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INFORME COMPLETO 'Y JORNADA EMPRESARIAL "I
OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA EN ESPANA"

Taller de trabajo es una metodologia
de trabajo en la que se integran la
teoria y la practica.

Se caracteriza por la investigacion, el
aprendizaje por descubrimiento y el
trabajo en equipo que, en su aspecto
externo, se distingue por el acopio
(en forma sistematizada) de material
especializado acorde con el tema
tratado teniendo como fin Ia
elaboracién de un producto tangible.
Un taller es también una sesion de
entrenamiento. Se enfatiza en Ia
solucion de problemas, capacitacion,
y requiere la participacion de los
asistentes.

19 de junio de 2018

La finalidad del informe I Observatorio de la Vivienda es analizar la oferta y la
demanda actual en el mercado residencial. El estudio esta realizado sobre una
base de datos nacionales, pero se ha querido también poner el foco en las
diferencias que existen entre las distintas comunidades auténomas para
entender mejor la realidad local. El informe ha sido elaborado por Sigma Dos
bajo el patrocinio de Century 2.

La presentacién del informe (adjunto en su integridad) destaca el desfase entre
los precios de venta y alquiler con la capacidad de demanda. Otro aspecto
destacado en que sélo un 2,7% de los encuestados compra la vivienda como
inversion. El 90% valoran como elemento determinante de la compra la
seguridad de la zona.

D. Ricardo Sousa, CEO Century 21 para Espaifa y Portugal insisti6 en la
necesidad de equilibrar la obra nueva con un producto ajustado a precio y
necesidades.

D. Juan Antonio Gomez-Pintado, presidente de APCE (Asociacidon de Promotores y
Constructores de Espafia) tratd del riesgo inversor poniendo el ejemplo del
ayuntamiento de Barcelona y la obligacidn a los promotores de vivienda a
reservar un 30 % de ellas a Vivienda de Proteccion Oficial (VPO), asunto del que
tratamos en un articulo especifico. Asimismo sefialé6 que aun comprando suelo
finalista se tardan 3 anos en conseguir licencias. GOmez-Pintado se refirié a la
relacion entre el esfuerzo de compra de vivienda (n° de salarios/afio/precio
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vivienda) y una produccidon que no supera las 300.000 unidades de obra nueva
por afo.

D. Javier Rodriguez-Heredia, socio de Azora - responsable del Area Residencial y
co-responsable de CRE advirtid de los efectos de una reformar de la ley de
arrendamientos urbanos, en especial la vuelta al minimo de 5 afios. Estas
medidas reduciran la oferta ya que el 97% del negocio de alquiler estd en manos
de particulares.

PONENTES

D. ANSELMO MENENDEZ
Subdirector general de Politica y Ayudas a la Vivienda del Ministerio de Fomento

D. JOSE MARIA GARCIA GOMEZ
Director General de Vivienda y Rehabilitacién de la Comunidad de Madrid

D. Ricardo Sousa, CEO Century 21 para Espafa y Portugal

D. José Luis Rojo, Director de Proyectos de Sigma Dos

D. Juan Antonio Gomez-Pintado, presidente de APCE (Asociacidon de Promotores y
Constructores de Espafa)

D. Oriol Aspachs, director de Macroeconomia y Mercados Financieros de
CaixaBank Research

D. Juan Velayos, CEO Neinor Homes )

D. Javier Rodriguez-Heredia, socio de Azora - responsable del Area Residencial y
co-responsable de CRE

D)

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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CAMBIAR DE CASA ESTA
ASOCIADO A UN CAMBIO DE VIDA

El cambio de vivienda, bien por compra bien por alquiler,
supone uno de los momentos mds criticos en la vida de
las personas. Para gran parte de nosotros, este cambio
supone una de las inversiones Mmads importantes no solo
desde el punto de vista financiero sino tambien emocional,
dado gue estamos dejando atrds el hogar donde hemos
vivido tantos momentos especiales.

En lao mayoria de las ocasiones, la necesidad de cambiar
de casa estd asociada a un cambio importante de vida.
La decision de vivir en pareja, un divorcio, un nuevo trabagjo,
una inesperada situacion de desempleo, los hijos que se
independizan vy salen de casa o, la llegada de mds hijos...
son momentos en los que los niveles de estrés vy ansiedad
alcanzan picos maximos. Por eso, resulta imprescindible
encontrar soluciones pard la persona que se encuentra
inmersa en un cambio profundo de su existencia.

Por ello, en la compra vy venta de una casa, mas gue la
gestion de la transaccion, que en definitiva tiene mu-
chos pasos protocolizados, el factor humano resulta ser
la pieza clave para que las personas puedan superar,
de forma eficiente y con tranquilidad, este momento tan
importante en su vida.

INFORME NACIONAL LA DEMANDA

LA OFERTA

El sector inmobiliario es un negocio de personas para
personas y estos son los pilares que, hoy mdas que nunca,
marcan la diferenciay que permiten proporcionar una res-
puesta eficaz a las demandas de un mercado gue no ha
dejado de evolucionar.

Después de los ultimos ahos vy de una dindmica muy com-
plicada, adoptar una nueva vision del mercado inmobilia-
rio es, No solo necesaria, sino alentadora.

Aungue desde el afo 2015 se estd haciendo patente la
recuperacion del sector con indicadores positivos, el ex-
ceso de optimismo estd llevando a tomar de nuevo de-
cisiones que pueden revelarse como equivocadas con
el paso de los anos. Es cierto que tras la recuperacion
de la crisis economica vivida durante esta Ultima déca-
da ha vuelto la confianza en el sector inmobiliario, tanto
por parte del consumidor como por parte de los distin-
tos agentes que intervienen en todo el proceso, desde
los promotores a los bancos. Pero, al mismo tiempo, no
hay que perder de vista que hoy los clientes han cam-
biado sus prioridades, son mas exigentes y demandan
un servicio cada vez mas personalizado vy ajustado a
SUS nuevas necesidades e inquietudes.

INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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Desde CENTURY 21 Espaiia hemos guerido co-
nocer cudl es la situacion actual del mercado de la
vivienda en nuestro pais realizando un estudio por-
menorizado del perfil del comprador, del vendedor
vy del arrendatario con el fin de analizar el desfase
gue pudiera existir entre la oferta y la demanda.

El | OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA en Es-
pana refleja una realidad llena de contrastes, de
necesidades y expectativas que permiten a todos
los agentes gue estamos involucrados, entender
mejor las tendencias de un mercado clave para
la economia y poner el foco en algunas ideas que
deben orientar la actuacion de todos los gue inter-
venimos en el sector inmobiliario para poder ajus-
tarnos alas demandas actuales.

En Espana, la cultura de vivienda en propiedad si-
gue profundamente arraigada, y asi seguird siendo
porgue supone para el consumidor una forma de
ahorro y de tener un patrimonio. Pero los datos del

PORTADA INDICE PRESENTACION

INFORME NACIONAL

estudio nos revelan gue existe, de forma indudable,
un problema de oferta con precios competitivos
ajustados al poder adguisitivo, estableciéndose
una clara necesidad de obra nueva y rehabilita-
cion de obra antigua gque proporcione una oferta
de vivienda a la clase media y media-baja que
es ahora quien, sin duda, protagoniza una mayor
demanda. La oferta existente no estd alineada
con la capacidad de renta disponible de muchos
espanoles gue buscan casa, ni a las necesidades
gue manifiestan. Ademads, existe un nuevo perfil de
personas, especialmente en el segmento de la po-
blacion mds joven, que tiene como objetivo de vida
comprar su propia casa, pero tiene aplazada esa
decision y optan por el alquiler en base a la mayor
flexibilidad vy libertad que les proporciona el hecho
de poder cambiar de casa ante un futuro laboral y
personal incierto.

El cambio es inevitable, pero la transformacion es
algo gue nosotros podemos escoger. El merco-

LA DEMANDA

LA OFERTA

PAGINA 5

do estd cambiando vy los profesionales del sec-
tor inmobiliario de hoy deben ser agentes que se
adapten rapidamente a estos cambios y tenganla
capacidad de modificar sus prdacticas habituales
en estrategias de transformacion vy practicas inno-
vadoras con el fin de gjustarse a la nueva cultura
inmobiliaria. Por ello, el sector inmobiliario debe fo-
calizar hoy sus esfuerzos, casi de forma absoluta,
en proporcionar el mejor servicio alos consumido-
res y aportar una solucion optima a todas sus ne-
cesidades. Debe tener la capacidad de adaptarse
a Una nueva vision de negocio que ofrezca un sis-
tema mas estructurado y con mayores garantias
en el servicio que se ofrece. El objetivo de todos los
gue conformamos este sector debe ser uno: apor-
tar un servicio 360° gue garantice rentabilidad vy
minimice los riesgos de inversion, y gue, sobre todo,
sea capaz de aportar valor a la comunidad local.

INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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INTRODUCCION:

Lo vivienda vy su relacion con la personad
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La relacion de la persona con su casa es posiblemente
una de las mas estrechas que existen. El hogar es el esce-
nario intimo que guarda los secretos de las familias v las
personas gue la habitan. Pero son unas relaciones cam-
biantes que responden a las distintas etapas de madurez
y alos propios cambios personales, sociales, economicos
v laborales de sus protagonistas.

Asli, la primera vivienda considerada como "propia” suele
responder ala necesidad de independencia del joven que
busca crear un entorno personal fuera del nido familiar.
Pero una buena parte de los jovenes hasta los 30 anos
adn no saben doénde van a vivir. La precariedad laboral
hace que este segmento de la poblacion se decante por
una vivienda de alqguiler, que les permite tener flexibilidad
si surge la oportunidad laboral que buscan en otra ciu-
dad, aplazando el deseo de comprar. Demandan una vi-
vienda proxima o con buena comunicacion con su centro
de trabagjo v, para que sea accesible econdmicamente,

PRESENTACION INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

buscan unas caracteristicas bdsicas minimas. Se valora la
libertad para poder cambiar de lugar de residencia si se
encuentra un puesto de trabajo mejor, por 1o que el piso
no debe ser un lastre que reduzca adin mas las posibilida-
des de una mejora laboral.

Enla primera etapa de la vida adultg, entre los 30 vy los
40 anos, la estabilidad laboral, las mejoras en las con-
diciones de trabajo vy, en muchos casos, la vida en pa-
reja, hacen que surja la necesidad de afianzar el lugar
de residencia y se apueste por el suefio de la mayoria
de los espanoles: adquirir una vivienda propia. Crear un
hogar estd intimamente ligado ala casa en propiedad.
Sin embargo, los recursos economicos aun no suelen
ser demasiado holgados vy se tiende a optar por una
vivienda en el extrarradio o a una en la periferia del
centro de las ciudades.

La llegada de los hijos vuelve a generar un deseo de
cambio. Mds habitaciones, dos banos, colegios proximos,

LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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zonas deportivas, buena comunicacion, centros de ocio...
son caracteristicas que se demandan en esta nueva eta-
pa. En esta tipologia de vivienda se concentra hoy un im-
portante porcentaje de la demanda gue, como senala el
estudio, estd muy por encima de la oferta disponible.

Pasa el tiempo, la familio cumple anos vy los hijos se van
a estudiar fuera o empiezan su propia etapa de inde-
pendencia, quedando las casas con habitaciones va-
cias. A partir de los 55-60 anos, los propietarios vuelven
a pensar en cambiar de vivienda para que se gjuste a las
nuevas necesidades de espacio y de acceso a servicios
bdsicos como zonas comerciales y centros sanitarios. Es
también el momento de invertir. Liberada la familia de su
primera hipoteca y con menos gastos al tener a los hi-
jos independizados, se plantea la posibilidad de invertir
en una segunda residencia que puede ser el hogar tras la
jubilacion o bien una inversion de futuro. Asi, las viviendas
de gran tamano salen al mercado y se demandan otras
mMdAs pequenas en zonas de mayor nivel adquisitivo.

PRESENTACION INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

El presente estudio entra en el detalle de cada una de
estas etapas de la vida y analiza la relacion de los usua-
rios con el tipo de vivienda con la que suenan y con la que
finalmente adquieren para comprar o alquilar. Una inicia-
tiva gue pretende dar luz a la situacion actual del sector
de la vivienda en nuestro pais, y donde se reflejan las ten-
dencias, actitudes y opiniones tanto de compradores y
vendedores como de arrendatarios y arrendadores con
respecto alas caracteristicas de las viviendas vy los facto-
res emocionales gue conllevan el cambio de hogar.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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DESFASE ENTRE LA OFERTA
Y LA DEMANDA

38,5% Eﬁ S 45%

DEL CENTRO

76,5% 22} wismeoe 54% ‘

REFORMAS
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120 m?
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OFERTA i 37 264 BUSCADA
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LA CASA
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La finalidad del | Observatorio de

la Vivienda es analizar la oferta y
| N I:O I:Q M E la demanda actual en el mercado
NACI o NAL residencial. El estudio estd realizado

sobre una base de datos nacionales,

pero se ha querido también poner el
foco en las diferencias que existen
entre las distintas comunidades
auténomas para entender mejor la

realidad local.
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cQUIEN BUSCA COMPRAR O ALQUILAR?

PAGINA 10

PORTADA

Antes de comenzar, es necesa-
rio hacerse una idea aproximada
de los perfiles que intervienen en el
mercado espanol de la vivienda ya
que dicha informacion es importan-
te e influird a todos los niveles del
andlisis.

En el caso de la demanda, 2 de
cada 3 son mujeres, destaca la pre-
sencia de las personas con edades
comprendidas entre los 18 y 39
anos, asi como de los casados o en
pareja, también de las familiaos de 2
O MdAs miembros y con un nivel de
estudios superiores.

Ademds, predominan los emplea-
dos fijos, cuya ocupacion se situa
a nivel técnico, profesionales inter-
medios 0 empleados de oficina vy
del sector servicios, con ingresos de
hasta 2.500 euros.

INDICE

PRESENTACION

NIVEL DE

UNIDAD FAMILIAR ESTADO CIVIL EDAD SEXO

ESTUDIOS

HOMBRE

MUJER

18-29 ANOS

30-39 ANOS

40-49 ANOS

50Y MAS ANOS

CASADO/A
O EN PAREJA

SOLTERO/A

OTRA SITUACION

UNIPERSONAL

2 PERSONAS

3 PERSONAS

40 MAS

HASTA PRIMARIOS

SECUNDARIOS

SUPERIORES

INFORME NACIONAL

PERFIL DE LA DEMANDA

35,6%

32,5%
40,3%
17,1%

10,2%

33,3%
6,4%
13,8%
38,4%
24,9%
22,9%
1,0%

32,0%

LA DEMANDA

64,4%

SITUACION LABORAL

60,3%

OCUPACION

67,0%

NIVEL DE INGRESOS

LA OFERTA

AUTONOMO/A

FUNCIONARIO

EMPLEADO FIJO

EMPLEADO EVENTUAL
PARADO/BUSCANDO EMPLEO
ESTUDIANTE

LABORES DOMESTICAS
JUBILADO/A O PENSIONISTA

EMPRESARIO, DIRECTOR GERENTE

TECNICO, PROFESIONAL O
MANDO INTERMEDIO

EMPLEADO DE OFICINA

EMPLEADO SECTOR SERVICIOS

TRABAJADOR CUALIFICADO DE
SECTORES PRIMARIOS Y SECUNDARIOS

TRABAJADOR NO CUALIFICADO
OTROS

HASTA 1.500€

DE 1.501 A 2.500€

DE2.501 A 3.000€

MAS DE 3.000€

INFORMES REGIONALES

8,3%
14,9%
42,4%
12,5%
8,6%
7,3%
2,9%
3,1%
9,4%
32,7%
21,2%
15,2%
3,2%
4,6%
14,0%
28,5%
28,6%
11,5%

15,6%

CONCLUSIONES
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:QUIEN QUIERE VENDER O ALQUILAR?

Elmercado de la oferta, por su par-
te, también estd conformado en su PERFIL DE LA OFERTA
mayoria por mujeres, personas de
40 anos en adelante, siendo el es-
tado civil predominante, casado o
en parejay en segundo lugar viudo/

ESTUDIANTE | ] 11,2%

separado/divorciado con una uni- o HOMBRE [l 37.9% AUTONOMO | 15.2%
dad familiar de 4 0 mas integrantes, @ FUNCIONARIO | 15,0%
teniendo en su mayoria, estudios MU R N ©2 1% 4
. — o EMPLEADO FIJO I 26,1%

superiores. 1829 ANOS [ 22.1% 2

< EMPLEADO EVENTUAL | 88%
Esto nos puede’hocer SENELIFEIE el R 3039 aNos [ 26,6% 3 PARADO/BUSCANDO EMPLEO 1059
cambio en el numero de los miem- < Q —

m =
(%]

bros de una familio, bien por lallega- 4049 ANOS | 24,0%
da de un nuevo hijo o por la ruptura o
» < SOYMAS ANOS | 27+4%
de |la pareja, hace necesario vender L
. — JUBILADO O PENSIONISTA
|a casa propia para buscar una gue

CASADO/A 57.2%
O ENPAREJA [ 2hen —
se acomode mejor a las nuevas ne-
cesidades de espacio.

