacidon de Estrategia Publicitaria 192
Pruebas de Seguimiento del Proyecto Inmobiliario 192
Fase Intermedia 192
Fase Final de Seguimiento 192
9. Caso Practico: "Metodologia en un Proyecto de Estudio de Mercado Inmobiliario™" 193
a. Definicidn del Tipo de Estudio de Mercado Inmobiliario a Realizar 193
b. Analisis Previo de la Situacion Inmobiliaria Actual 193
c. Analisis DAFO 193
d. Definicién de Objetivos 193
e. Fuentes de Informacion Disponibles 194
f. Eleccion de la Muestra 194
g. Eleccion de Técnicas (Cuantitativas, Cualitativas) 194
h. Recogida y Elaboracién de Datos 194
i. Interpretacion de Datos 194
j. Elaboracion y Presentacion del Informe Final 194

Capitulo 25. Técnicas y fuentes de informaciéon para la elaboracion de su
estudio de mercado inmobiliario. 195

1. Técnicas y fuentes de informacion para la elaboracion de su estudio de mercado
inmobiliario en funcién de la procedencia de los datos y la tipologia de la

informacion. 195
a. Por la Procedencia de los Datos 195
Fuentes Primarias 195
Fuentes Secundarias 195
b. Por la Tipologia de la Informacion a Obtener 196
Informacion Demografica 196
Informacion Socioecondmica 196
Informacion Geografica 196
Informacion Psicografica 196
Informaciéon de Mercado 196
Informacion Competitiva 196
Informacion Legal y Regulatoria 196
Informacion de Satisfaccion del Cliente 197
Informacion de Tendencias del Diseno y Estilo de Vida 197
Informacioén Financiera 197
2. Segun la procedencia de los datos. 197
a. Fuentes Primarias 197
Fuentes Primarias Internas 197
Fuentes Primarias Externas 197
b. Fuentes Secundarias 198
3. Segun la tipologia de la informacién inmobiliaria a obtener. 198
a. Técnicas Cuantitativas 199
Encuestas 199
Paneles 199
b. Técnicas Cualitativas 199
Observacién Directa 199
Entrevistas en Profundidad 199
Reuniones en Grupo (Focus Groups) 200

4. Caso Practico: "Técnicas y Fuentes de Informacion en un Estudio de Mercado
Inmobiliario” 200
5. Caso Practico: "Evaluacion Integral en el Estudio de Mercado Inmobiliario” 201
PARTE QUINTA 203
Sistematica de elaboracion de estudios de mercado inmobiliario. 203

Capitulo 26. Fuentes de informacion de un estudio de mercado inmobiliario a
efectos de localizaciéon y analisis de titularidades. 203
|

>Para aprender, practicar. 12
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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1. Expedientes municipales de licencias de obras 203
Memoria Explicativa del Tipo de Obra 203
Plano de Localizacion del Solar 203
Planos de Edificacion 204
Presupuesto de Ejecucion Material 204
Informes de los Técnicos Municipales 204

2. Sistemas de geografia catastral. Sistemas de Informacion Geografica (SIG) y

Google maps. 204
Ventajas de los Sistemas de Informacion Geografica (SIG) y Google Maps 205
Metodologia para la Recopilacién y Depuracion de Datos 205
3. Calculo de edificabilidad en funcion de la superficie de los solares. 206
a. Precauciones con los datos de superficie en bruto 206
b. En caso de edificios, destino de plantas bajas 206
c. Tipologia edificatoria, morfologia de edificacion y tipo de promotores 207
d. Datos urbanisticos de las fichas municipales 207
e. Cambios urbanisticos y sustitucion de edificios antiguos 207
4. Comprobar titularidades en base a Catastro y Registro de la Propiedad. 208
Registro de la Propiedad 208
Catastro 208
5. Anuncios en internet. 209
Anuncios de Viviendas 209
Anuncios de Solares 210
6. Entrevistas de investigaciéon inmobiliaria. 210
7. Caso Practico: "Fuentes de Informacion en un Estudio de Mercado Inmobiliario
para Localizacion y Analisis de Titularidades" 212
8. Caso Practico: "Investigacion del Mercado Inmobiliario Centrada en las
Necesidades de los Consumidores" 213
Identificacion del Publico Objetivo 213
Recopilacién de Datos Primarios 213
Analisis de Datos Secundarios 213
Estudio de Tendencias Actuales 214
Evaluacion de Factores Externos 214
Andlisis de Comportamiento del Consumidor 214
Segmentacion del Mercado 214
Uso de Herramientas Analiticas 214