LABORES DOMESTICAS b 37%

- 6%
EMPRESARIO, DIRECTOR GERENTE L 162%

0/ .
SOLTERC/A | > 7% TECNICO, PROFESIONAL O 21200
MANDO INTERMEDIO IR 24,2%

ESTADO CIVIL

Gran parte de las personas que OTRA SITUACION | SIAO-%%

L z EMPLEADO DE OFICINA ] 23,8%
o — ©
ofertan viviendas son los emplea- N unipersoNAL [ 11,0% g EMPLEADO SECTOR SERVICIOS [l 11.4%
) o
dOS ﬂJOS' REI©O deSt,OCO e mOyor J o 8 TRABAJADOR CUALIFICADO DE = 75
presencia de autdonomos, para- g{ 2PERSONAS | 289% o SECTORES PRIMARIOSY SECUNDARIOS [ 3.7%
dos y estudiantes, mientras que en E 5 PERSONAS 25 9% TRABAJADORNO CUALIFICADO | 1,9%
[a)
las ocupaciones odqwergn mayor : | oTROS 2215
relevancia los empresarios y em- 40MAS Ll 35,3% - —
pleados de oficina, asi como las — 3 HASTA 1.500¢ [ 28 1%
, . HASTA PRIMARIOS || 1,4% &
personas gue obtienen ingresos de Wy o) DE 1501 A2500€ [ 26,1%
z o< P4
mas de 3.000 euros. s w
= SECUNDARIOS | 313% § DE2501 A 3.000€ | 119%
Z W w
SUPERIORES |1y 67.3% 2 MAS DE 3.000¢ [ 19,6%
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PERFIL DEL VENDEDOR /7 COMPRADOR
EN ESPANA

COMPRADOR VENDEDOR

_ 1 Afos ™ "

MUJER
64,4%

MUJERES
62,1%

EDAD 18-39
ANOS
72,8%

ANOS
51,4%

CASADA O
EN PAREJA
57,2%

CASADA O
EN PAREJA ‘q_ y
60,3%

FAMILIA DE
2 PERSONAS
38,4%

FAMILIA DE
4 PERSONAS
35,3%

ESTUDIOS ESTUDIOS
SUPERIORES SUPERIORES
67,0% 67,3%
TRABAJO TRABAJO
ESTABLE ESTABLE

65,6% 56,3%

TECNICO, PROFESIONAL, MANDO TECNICO, PROFESIONAL, MANDO

INTERMEDIO O EMPLEADO OFICINA INTERMEDIO O EMPLEADO OFICINA

53,9% 45%
HASTA 2.500€ HASTA 2.500€
INGRESOS/MES INGRESOS/MES
57,1% 54,2%
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COMPRAR O ALQUILAR, ESA ES LA CUESTION

Comprar o alquilar sigue siendo una
disyuntiva dificil de afrontar. En esta
decision, muy ligada con las dife-
rentes etapas naturales de la vida,

UNA VIVIENDA EN PROPIEDAD ES EL SUENO DE LOS ESPANOLES

S ) ¢PREFIERE VIVIR EN UNA CASA EN ¢ACTUALMENTE VIVE EN UNA CASA EN
tambien influyen las necesidades, PROPIEDAD O DE ALQUILER? PROPIEDAD O DE ALQUILER?
aspiraciones o circunstancias con- _
cretas, resultando todo ello decisivo ENPROPIEDAD | [ 87,8% EN PROPIEDAD SUYA

ala hora elegir. ODESUFAMILIA | I 64,8%

DEALQUILER | Ly 12,2% o
Los espafoles siguen manifestan- ALQUILADA | [ 32,1%

do una cultura de propiedad muy OTRA SITUACION (CEDIDA, 30,
. . . (+]

enraizada en la sociedad. Asi, entre VIVIENDA DE EMPRESA, ETC.). | &

la poblacion que se ha investigado L

Gl SSrel S TS @l SUEeLSel @i MOTIVOS POR LOS QUE SE PREFIERE UNA

vivienda en el periodo que compren- v jyJENDA EN PROPIEDAD (RESPUESTA MULTIPLE)
de este estudio, el 65% tiene una vi-

vienda de su propiedad vy el 32% de
alquiler, pero a la hora de buscar un

BASE: TOTAL

EN UNA VIVIENDA PROPIA PUEDES CREAR TU HOGAR | |y 49,1%

cambio de casa, el 88% prefiere una ES UNA INVERSION DE FUTURO e 47,1%
vivienda en propiedad, viendose el
alquiler como una solucién temporal ALQUILARNO SALE A CUENTA, ESTIRAREL DINERO | s 24,5%
Para el 49% de los encuestados, el APORTA SEGURIDAD b 21,1%

rinCipal motivo para tener una casa
P ,p e ALQUILAR ES TAN CARO COMO COMPRAR B 199%
propia es el deseo de crear un hogar
especialmente entre las personas POR LA INSEGURIDAD DE TENER QUE ESTAR RENOVANDO 16.2%

CONTRATOS, RENEGOCIANDO EL ALQUILER, ETC. — !

de 18 a 49 anos, mientras gque para
los mayores de 50 aAos la razon LE GUSTA SENTIR QUE TIENE ALGO EN PROPIEDAD b 11,4%

mMaAs importante es la busqueda de
una inversion de cara al futuro, con

un 47,1%. OTROS k 0,4%

PARA DEJAR ALGO A LOS HIJOS b 8,5%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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El alquiler, solo preferido por el 12%
COmMoO opcion, gana algo de terreno
entre los menores de 30 anos, quie-
nes No viven en pareja, y las perso-
nas que se encuentran en situacion
laboral inactiva. Cabe destacar que
un 75,8% de quienes viven de alquiler
guerrian tener una vivienda propia.

La opcion del alguiler, asociada a
una mayor libertad vy flexibilidad, es
la formula mas elegida por los mas
jovenes al realizar sus primeros mo-
vimientos de independencia, pero
se sigue considerando como und
solucion temporal, ya gue 6 de cada
10 de los menores de 30 anos, que
prefieren una vivienda en alguiler in-
dican como razon principal, que adn
Nno saben donde quieren vivir defini-
tivamente. La inestabilidad laboral
vy los bgjos salarios especialmente
significativos en este segmento de
la poblacion, hace gue se mire al fu-
turo con incertidumbre barajandose
un cambio de residencia ante una
oferta de trabajo mejor. En estas
circunstancias, los jovenes prefieren
una formula flexible de vivienda gue
no les limite su movilidad geogrdfica.

INDICE

PRESENTACION

PAGINA 14

SOLO UN 12% PREFIERE UNA CASA DE ALQUILER

MOTIVOS POR LOS QUE SE PREFIERE UNA
VIVIENDA EN ALQUILER (RESPUESTA MULTIPLE)

AUN NO SABE DONDE QUIERE
VIVIR DEFINITIVAMENTE

ES MAS FLEXIBLE, PUEDES
CAMBIAR DE CASA CUANDO
QUIERAS O LO NECESITES

ES MAS ASEQUIBLE, NO TIENE LAS
CONDICIONES ECONOMICAS PARA
PODER COMPRAR

37,4%

NO QUIERE ASUMIR

COMPROMISOS Y RIESGOS 30,2%

MIEDO A NO PODER PAGAR LA

HIPOTECA EN ALGUN MOMENTO 17,2%

TE AHORRAS

[+)
IMPUESTOS Y GASTOS 12,6%

COMPRAR NO ES LA MEJOR 6.6%
OPCION A LARGO PLAZO 1070

LA VIVIENDA EN PROPIEDAD 5 6%
ESTA PERDIENDO VALOR 1070

OTROS 0,7%

INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA

44,5%

43,5%

INFORMES REGIONALES

Maés del 88% del mercado prefiere
una vivienda en propiedad.
e Una vivienda propia permite
crear un hogar y es una
inversion de futuro.

Vivir de alquiler estd asociado a
mayor libertad y flexibilidad.

e El 57,9% de los menores de
30 anos que prefieren una
vivienda en alquiler indican,
como razoén principal, que ain
no saben dénde quieren vivir
definitivamente.

Comprar, vender o alquilar es
mayoritariamente un tema
femenino: 2 de cada 3 buscadores
de vivienda o vendedores, son
mujeres.

CONCLUSIONES
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A efectos de este estudio, la demanda

integra tanto a quienes han buscado,

. A DEMANDA

alquilado o comprado una vivienda en

los ultimos 12 meses, como a los que

piensan hacerlo en el préximo ano.

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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LA DEMANDA

PAGINA 16

LO MAS BUSCADO

PORTADA

El 74,6% de la demanda de vivienda
es en la misma ciudad de residencia
actual el 45% de la demanda de vi-
vienda se orienta a zonas periféricas
del centro vy el 39% opta por el cen-
tro de la ciudad.

El 78% de la demanda de vivienda
corresponde a pisos en un edificio v
el 22% a viviendas unifamiliares in-
dependientes o adosadas.

EI54% de la demanda busca vivien-
das de segunda mano en las que no
seqa necesario hacer reformas.

Mds de la mitad de la demanda co-
rresponde a viviendas de 76 m® @
120 m>

El 28% de loa demanda busca
pisos de 76 a0 m?,y el 25,9%
de 91 a 120m>

M — rrer

reyr rer
EI’I’ rjrr rer
LN ﬂ

}

RESIDENCIA

|

EN LA MISMA
CIUDAD DE
PISOS EN
EDIFICIOS

INDICE

PRESENTACION

El 48,9% busca viviendas de 3 habi-
taciones seguido de viviendas con 2
habitaciones gue representa 25,6%
de la demanda.

El 52,6% busca viviendas con 2
cuartos de bano seguido de 1 cuar-
to de baho que representa 38,8% de
la demanda.

La terraza es importante para mas
del 67% a la hora de buscar vivien-
da, siendo especialmente relevante
para las personas con mayor nivel
adquisitivo, mayores de 50 anos vy
hogares integrados por dos perso-
nas.

Que la vivienda incluya garaje es im-
portante para el 67% de la deman-
da, su importancia es mayor para
los hombres que para las mujeres
y especialmente relevante para las

=)

HABITACIONES]

INFORME NACIONAL

}

CUARTOS
DE BANO

LA DEMANDA

personas de mds de 50 anos, los
hogares con 4 o mds miembros v las
gue tienen un mayor nivel de ingre-
SOS.

El trastero es un extra importante
para el 55,4% de la demanda siendo
mas relevante para los varones, los
mayores de 40 anos vy las personas
con mayor nivel de ingresos.

La piscina es el "extra” mas pres-
cindible, siendo muy o bastante
importante solo para el 19,5%, ge-
neralmente familias con mds de 4
miembros vy las de mayor nivel de
iNngresos.

El 87,5% considera muy importante
que la zona de la vivienda esteé bien
comunicada, sobre todo para las fo-
milias con mds de 4 miembros v los
mayores de 40 anos. Para el 84,5%

o

g9A

}

BIEN
COMUNICADA

LA OFERTA

INFORMES REGIONALES

es igualmente importante que ten-
ga cerca tiendas vy supermercados,
detalle especialmente valorado por
las mujeres.

Al buscar vivienda, el 75,7% conce-
de mucha importancia a que haya
aparcamiento para residentes o sea
facil aparcar, sobre todo los mayo-
res de 50 anos.

De igual modo, para el 73,5% es im-
portante la cercania de pargues o
zonas verdes, sobre todo para las
personas de 30 a 49 anos, con fa-
milia de varios miembros y un mayor
nivel de ingresos.

Para el 72,1% lo es la proximidad
de servicios sanitarios, sobre todo
para las mujeres y los mayores de
50 anos.

a &

i
ﬂ

APARCAMIENT
PARA
RESIDENTES
CERCANO
PARQUES O
ZONAS VERDES

CONCLUSIONES
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LO MAS BUSCADO

La cercania de colegios adqguiere im-
portancia para el 47,2% de la deman-
da, especialmente para las personas
de 30 a 39 anos.

La proximidad a centros comerciales
y de ocio es relevante para el 44,4%,
factor gue es mas buscado por las
familias con 4 © mdas miembros v las
personas con menor nivel de estudios.

La cercania a polideportivos e ins-
talaciones deportivas es importante
para el 38,1%, sobre todo para quie-
nes tienen un menor nivel de estudios,
las familias con 4 & mds miembros v
las personas con un mayor nivel de in-
gresos.

Encontrar vivienda cerca de familio-
res O amigos es importante para el
53%, siendo mas relevante para las
personas con menor nivel de estudios
y los mayores de 50 anos.

©

}

SEGURIDAD
DE LA ZONA

PRESENTACION

El 20% se fija en la seguridad de la
zona al buscar vivienda, sobre todo
las mujeres, las personas de mds de
40 anos y las de ingresos superiores.

El 77% presta atencion a la orien-
tacion de la vivienda y el 755% a la
calidad de los materiales de cons-
truccion, especialmente los mayores
de 50 anos vy los de mayor nivel ad-
quiisitivo.

La limpieza de las calles de la zona
es objeto de atencion para el 69,6%,
tratdndose de un aspecto gue gana
interés con la edad y con el nivel de
iNngresos.

Los anos de construccion de la vi-
vienda es un aspecto que interesa adl
63%, detalle en el que se fijan Mas los
hombres que las mujeres vy los mayo-
res de 50 anos.

®@

}

ORIENTACION
ADECUADA

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA
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MOTIVACIONES Y EMOCIONES

La bUsqueda de vivienda estd muy asociada a los cambios en la
estructura familiar (47%):

El 17,4% busca independizarse de la familia.
El 14,7% lo hacen por matrimonio o inicio de una vida en pa-

rejal.
El 9,9% porgue la familia se amplia.
El 3,3% por separacion o divorcio.

Los motivos laborales impulsan a la busgueda de vivienda a un
12,6%, ya sea por estar mds cerca del trabajo o por traslado del
mismo. Algo mads del 18% lo hacen por mejorar la vivienda en la
gue estan y un 16,1% apunta gue su motivacion es pasar del al-
quiler a tener una vivienda en propiedad.

Hay un 44,2% de personas que han buscado vivienda sin éxito
ya que no encuentran lo que buscan y un 30% por una cuestion
estrictamente de precio.

El 38% renunciaria a tener piscina por concretar la compra o al-
quiler de vivienda.

El segundo aspecto al que en mayor medida se estd dispuesto
a renunciar por conseguir finalmente una vivienda es el trastero

HAN BUSCADO
VIVIENDA
SIN EXITO

LA OFERTA INFORMES REGIONALES

CONCLUSIONES
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(28,7%), el 255% estaria dispues-
to a renunciar a que tenga terraza,
patio o jardin, y un 24,9% aceptaria
alguna reduccion en la superficie
deseada.

Las cuestiones a las que resulta mas
dificil renunciar son el tipo de vivienda
(piso o vivienda unifamiliar) y al nime-
ro de habitaciones previstas.

El 44,3% de quienes buscan vivien-
da sienten entusiasmo ante la idea
de cambio, y un 38,6% manifiesta
sentir ilusion por la nueva etapa de
su vida en una nueva vivienda.

Pero el 42,1% siente tambien in-
quietud por si toma una decision
equivocada. Ademds, el 41,6%
declara sufrir estrées v el 27,2% se
siente preocupado ante la gestion
financiera y el compromiso que se
adguiere.

EL ALQUILER DE VIVIENDA

El precio medio gue se estd
dispuesto a pagar por una Vi-
vienda de alguiler en Espana
estd en 530€.

El 51,9% de la demanda de
alguiler de vivienda se situa en
precios de hasta 500€ mensua-
les.

Para el 44,3% de quienes alqui-
lon © piensan hacerlo, el coste
mensual de la vivienda les re-
presenta mas del 30% de sus
ingresos familiares.

En el 33,1% de los casos, el al-
quiler supone entre el 20% vy el
30% del conjunto de ingresos
del hogar.

LA COMPRA DE VIVIENDA

El precio medio de la vivienda
de los que ya han comprado en
el dltimo afo, es de 166.179€,
cifra gue se incrementa hasta
los 189.379€ para los que tie-
nen previsto comprar en este
ano.
El 28,5% de la demanda de
compra de vivienda se situa
en el tramo de precios de
100.000 a 150.000 euros.

El 19% de la demanda bus-

ca viviendas por un importe
de 150.001 a 200.000 euros.

Y el 16,6% se ajusta a pre-
cios entre 75.000 y 100.000
euros.

El 459% de los comprado-
res de vivienda se plantea la
compra pagando una parte en

PAGINA 18

efectivo y pidiendo un crédito
para el resto.

Un 24,9% de los compradores
recurre a un crédito por la tota-
lidad de la vivienda, el 12,8% lo
hace con la venta de su vivien-
da.

El 60,7% de quienes abordan la
compra con un crédito pagarian
hasta 500€ al mes de hipoteca.

Para el 41,1% de quienes tienen

gue recurrir a un crédito, la hipo-
teca les representa del 20% al
30% de sus ingresos familiares,
mientras que para un 23,7% el
gasto de la hipoteca represen-
ta mads del 30 % de los ingresos
familiares.

@&@ % DEMANDA

DEMANDA

(©,

HASTA @ ENTRE
500€ 100.000€
MENSUALES DELA Dy 150.000€

}

UNA DECISION

|

D
ANTE EL
CAMBIO

SIENTE

INQUIETU
POR TOMAR
EQUIVOCADA
ENTUSIASMO
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ZONA Dt PREFERENCIA

Es casi siempre el primer aspec-
to a tener en cuenta al iniciar la
buUsgueda. En este sentido, el
74,6% busca su nuevo hogar en
su misma ciudad de residencia
actual, lo gue es una tenden-
cia generalizada sin importar la
edad o situacion laboral de los
demandantes. Los jovenes, los
inactivos vy los jubilados son los
mMas proclives a cambiar de lugar
de residencia.

PORTADA INDICE PRESENTACION

7 DE CADA 10 NO DESEAN SALIR DE SU CIUDAD

¢BUSCA VIVIENDA EN LA MISMA
CIUDAD EN LA QUE VIVE O EN OTRA?

PAGINA 19

o
o 77,6% 81,9%
74,6% 72,1%
67,8% !
EN OTRA
25,4%
0
. 32,2% 27.9%
25,4% 22, 4%
EN LA MISMA 170 18,1%
74,6% I I
| I 18-29 afos 30-39 anos 40-49 anos 50 0 mds anos
TOTAL Edad
EN LA MISMA _— EN OTRA
INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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El objetivo principal es no ale-
jarse del centro de la ciudad, ya
qgue el 45% de la demanda de
vivienda se localiza en zonas pe-
riféricas, el 39,3% se decanta por
el centro y solamente un 15,8%
se interesa por el extrarradio. Sin
embargo, se observa un mayor
interés por el extrarradio a medi-
da que aumenta la edad, hasta
llegar al 23,4% entre los mayores
de 50 anos, mientras gue el inte-
rés por las zonas céntricas de las
ciudades se acentua ligeramen-
te entre los menores de 30 anos
(42,3%) vy las personas de mayor
nivel de ingresos (44%),).

(*) A efectos de entender la clasificacion
de las zonas, @ modo de ejemplo seria:

MADRID:

CENTRO (Chamberi Lavapiées, Sala-
manca...)

PERIFERIA DEL. CENTRO (Arturo Soria,
Carabanchel...)

EXTRARRADIO (Aravaca, Fuenlabrada...)

BARCELONA:

CENTRO (Gracia, Eixample, Gotic...)
PERIFERIA DEL. CENTRO (Sarria, Sant
Andreu...)

EXTRARRADIO (Sant Cugat, Matard...)

PRESENTACION

PAGINA 20

EL EXTRARRADIO SOLO ES PREFERIDO POR LOS MAYORES

¢EN QUE ZONA DE LA CIUDAD HA COMPRADO,
ALQUILADO, BUSCADO PISO, O PIENSA HACERLO?

47,7%

o 45,1%
im 423% o e 39,5%
(o)
39,3% 38,8% 1270 37,1%
34,3%
21,6% 23,4%
15,8% 16,1%
1o 0% I

18 - 29 ANOS 30 - 39 ANOS 40 - 49 ANOS 50 Y MAS ANOS

TOTAL EDAD

b ZONA CENTRICA mmm  ZONAS PERIFERICAS DEL CENTRO B EXTRARRADIO

INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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TIPO Dt VIVIENDA

La demanda de pisos en edificios
alcanza el 78,1%, mientras que
las viviendas unifamiliares, tanto
independientes como adosadas,
son elegidas por el 21,9%. Esta
Ultima opcion se incrementa si el
nivel de ingresos y el tamano de
la familia también lo hace. Asi, las
familias con 4 © mds miembros vy
aguellas que tienen unos ingre-
SOS mensuales superiores a los
3.000€ son las que buscan una
vivienda unifamiliar.

Por otra parte, el 54% de la de-
manda tanto para la compra
como para el alquiler, sin impor-
tar la edad ni el nivel de ingresos,
se interesa por viviendas de se-
gunda mano en las gue no sead
necesario reformar, mientras
que el 21,4% no les importa que
necesiten reforma. Por ultimo,
el 15,8% se fija en las nuevas ya
construidas y solo el 8,8% decide
comprar sobre plano.

INDICE

PRESENTACION

PAGINA 21

LA VIVIENDA DE SEGUNDA MANO SIN NECESIDAD DE REFORMA ES LA OPCION MAS DEMANDADA

¢QUE TIPO DE VIVIENDA HA COMPRADO,

ALQUILADO O BUSCADO, O PIENSA BUSCAR?

UN PISO EN
UN EDIFICIO

UNA VIVIENDA
UNIFAMILIAR EN
CHALET
INDEPENDIENTE

UNA VIVIENDA
UNIFAMILIAR
ADOSADA

INFORME NACIONAL

B 11.1%

10,8%

LA DEMANDA

éCUAL DE LAS SIGUIENTES OPCIONES
CORRESPONDE A LA VIVIENDA QUE HA

COMPRADO, ALQUILADO O BUSCADO, O

PIENSA BUSCAR?

NUEVA'Y
COMPRADA

[
78,1 % SOBRE PLANO

NUEVAY YA
CONSTRUIDA

DE SEGUNDA MANO
PERO SIN NECESIDAD
DE REFORMA

DE SEGUNDA MANO
PARA REFORMAR

LA OFERTA

INFORMES REGIONALES

8,8%

e 15.8%

54%

21,4%

CONCLUSIONES
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SUPERFICIE Y OTRAS CARACTERISTICAS

ENTRE 76 Y 90 m? LO MAS BUSCADO

¢CUAL ES LA SUPERFICIE DE LA VIVIENDA QUE COMPRO, ALQUILO O
BUSCABA O LA DE LA VIVIENDA QUE PIENSA BUSCAR?

28,0%
25,9% HASTA 4 30, 25,
1.500€ 8 5 2Z8 0 o
23,5%
DE 1.501
2.500€ &= 24,9 334 236

DE 2.501
s000e  2° 17,2 28,0 331
9,7% MAS DE
9 19 128 210 297 81
4/6% 3.000€ :

3,5%

4,9% VALORES EN %

I I I I r I HASTA DES51 DE76 DE91 . DE 121 m? . DE 151 m? MAS DE
HASTA 50 m? DE51A75m? DE 76 A90 m? DE 91 A 120 m? ENTRE 121 m? ENTRE 151 m? MAS DE 201 m? 50 m? A 75 m? A 90 m? A 120 m? A 150 m? A 200 m? 201 m?
Y 150 m? Y 200 m?
Si se tiene en cuenta el tamano, tres cuartas partes de la deman- Con una ligera diferencia, es el piso de 76 a 90 m? el mds deman-
da concentra su interés en viviendas de entre 50 m? vy 120 m?, distri- dado, especialmente por las rentas de 1.500 a 3000€ mensuadles.
buyéndose en tres segmentos muy similares: el 23,5% busca pisos Los pisos mds grandes, superiores a los 151 m?, son los menos demanda-
entre 51y 75 Mm% el 28%, de 76 a 20 m? vy el 259%, de 91 a 120 m° dos, incluso por las rentas mds altas.

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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LA VIVIENDA EQUIPADA CON TRES DORMITORIOS Y DOS BANOS ES LA MAS SOLICITADA

¢CUANTAS HABITACIONES O DORMITORIOS TIENE LA c‘.CUANTQS CUARTOS DE BANO TIENE LA VIVIENDA QUE
VIVIENDA QUE COMPRO, ALQUILO O BUSCABA O LA DE LA COMPRO, ALQUILO O BUSCABA O LA DE LA VIVIENDA QUE
VIVIENDA QUE PIENSA BUSCAR? PIENSA BUSCAR?
1 6,1% 1 35,8%
2 25,6% 2 52,6%
3 48,9% 3 7.3%
4 16,1% 4 1%
5 2,6% MAS DE 4 0,3%
MAS DE 5 0,7% o
Otro elemento a tener en cuenta es la distribucion de la vivienda. Las de 3 El diseno del edificio, gue sea moderno o atractivo, es importante para un
habitaciones son las mds demandadas con casi la mitad de la demanda 40,9%, siendo una caracteristica mds buscada por las personas mayores
(un 48,9%), seguidas por las de 2, (25,6%) vy las de 4, (16,1%). Como es natu- de 50 anos vy las gque tienen rentas mas altas, mientras que la amplitud del
ral, el nimero deseado de estancias se incrementa a medida gque aumenta portal y otros elementos del inmueble no parecen relevantes para los en-
el nimero de miembros de la familia y los ingresos, asi como si las personas cuestados.

estan casadas o en pareja. Algo mas de la mitad (el 52,6%) busca disponer
de dos cuartos de bano y a un 38,8% le es suficiente con solo uno.

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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CUALIDADES DE L AVIVIENDA'Y LA ZONA

LA TERRAZA Y EL GARAJE LOS EXTRAS MAS IMPORTANTES

¢EN EL PROCESO DE BUSQUEDA DE VIVIENDA ¢EN QUE
MEDIDA ES IMPORTANTE QUE LA VIVIENDA TENGA...?

TERRAZA_ 66,9% 33,1%
GARAJE 66,0% 34,0%
TRASTERO 55,4% ‘ 44,6%
PATIO 35,8% 64,2%

JARDIN 30,6% ‘ 69,4%

PISCINA 19,1% 80,9%

Poco importante +
Nada importante

Muy importante +
Bastante importante

Ademds de las caracteristicas bdsicas anteriores, se buscan otros ex-
tras que aporten tanto valor a la propiedad, como calidad de vida
y comodidad a los habitantes. Asi, la terraza (66,9%) es lo mdas de-
mandado, seguido por el garagje (66%) y el trastero (55,4%), sien-
do elementos como la piscina, el patio o el jardin mdas prescindibles.
Elegir una vivienda implica tambien aceptar la zona en la que se ubica. Por
eso, es habitual fijarse en los servicios a los que se puede acceder desde la

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

CERCANA A TIENDAS, SUPERMERCADOS, ETC

CON APARCAMIENTOS PARA RESIDENTES

CERCANA A FAMILIARES Y/O AMIGOS

CERCANA A CENTROS COMERCIALES

LA DEMANDA

¢EN EL PROCESO DE BUSQUEDA DE VIVIENDA ¢EN Ql.}é MEDIDA
ES IMPORTANTE PARA USTED QUE LA VIVIENDA ESTE...?

BIEN COMUNICADA, CERCANA A

TRANSPORTE PUBLICO 87,5%

12,5%

84,0% 16,0%

75,7% 24,3%

O FACILIDAD PARA APARCAR

CON PARQUES Y ZONAS VERDES 73,5% 26,5%

CON SERVICIOS SANITARIOS

DISPONIBLES EN LA ZONA 72,1%

27,9%

53,0% 47,0%

CERCANA A COLEGIOS 47,2% 52,8%

44,46% 55,6%

Y LUGARES DE OCIO

CERCANA A POLIDEPORTIVOS
O INSTALACIONES DEPORTIVAS

38,1% 61,9%

Poco importante +
Nada importante

Muy importante +
Bastante importante

misma. En este sentido, para una gran mayoria (87,5%) es importante que
la zona esté bien comunicada; para el 84% prima la cercania de supermer-
cados y tiendas y el 75,7% se fija en los aparcamientos para residentes. Por
su parte, un 73,5% vy un 72,1% busca que tenga zonas verdes y servicios
sanitarios, respectivamente, mientras que el 53 % se interesa por Vvivir cerca
de amigos y familiares. La cercania de colegios, de centros comerciales o de
instalaciones deportivas, mporta a menos del 50% de la demanda.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES

CONCLUSIONES
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Por ultimo, cuando se elige una
determinada zona para  Vivir,
la seguridad del barrio es otro

LA CASA IDEAL ES UN PISO DE SEGUNDA MANO SIN NECESIDAD DE REFORMA, CON
3 DORMITORIOS Y 2 BANOS, DE APROXIMADAMENTE UNOS 100m?, UBICADO EN LA

o - CIUDAD, TENIENDO DISPONIBLES DIFERENTES SERVICIOS, EN UNA ZONA SEGURA Y
componente esencial, y asl lo BIEN COMUNICADA. EL PRECIO MEDIO QUE SE ESTA DISPUESTO A PAGAR ES INFERIOR

demuestran los datos recogidos, A 200.000€ Y SE FINANCIA CON UNA HIPOTECA INFERIOR A 500€ AL MES
fijdndose en ella el 90% de los

participantes en este estudio.. A
continuacion, y con el 77%, esta- EN EL PROCESO DE BUSQUEDA DE VIVIENDA ¢EN QUE MEDIDA
rian la orientacion de la vivienda ES IMPORTANTE QUE LA VIVIENDA TENGA...?
v la calidad de los materiales de
construccion (75,5%). Para casi

el 70% es importante la limpie- LA SEGURIDAD DE LA ZONA 90,0% 10,0%
za de la zona mientras gue para
6 de cada 10 lo es los anos de LA ORIENTACION DE LA VIVIENDA 77,0% 23,0%

construccion. Las condiciones
de accesibilidad para personas
con dificultades de movilidad tan
solo es relevante para algo mads
de un tercio de la poblacion en- LA LIMPIEZA DE LAS CALLES DE LA ZONA 69,6% 30,4%
cuestada (34,5 %).

LA CALIDAD DE LOS MATERIALES DE LA CONSTRUCCION 75,5% 24,5%

EL ANO DE CONSTRUCCION DE LA VIVIENDA 63,0% 37,0%

LAS CONDICIONES DE ACCESIBILIDAD PARA PERSONAS

9 0
CON DIFICULTADES DE MOVILIDAD 34,5% 65,5%

Si NO

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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LA COMPRA DE LA VIVIENDA Y SU FINANCIACION

Todas las caracteristicas ante-
riores participan a la hora de es- EL PRECIO MEDIO DISPONIBLE PARA LA COMPRA ES DE 166.179€
timar el presupuesto que se estd
dispuesto a pagar. En Espana, el
28,3% de los gue buscan com- ¢CUAL ES EL INTERVALO DE PRECIO DE LA VIVIENDA QUE COMPRO,
prar una vivienda estd dentro BUSCABA O PIENSA BUSCAR?

de un rango comprendido entre

. s 0, —
100.000 y 150.000%, situdndose 28,5% o reotro s
I g i
el 63,9% entre 75.000 y 200.000€. - _
x
R - B | COLRARRARIARS 163290,69¢
El precio medio que se esta dis- o BIENSAN COMPRAR
puesto a gastar en una vivienda 19,0% g O ALGUILAR VIVIENDA $89.579,00€
es de 166.179€, pero los que ya 16,6% ] COMUNIDAD DE MADRID 215.368,82€
han comprado en el dlitimo ano, CATALURA 217,995 18€
han podido cerrar acuerdos por
. 9,7% CANARIAS 134.893,81€
163.280€, mientras que los que 12,1% S
. . i 28. ,33€
tienen previsto comprar en este 570 > ANDALUCIA 126.544,35
OﬁO, |O Clﬂfo se |ncrement0 hgstg 3,9% COMUNIDAD VALENCIANA 142.589,99€
los 189.379€. 2,3% 0.4% 0,5% 0,5% RESTO CCAA 155.732,32¢€ ['ZI']
Esta cifra aumenta con el tama- ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ T . CASADO/A O EN PAREJA 176.089,72€ Y
. ) . BE &8 B8 ¥ L& L8 L g g8 By ¢ <3 >
no de la unidad familiar, llegando w2 88 83 38 22 2% 88 38 88 wg § Fg OTRAS SITUACIONES 145.636,72€ n
| 201.725€ | f il S ©g 22 28 82 8S 88 88 88 58 z =
6.0 /e b oS farmilas P8I ET BT BT BT BT g% RE S . ;
de 4 6 mas mlembros. Lp MismMmo < §§ '
ocurre con el nivel de ingresos, 5L 2 158.094,09¢€
RUNe)
aumentando el rango de presu- to 3 166.775,63€
i -
puesto previsto para la compra 55> 40 MAS 201.725,37¢€
desde los 115574€ (para las -
rentas de hasta 1.500€ al mes) . HASTA 1.500€ [15.754,54€
hasta los 247.784€ (para las ren- Sz DE 1501 A 2500€ 137.922,95€
, o<
tas de mas de 3.000€ al mes). e DE 2.501 A 3.000€ 175.399,80€
O
MAS DE 3.000€ 247.784,02€

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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CASI LA MITAD PAGARAN CON AHORROS Y UN CREDITO BANCARIO

¢COMO FINANCIO O PIENSA FINANCIAR LA COMPRA
DE LA VIVIENDA?

UNA PARTE AL CONTADO
Y EL RESTO UN

, N 45: 9%
CREDITO A UN BANCO

PIDIENDO UN CREDITO

0,
AUNBANCO | B 24.9%

EDAD

CON LA VENTA

0,
DE LAVIVIENDA | Moy 12.8%

PAGANDO AL CONTADO o

CON AYUDA FAMILIAR | [l 86%

PAGANDO AL CONTADO 7 8%
CON SUS AHORROS | [ %

NIVEL ECONOMICO

1829 ANOS | e —— 22:5% s i il ©>*

3030 AN | e — 29.2% aalitniii 75~

0-40 ANOS | o 27.1% T
SOYMAS ANOS | e E Oy 11-5% i — 1%
ST 1500 € | | 5% oomiisiitesmlition 101"

D501 A 2300 | 258 e iy ¢

D 2 501 A 3000 € | | SR T
M D 3,000 € | e o v 7:2% e ool 104

- CONLAVENTA AL CONTADO CON

UNAE'EAR%TSETQLAC(CJQQSQS' A CREDITO DE LAVIVIENDA - AZ?SS“J’?ES@?S - SUS AHORROS

A la hora de afrontar la compra, el 45,9% de los compradores de una vivien-
da se plantea pagar una parte en efectivo vy pedir un crédito bancario para
el resto, mientras que una cuarta parte (24,9%) piensa pedir un crédito al
banco por el total de la vivienda y un 12,8% lo hace gracias a los ingresos
gue espera tener con la venta de su vivienda.

INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

PAGINA 27

LA DEMANDA

La ayuda familiar es mas frecuente en los compradores jovenes y en el
segmento de menor nivel de ingresos. A medida gue se incrementa el nivel
de ingresos, también se incrementa el uso de la formula mixta de ahorro
mMaAs creédito hipotecario. Sin embargo, a mayor edad es mds habitual gue la
compra se cubra con la venta de otra vivienda.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES

CONCLUSIONES
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La mayoria de la demanda gue elige la opcion de
pagar con un crédito, en concreto un 60,7%, estd dis-
puesta a pagar hasta 500€ al mes de hipoteca, des-
cendiendo considerablemente este porcentaje a partir
de los 600€.

Para el 41,1% de los que recurren a un credito, la hipo-
teca representa entre el 20% vy el 30% de los ingresos

¢éCUANTO PAGA O ESTA DISPUESTO A PAGAR AL
MES EN CONCEPTO DE HIPOTECA?

destinados al hogar, mientras que para el 27,3% de los
Casos, este gasto supone entre el 10 y el 20%. En el
otro extremo, para un 23,7% la hipoteca supone Mmdads
del 30% de los ingresos del hogar.

El importe medio de hipoteca que se esta dispues-
to a asumir es de 530€ al mes

¢QUE PORCENTAJE REPRESENTA ESE GASTO DE
HIPOTECA EN EL CONJUNTO DE INGRESOS DE SU
HOGAR?

60,7%
MENOS DEL 10% 7,9%
DEL 10 AL 20% 27,3%
DEL 20 AL 30% 41,1%
15,2% DEL 30 AL 40% 20,4%
0,
7.5% 10,0%
0 [\ A 0 0
1.2% 3,2% 2,2% MAS DEL 40% 3,3%
— Base: Demanda de compra de vivienda
‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ ‘ I mediante crédito

W W W W W W W W W W O
o o O — O — O — O o Zz
3 S 9 o o o o o o o <
N n © O N N o o O (e wn
'<_[ g < % < g < % < % z
) ]

< <

T >
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® EL PRECIO MEDIO QUE SE ESTA
DISPUESTO A GASTAR EN UNA
VIVIENDA ES DE 166.179€

& EL 28,3% DE LA DEMANDA
DE COMPRA DE VIVIENDA
SE SITUA EN PRECIOS DE
100.000 A 150.000 EUROS.

®EL 19% DE LA DEMAN-
DA BUSCA VIVIENDAS POR
UN IMPORTE DE 150.001 A
200.000 EUROS.

€Y EL 16,6% SE AJUSTA A
PRECIOS ENTRE 75.000 Y
100.000 EUROS.

® EL 459% DE LOS COMPRADO-
RES DE VIVIENDA SE PLANTEA
LA COMPRA PAGANDO UNA
PARTE EN EFECTIVO Y PIDIEN-
DO UN CREDITO PARA EL RES-

TO.

® UN 24,9% DE LOS COMPRADO-
RES RECURRE A UN CREDITO
POR LA TOTALIDAD DE LA VI-
VIENDA, EL 12,8% LO HACE CON
LA VENTA DE SU VIVIENDA.

® EL 60,7% DE QUIENES ABOR-
DAN LA COMPRA CON UN CRE-
DITO PAGARIAN HASTA 500€ AL
MES DE HIPOTECA.

® PARA EL 41,1% DE QUIENES
TIENEN QUE RECURRIR A UN
CREDITO, LA HIPOTECA LES
REPRESENTA DEL 20% AL 30%
DE SUS INGRESOS FAMILIARES.
Y HAY UN 23,7% PARA LOS QUE
EL GASTO DE LA HIPOTECA RE-
PRESENTA MAS DEL 30% DE
LOS INGRESOS DEL HOGAR.

CONCLUSIONES
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EL ALQUILER DE VIVIENDA

El precio medio mensual en la bus-
queda de vivienda de alguiler es de
550€. Para quienes ya han alquila-
do en el ultimo ano, la media es li-
geramente inferior (557€), mientras
que el precio medio que se mues-
tran dispuestos a asumir guienes
planean alguilar una vivienda en los
proximos meses es ligeramente su-
perior, 573€.

Aungue esta es la media, algo mas
dela mitad, el 51,9% de los entrevis—
tados, afirma gue busca un alquiler
por debajo de los 500€ al mes coin-
cidiendo esta demanda con el pre-
Ccio que se estd dispuesto a pagar
a la hora de afrontar una hipoteca.
La tendencia de ambas opciones
es similar: a medida gue aumenta el
precio desciende la demanda, sien-
do mads escasa a partir de los 700€.

Al aumentar el nivel de ingresos 1o
hace también el precio que estan dis-
puestos a pagar por alguilar una vi-
vienda, desde los 510€ al mes de las
rentas inferiores a 1.500€, hasta los
721€ al mes para las rentas superio-
res alos 3.000€ mensuales.

PRESENTACION

PAGINA 29

EL PRECIO MEDIO MENSUAL DISPONIBLE PARA EL ALQUILER DE UNA VIVIENDA ES DE 559€

éCUANTO PAGA O ESTA DISPUESTO A PAGAR AL
MES POR EL ALQUILER?