9. Caso Practico: "Modelo y Esquemas de un Estudio de Mercado para una
Promocion Inmobiliaria” 215

10. Caso Practico: "Aplicacion del Método Hedénico en la Metodologia Estadistica de
un Estudio de Mercado Inmobiliario" 216

11. Caso Practico: "Estudio de Mercado Inmobiliario de Oficinas en una Gran Ciudad
Espafola para Inversores Extranjeros" 218

12. Caso Practico: "Zonificacion de Areas de Oficinas en una Gran Ciudad Espafiola
para Inversores Extranjeros" 219

13. Caso Practico: "Analisis de Suelo Disponible en Grandes Capitales para Gran
Inversion Extranjera Inmobiliaria" 221

14. Caso Practico: "Estudio de Mercado Inmobiliario Regional por un Organismo
Pablico” 222

15. Caso Practico: "Modelo de Estudio de Mercado Inmobiliario para Fines
Catastrales" 223

16. Caso Practico: "Estudio de Absorcion Inmobiliaria en el Mercado Inmobiliario” 226

>Para aprender, practicar. 13
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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17. Caso Practico: "Estudio de Mercado para una Promocion Inmobiliaria

Residencial"

227

18. Caso Practico: "Estudio de Mercado para una Promocion Inmobiliaria

Residencial"

228

19. Caso Practico: "Estudio de Mercado Residencial en un Barrio de una Gran

Ciudad"
PARTE SEXTA

Casos practicos del Marketing inmobiliario y estudios de mercado.

230

232

232

Capitulo 27. Casos practicos del Marketing inmobiliario y estudios de

mercado.

Caso Practico 1: "Desafio de Posicionamiento en un Nuevo Desarrollo Residencial”
Causa del Problema
Soluciones Propuestas

Campafia de Marketing Dirigida

Eventos de Puertas Abiertas

Colaboraciones Estratégicas
Consecuencias Previstas
Resultados de las Medidas Adoptadas
Lecciones Aprendidas

Caso Practico 2: "Optimizacién de Precios en un Proyecto de Viviendas de Lujo" ___
Causa del Problema
Soluciones Propuestas

Estudio de Mercado Detallado
Estrategia de Precios Dinamica
Campafia de Comunicacion Enfocada
Consecuencias Previstas
Resultados de las Medidas Adoptadas
Lecciones Aprendidas

232

232
232
232
232
233
233
233
233
233

234
234
234
234
234
234
234
235
235

Caso Practico 3: "Revitalizacion de un Proyecto Residencial en una Zona

Desfavorecida"
Causa del Problema
Soluciones Propuestas
Campafia de Imagen de Barrio
Programas de Incentivos
Eventos Comunitarios
Consecuencias Previstas
Resultados de las Medidas Adoptadas
Lecciones Aprendidas

Caso Practico 4: "Integracion de Tecnologia en la Comercializacion Inmobiliaria”
Causa del Problema
Soluciones Propuestas

Implementacion de Herramientas Digitales
Estrategia de Marketing en Redes Sociales
Capacitacion y Adopcion de Nuevas Tecnologias
Consecuencias Previstas
Resultados de las Medidas Adoptadas
Lecciones Aprendidas

Caso Practico 5: "Reposicionamiento de un Complejo de Apartamentos Antiguos" _
Causa del Problema
Soluciones Propuestas

Renovacion y Modernizacion
Campafia de Marketing de Rebranding
Estrategia de Precios y Ofertas

236
236
236
236
236
236
236
237
237

_ 238

238
238
238
238
238
238
239
239

240
240
240
240
240
240

>Para aprender, practicar. 14

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

240
241
241

Caso Practico 6: "Estrategia de Expansion en el Mercado Inmobiliario Internacional" 242

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Investigacion de Mercado Profunda
Asociaciones Locales y Alianzas Estratégicas