51,9%
18,0%
10,0%
4,2%
2,5%
\ \ \ \ \
YOO WY WY WY W
o — O — O — O — O — O
e} (o} e] [oXe] [oXe} [oXe) [oXe]
Q MO ©OR Rd ©6& 6O
L L L L L
< B 8% B¢ BY A%
0
<
T
INFORME NACIONAL

T TR

DE 1.001€
A 1.100€
DE 1.101€
A 1.200€
MAS DE
1.200€

LA DEMANDA

VIDN3Id3dX3

VNOZ

5,6%

AIAID Oav.Ls3

NS/NC

dvITInv4 avadiNn
V130 ONVIWVL

ODIWONOD3 T3AIN

LA OFERTA

TOTAL

HAN COMPRADO, ALQUILADO
O BUSCADO VIVIENDA

PIENSAN COMPRAR
O ALQUILAR VIVIENDA

COMUNIDAD DE MADRID

CATALUNA

CANARIAS

ANDALUCIA

COMUNIDAD VALENCIANA

RESTO CCAA

CASADO/A O EN PAREJA

OTRAS SITUACIONES

1

2

3

40 MAsS

HASTA 1.500€

DE 1.501 A 2.500€

DE 2.501 A 3.000€

MAS DE 3.000€

INFORMES REGIONALES

B 559,50¢€

556,67€

572,90€

676,14€
645,92€
512,26€
501,07€
514,77€

544,05€

579,58€

540,61€

SVIA3anW

530,60€
578,02€
549,15€

565,92€

510,80€
574,07€
590,61€

721,21€

CONCLUSIONES
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PAGINA 30

PARA EL 44,3% DE QUIENES ALQUILAN O PIENSAN HACERLO, EL COSTE MENSUAL DE

LA VIVIENDA LES REPRESENTA MAS DEL 30% DE SUS INGRESOS FAMILIARES.

Para el 44,3% de los que ya son
inquilinos, o que piensan en serlo,
el alguiler mensual de su vivien-
da les supondria mds del 30%
de los ingresos familiares. En el
33,1% de los casos, se destina
entre el 20% v el 30% vy para un
199% supondrd entre el 10 vy
20% de sus ingresos.

PORTADA INDICE PRESENTACION

¢QUE PORCENTAJE REPRESENTA ESE GASTO DE
ALQUILER EN EL CONJUNTO DE INGRESOS DE SU

HOGAR?

MENOS DEL 10%

DEL 10 AL 20%

DEL 20 AL 30%

DEL 30 AL 40%

MAS DEL 40%

2,7%

19,9%

33,1%

25,1%

19,2%

Base: Demanda de alquiler de vivienda

INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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MOTIVACIONES

Las razones que llevan a emprender
la blUsqueda de vivienda son decisi-
vas durante todo el proceso, desde
gue se inicia hasta que se formali-
za el alquiler o la compra. Por eso,
conocer los motivos que llevan a
las personas a lanzarse al mercado
inmobiliario es importante para en-
tender lo que guieren encontrar.

Un 47% de las motivaciones para
buscar, alguilar o comprar una Vi-
vienda estdn relacionadas con
cambios en la familioc como son el
deseo de independizarse (17,4%),
Vivir en pareja (14,7%), aumento de
la familia (2,9%), por separacion o
divorcio (3,3%) o por reduccion de la
misma (1,7%).

Un 16,1%, busca pasar del alquiler
a la propiedad y un 12,6% nece-
Sitd una nueva vivienda debido a
cambios laborales, para estar mas
cerca del trabajo o por traslado del
mismo. Aproximadamente un 18%
lo hace para mejorar su situacion
actual, ya sea porgue necesitan una
vivienda mds grande (9,9%) o por
trasladarse a una zona mejor (2,4 %).

INDICE

PRESENTACION

LOS CAMBIOS FAMILIARES IMPULSAN EL CAMBIO DE VIVIENDA

MOTIVOS DE COMPRA, ALQUILER O

BUSQUEDA DE VIVIENDA

POR INDEPENDIZARSE DE LA FAMILIA,
PARA VIVIR POR SU CUENTA

POR PASAR DE UNA SITUACION DE ALQUILER
A UNA DE VIVIENDA EN PROPIEDAD

POR MATRIMONIO O INICIO
DE VIDA EN PAREJA

POR MOTIVOS DE TRABAJO
(PROXIMIDAD O TRASLADO)

NECESIDAD DE ALGO MAS GRANDE,
AL AMPLIARSE LA FAMILIA

PARA IR A UNA ZONA /PISO MEJOR

POR SEPARACION O
DIVORCIO DE LA PAREJA

COMO INVERSION

PARA TENER UNA VIVIENDA
CON MENOS GASTOS

POR EL MAL ESTADO DE SU VIVIENDA

NECESIDAD DE ALGO MAS PEQUENO,
AL PASAR A SER MENOS EN LA FAMILIA

POR NECESIDAD DE UNA VIVIENDA
ADAPTADA O ACCESIBLE A PERSONAS

OTROS

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

LA OFERTA INFORMES

REGIONALES

PAGINA 31
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Estas cifras estén muy ligadas a la edad: a me-
dida que aumenta, el deseo de independencia
que es el factor gue impulsa la busgueda de
vivienda entre los menores de 30 anos, es sus-
tituido entre los 30 y 39 anos, por la intencion
de mejorar o pasar del alquiler a la propiedad.
Para quienes tienen entre 40 y 49 afos destaca
la necesidad de una casa mds grande porgue
la familia crece con los hijos, y a partir de los 50
anos la razén mas importante es la de cambiar
Q' UNA ZoONA O PISO MEJOT.

A pesar de la oferta de inmuebles en el merca-
do, hay quienes no consiguen encontrar la casa
que buscan. Las principales razones por 1as
que no se llega a comprar o alquilar, son por No
encontrar una vivienda con las caracteristicas
que se estaban buscando (44,2%), o porgue el
precio no se ajusta al presupuesto disponible
(30,5%).

A medida que avanza el proceso, las preferen-
cias iniciales suelen cambiar para gjustarse a
la oferta real, renunciondo a algunos de los as-
pectos deseados en la casa ideal. Algunas de
las condiciones mds bdsicas como el tipo de
vivienda y el nimero de habitaciones previstas,
se mantienen inalterables. Pero entre los extras,
el mds prescindible para todos los segmentos
del mercado es la piscina con un 38%, seguido
deltrastero y de la terraza o el jardin.

INDICE PRESENTACION

4 DE CADA 10 NO ENCUENTRAN LO QUE QUIEREN

MOTIVOS DE COMPRA, ALQUILER O

BUSQUEDA DE VIVIENDA

PAGINA 32

EDAD SITUACION LABORAL NIVEL ECONOMICO
50 O DE DE .
129 3039 4049 i acrivo  nacTvo MASTA ysoren 2sosca MASDE
ANOS : 2.500€ 3.000€ ’
POR INDEPENDIZARSE DE LA FAMILIA, PARA
' 0/ 0, 0, 0, 0, 0, 0/ 0, 0, 0,
VIVIR POR SU CUENTA 28,00% 17,00%  770%  1,50%  16,80% 19,60% 23,40%  17,10% 12,70% 12,90%
POR PASAR DE UNA SITUACION DE ALQUILER A
0/ 0, 0y 0/ 0, 0/ 0 0, 0/ 0/
UNA DE VIVIENDA EN PROPIEDAD 690%  2380% 17,40% 12,70%  17,90% 9,60% 11,30%  18,90% 16,30% 16,20%
POR MATRIMONIO O INICIO DE VIDA EN PAREJA 24,10%  14,60%  4,30%  2,60%  15,30% 12,50% 1270%  15,80% 19,70% 13,70%
POR MOTIVOS DE TRABAJO (PROXIMIDAD O 17,50%  10,50%  10,50%  870%  11,90% 15,20% 1320%  13,60% 13,50% 9,80%
TRASLADO)
NECESIDAD DE ALGO MAS GRANDE, AL AM- . ) ) , . . . ) ) .
PLIARSE LA FAMILIA 330%  1250% 17,80%  7,30%  10,80% 6,60% 8,00% 7,20% 12,80% 16,80%
PARA IR A UNA ZONA /PISO MEJOR 5,50% 7.60%  1510% 19,80%  9,90% 7,90% 6,60% 9,10% 10,00% 12,00%
POR SEPARACION O DIVORCIO DE LA PAREJA 0,90% 2,10% 710%  9,40% 3,50% 2,70% 6,70% 2,70% 1,40% 1,60%
COMO INVERSION 1,80% 1,80% 350%  8,00% 3,00% 1,70% 1,60% 2,20% 2,80% 5,60%
PARATENER UNA VIVIENDA CON MENOS 3,00% 1,60% 2,80%  5,80% 2,20% 4,50% 4,60% 2,30% 2,10% 1,90%
GASTOS
POR EL MAL ESTADO DE SU VIVIENDA 1,60% 1,90% 230%  1,50% 1,80% 2,00% 2,30% 1,40% 2,30% 0,90%
NECESIDAD DE ALGO MAS PEQUENO, AL PASAR
! 0, 0y 0/ 0/ 0/ 0y 0y 0/ 0y 0/
A SER MENOS EN LA FAMILIA 1,40% 1,20% 1,20%  5,20% 1,20% 3,30% 1,50% 2,70% 0,30% 1,60%
POR NECESIDAD DE UNA VIVIENDA ADAPTADA
O ACCESIBLE A PERSONAS CON MOVILIDAD 0,20% 0,50% 1,60%  6,00% 0,50% 3,40% 1,70% 0,40% 1,70% 0,50%
REDUCIDA
OTROS 5,90% 4,80% 870%  11,50%  530% 10,90% 6,60% 6,40% 4,40% 6,30%
RANKING 1° 2° 3°
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EMOCIONES CONTRADICTORIAS

Las sensaciones que se experimen-
tan van cambiando y evolucionando
paralelamente al proceso, siendo
en muchas ocasiones contradicto-
rias. Asi, el 44,3% de guienes buscan
vivienda estdn entusiasmados por
cambiar e ilusion por empezar und
nueva etapa (38,6%).

Pero al mismo tiempo, el 42,1% tie-
ne miedo a equivocarse en su deci-
sion, lo que le produce inquietud vy
desasosiego, estrés y tension por
no encontrar lo gue busca (41,6%),
seqguidos por la preocupacion por la
gestion financiera y el compromiso
que se adquiere (27,2%).

Hay incluso un 22,4% gue se siente
frustrado por no conseguir la casa
de sus suenos.

PORTADA INDICE

PRESENTACION

PAGINA 33

BUSCAR PISO NO DEJA INDIFERENTE A NADIE.

SENSACIONES QUE TUVO DURANTE LA BQSOUEDA Y COMPRA
O ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE)

ENTUSIASMO ANTE LA IDEA DE
CAMBIAR DE VIVIENDA

INQUIETUD POR SI TOMA UNA
DECISION EQUIVOCADA

ESTRES Y TENSION POR NO ENCONTRAR
LO QUE SE QUIERE

ILUSION POR LA NUEVA ETAPA DE SU VIDA
EN UNA NUEVA VIVIENDA

PREOCUPACION POR LA GESTION FINANCIERA
Y EL COMPROMISO QUE SE ADQUIERE

EMOCION POR BUSCAR Y VER VIVIENDAS

FELICIDAD POR LA ELECCION Y COMPRA
O ALQUILER REALIZADO

FRUSTRACION POR NO PODER
COMPRAR LO QUE GUSTA

OTRA 2,3%
NINGUNA DE ELLAS 1,7%
INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA

44,3%
42,1%
41,6%
38,6%
27,2%
26,0%
24,5%
22,4%

INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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Para este informe, el mercado de
la oferta lo componen quienes han
vendido o alquilado, o piensan en
hacerlo, durante los préximos 12

LA OFERTA
En la mayoria de los casos, se

analizardn los resultados de la oferta
en comparacion con los datos de la
demanda con el fin de obtener un
andlisis mds completo que permita
extraer conclusiones generales y
relevantes.

{

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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LA OFERTA

PAGINA 35

SE VENDE, SE ALQUILA, PERO NO COINCIDE CON LO QUE SE BUSCA

PORTADA

El 40% de la oferta de vivienda
corresponde a pisos en zonas cén-
tricas de las ciudades y el 38,5% a
zoNas periféricas.

En comparacion con los datos de
busgueda de vivienda se observa
un déficit de oferta de vivienda en
zonas periféricas del centro (-6,5
puntos porcentuales) a la vez que
un excedente en el extrarradio de la
ciudad (+4,8 puntos porcentuales).

El 71,8% de la oferta corresponde
a pisos en edificios, o que repre-
senta 6,3 puntos por debajo de la
demanda en este tipo de vivienda.

El 765% de las viviendas para
vender o alguilar son de segunda
mano sin necesidad de reforma,
frente aun 54% de demanda de vi-
vienda de estas caracteristicas, lo

rrr
rrr
rrr

]

PISOS E
EDIFICIOS

INDICE

PRESENTACION

gue supone un excedente de 22,5
puntos porcentuales.

Mientras la demanda de obra
nueva a estrenar es de un 24,6%, la
oferta estd en 8,4%.

La mayoria de la oferta se situa
en viviendas de 51 m? a 90 m?. En
comparacion con la demandaq, se
observa un ligero déficit de oferta
de viviendas de 76 a 90 m? (-2,3%),
gue se acentua para las de 91 a
120 m? (-8%). Por el contrario, la
oferta de viviendas de mds de 150
m? supera la demanda en mds de
15 puntos. Es decir, hay un exceso
de viviendas grandes y un déficit
de viviendas peguenas y medias.

La oferta de casas con 2 dormito-
rios es del 27,2% lo que estd equili-
brado con una demanda del 25,6%.

HABlTAC|0NEs:| @

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

El 35,6% de la oferta de vivienda
es de 3 habitaciones frente a una
demanda del 48,9%. Esta diferen-
cia es mucho mads pronunciada en
viviendas con mds de 3 dormito-
rios (30,6% frente a 19,4%)

Cuando se trata de viviendas de
un solo bano, la oferta y la deman-
da estan equilibradas (38%) pero
se desajusta cuando se trata de
viviendas con mds de un cuarto de
bano.

La demanda de viviendas con 2
cuartos de bano (52,6%) supera en
7.5 puntos a la oferta (45,1%).

Por el contrario, la oferta de vivien-
das con mds de 2 cuartos de bano
(16,8%), se situa por encima de la
demanda (8,6%).

]

CUARTOS
DE BANO

LA OFERTA

INFORMES REGIONALES

El 63,4% de la oferta de vivienda
tiene terraza, el 57% incluye ga-
raje vy el 50,2% ofrece trastero. La
diferencia madas importante, por la
relevancia gue tiene para quienes
buscan vivienda y por la diferencia
respecto a la oferta (9 puntos), se
registra en relacion a la disponibi-
lidad de gargje: importante para el
66% vy disponible solo en el 57% de
la vivienda ofertada.

De acuerdo a la valoracion de los
propietarios, las caracteristicas de
las zonas donde se encuentra la
oferta de vivienda responde am-
pliamente a las expectativas de la
demanda. Mds del 90% de la ofer-
ta considera gue la zona de la vi-
vienda es segurq, y considera que
su orientacion vy la calidad de los
materiales es buena.

©

ﬂ

QUE LA ZONA
ES SEGURA

CONSIDER

CONCLUSIONES
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MOTIVACIONES Y EMOCIONES

En el 27,7% de los casos, la venta o alquiler
de vivienda estd asociada a cambios en la
estructura familiar gue implican un cambio de
vivienda poniendo la actual a la venta o en el
mercado de alguiler:

El 9% necesita una vivienda mds peque-
Aa al reducirse el tamano familiar.

El 7,4% necesita una vivienda mds gran-
de al crecer la familia.

El 6,4% pone su vivienda en el mercado
porgue se va a casar o Vivir en pareja.

El 4,9% lo hace por separacion o divorcio.

Con la venta o alguiler de vivienda, el 17,8%
bbuscan irse a vivir a un piso © a unad zoNna Me-
jor gue la actual, y el 13,9% |lo hace por moti-
VoS laborales

El 31,3% de quienes ponen en venta o al-
quiler su vivienda sienten ilusion por la nueva
etapa de su vida, pero el 26,1% siente nos-
talgia

SIENTEN
NUEVA ETAPA

ILUSION POR LA
DE SU VIDA

PRESENTACION

INFORME NACIONAL

LA VENTA DE VIVIENDA

El precio medio para la venta de vivienda
es de 241.145€, 1o que supone 75.000€ por
encima del precio medio de la demanda.

En general se observa un déficit de oferta
de vivienda por debajo de los 200.000€. La
demanda de vivienda hasta ese precio re-
presenta el 77%, mientras que en términos
de oferta representa el 54,6%.

La predisposicion a bajar el precio para
conseguir vender el piso parece ser mayor
que la necesidad final de hacerlo.

Mientras el 74,1% de quienes van a afron-
tar en los proximos meses alguna venta de
vivienda se plantea a priori tener que reba-
jar el precio, solo lo han tenido gue hacer
el 57,4% de quienes han realizado la venta
recientemente.

LLa prdctica totalidad de las rebajas previs-
tas se sitian como maximo en un 10% del
precio.

@ MENOR QUE
DE LA 200.000€
OFERTA Dy

LA DEMANDA LA OFERTA

PAGINA 36

EL ALQUILER DE LA VIVIENDA

El precio medio de la oferta de vivienda
de alquiler es de 600€, lo que representa
41€ por encima del precio medio de la
demanda.

El 41,3% de la oferta de vivienda de al-
quiler se sitUa en precios de hasta 500€
mensuales, lo que se situa 10 puntos por
debajo de la demanda (51,9%), mien-
tras gue la oferta de alquileres de 501 a
600£€ (20%) es ligeramente superior a la
demanda en ese rango de precio (18%)

El 68,5% de gquienes han alguilado enlos
ultimos meses no bajaron el precio, pero
el 68% de quienes piensan alquilar en
los proximos meses se plantea rebajar
hasta un 10% el precio si es necesario.

La prdctica totalidad de las rebajas
previstas se sitian como MAaximo en un
10% del precio

OFERTA

HASTA
bElA 500€
v MENSUALES

INFORMES REGIONALES

CONCLUSIONES
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ZONA Dt | A OFERTA

FALTAN VIVIENDAS EN LA PERIFERIA DEL CENTRO Y SOBRAN EN EL EXTRARRADIO

OFERTA
El 40,9% de la oferta de vivienda se
localiza en zonas céntricas, mien- , o
tras que el 38,5% estd en zonas pe- ZONA CENTRICA 40,9%
riféricas del centro (*) y el 20,6% en
el extrarradio. ZONAS PERIFERICAS 38,5%
DEL CENTRO

En comparacion con las cifras de
demanda de vivienda, existe un dé- EXTRARRADIO 20,6%
ficit de oferta en zonas periféricas
(-6,5 puntos) y un excedente en el
extrarradio (+4,8 puntos).

(*) A efectos de entender la clasificacion DEMANDA

de las zonas, a modo de ejemplo seria:

MADRID: o

CENTRO (Chamberi Lavapiées, Salaman- ZONA CENTRICA 39'90/0

ca..)