Estrategia de Marketing Localizada

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

242
242
242
242
242
242
243
243

Caso Practico 7: "Gestion de Crisis en Promociones Inmobiliarias Tras un Desastre
244

Natural”

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Evaluacion y Reparacion Rapida

Comunicacion Transparente y Continua

Revision de Medidas de Seguridad

Campafia de Reafirmacion de Confianza

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

244
244
244
244
244
244
245
245
245

Caso Practico 8: "Adaptacion de Proyectos Inmobiliarios a las Nuevas Tendencias
246

de Teletrabajo"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Redisefo de Espacios para el Teletrabajo

Infraestructura Tecnoldgica Mejorada
Campafia de Marketing Enfocada

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas
Lecciones Aprendidas

246
246
246
246
246
246
247
247

Caso Practico 9: "Desarrollo de un Proyecto Inmobiliario Sostenible en un Area
248

Urbana"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Redisefio Ecolégico

Certificaciones de Sostenibilidad

Campafia de Conciencia Ambiental

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

248
248
248
248
248
248
249
249

Caso Practico 10: "Maximizacion del Valor de Propiedades Antiguas Mediante
250

Restauracion y Marketing"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Proyecto de Restauracion Cuidadosa

Estrategia de Marketing Enfocada en la Historia
Eventos y Colaboraciones Culturales

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

250
250
250
250
250
250
251
251

Caso Practico 11: "Implementacion de Soluciones de Vivienda Asequible en Areas
252

Urbanas de Alta Demanda"

Causa del Problema

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

l

5

252




inmolgx.com

Soluciones Propuestas 252
Desarrollo de Proyectos de Vivienda Asequible 252
Innovacion en Disefio y Construccion 252
Programas de Financiacion Accesible 252
Campafias de Concienciacion y Marketing 252

Consecuencias Previstas 253

Resultados de las Medidas Adoptadas 253

Caso Practico 12: "Transformacion de un Centro Comercial en Desuso en un Espacio

Multiuso” 254

Causa del Problema 254

Soluciones Propuestas 254
Rediseno del Espacio para Uso Mixto 254
Creacién de un Ecosistema Comunitario 254
Estrategia de Marketing y Branding Innovadora 254
Programas de Sostenibilidad 254

Consecuencias Previstas 255

Resultados de las Medidas Adoptadas 255

Lecciones Aprendidas P55

Caso Practico 13: "Desarrollo de un Proyecto de Viviendas Asequibles en un Area de

Crecimiento Rapido" 256

Causa del Problema 256

Soluciones Propuestas 256
Planificacion y Disefo Estratégico 256
Colaboraciéon con Entidades Gubernamentales 256
Programas de Financiacion Innovadores 256
Campafias de Marketing y Concienciacion 256

Consecuencias Previstas 257

Resultados de las Medidas Adoptadas 257

Lecciones Aprendidas 257

Caso Practico 14: "Reestructuracion de una Compaiiia Inmobiliaria para Abordar el

Cambio de Mercado Post-Pandemia” 258

Causa del Problema 258

Soluciones Propuestas 258
Diversificacion del Portafolio 258
Adopcidén de Tecnologia Digital 258
Reestructuracién Operativa 258
Campafias de Marketing Adaptativas 258

Consecuencias Previstas 259

Resultados de las Medidas Adoptadas 259

Lecciones Aprendidas 259

Caso Practico 15: "Implementacion de un Programa de Vivienda Colaborativa para

Mayores" 260

Causa del Problema 260

Soluciones Propuestas 260
Desarrollo de Viviendas Colaborativas 260
Programas de Actividades y Socializacion 260
Estrategias de Marketing Especificas 260
Modelos de Financiacion Flexibles 260

Consecuencias Previstas 261

Resultados de las Medidas Adoptadas 261

Lecciones Aprendidas 261

Caso Practico 16: "Revitalizaciéon de Areas Urbanas mediante Proyectos de Vivienda

y Comercio Mixtos" 262

Causa del Problema 262

Soluciones Propuestas 262
Desarrollo de Proyectos de Uso Mixto 262
Incentivos para Negocios y Comerciantes 262