PERIFERIA DEL. CENTRO (Arturo Soriq,
Carabanchel..)

EXTRARRADIO (Aravaca, Fuenlabrada...) ZONAS PERIFERICAS 45'00/0

BARCELONA: DEL CENTRO
CENTRO (Gracia, Eixample, Gotic...)
PERIFERIA DEL. CENTRO (Sarria, Sant

Andreu..) EXTRARRADIO 0
EXTRARRADIO (Sant Cugat, Matard..) 1518 %o

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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TIPO Dt VIVIENDA

FALTAN PISOS EN EDIFICIOS Y SOBRAN VIVIENDAS UNIFAMILIARES

OFERTA
En este caso, la oferta de pisos en -
edificio es del 71,8%, por lo que exis- UN PISO EN UN
Fi~i _ 0,
te un deficit de -6,3 puntos. EDIFICIO 71,8%
Por otro lado, se detecta un ligero
excedente de oferta en viviendas UNA VIVENDA UNIFAMILIAR 14,4%

) . EN CHALET INDEPENDENTE
unifamiliares, ya que la oferta en

chalets independientes es de 14,4% UNA VIVENDA 13 7%
(+3,3 puntos) y adosados, 13,7% UNIFAMILIAR ADOSADA e
(+2,4%), mientras gue la demanda ]
esdeun 11,1% vy un 10,8% respec-
tivamente. DEMANDA
UN PISO EN UN 78,1%
EDIFICIO
UNA VIVENDA UNIFAMILIAR 11,1%
EN CHALET INDEPENDENTE
UNA VIVENDA 10,8%
UNIFAMILIAR ADOSADA

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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1 DE CADA 4 QUIERE UNA VIVIENDA NUEVA

OFERTA
A la hora de tener en cuenta el esta- DE SEGUNDA MANO
do de la vivienda, el 76,5% para ven- B ot 76,5%
ta o O\quile'r son de segundg mano DE SEGUNDA MANO
y no necesitan reforma. Asf, hay un PARA REFORMAR 15,1%
excedente de 22,5 puntos en este
tipo de oferta. Por otro lado, existe NUEVA, SIN ESTRENAR — 8,4%
un déficit en la disponibilidad de vi-
vienda nueva y también en la de se- -
gUﬁdO mano para reformar. DEMANDA

DE SEGUNDA MANO

PERO SIN NECESIDAD | | 54,0 %
DE REFORMA

DE SEGUNDA MANO 0
DARA REFORMAR | I 21,4%

NUEVA Y COMPRADA 24 6%
SOBRE PLANO | s 8,8% 19770
Vivienda nueva
NUEVA Y YA

CONSTRUIDA | i— 15.8% | sin estrenar

**En la obra nueva no se ha contemplado la exis-
tente ofertada por constructoras o promotoras,
sino solo las que son propiedad de particulares

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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SUPERFICIE Y OTRAS CARACTERISTICAS

PAGINA 40

FALTAN VIVIENDAS DE 76 A 120 M?

OFERTA DEMANDA
28,0%
25,7% 25,9%
21,7% 23,5%
» 17,9%
9,9%
9,3%
9,7% 9,7%
4,6%
5,8% 3,5%
4,9%
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Las propiedades con una superficie de entre 51 a 20m? son las mds nume- tienen de 91 a 120m? (-8%). Sin embargo, la oferta gue supera los 150m?, es

rosas. En comparacion con la demanda, hay un ligero déficit de oferta de mayor a la demanda
viviendas de 76 a 90m? (-2,3%), que se acentua todavia mds para las que

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES



| OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA EN ESPANA CENTURY 21 DAGlNA 41

FALTAN VIVIENDAS DE 3 DORMITORIOS

OFERTA DEMANDA

Al hablar de la distribucion de la vi-
vienda, la mayor oferta es la vivien-
da de 3 habitaciones, con un 35,6% 1 6,7% 1 6,1%
vy a pesar de ello hay un déficit con
respecto a la demanda gque es de

un 48,9% (-13,3 puntos) 2 27 2% 2 25,6%

AUn mads significativa es la diferencia
entre la oferta y la demanda en las
viviendas de mds de 3 habitaciones: 3 35,6% 3 48,9%
mientras gue la oferta es del 30,6%,
lo demanda es solo del 19,4%.

4 20,5% 4 16,1%
30,6% 19,4%
Viviendas Viviendas
5 5,3% de mas de 3 5 2,6% de mdés de 3
habitaciones habitaciones
MAS DE 5 4,8% MAS DE 5 0,7%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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Si se presta atencion a los cuartos
de bano, la oferta y la demanda
estdn equilibradas cuando se trata
de 1 bano. En cambio, la demanda
de viviendas con 2 banos (52,6%),
supera en 7,5 puntos a la ofer-
ta (45,1%). Por su parte, la oferta
de viviendas con mds de 2 banos
(16,8%), esta por encima de la de-
manda (8,6%).

INDICE

PRESENTACION

PAGINA 42

FALTAN VIVIENDAS CON 2 BANOS

OFERTA DEMANDA

1 38,0% 1 38,8%

2 45,1% 2 52,6%

3 11,9% 3 7.3%
16,8% 3{\2:/:“5

4 2,7% l/;\::emngcs:s 4 1,0% con mas
de 2 cuartos de 2 cuartos
de bafo de banho

MAS DE 4 2,2% MAS DE 4 0,3%
INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES



| OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA EN ESPANA CENTURY 21 DAGlNA 43

CUALIDADES Dt L A VIVIENDA

FALTAN TERRAZAS, GARAJES Y TRASTEROS

Los datos obtenidos con respecto

. OFERTA DEMANDA
a los considerados como “extras”
de las viviendas en oferta ofrecen
en todos los casos un déficit con
respecto a la demanda. Mientras 7 7
que el 63,4% de la oferta dispone TERRAZA 63,4% TERRAZA 66,9%

de terraza, el 57% incluye garagje vy
el 50,2% tiene trastero, son reclo- GARAJE

57,0% GARAJE 66,0%
mados por un 66,9%, un 66% vy un
55,4% respectivamente.
TRASTERO 50 2% TRASTERO 55.4%
La mayor diferencia estd en el gara-
je, aspecto importante a la hora de
PATIO 32,6% PATIO 35,8%

buscar, con un déficit con respecto
a la demanda de Q@ puntos. La pis-
cina en cambio, estd equilibrada en JARDIN 26,5% JARDIN 30,6%
ambos casos. Sin embargo, como
se ha visto anteriormente es uno
de los extras mas prescindibles por
parte de los demandantes. = =

PISCINA 19,6% PISCINA 19,1%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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CUALIDADES DE L A ZONA

LA OFERTA VALORA POSITIVAMENTE DONDE ESTAN LAS VIVIENDAS

PAGINA 44

Con respecto a la valoracion gue
hacen los propietarios sobre las ca-
racteristicas de las zonas donde se
encuentra la vivienda, la oferta res-
ponde con creces a las expectati-
vas de la demanda.

PORTADA INDICE PRESENTACION

OFERTA

BIEN COMUNICADA, CERCANA A
TRANSPORTE PUBLICO

CERCANA A TIENDAS,
SUPERMERCADOS, ETC

CON PARQUES Y ZONAS VERDES

CON SERVICIOS SANITARIOS
DISPONIBLES EN LA ZONA

CERCANA A COLEGIOS

CON APARCAMIENTOS
PARA RESIDENTES O
FACILIDAD PARA APARCAR

CERCANA A POLIDEPORTIVOS O
INSTALACIONES DEPORTIVAS

CERCANA A CENTROS COMERCIALES
Y LUGARES DE OCIO

INFORME NACIONAL

DEMANDA

BIEN COMUNICADA, CERCANA A

93,2% TRANSPORTE PUBLICO
CERCANA A TIENDAS,
92,7% SUPERMERCADOS, ETC

CON APARCAMIENTOS
PARA RESIDENTES O

85,0% FACILIDAD PARA APARCAR
CON PARQUES Y ZONAS VERDES

81,3%
CON SERVICIOS SANITARIOS
DISPONIBLES EN LA ZONA

78,6%
CERCANA A FAMILIARES
74,8% Y/O AMIGOS
CERCANA A COLEGIOS
68,1%
CERCANA A CENTROS
COMERCIALES Y LUGARES DE OCIO
65,6%
CERCANA A POLIDEPORTIVOS O
INSTALACIONES DEPORTIVAS
LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES

87,5%

84,0%

75,7%

73,5%

72,1%

53,0%

47,2%

44,4%

38,1%

CONCLUSIONES
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OTRAS CUALIDADES

LA OFERTA EXCEDE DE LA DEMANDA

Mds del 90% cree que las viviendas OFERTA DEMANDA
estdn bien comunicadas, cerca de
tiendas o supermercados y consi- _

deran que la vivienda gue ofertan LA SEGURIDAD DE LA ZONA 95 8% LA SEGURIDAD DE LA ZONA 90,0%
es segurag, gue posee materiales de

buena calidad y una orientacion Op- e ALOAD bt LoS MATERALES bt ORIENTACION DE

tima. LA CONSTRUCCION 93,3% LA VIVIENDA 77,0%

LA CALIDAD DE LOS MATERIALES

ORIENTACION DE LA VIVIENDA 92,7% DE LA CONSTRUCCION 75,5%

LA LIMPIEZA DE LAS

LA LIMPIEZA DE LAS 87,2% CALLES DE LA ZONA
CALLES DE LA ZONA

69,6%

LAS CONDICIONES DE LAS CONDICIONES DE
ACCESIBILIDAD PARA PERSONASCON 68,3% ACCESIBILIDAD PARA PERSONASCON 24,5%
DIFICULTADES DE MOVILIDAD DIFICULTADES DE MOVILIDAD

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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PRECIO Dt VENTA

EL PRECIO MEDIO DE VENTA ES DE 241.145€, 75.000€ POR ENCIMA DE LO DISPUESTO A GASTAR

OFERTA DEMANDA
28,3%
18,1%
12,5% 13,3%
11,0% 16,6% 19,0%
12,0% 12,0% 8,5%
7%
13,1% 9.7%
5,7%
5,1% 3,9%  2,3%
1,0% 0,4%
3,3% 3,3% 4% 0,5% 0,5%
[ T T T T T T T T T T | [ T T T T T T T T T ]
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El 18,1% de |la oferta se sitla en precios de 100.000 a 150.000€, lo que supo- Por otro lado, el precio medio de venta es de 241.145€. Si se compara este
ne un déficit de 10 puntos con respecto a la demanda. De manera general precio con el de compra para quienes ya han comprado o piensan en ha-

se observa un déficit de oferta por debajo de 200.000€ ya gue la demanda cerlo, el precio medio de la oferta estd 75.000€ por encima, ya gue el pre-
de vivienda es del 77% hasta ese precio, mientras que la oferta es del 54,6%. cio medio de guienes han comprado en los ultimos 12 meses, se situd en
Por encima de esta cifra, la oferta supera ampliomente a la demanda, es- 166.179€.

pecialmente en las viviendas de mas de 300.000€.

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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LA PREDISPOSICION A BAJAR EL PRECIO ES MAYOR QUE LA NECESIDAD DE HACERLO

DURANTE EL PROCESO DE VENTA ¢(LLEGO SI ENCUENTRA UN COMPRADOR INTERESADO

En negociaciones de este tipo, es USTED A BAJAR EL PRECIO? PERO AL QUE EL PRECIO LE RESULTA CARO

normal que, a una oferta, la parte ¢CUANTO ESTARIA DISPUESTO A BAJAR EL PRECIO?
demandante responda a su vez in-

tentando rebajar el precio de la mis- 42,6%
ma. A este respecto, este estudio

demuestra gue la predisposicion a

bajar el precio para lograr vender es

mayor gue la necesidad de hacerlo.

45,7%

O lo que eslo mismo, el 74,1% de los 26,8% 25,9%
gue tienen pensado vender alguna 21,3%
vivienda se plantea rebajar el pre- 19,0%
o 17,1%
cio, sin embargo, solo o ha hecho el
57,4% de los vendedores recientes.
1,6%
|
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PAGINA 48

EL ALQUILER DE L A VIVIENDA

LA OFERTA ESTA 41€ POR ENCIMA DE LA DEMANDA

OFERTA

41,3%

20,0%
11,1%
i 9,8%
5,2% 5,3%
2,6% 3,2% 1,5% 0,0%
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Existe un déficit en la oferta de alquiler con respecto a la demanda en los
tramos de precios mds bajos. Mientras que hay un 41,3% disponible, la de-
manda es del 51,9% en los alquileres de hasta 500€ mensuales. En cambio,
la disponibilidad de alquileres de 500 a 600€ (20%) es ligeramente superior
a la demanda (18%), como también ocurre a partir de 1.000€. Si se tiene
en cuenta el precio medio de la ofertag, éste se situa en 600,82€ mensuales,
de manera gue, en comparacion con el precio medio de alguiler de quienes

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

DEMANDA
51,9%
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piensan hacerlo, estd 41€ por encima ya que su presupuesto medio es de
559,50€ al mes. Sin embargo, quienes han alguilado a lo largo de los Ultimos
12 meses, han podido cerrar la operacion con un importe medio de 556,67€
mensuales que, en todo caso, estd 56€ por encima de la oferta. Como ocu-
rre con la venta, las rebajas previstas no pasan del 10% vy, a pesar de la
intencion de bajar el precio, finalmente no llega a producirse en el 68,5% de
los casos.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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MOTIVACIONES

Entre las principales razones para
vender o alquilar una vivienda, un
17,8% lo hacen para cambiarla por
otra gue le permita mejorar de zona
o de caracteristicas del piso, mien-
tras que un 13,9% se ve obligado
a hacerlo por motivos laborales.
Por Ultimo, un 29,8% necesita hacer
frente a nuevas necesidades proce-
dentes de cambios en la familia (re-
duccion, ampliacion, vida en pareja
y/0 separacion o divorcio).

INDICE

PRESENTACION
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LOS CAMBIOS FAMILIARES PROPICIAN LA VENTA'Y EL ALQUILER DE VIVIENDAS

MOTIVO DE PONER A LA VENTA O ALQUILAR LA VIVIENDA

POR IR A UNA ZONA / PISO MEJOR

POR MOTIVOS DE TRABAJO
(PROXIMIDAD O TRASLADO)

NECESITABA ALGO MAS PEQUENO,
AL PASAR A SER MENOS EN LA FAMILIA

NECESITABA ALGO MAS GRANDE,
AL AMPLIARSE LA FAMILIA

PORQUE NECESITA DINEROPORQUE SE
CASA O VA A VIVIR CON SU PAREJA

PARA TENER UNA VIVIENDA
CON MENOS GASTOS

POR SEPARACION O
DIVORCIO DE LA PAREJA

POR HACER UNA INVERSION,
NECESITABA LIQUIDEZ

POR NECESIDAD DE UNA VIVIENDA
ADAPTADA O ACCESIBLE A...

POR MAL ESTADO DE
LA CASA DONDE VIVIA

OTROS

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

17,8%

13,9%

9,0%

7,4%

7,3%

6,4%

6,1%

2,2%

0,9%

0,4%

LA OFERTA INFORMES

REGIONALES

23,6%
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ILUSION Y NOSTALGIA

En cuanto a los sentimientos que se experimentan, es natural que, ademds
de ilusion por una nueva etapa (31,3%), lo mdas comuln sea sentir nostalgia
al tener gue dejar la vivienda (26,1%), pero también entusiasmo por la idea

de vender (23,8%), asi como sensacion de felicidad por conseguir venderla
(21,9%), seguida muy de cerca por el temor a equivocarse (21,4%).

SENSACIONES QUE TUVO DURANTE LA VENTA O
ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE) OFERTA

ILUSION POR LA NUEVA
ETAPA DE SU VIDA

NOSTALGIA POR
DESPRENDERSE DE LA VIVIENDA

ENTUSIASMO ANTE
LA IDEA DE LA VENTA

FELICIDAD POR CONSEGUIR VENDERLA
INQUIETUD POR SI TOMA
UNA DECISION EQUIVOCADA

ESTRES Y TENSION POR
SINO ENCUENTRA COMPRADOR

PREOCUPACION ANTE LAS GESTIONES
ADMINISTRATIVAS, FISCALES O EL COBRO

FRUSTRACION SI NO CONSIGUE
VENDERLA POR EL PRECIO QUE PENSABA

OCION POR ENSER
VIVIENDA AE PI;lOSIIBLNEz c%ﬁ"éni“'o%%é@ " 7/4%
NINGUNA DE ELLAS B 3.6%
oTrRas | RN 12,5%
PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

— 31.5%

S 26,1%
S 23.8%
R 21,9%
R 21,4%
S 19.8%
S 19.5%
R 143%
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Los sentimientos de estrés y preocupacion no son tan comunes entre los
gue ofertan vivienda 19,8% vy 19,5%, como entre los gue buscan una, con el
41,6% Yy 27,2% respectivamente.

SENSACIONES QUE TUVO DURANTE LA ’Bl'JSQUEDA Y COMPRA O
ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE) DEMANDA

ENTUSIASMO ANTE LA
IDEA DE CAMBIAR DE VIVIENDA

INQUIETUD POR SI TOMA
UNA DECISION EQUIVOCADA

ESTRES Y TENSION POR
NO ENCONTRAR LO QUE SE QUIERE

ILUSION POR LA NUEVA ETAPA
DE SU VIDA EN UNA NUEVAVIVIENDA

DREOCUDACION POR
LA GESTION FINANCIERAY EL
COMPROMISOQUE SE ADQUIERE

EMOCION POR BUSCAR
Y VER VIVIENDAS

FELICIDAD POR LA ELECCION Y
COMPRA O ALQUILER REALIZADO

FRUSTRACION POR NO
PODER COMPRAR LO QUE GUSTA

OTRA

NINGUNA DE ELLAS

LA DEMANDA

LA OFERTA

e 44.3%
S 42.1%
R 1.6%
R 35,6%
S 27,2%
S 26,0%
R 245%
R 22,4%

. 2,3%

B 1,7%

INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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s

A continuacidn, se analizan los mercados
inmobiliariosregionales mdsimportantes

| N | O D M | S con el objetivo de conocer la situacién de
la vivienda en Madrid y Cataluia.
REG I o NA Es Ademds de conocer los perfiles de los

que quieren comprar, vender o alquilar,
se profundizard en los principales
aspectos de la oferta y la demanda. Asi,
se tendrdn en cuenta los datos concretos
de cada Comunidad, compardndolos
con los obtenidos a nivel nacional, para
luego comprobar si oferta y demanda
estdn equilibradas.
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PORTADA

CONSEJERIA DE TRANSPORTES,
VIVIENDA E INFRAESTRUCTURAS
COMUNIDAD DE MADRID

INDICE
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PAGINA 53

JOSE MARIA GARCIA GOMEZ

Director General de Vivienda y Rehabilitacion

Como Director General de Vivienda y Rehabilitacién,
de la Comunidad de Madrid, quiero trasladar mi fe-
licitacién a CENTURY 21 Espaiia por la iniciativa de
este | OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA, que nos
brinda un diagnéstico certero de la situaciéon y nos
da la oportunidad de impulsar, entre todos, un sector
tan vital, como es el sector de la vivienda.

Desde la perspectiva europed en la gue nos movemos,
la Carta de Leipzig recomendo en 2007 a los gobernan-
tes hacer uso de enfoques integrados en las politicas de
desarrollo urbano y de vivienda. Coherentes con ese en-
foque, resulta imprescindible apostar por cumplir los ob-
jetivos de la politica europea en las regiones de la UE, de
mejora de la calidad de vida de las personas, invertir en
el futuro reduciendo los sobrecostos generados por edifi-
caciones ineficientes vy contribuir al desarrollo econdmico
generando actividad y empleo.

INFORME NACIONAL LA DEMANDA

LA OFERTA

Todos los indicadores del mercado de vivienda en Es-
pana reflejan un claro avance hacia una epoca esperan-
zadora de buenos resultados. Precios, visados de nueva
construccion, hipotecas, compraventas, alguileres, renta-
bilidades..., todo ha crecido mas el ano 2017 y ha abierto
la puerta a la esperada recuperacion. A su vez, la Comu-
nidad de Madrid encabeza el ranking en creacion de nue-
vas sociedades inmobiliarias, con un peso del 23% en el
conjunto nacional. Pero también hay sintomas que nos
deben hacer estar en alerta como es la subida en el pre-
cio del suelo, la llamada burbuja del alguiler v la falta de
sincronia entre la demanda vy la oferta en determinadas
zonas de nuestra region. Igualmente, se verifica que 2018
Vva a registrar un elevado volumen de inversion en el sec-
tor residencial, incidiendose en la necesidad de desarro-
llar proyectos que respondan a una verdadera demanda,
por lo que el conocimiento, preferencias vy satisfaccion de
la demanda son factores clave en el desarrollo de los pro-
yectos a acometer.

INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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PORTADA

INDICE

En un claro entorno como el qgue estamos viviendo de precios al alzg,
tanto de la vivienda en propiedad como en alguiler, las Administra-
ciones Publicas lo gue estamos llamadas es a corregir debidamente
los actuales déficits del mercado. Por tanto, consideramos prioritario
favorecer una produccion suficiente de viviendas asequibles, favore-
ciendo la sostenibilidad vy eficiencia del sector vy, por otro lado, contri-
buir al crecimiento, a la mejora de toda la actividad econdomica, que
genera el sector de la construccion.

Un adecuado marco de incentivos como |os previstos en el Plan de
Vivienda 2018-2021, cuyas ayudas gestionaremos en la Comuni-
dad de Madrid, la simplificacion de los procedimientos de gestion, un
correcto control del cumplimiento de la normativa y una apropiada
informacion a los usuarios y propietarios de los edificios constituirdn
instrumentos imprescindibles, para dotar al sector de la vivienda y la
rehabilitacion, del impulso necesario teniendo en cuenta su enorme
potencial actual. Es imprescindible que la politica de vivienda y reha-
bilitacion gue desarrollemos contribuya a la consecucion de los fines
de la politica de empleo de nuestra region, facilitando la movilidad
geogrdficay laboral a traves del fomento de la vivienda en régimen
de alqguiler. De hecho, se ha dicho gue la mejor politica de vivienda es
la politica de empleo.

PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA
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Un claro avance que debo citar en aras de la mejora de la transpa-
rencia en el dmbito regional de la intermediacion inmobiliaria, y en la
defensa y proteccion de los legitimos derechos de los consumidores,
recabado y consensuado con los propios profesionales y agentes
sociales del sector, ha comportado la aprobacion por parte del Go-
bierno Regional madrileno del Reglamento que ha creado el regis-
tro voluntario de Agentes Inmobiliarios de la Comunidad de Madrid
(Decreto 8/2018, de 13 de febrero, del Consejo de Gobierno, por el
gue se crea el Registro de Agentes Inmobiliarios de la Comunidad de
Madrid).

Es asimismo de capital importancia promover ante la Hacienda
Publica la armonizacion de la fiscalidad con la politica de vivienda,
favorable al alquiler y a la rehabilitacion, vy en todo caso, alinear las
politicas de vivienda con las de suelo v con la proteccion del medio
ambiente y con las fiscales.

Sirvan iniciativas como ésta para asentar entre todos las bases de
un futuro mejor en el sector de vivienda e inmobiliario en nuestras
regiones, que den satisfaccion alas demandas de los ciudadanos.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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INTRODUCCION:
Comunidad de Madrid

El deseo delos residentes en Madrid
de encontrar una propiedad dentro
de su Comunidad, 77,9%, es ligero-
mente superior a la media nacional,
siendo esta del 74,6%. La opcion
mds buscada por casila mitad de los
entrevistados es la vivienda situa-
da en la periferia del centro (49,7%)
frente al 45% en la media nacional,
mientras que se reduce la busgueda
en el propio centro con respecto a
la media nacional (del 39,3% al 34%).
Sin embargo, se observa un desfase
entre esta demanda de la periferia
del centro (49,7%) v la oferta dispo-
nible (38,7%), al tiempo que hay un
excedente de vivienda en el extra-
rradio (16,3% de la demanda frente
aun 32,3% en la oferta).

La demanda de piso en edificio es
mayor en Madrid gue en el resto
del pais (87,1% frente al 78,1%) vy

PORTADA INDICE

PRESENTACION

también es superior a la oferta dis-
ponible (87,1% Vs. 77,4%). Ocurre
lo mismo en cuanto a la demanda
de vivienda nueva (26,5%) con solo
una oferta del 3%. La mayoria de la
oferta la componen las viviendas de
segunda mano sin necesidad de re-
forma con un 83,9%, superando a la
demanda gue es del 51,7% en mas
de 30 puntos.

La oferta de vivienda de entre 76 a
90m? es bastante mds escasa que
la demanda con 8,4 puntos de défi-
cit (16,1% vs 24,5%), al igual que en
la vivienda de 91 a 120 m? con 9,2
puntos de déficit (12,9% vs 22,1%).
En cambio, hay un exceso de ofer-
ta de vivienda a partir de los 150 m?
gue no se corresponde con la de-
manda. Comparando la demanda
de Madrid con el resto del pals, se
observa que los madrilenos buscan

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

menos pisos de 76 a 120 m? (46,6%
vs 54%) vy mds pisos de 51 a 75 m?
(26,2% vs 23,5%).

Se aprecia un déficit de oferta enlas
viviendas de entre 2 vy 3 dormitorios,
con un 16,1% v un 38,7% respecti-
vamente frente a una demanda del
29,6% v el 44,9% respectivamente.
La disponibilidad de viviendas con 1
habitacion supera en 10 puntos a la
demanda, como también ocurre con
las de mas de 3 habitaciones.

El importe medio disponible para la
compra en la Comunidad de Mao-
drid es de 215.368€, situdndose en
49.190€ por encima de la media
nacional. Sin embargo, el precio me-
dio de las viviendas gue estdan a la
venta es de 273.269€ lo que supo-
ne 57.900€ por encima. La deman-
da mds numerosa (23,4%), busca
propiedades de entre 100.001€ vy

LA OFERTA

INFORMES REGIONALES
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150.000€, sin que exista oferta dis-
ponible en este rango de precios
Existe, sin embargo, un excedente
importante en las viviendas entre
400.000€ y 700.000€ donde la ofer-
ta es del 30,86% pero la demanda
solo es del 7%. Este mismo exceden-
te se observa en las viviendas mas
economicas de hasta 75.000€ don-
de la oferta es del 30,8% mientras
que la demanda es solo del 4,2%.

Con lo que respecta al alguiler, la
demanda busca un precio medio de
676,14€ mensuales lo que se sitla
en 117€ por encima de la media na-
cional gue es de 559,50€. La oferta
no corresponde con la demanda.
Asi, el precio medio de las viviendas
de alguiler es de 744€ |0 gque supone
68€ por encima.

CONCLUSIONES
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EL MERCADO INMOBILIARIO ESTA COMPUESTO
POR MUJERES, TREINTANEROS Y PAREJAS

PAGINA 56

DEMANDA
El perfil tanto de la demanda como — - B auTonoMo/A [l ee%
de la oferta estd conformado en su % FUNCIONARIO
- g 11,2%
mayoria por mujeres: 2 de cada 3 @ MUER [ 605% ; -
personas que buscan para comprar i 8 EMP L EAD O FlJO [ 54/4%
- i 1820 ANOS . 33.0% 2
o alquilar o gue ponen su vivienda a < EMPLEADO EVENTUAL | 9,5%
la venta o para alquilar, son mujeres. 9 30-39 ANOS | 37.8% 3 PARADO/ [ 415
La franjao de edad mds relevante g Y025 AROS o Q BUSCANDO EMPLEO
’ 8 ! ° D o
estd formada por personas entre E— E ESTUDIANTE  jggghe.5%
los 30 vy los 39 anos. En cuanto @ 50Y MAS ANOS [ 12,2% LABORES DOMESTICAS | 1,4%
la situacion personal, destacan los , CASADO/A . JBILADO/AG [ 410,
. ; S I > L g
gue estdn casados o tienen pare- = O EN PAREJA — PENSIONISTA
ja, asi como las familias de 2 o mds 8 SOLTERO/A | 35.0% EMPRESARIO, DIRECTOR GERENTE  [ggiz.1%
. . <
miembros. 7 de cada 10 tienen es- s ) TECNICO, PROFESIONAL O 36,4%
) ) ., ) i OTRA SITUACION |\ 9,2% MANDO INTERMEDIO I 26
tudios superiores y mas de la mitad EMPLEADO DE OFICINA
. .. . . 26,9%
tiene un empleo fijo, siendo el nivel 3 —
) i UNIPERSONAL I 15,0% ]
de ingresos mads frecuente de 1.500 3 g EMPLEADO SECTOR SERVICIOS [l 14,3%
= D
5 2 PERSONAS TRABAJADOR CUALIFICADO DE
a 2.500¢€. % I 58.8% 3 | SECTORES PRIMARIOSY SECUNDARIOS | 07%
g 3 PERSONAS I 23,9% TRABAJADOR NO CUALIFICADO 0 24%
z
2| 40 MAS PERSONAS L 224% OTROS [ 122%
n p—
" HASTA PRIMARIOS || 0,7% % HASTA 1500 €  |— 238%
w
a9 o
O DE 1.501 A 2.500 ,6%
g 5 SECUNDARIOS I 28,6% z — R7.6%
Z a DE2.501 A3.000 | 150%
S PR O RS | /7% n
% MAS DE 3.000 € L 190%
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O DE CADA 10 MADRILENOS QUERRIAN TENER
UNA VIVIENDA EN PROPIEDAD

[ ]
¢PREFIERE VIVIR EN UNA CASA EN PROPIEDAD O DE ALQUILER?
La vivienda en propiedad es una 87,4%
aspiracion para el 87,4% de los ma- EN PROPIEDAD
drilenos entrevistados que han es-
tado buscando vivienda durante el e ALouLER 12,6%
ultimo ano, sin embargo, solamente —

un 64%, de los entrevistados tienen
una vivienda en propiedad lo que
supone un salto de 23,4 puntos.

Por su parte, solo un 12,6% desean
alquilar, siendo esto una realidad
para el 33,5%.

¢ACTUALMENTE VIVE EN UNA CASA EN PROPIEDAD O DE ALQUILER?

7] 64%

EN PROPIEDAD
SUYAO

DE SU FAMILIA

33,5%
ALQUILADA

. (Y
OTRA SITUACION 2,5%
(CEDIDA, VIVIENDA DE
EMPRESA, ETC)).

BASE: TOTAL

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES



PORTADA

| OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA EN ESPANA CENTURY 21

Las dos principales razones para
preferir una vivienda en propiedad
son, por un lado, la percepcion de
que tener una casa es und inversion
de futuro ya gue posteriormente se
podrd disponer de ellg, ya sea alqui-
ldndola o vendiéndola si se necesita
liquidez vy por otra parte, se suena
con hacer de ella un hogar. Para una
cuarta parte de los entrevistados al-
quilar no merece la pena porgue su-
pone una pérdida de dinero.

INDICE

PRESENTACION

MOTIVOS POR LOS QUE SE PREFIERE UNA VIVIENDA EN PROPIEDAD

(RESPUESTA MULTIPLE)

ES UNA INVERSION
DE FUTURO

EN UNA VIVIENDA PROPIA
PUEDES CREAR TU HOGAR

ALQUILAR NO SALE A CUENTA,
ES TIRAR EL DINERO

ALQUILAR ES TAN
CARO COMO COMPRAR

LE APORTA
SEGURIDAD

POR LA INSEGURIDAD DE TENER
QUE ESTAR RENOVANDO CONTRATOS,
RENEGOCIANDO EL ALQUILER, ETC.

PARA DEJAR ALGO
A LOS HIJOS

LE GUSTA SENTIR QUE TIENE
ALGO EN PROPIEDAD

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

53,5%

45,1%

25,4%

20,4%

19,0%

14,8%

11,6%

8,8%
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Sila compra estd ligada a la estabi-
lidad, alquilar es compatible con una
vida sujeta a cambios, tanto a nivel
personal como laboral y resulta mas
flexible, comno manifiesta un 34,1%

Entre los gue viven de alquiler, un
48,8% cree gue es la alternativa mads
adecuada debido alaincertidumbre
sobre su lugar de residencia definiti-
VO por lo que no se guieren adquirir
compromisos a largo plazo. Pero
ademds, es la opcidn gue mds se
gjusta a sus condiciones econdmi-
cas, como afirma el 43,9% ya que la
compra no les resulta accesible.

PORTADA INDICE
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MOTIVOS POR LOS QUE SE PREFIERE UNA VIVIENDA DE ALQUILER

(RESPUESTA MULTIPLE)

AUN NO SABE DONDE QUIERE VIVIR
DEFINITIVAMENTE

ES MAS ASEQUIBLE, NO TIENE LAS
CONDICIONES ECONOMICAS PARA
PODER COMPRAR

ES MAS FLEXIBLE, PUEDES CAMBIAR
DE CASA CUANDO QUIERAS O LO
NECESITES

NO QUIERE ASUMIR
COMPROMISOS Y RIESGOS

TE AHORRAS IMPUESTOS Y GASTOS

MIEDO A NO PODER PAGAR LA
HIPOTECA EN ALGUN MOMENTO

COMPRAR NO ES LA MEJOR OPCION A
LARGO PLAZO

LA VIVIENDA EN PROPIEDAD ESTA
PERDIENDO VALOR

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

48,8%

34,1%

22,0%

14,6%

12,2%

12,2%

9,8%

LA OFERTA

43,9%
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LOS MADRILENOS SE INTERESAN MAS
POR LA PERIFERIA DEL CENTRO

¢BUSCA VIVIENDA EN LA MISMA
CIUDAD EN LA QUE VIVE O EN OTRA?

El deseo de los residentes en Ma-
drid de encontrar una propiedad
dentro de su Comunidad, 77,9%, es
ligeramente superior a la media na-
cional, siendo esta del 74,6%.

R 74,6%
— 25,4%

TOTAL

. 77,9%
COMUNIDAD
B R | e 22,1%

B eniamisMa [ ENOTRA
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¢EN QUE ZONA DE LA CIUDAD HA COMPRADO,
ALQUILADO, BUSCADO PISO, O PIENSA HACERLO?

LLas preferencias sobre la zona don-
de se busca una vivienda difieren li-

geramente con la media nacional. . 39,3%

La opcion mds buscada por casi
lo mitad de los entrevistados es la TOTAL e — 45,0%0
vivienda situada en la periferia del
centro (497%) frente al 45% en la e 15,8%
media nacional, mientras que se _|
reduce la busqueda en el propio
centro con respecto a la media na-
cional (del 39,3% al 34%). Las bue-

5 g 5 [ .
nas comunicaciones y los precios e 34,0% B ZONA CENTRICA

mdas asequibles hacen de las vivien-

) . o ZONAS PERIFERICAS
das situadas en la periferia del cen-  COMUN DD | R — 49, 7% [ B rNGS)

DE MADRID
tro, la opcion mas demandadai.

— 16,3% i EXTRARRADIO

(*) A efectos de entender la clasificacion
de las zonas, a modo de ejemplo seria:

MADRID:

CENTRO (Chamberi Lavapiées, Salaman-
ca..)

PERIFERIA DEL. CENTRO (Arturo Soria,
Carabanchel..)

EXTRARRADIO (Aravaca, Fuenlabrada...)

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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Sin embargo, se observa un desfa-
se entre esta demanda (49,7%) v la
oferta disponible (38,7%), al tiempo
gue hay un excedente de vivienda
en el extrarradio (16,3% en la de-
manda y 32,3% en la oferta).

DEMANDA

zonacenteica | [ 340%
ZONAS PERIFERICAS o
| —— 49,7%

EXTRARRADIO | . 16,3%

OFERTA

conacentrica | [ 29,0%
ZONAS PERIFERICAS o
DEL CENTRO | —— 38,7 %

| EXTRARRADIO | [l 32,3% |
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LOS PISOS, L O MAS DEMANDADO EN MADRID

DEMANDA

Para el 87% de los madrilenos .

. UN PISO EN
que han comprado, alquilado o UN EDIFICIO | I 87,1%
piensan en hacerlo, el piso es el
tipo de vivienda preferido, supe- UNA VIVIENDA UNIFAMILIAR 7 1%
rando a la media nacional en 9 EN CHALET INDEPENDIENTE | il /,--70
puntos (78%). Solo un 13% busca
viviendas unifamiliares indepen- UNA VIVIENDA 5 8%
N —— UNIFAMILIAR ADOSADA !

Si bien el piso en edificio es tam-
bién el tipo de vivienda mds nu- OFERTA
meroso que estd en oferta, con
un 77,4%, existe un déficit de los

i UN PISO EN
mismos con respecto a o que UN EDIFICIO | M 77,4%
buscan los demandantes en casi -
10 puntos. Por su parte, la ofer- UNA VIVIENDA UNIFAMILIAR

ta de viviendas unifamiliares es
del 22,6%, lo gue implica un im-
portante exceso en este tipo de UNA VIVIENDA 6,5%
vivienda frente al 12,9% de la de- UNIFAMILIAR ADOSADA

manda. —

=N CHALET INDEPENDIENTE | i~ 16,1%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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AUMENTA LA BUSQUEDA
DE VIVIENDA NUEVA

Pese a que la vivienda de segun-
da mano sin reforma es la mdas de-
mandada en Madrid con un 51,7%
(ligeramente inferior a la media na-
cional situada en el 54%), el deseo
de encontrar una vivienda nueva sin
construir (15,3%) dobla casi la cifra
nacional (8,8%).

La mayoria de la oferta la com-
ponen las viviendas de segunda
Mano sin necesidad de reforma con
un 83,9%, superando a la deman-
da que es del 51,7% en mds de 30
puntos. Lo contrario sucede con las
propiedades nuevas, siendo la de-
manda del 26,5%, mientras que la
oferta es muy escasa con un 3,2%.