>Para aprender, practicar. 16
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Colaboracién con el Gobierno Local 262
Campafias de Marketing y Eventos Comunitarios 262
Consecuencias Previstas 263
Resultados de las Medidas Adoptadas 263
Lecciones Aprendidas 263
Caso Practico 17: "Desarrollo de un Complejo de Viviendas Ecoldgicas en Zona
Suburbana" 264
Causa del Problema 264
Soluciones Propuestas 264
Planificacion de un Complejo Ecoldgico 264
Certificaciones Ambientales 264
Promocion de un Estilo de Vida Sostenible 264
Estrategia de Marketing Verde 264
Consecuencias Previstas 264
Resultados de las Medidas Adoptadas 265
Lecciones Aprendidas 265
Caso Practico 18: "Adaptacion de Propiedades Comerciales a Nuevas Tendencias de
Consumo” 266
Causa del Problema 266
Soluciones Propuestas 266
Reconversion de Espacios Comerciales 266
Integracion de Experiencias Digitales 266
Colaboraciones y Eventos 266
Estrategia de Marketing Innovadora 266
Consecuencias Previstas 267
Resultados de las Medidas Adoptadas 267
Lecciones Aprendidas 267
Caso Practico 19: "Gestion Efectiva de Propiedades Vacacionales en Mercados
Turisticos Cambiantes" 268
Causa del Problema 268
Soluciones Propuestas 268
Diversificacion de la Cartera de Propiedades 268
Marketing Digital y Presencia en Linea 268
Experiencias Personalizadas y Servicios Adicionales 268
Gestidén Flexible de Tarifas 268
Consecuencias Previstas 269
Resultados de las Medidas Adoptadas 269
Lecciones Aprendidas 269
Caso Practico 20: "Revitalizacion de un Distrito Comercial mediante Proyectos de
Vivienda Integrada"” 270
Causa del Problema 270
Soluciones Propuestas 270
Desarrollo de Viviendas Urbanas Integradas 270
Mejoras en Infraestructura y Espacios Publicos 270
Incentivos para Nuevos Negocios y Startups 270
Campafias de Marketing y Eventos Culturales 270
Consecuencias Previstas 271
Resultados de las Medidas Adoptadas 271
Lecciones Aprendidas 271
Caso Practico 21: "Desarrollo de un Complejo Residencial Sostenible en una Zona
Rural” 272
Causa del Problema 272
Soluciones Propuestas 272
Disefio Ecoldgico y Sostenible 272
Fomento de la Biodiversidad y Agricultura Organica 272
Promocion del Turismo Sostenible 272
Campafas de Marketing y Concienciacion Ambiental 272

>Para aprender, practicar. 17
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

273
273
273

Caso Practico 22: "Rehabilitacion de Edificios Histéricos para Uso Residencial y

Comercial Moderno"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Restauracion Respetuosa con la Historia

Integracion de Funcionalidades Modernas

Programas de Incentivos y Financiacion

Estrategia de Marketing Cultural y Comercial

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

Caso Practico 23: "Desarrollo de un Barrio Ecologico y Autosuficiente"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Planificacion Integral del Barrio Ecoldgico

Incorporacidon de Tecnologias Innovadoras

Programas de Participacion Comunitaria

Estrategia de Marketing y Comunicacion

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

274
274
274
274
274
274
274
275
275
275

276
276
276
276
276
276
276
277
277
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Caso Practico 24: "Conversion de Espacios Industriales Obsoletos en Viviendas

Urbanas Modernas"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Proyecto de Conversién Urbana

Integracion de Amenidades y Espacios Comunitarios
Estrategias de Marketing y Branding

Sostenibilidad y Eficiencia Energética

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

278
278
278
278
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279
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Caso Practico 25: "Desarrollo de un Complejo de Viviendas Inclusivas para Diversas

Comunidades"

Causa del Problema

Soluciones Propuestas

Disefio Inclusivo y Accesible

Programas de Integracién Comunitaria

Estrategia de Marketing Multicultural

Modelos de Financiacion Flexibles

Consecuencias Previstas

Resultados de las Medidas Adoptadas

Lecciones Aprendidas

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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¢ QUE APRENDERA?

Y. .v.vy.vy. 9y Nv.v.v.w,
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A\
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A\

Disefo y presentacion del producto inmobiliario.

Departamento de marketing de una promotora inmobiliaria.

Plan de Marketing y marketing mix (producto inmobiliario demandado,
precio, publicidad).

Técnicas de marketing inmobiliario segun el producto.

Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales.

La fidelizacion del cliente.

El marketing en la promocidn inmobiliaria en comunidad y cooperativa.
Investigacién del mercado inmobiliario

Estrategias efectivas para el posicionamiento de propiedades en el
mercado.

Técnicas para la adaptacion de proyectos inmobiliarios a tendencias
actuales.

Métodos de anadlisis de mercado para identificar oportunidades de
inversion.

Claves para el desarrollo exitoso de proyectos de vivienda sostenibles.
Herramientas digitales y su aplicacién en la comercializacidon inmobiliaria.
Estrategias de marketing para la promocion de propiedades Unicas.
Gestion y optimizacién de propiedades vacacionales.

Técnicas para la revitalizacion de espacios urbanos mediante proyectos
inmobiliarios.

Importancia de la sostenibilidad y la eficiencia energética en desarrollos
modernos.

Estrategias para la reestructuracion vy adaptacion de empresas
inmobiliarias a mercados cambiantes.

Fundamentos para la conversion de propiedades industriales en espacios
residenciales y comerciales.

Enfoques para el desarrollo de comunidades residenciales inclusivas y
diversas.

>Para aprender, practicar. 19
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Introduccion

Y. vV.v.vy. .9y N v.v.v.v.

Antes de tomar cualquier decisién de gestidon de la propiedad, se lleva a cabo un
analisis de mercado (estudio de mercado inmobiliario) desde una variedad de
angulos, centrandose en los problemas y prioridades de los clientes.

¢,Qué es un estudio de mercado inmobiliario?

El analisis del mercado inmobiliario (estudio de mercado inmobiliario) es una
investigacion de los valores de mercado que informa de todo el potencial de un
inmueble.

Un estudio de mercado inmobiliario incluye indices y datos socioecondmicos,
datos de demanda, datos de mercado (precios por metro cuadrado, precios de
hipoteca, alquiler, nimero de viviendas), tipologia de inmuebles, afos de
construccién y demas datos de importancia.

El estudio de mercado inmobiliario es imprescindible para:

e Evaluar el potencial de mercado de un sitio o activo para el
desarrollo o adquisicion de un proyecto, e identificar los
elementos iniciales del marco financiero (rentas, tarifas).

e Para configurar paneles de datos de propiedad personalizados y
actualizados regularmente, diseinados para monitorear el contexto
del mercado inmobiliario para las carteras de propiedades con un
énfasis particular en garantizar datos confiables y consistentes en
diferentes regiones y productos (tanto a nivel nacional como
internacional)

e Producir proyecciones econométricas de mercado actualizadas y
calculadas periodicamente.

e Informe de evolucion inmobiliaria de la zona. Analisis de la
evolucion de la oferta y la demanda (blisquedas y leads) de una
zona concreta.

e Analisis de los precios de cierre y el historico de comercializacion
de las promociones similares a la programada en el suelo en un

20
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area homogénea.

e Datos de oferta y demanda, tanto en venta como en alquiler de
una zona concreta.

e Datos de obra nueva. Oferta y demanda de Obra Nueva y
posicionamiento en un ranking segin leads de las promociones
competencia de las analizadas y de cada una de sus viviendas o
locales en comercializacion.

El estudio de mercado inmobiliario ayudara a comprender el mercado
inmobiliario actual y le facilitarda una perspectiva profesional de todas las
posibilidades que ofrece un inmueble.

De estos temas se trata desde una perspectiva practica y profesional en la guia
del Marketing inmobiliario y estudios de mercado inmobiliario.

Al comparar propiedades similares en el mercado, podra poner un precio preciso
a una casa.

>Para aprender, practicar. 21
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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PRELIMINAR

Los estudios de mercado inmobiliario en 10 preguntas vy
respuestas.

. vY.yY. Y. 9%9%.\Y.V.V.V,

1. ;Qué es un analisis de mercado inmobiliario?

a. Una inversién inmobiliaria exitosa comienza con una investigacion
exhaustiva del mercado inmobiliario.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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