PORTADA INDICE

PRESENTACION

DEMANDA

NUEVA'Y
COMPRADA
SOBRE PLANO

NUEVA'Y YA
CONSTRUIDA

DE SEGUNDA MANO
PERO SIN NECESIDAD
DE REFORMA

DE SEGUNDA MANO
PARA REFORMAR

OFERTA

NUEVA,
SIN ESTRENAR

DE SEGUNDA MANO
PERO SIN NECESIDAD
DE REFORMA

DE SEGUNDA MANO
PARA REFORMAR

INFORME NACIONAL

) 11,2%

B o32%

e 15,3% \vIENDA NUEVA

SIN ESTRENAR

26,5%

21,8%

12,9%

LA DEMANDA

51,7%

LA OFERTA

83,9%
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SUPERFICIE Y OTRAS CARACTERISTICAS

PAGINA 65

OFERTA

25,8%

16,1%

= 12,9% =
16,1%

12,9%

9,7%

6,5%

I I I I I I I I
HASTAS50m?> DES1A75m? DE76A90m? DE91A120m?> ENTRE 121 m? ENTRE 151 m? MAS DE 201 m?

Y 150 m? Y 200 m?

Si se tiene en cuenta el tamano, tres cuartas partes de la demanda estd
concentrada en viviendas de 51 a 120m?, distribuyéndose en tres tramos
similares: el 26,2% busca pisos de 51 a 75 m?, el 24,5% de 76 a 90 m? y un
22,1% de 91 a 120 m?

La oferta mds numerosa, un 25,8%, es para viviendas de 51 a 75m? que se
corresponde prdcticamente con la demanda existente.

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

DEMANDA

26,2%
24,5%

22,1%

|
| 10,2%
8,8% 5,1%

-\3,1%

I I I I I I I I
HASTAS50m? DE51A75m? DE76A90m? DE91A120m? ENTRE 121 m? ENTRE 151 m*> MAS DE 201 m?

Y 150 m? Y 200 m?

Sin embargo la oferta de vivienda de entre 76 a 90m? es bastante mds es-
casa que la demanda con 8,4 puntos de deficit, aligual que en la vivienda de
91 a 120 m? con 9,2 puntos de deficit. En cambio, hay un exceso de oferta
de vivienda a partir de los 150 m? gue no se corresponde con la demanda.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES

CONCLUSIONES
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NUMERO DE HABITACIONES

Al hablar de la distribucion desea-
da, el 449% de los madrilenos se
interesa por viviendas de 3 habi-
taciones, seguido del 29,6% por Vi-
viendas de 2 dormitorios, y casi la
mitad, un 48% busca disponer de 2
cuartos de bano, aungue muy cer-
ca se situan gquienes buscan solo 1,
con el 42,2%.

Sin embargo, se aprecia un déficit
de oferta en las viviendas de entre
2 y 3 dormitorios, con un 16,1% v
un 38,7% respectivamente frente a
una demanda del 29,6% v el 44,9%
respectivamente. La disponibilidad
de viviendas con 1 habitacion su-
pera en 10 puntos a la demanda,
como también ocurre con las de
mas de 3 habitaciones.

PORTADA INDICE

PRESENTACION

OFERTA DEMANDA
1_ e 19.4% 1_
2 | o 16,1% 2
3 38,7% 3
41 b 19,4% 4
5| 6,5% VIVIENDAS DE MAS >

, DE 3 HABITACIONES
MASDES5 | 0,0% 25,9% MAS DE 5
INFORME NACIONAL ~ LADEMANDA LA OFERTA
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B 13,6%

1 1,7%  \\IENDAS DE MAS

DE 3 HABITACIONES

11,0%  163%
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NUMERO DE BANOS

OFERTA DEMANDA
Lo mismo sucede con los banos ya o] ]
qug Si b|§h oferta y demanda estdn 1 45’20/0 1
casi equilibrados cuando se trata I
de un bano, hay unimportante défi-
cit de viviendas con 2 banos ya que 2 I 29,0% 2
en la oferta se cuenta con un 29%
pero la demanda casi lo dobla con o
un 48%. 3| e 19.4% 3
o ,
41 B 3:2% \/ENDAS DE MAS 4
DE 3 BANOS
MASDE4 | g 3,2% 25,8% MAS DE 4
PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA

INFORMES REGIONALES

PAGINA 67

P 42,2%

P 48,0%

W 8.2%

1 1,4%  \viIENDAS DE MAS
DE 3 BANOS

10,3%  9,9%
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TERRAZA, GARAJE Y TRASTERO O MAS
DEMANDADO

OFERTA DEMANDA

Relacionado conlos "extras” encon-

trar una vivienda con terraza resul- TERRAZA
ta importante para el 65,3% de los

gue han buscado o van a hacerlo.

P 67,7%  TERRAZA | S 65,3%

GARAJE | [ 45,2% GARAJE | s 59.5%

A esto le siguen el garagje (59,5%) v
el trastero (54,8%). Todos ellos re-
sultan decisivos a la hora de tomar TRASTERO | messnn 35,5% TRASTERO | B 54,8%

una decision.

Sin embargo, solamente la oferta JARDIN I 29,0% JARDIN e 31,3%
de terraza con un 67,7% responde
a la demanda. Hay un claro déficit
en la oferta disponible de viviendas PISCINA I 22:60/0 PISCINA I 29:90/0
que cuenten con garaje y trastero.

PATIO | b 19,4% PATIO | i 27,2%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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La buena comunicacion vy la
proximidad al transporte publico
tienen especial relevancia para
9 de cada 10 demandantes. A
esta caracteristica le siguen la
cercania a tiendas y supermer-
cados, asi como por la facilidad
para aparcar y la disponibilidad
de servicios sanitarios, gue no
sONn menos importantes para
mas del 70% de los que buscan
un piso. Agui la oferta responde
con creces a la demanda.

INDICE

PRESENTACION

OFERTA

BIEN COMUNICADA, CERCANA A
TRANSPORTE PUBLICO

CON SERVICIOS SANITARIOS PROXIMOS

CERCANA A TIENDAS,
SUPERMERCADOS, ETC

CERCANA A COLEGIOS

CON PARQUES Y ZONAS VERDES

CON APARCAMIENTOS PARA RESIDENTES
O FACILIDAD PARA APARCAR

CERCANA A POLIDEPORTIVOS O
INSTALACIONES DEPORTIVAS

CERCANA A CENTROS COMERCIALES
Y LUGARES DE OCIO

INFORME NACIONAL

S 96,5%
S 93,5%

S 905%
S 57,1%
S 50,6%
—— 774%
S 702%
S— e7.7%

LA DEMANDA

LA OFERTA

DEMANDA

BIEN COMUNICADA, CERCANA A
TRANSPORTE PUBLICO

CERCANA A TIENDAS,
SUPERMERCADOS, ETC

APARCAMIENTOS PARA RESIDENTES
O FACILIDAD PARA APARCAR

CON SERVICIOS SANITARIOS
DISPONIBLES EN LA ZONA

CON PARQUES Y ZONAS VERDES
CERCANA A FAMILIARES Y/O AMIGOS

CERCANA A COLEGIOS

CERCANA A CENTROS COMERCIALES
Y LUGARES DE OCIO

CERCANA A POLIDEPORTIVOS O
INSTALACIONES DEPORTIVAS

INFORMES REGIONALES
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S 95.6%
S 59,5%
— 74.5%
S— 74.8%
— 735%
E— 52.4%
— 7.6%
— 6%
—e2.9%
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CUANDO BUSCA VIVIENDA ¢SE FIJA EN ...?

Por Ultimo, la seguridad del barrio o ]
zona donde se encuentra la vivien-
da es decisiva a hora de comprar o LA SEGURIDAD DE LA ZONA _ 87,4%
alquilar para el 87,4% de los madri-
I€nos; sequidal porlialerientacion y LA ORIENTACION DE LAVIVIENDA | [ 75,9%
por la calidad de los materiales. !
LA CALIDAD DE LOS MATERIALES _ 72 1%
DE LA CONSTRUCCION 170
LA LIMPIEZA DE LAS
CALLES DE LAZONA | s 70,7%
EL ANO DE CONSTRUCCION 0
DE LAVIVIENDA | B 62,6%
LAS CONDICIONES DE
ACCESIBILIDAD PARA PERSONAS | [ 28,6%
CON DIFICULTADES DE MOVILIDAD

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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LOS PRECIOS DE VENTA Y DE ALQUILER SUPERAN
A LA MEDIA NACIONAL

Cuando se habla de precios, al ser Madrid la
capital es natural que los precios sean supe-
riores a la media nacional. En este caso, el
importe medio disponible para la compra en
la Comunidad de Madrid es de 215.368€, si-
tuandose en 49.000€ por encima de la media
nacional. Sin embargo, el precio medio de las
viviendas que estdn ala venta es de 273.269€
lo que supone 57.900€ por encima.

PORTADA INDICE PRESENTACION

INFORME NACIONAL

Sin embargo, la demanda mds numerosa
(23,4%), busca propiedades de entre 100.001€
vy 150.000€, sin gue exista oferta disponible en
este rango de precios, siguiendole con un 18,8%,
las viviendas cuyo precio estd entre 150.000 y
200.000€, con una oferta limitada a solo un 7,7%.
En el tramo entre 201.000 y 250.000€ se regis-
tra una demanda del 15,6% que estd equilibrada
con la oferta, un 15,4%. En el siguiente tramo, vi-

LA DEMANDA

LA OFERTA

—
- -
30,8% 30,8%
23,4%
15,4%
18,8%
A -\15,6%
10,9% -\12%
773 -\
6,3%
| -7’7% 4.2% 2
7,7% . -_-\
6,3% 1% 1%
0% 0% 0% 0% 0% - ' 0,5%
et
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viendas entre 250.000 y 300.000€, hay una de-
manda del 12% gque no se cubre. Por el contrario,
existe un excedente importante en las viviendas
entre 400.000€ y 700.000€ donde la oferta es
del 30,8% pero la demanda solo es del 7%. Este
mismo excedente se observa en las viviendas
mas economicas de hasta 75.000€ donde la
oferta es del 30,8% mientras que la demanda es
solo del 4,2%.

INFORMES REGIONALES
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¢COMO FINANCIO O PIENSA FINANCIAR LA
COMPRA DE LA VIVIENDA?

A la hora de afrontar la compra, la
mitad de quienes van a comprar
una vivienda lo haran pidiendo un
PAGANDO UNA PARTE AL

credito y pagando el resto all gonto— CONTADO Y EL RESTO PIDIENDO
do. Solamente un 20% lo hard gra- UN CREDITO A UN BANCO

cias a un creédito por el total.

49,0%

PIDIENDO UN CREDITO A UN BANCO

20,3%

CON LA VENTA DE LA VIVIENDA

13,5%

PAGANDO AL CONTADO

CON AYUDA FAMILIAR 8,3%

PAGANDO AL CONTADO
CON SUS AHORROS

8,9%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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COSTE DL ALQUILER

—
OFERTA DEMANDA
27,8% 23,5%
|
A 20,6%
.
16,7% 16,7%
[ |
= ™ 14,7% [
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[ | [ | | [ |
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La demanda busca un precio medio del alguiler en la Comunidad de Ma-
drid de 676,14€ mensuales lo gue se sitla en 117€ por encima de la media
nacional que es de 559,50€. El 23,5% estaria dispuesto a pagar menos de
500€, un 14,7% entre 500 y 600€ al mes y un 20,6% de 600 a 700€.

En este sentido, la oferta de vivienda no corresponde con la demanda. Asi, el
precio medio de |las viviendas de alquiler es de 744€ 1o que supone 68€ por en-
cima. El 27,8% de los pisos en alquiler estaria entre los 501€-600€, habien-

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

do en este punto un excedente del (+13,1%). Igualmente hay un excedente
de oferta en los alquileres mds altos que superan los 1.200€ mensuales. En
los tramos de mayor demanda, se observa un déficit en la oferta de pisos
tanto por debajo de los 500€ como entre 600 y 700€.

Por su parte, las viviendas de mds de 1.200€ superan enun 16,7% a la ofer-
tay en elintervalo de 801-1.000€ no existe oferta disponible, siendo la de-
manda del 17,6%.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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BUSQUEDA DE INDEPENDENCIAY CAMBIOS
FAMILIARES, PRINCIPALES MOTIVACIONES

Entre los motivos mdas comunes a —
la hora de buscar una vivienda, lo
mas frecuente en la Comunidad de
Madrid es la busgueda de indepen-
dencia,conun 15%, mientras que los
aspectos relacionados con cam-
bios familiares agrupan el 35,1%.

La inversion en la compra de una vi-
vienda solo es relevante para un 4%.

PORTADA

INDICE

MOTIVOS DE COMPRA, ALQUILER O BUSQUEDA DE VIVIENDA

POR INDEPENDIZARSE DE LA FAMILIA,
PARA VIVIR POR SU CUENTA

POR MATRIMONIO O INICIO DE VIDA EN PAREJA

POR PASAR DE UNA SITUACION DE ALQUILER
A UNA DE VIVIENDA EN PROPIEDAD

NECESIDAD DE ALGO MAS GRANDE,
AL AMPLIARSE LA FAMILIA

POR MOTIVOS DE TRABAJO
(PROXIMIDAD O TRASLADO)

PARA IR A UNA ZONA /PISO MEJOR

NECESIDAD DE ALGO MAS PEQUENO,
AL PASAR A SER MENOS EN LA FAMILIA

COMO INVERSION
OTROS

POR SEPARACION O DIVORCIO DE LA PAREJA

PARA TENER UNA VIVIEND CON MENOS GASTOS

POR EL MAL ESTADO DE SU VIVIENDA

POR NECESIDAD DE UNA VIVIENDA
ADAPTADA O ACCESIBLE A PERSONAS...

PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA

N 157%
N 14/3%
N 13.6%
N 11/6%

N 10:5%

LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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MOTIVO POR EL QUE NO HAN ACABADO COMPRANDO O ALQUILANDO

En los casos en los casos en que —
la operacion no llega a cerrarse, es

decir, no se compra o no se alquilg, QUE ESTABA BUSCANDO 0
el 48% lo atribuye a que no ha en-
contrado lo que buscabay el 38% a
gue el precio no se ha ajustado a su
disponibilidad.

PORQUE DEJO DE o
HACERLE FALTA . 4%

CAMBIO DE IDEA . 4%

NO ES EL MEJOR MOMENTO 0%
PARA COMPRAR

OTRO MOTIVO - 6% Base: Han buscado

vivienda pero al final no
— han comprado ni alquilado

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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La piscina es el extra mds prescin-
dible cuando se busca una vivien-
da, estando dispuestos a renunciar
a ella 4 de cada 10 encuestados,
seguido del tamano, la terraza o al
trastero. Por el contrario, el nime-
ro de habitaciones es a lo que mds
cuesta renunciar, y un 14,2% no es-
taria dispuesto a renunciar a nada.

PORTADA INDICE PRESENTACION

COSAS A LAS QUE SE RENUNCIA O SE ESTA DISPUESTO A RENUNCIAR PARA CONCRETAR
LA COMPRA O ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE)

A QUE TENGA PISCINA
AL TAMANO (QUE SEA MAS PEQUENA)

A QUE TENGA TERRAZA, PATIO O JARDIN
A QUE TENGA TRASTERO

AL NUMERO DE CUARTOS DE BANO

ALAS CARACTERISTICAS DEL
EDIFICIO O URBANIZACION

A QUE SEA NUEVA O NO NECESITE REFORMA

A LAZONA

AL TIPO DE VIVIENDA (PISO O
VIVIENDA UNIFAMILIAR)

AL NUMERO DE HABITACIONES

NO RENUNCIARIA A NADA

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

32,5%

32,2%

30,4%

27, 7%

24,6%

22,8%

22,1%

21,5%

19,7%

14,2%

LA OFERTA
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Al enfrentarse a la busgueda de vi-
vienda, los sentimientos son contra-
dictorios. Si por un lado hay estrés
y tension (45,6%), inquietud por no
tomar la decision correcta (43,5%),
también se manifiesta el entusias-
mo por el cambio (42,5%) e ilusion
por la nueva etapa que tienen por
delante (40,1%).

PORTADA INDICE

PRESENTACION

SENSACIONES QUE TUVO DURANTE LA BUSQUEDA Y COMPRA

O ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE)

ESTRES Y TENSION POR NO
ENCONTRAR LO QUE SE QUIERE

INQUIETUD POR SI TOMA UNA
DECISION EQUIVOCADA

ENTUSIASMO ANTE LA IDEA DE
CAMBIAR DE VIVIENDA

ILUSION POR LA NUEVA ETAPA DE SU
VIDA EN UNA NUEVA VIVIENDA

PREOCUPACION POR LA GESTION FINANCIERA
Y EL COMPROMISO QUE SE ADQUIERE

FRUSTRACION POR NO PODER
COMPRAR LO QUE GUSTA

FELICIDAD POR LA ELECCIONY
COMPRA O ALQUILER REALIZADO

EMOCION POR BUSCAR Y VER VIVIENDAS

OTRA

NINGUNA DE ELLAS

INFORME NACIONAL LA DEMANDA
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45,6%

43,5%

42,5%

40,1%

30,3%

28,6%

23,8%

22,8%

. 3,4%
o 2,7%
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Fi

PORTADA

Agéncia de I'Habitatge
de Catalunya

INDICE

PRESENTACION

PAGINA 79

CARLES SALATROCA

Secretario de Vivienda y Mejora Urbana de la Generdalitat de Catalunya

Un andlisis simple de la realidad socioeconémica ac-
tual constata que la salida de la crisis, que se mani-
fiesta en las grandes cifras, no se traslada de forma
clara en una mayor facilidad de acceso a la vivienda
por parte de jovenes o de familias con ingresos limi-
tados. La existencia de un mercado laboral con sala-
rios bajos y muy centrado en el sector servicios y en
ocupacion temporal, se configura como la clave para
entender esta dificultad para acceder a la vivienda
en amplios sectores de la poblacion.

A esa dindmica general debemos anadir las diferencias
territoriales. En Catalunya, por ejemplo, existe una duali-
dad de ambitos en el mercado de la vivienda entre las
dareas metropolitanas (especialmente la de Barcelona), v
el resto del territorio, cosa que se traslada al mercado de
la vivienda. La disparidad de precios entre zonas es debi-
da, entre otros factores, al hecho de haber tenido para-
lizada durante 10 afos la promocion vy rehabilitacion de

INFORME NACIONAL LA DEMANDA

LA OFERTA

vivienda en municipios con demanda acreditada. Hoy, por
lo tanto, tenemos un mercado altamente dindmico, pero
que lo es porgue viene de una larga pardlisis sin prece-
dentes y porgue debe responder a un incremento de la
demanda de vivienda por parte de quien, con mayor O
menor suerte, empieza a notar los efectos de la supera-
cion de la crisis gue describen las grandes cifras.

Desde la perspectiva de las politicas publicas, una situa-
cion como la actual requiere gue las administraciones es-
tén mucho mas atentas de lo gue estuvieron a mediados
de la década pasada. El objetivo es claro: evitar, enla me-
dida de lo posible, que se reproduzcan las situaciones gue
agravaron la crisis economica. Para ello es importante
contar con potentes servicios de estudios, gue analicen
el dia a dia del mercado vy permitan, a partir de ese and-
lisis, orientar las politicas publicas en materia de vivienda.
En Catalunya, existen instrumentos de andlisis y segui-
miento del comportamiento del mercado de la viviendq,

INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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como los vinculados a la Agencia de Habitatge de Catalunya o a
I'Observatori Metropolita de 'Habitatge. Su tarea, complementada
conlos indicadores aportados por observatorios y servicios de estu-
dios de las empresas del sector vy las entidades financieras, permite
profundizar en un aspecto que va mas alld del seguimiento al minu-
to: la planificacion a medio vy largo plazo para definir unas necesi-
dades de futuro gue permitan ordenar vy priorizar las decisiones de
los poderes publicos y de los sectores economicos implicados.Dicha
planificacion cristaliza en instrumentos como el Pla Territorial Secto-
rial d'Habitatge de Catalunya, que plantea las necesidades futuras
vy la hoja de ruta gue debemos seguir en los proximos 15 anos para
darles adecuada respuesta. Desde mi punto de vistag, la respuesta a
las necesidades de futuro deberia darse con una planificacion gue
tenga como premisa el poner la ciudad construida por delante de la
ciudad por construir. En lo gue mds directamente se refiere al merca-
do de lavivienda, cabe senalar gue un reto muy importante es que se
consiga romper con la dualidad entre la compraventa vy el alquiler. La
movilidad laboral y multiples fendmenos asociados a las nuevas tec-
nologias nos deben conducir hacia formulas de gestion del acceso
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a la vivienda gue sean mas eficientes y se adapten mejor a las nue-
vas necesidades. Todo ello, mds alld de la existencia de mecanismos
eficaces gestionados por las administraciones publicas, depende en
gran medida de los profesionales del sector. En este sentido, quiero
destacar gue se trata de personas clave gue actdan en un sector
clave, y por tanto con una responsabilidad anadida para con la so-
ciedad. En Catalunya, el reconocimiento de la administracion publica
hacia el papel central de los profesionales se manifiesta, entre otros
elementos, en el Registre obligatorio de Agentes Inmobiliarios de Ca-
talunya, un instrumento de informacion publica gue se convierte en
un elemento de garantia para el ciudadano, algo gue, en consecuen-
cia, beneficia al propio sector. Este modelo de registro se estd expor-
tando a diversos lugares del Estado espanol, como Madrid, Navarra,
el Pais Vasco o Andalucia. Esperemos que iniciativas de este tipo se
vayan extendiendo por todo el territorio, puesto que contar con un
sector aun mas profesionalizado, donde la transparencia sea algo
inherente a la actividad inmobiliaria, es clave para responder ade-
cuadamente a los retos y oportunidades que observatorios como
elde CENTURY 21 analizaran y publicardn en los proximos tiempos.
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INTRODUCCION:

Cataluna

El 70,6% de catalanes quiere comprar
o alquilar en la misma ciudad donde re-
side. Esta cifra es ligeramente inferior a
la opinidn nacional, con un 74,6%.

La oferta disponible en el centro
(47,4%), es superior a la demanda
(43,3%). Lo mismo sucede con el extra-
rradio, con un excedente todavia ma-
yor de 10,6 puntos. Por el contrario, hay
un significativo déficit de vivienda en
la periferia del centro que alcanza los
-14,7 puntos.

Al comparar oferta y demandag, se
observa que la cantidad de viviendas
en pisos ofertados (68,4%) es de -8,4
puntos con respecto a la demanda de
este tipo de vivienda (76,8%). Esto de-
riva en un excedente de propiedades
unifamiliares e independientes, siendo
la oferta de 23,7%, mds de 10 puntos
superior a la demanda. Comparando
con las cifras nacionales, los catalanes

PORTADA INDICE
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se inclinan algo menos por 10s pisos en
edificios (76,8% vs 78,1%) y mds por la
vivienda unifamiliar (13,5% vs 11,1%).

Se detecta un deéficit de -9,4 puntos en
lo oferta de vivienda nueva con res-
pecto a la demanda y de -5,2 puntos
en la de segunda mano gue necesita
reformas. En cambio, las de segunda
mano sin reforma, tienen un excedente
en la oferta de 14,7 puntos. En relacion
al resto de pais, los catalanes prefieren
viviendas de segunda mano (56,4% vs
54%) y menos la obra nueva (9% vs
15,8%).

La oferta es deficitaria para las vivien-
das con una superficie de entre 76 vy
90m?2 ya que la demanda es del 26,6%
mientras que la oferta es de 21,1%. El
déficit es alin mayor en el rango de vi-
viendas entre 91 y 120 m2, donde la
oferta es de 11,3 puntos inferior a la
demanda. Por el contrario, hay un ex-

INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

ceso de oferta en las viviendas mas
grandes, de 150 a 200 m2 donde se
triplica a la demanda.

En la oferta de viviendas de 2 habitacio-
nes (31,6%), se detecta un excedente de
8,1 puntos ya que la demanda solo es del
23,5%. lgualmente también es superior la
oferta de viviendas con 4 0 mas dormi-
torios (36,7%) frente a una demanda del
27.6%. Sin embargo, para las viviendas
mMas populares de 3 dormitorios deman-
dadas por el 44,6%, se observa un déficit
de -18,3 puntos.

El importe medio disponible para la
compra de una vivienda en Cataluna
esde 217.995€,51.800€ por encima de
lo media nacional, pero el precio medio
dela ofertade vivienda es de 300.147€,
59.002€ por encima de la media nacio-
nal. Asi, el desfase entre el precio dis-
ponible para comprary el precio medio
de la venta en Cataluna es de 82.152€.

LA OFERTA
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La oferta destaca con un 33,3%, entre
100.000€ v 150.000€, existiendo un ex-
cedente de 9,3 puntos con respecto a
la demanda. Por el contrario, se regis-
tra un déficit de oferta de vivienda has-
ta 100.000€ de 15 puntos asi como en
el tramo de 200.000€ a 300.000€. Por
su parte, las viviendas mds caras de
400.000€ a 700.000€ muestran un ex-
ceso de oferta.

El precio medio que los demandantes
estaran dispuestos a pagar en con-
cepto de alguiler mensual es de 646€.
Si se compara con el dato de la media
nacional de 559€, los catalanes estdan
dispuestos a pagar 87€ mas por alqui-
lar una vivienda. Sin embargo, el precio
medio de las viviendas que hay en el
mercado cataldn para alquilar es de
687€, estando por encima en 41€.

CONCLUSIONES
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A LA HORA DE BUSCAR, DESTACA LA
PRESENCIA DE MUJERES Y PAREJAS

PAGINA 82

) o HOMBRE _ 40,5% AUTONOMO/A [L8 10,7%
En el mercado cataldn de la vivien- 2
da, 6 de cada 10 de quienes buscan ? vuer s s9s% FUNCIONARIO [ 15,6%
. — -
orque quieren comprar, vender — 2 T
porg : g ' P . - 26,0% g EMPLEADO FIJO 50,9%
o alguilar, son mujeres. Por su par- Q
. . 0,
te, mds de la mitad son personas A 5059 avos [ 38,1% 2 EMPLEADO EVENTUAL  [i 5,9%
~ 2 <
& PARADO/
de entre 18.y 39 ono§ qu.e estdn 8 1049 AROS - 20,4% 2 BUSCANDOG EMPLES l 4,5%
casados o tienen pareja, siendo lo g
) . . = ESTUDIANTE | 3,8%
mas frecuente que la unidad familiar 50Y MAS AROS [ 15,9% @
cuente con entre 2y 3 miembros. La — LABORES DOMESTICAS l 3,1%
cuarta parte posee ingresos de en- g O EN PAREJA ' JUBILADO/A O . 55%
tre 1.500€ a 2.500€ con empleo fijo, 9 SOLTERO/A _ 28,7% PENSIONISTA
y otra cuarta parte consigue unos 2 EMPRESARIO, DIRECTOR GERENTE [ 12,5%
. e . 0,
ingresos familiares superiores a los G| omasmuacon [ ee% TECNICO, PROFESIONAL O [ 40,5%
3.000€ cuya ocupacion se situa a —
nivel técnico o profesional medio y o UNIPERSONAL [ 13,8% z EMPLEADO DE OFICINA [ 22,8%
cuenta con estudios superiores el S 2PERSONAS [ 39,4% g EMPLEADO SECTOR SERVICIOS [ 10,7%
66% £ >
) [®) TRABAJADOR CUALIFICADO DE
g 3 PERSONAS _ 26,0% 8 | SECTORES PRIMARIOSY SECUNDARIOS | 1,7%
5 40 MAS PERSONAS - 20,8% TRABAJADORNO CUALIFICADO || 2,4%
" HASTA PRIMARIOS I 1,4% OTROS - 9’3%’
w
o9 %
§§ SECUNDARIOS [l 32,294 Q HASTA 1500 € [ 23,2%
> 5 W
Z W a4
— w
[a) DE 2.501 A 3.000 - 10,7%
d (]
2 MASDE 3.000 € | 24,9%
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LOS QUE OFERTAN TIENEN MAS EDAD
Y UNA FAMILIA MAS NUMEROSA

Por su parte, a la hora de ofertar
vivienda, la diferencia comparativa
entre hombres y mujeres es menor
aungue sigue afavor de la mujer con
un 55% frente a un 45%. Teniendo
en cuenta la edad, la mayoria de la
oferta se sitla entre los mayores de
50 anos. Por su parte, las personas
casadas o en paregja vy las familias
MAS numerosas, de 4 o mMas miem-
bros vy nivel de estudios superiores
y empleo fijo son los que sostienen
el mercado de la oferta. El nivel de
ingresos es ligeramente superior al
de los demandantes ya que mas del
68% se localiza entre los que tienen
de 1.500€ a 3.000€.

PORTADA INDICE PRESENTACION

NIVEL DE

SEXO

ESTADO CIVIL EDAD
| L
>

UNIDAD FAMILIAR

ESTUDIOS

HOMBRE ,
MUJER 55,3%

18-29 ANOS 28,9%

SITUACION LABORAL

30-39 ANOS 15,8%

4049 ANOS 18,4%

50Y MAS ANOS

36,8%

CASADO/A
O EN PAREJA

55,3%

SOLTERO/A 34,2%

OTRA SITUACION

-
UNIPERSONAL - 7,9%

2 PERSONAS 26,3%

OCUPACION

3 PERSONAS

21,1%

40 MAS PERSONAS 44,7%

HASTA PRIMARIOS 0,0%

SECUNDARIOS

44,7%

SUPERIORES 55,3%

NIVEL DE INGRESOS
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AUTONOMO/A

FUNCIONARIO

EMPLEADO FIJO

EMPLEADO EVENTUAL

PARADO/
BUSCANDO EMPLEO

ESTUDIANTE

LABORES DOMESTICAS

JUBILADO/A O
PENSIONISTA

EMPRESARIO, DIRECTOR GERENTE

TECNICO, PROFESIONAL O
MANDO INTERMEDIO

EMPLEADO DE OFICINA

EMPLEADO SECTOR SERVICIOS

TRABAJADOR CUALIFICADO DE
SECTORES PRIMARIOS Y SECUNDARIOS

TRABAJADOR NO CUALIFICADO

OTROS

HASTA 1.500€

DE 1.501 A 2.500€

DE 2.501 A 3.000€

MAS DE 3.000€
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10,5%

13,2%

26,3%

13,2%

10,5%

10,5%

m
N
°
2

13,2%

23,7%

28,9%

13,2%

7,9%

2,6

R

u
9
&

18,4%

21,1%

28,9%

13,2%

26,3%
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LOS CATALANES PREFIEREN TENER
UNA VIVIENDA PROPIA

¢PREFIERE VIVIR EN UNA CASA EN PROPIEDAD O DE ALQUILER?

Entre los catalanes entrevistados 86,2%
que estdan buscando una vivienda, EN PROPIEDAD e
se mantiene la preferencia por la 13.8%

propiedad, con un 86,2%, (aungue !

ligeramente por debajo de la me- DE ALQUILER _

dia nacional gque es 87,8%) frente al

alguiler, que obtiene un 13,8%. La

realidad es que solamente el 65,1%

de los entrevistados tiene una vi- ¢ACTUALMENTE VIVE EN UNA CASA EN PROPIEDAD O DE ALQUILER?
vienda propia siendo ésta la aspi- B .
racion para una buena parte de los EN PROPIEDAD 65,1%

que viven de alquiler. sivao |

DE SU FAMILIA
31,8%

. 0,
OTRA SITUACION 3,1%
(CEDIDA, VIVIENDA DE -
EMPRESA, ETC.).
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La primera razon para la compra
de una vivienda es que la vivienda
en propiedad es considerada como
una inversion de futuro para casi la
mitad de los encuestados (48,6%),
mientras gue la media nacional se
sitla en el 47,1%, seguida del deseo
de crear un hogar propio (39,7%),
frente al 49,1% de la media nacionall.
Para un 27,3%, alquilar es tirar el di-
nero.

INDICE

PRESENTACION

MOTIVOS POR LOS QUE SE PREFIERE UNA VIVIENDA EN PROPIEDAD

(RESPUESTA MULTIPLE)

ES UNA INVERSION DE FUTURO

EN UNA VIVIENDA PROPIA
PUEDES CREAR TU HOGAR

ALQUILAR NO SALE A CUENTA,
ES TIRAR EL DINERO

ALQUILAR ES TAN CARO
COMO COMPRAR

POR LA INSEGURIDAD DE TENER
QUE ESTAR RENOVANDOCONTRATOS,

RENEGOCIANDO EL PRECIO DE
ALQUILER, ETC.

LE APORTA SEGURIDAD

PARA DEJAR ALGO A LOS HIJOS

LE GUSTA SENTIR QUE TIENE
ALGO EN PROPIEDAD

48,6%

39,7%

27,3%

22,7%

21,6%

17,7%

11,7%

IN
ke
S

0,4%
OTROS |
INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA
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La opcion de alguilar resulta mas
economica y accesible para mas de
lamitad de los catalanes (53,3%) que
actualmente viven de alquiler (frente
al 37,4% de la media nacional), per-
mitiendo un estilo de vida mas flexi-
ble (40%), lo que estd relacionado
con que 3 de cada 10 desconocen
doénde van a asentar definitivamente
su residencia y, una cifra similar, quizd
por las mismas razones, No estd dis-
puesta a asumir riesgos.

PORTADA INDICE
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MOTIVOS POR LOS QUE SE PREFIERE UNA VIVIENDA EN ALQUILER

(RESPUESTA MULTIPLE)

ES MAS ASEQUIBLE, NO TIENE LAS
CONDICIONES ECONOMICAS PARA
PODER COMPRAR

ES MAS FLEXIBLE, PUEDES CAMBIAR
DE CASA CUANDO QUIERAS O LO
NECESITES

AUN NO SABE DONDE QUIERE VIVIR
DEFINITIVAMENTE

NO QUIERE ASUMIR
COMPROMISOS Y RIESGOS

MIEDO A NO PODER PAGAR LA
HIPOTECA EN ALGUN MOMENTO

TE AHORRAS IMPUESTOS Y GASTOS

COMPRAR NO ES LA MEJOR OPCION A
LARGO PLAZO

LA VIVIENDA EN PROPIEDAD ESTA
PERDIENDO VALOR

OTROS

INFORME NACIONAL

53,3%
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40%
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/ DE CADA 10 CATALANES BUSCA
UNA PROPIEDAD EN SU CIUDAD ACTUAL

. ‘
Sl 70 eI e CeikelleeS IS ¢BUSCA VIVIENDA EN LA MISMA
comprar o alquilar en la misma CIUDAD EN LA QUE VIVE O EN OTRA?
ciudad donde reside. Esta cifra

es ligeramente inferior a la opi-
nion nacional, con un 74,6%.

A 74,6%
. 25.4%

TOTAL

S 70,6%
— 29.4%

CATALUNA

L ENLAMISMA [ ENOTRA

Base: Demanda
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LA DEMANDA ES SIMILAR EN EL
CENTRO Y =N LA PERIFERIA

DEMANDA

La demanda catalana de pisos
en el centro (43,3%) es similar a la

de pisos en la periferia del centro B 393%

(43,6%) y a distancia se encuentra
el porcentoje de auien busca una TOTAL | ——— 45,0%
vivienda en el extrarradio (13,1%).
Segun estos datos, la busgueda
de vivienda en el centro es mayor
con respecto a la media nacional
(39,3%).

de las zonas, @ modo de ejemplo seria:

BARCELONA: -
CENTRO (Grocio, Exorple Gotic.) AT AL A | ——— 43,6%

ZONA CENTRICA
ZONAS PERIFERICAS

PERIFERIA DEL CENTRO (Sarria, Sant DEL CENTRO

Andreu...)

EXTRARRADIO (Sant Cugat, Matard...) 1 3'1%) EXTRARRADIO
I

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES




| OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA EN ESPANA CENTURY 21 PAGINA 89

OFERTA
Aun asi, la oferta disponible en ]

ol centro (47.4%) 5 superior zonacENTRCA | [ 47,4%
la demanda (43,3%). Lo mismo

sucede con el extrarradio, con 7ZONAS PERIFERICAS 28.99%
un excedente todavia mayor de DEL CENTRO _ 770
10,6 puntos. Por el contrario, hay

un significativo déficit de vivien- EXTRARRADIO
da en la periferia del centro que

alcanza los -14,7 puntos, ya que

mientras la demanda se situa en

el 43,6%, la oferta es de solo el DEMANDA
28,9%.

zonacentrcs | . 3,3%
ZONAS PERIFERICAS o
| —— 43,6%

EXTRARRADIO | o 13,1%
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LA MAYORIA DE LOS CATALANES QUIERE ALQUILAR
O COMPRAR UN PISO EN UN EDIFICIO

DEMANDA

Mientras que el 76,8% de los 7]

encuestados afirma preferir un LLJJI[\JIEIIDSH(:)ICEI('\)I B 78,1%
piso en un edificio, solamente el

o e . UNA VIVIENDA UNIFAMILIAR
23,2% se interesa por [as vivien EN CHALET INDEPENDIENTE | b 11,1%
das unifamiliares, siendo estas

tendencias muy parecidas a las UNA VIVIENDA 10,8%
nacionales. UNIFAMILIAR ADOSADA

TOTAL

Al comparar oferta y demanda,
se observa que la cantidad de 7

pisos ofertados (68,4%) es de UN PISO EN B 76 8%
-8,4 puntos conrespecto ala de- ; VN EPIFICIO '
manda de este tipo de vivienda 2 ggéﬂ{g}“&%ggg@gg\lﬁg b 13,5%
(76,8%). Esto deriva en un exce- |<_[
dente de propiedades unifami- 6 UNA VIVIENDA 9,7%
liares e independientes, siendo la UNIFAMILIAR ADOSADA
oferta de 23,7%, mas de 10 pun- -
tos superior a la demanda.
OFERTA

UN PISO EN
UNEDIFICIO | M 68,4%

UNA VIVIENDA UNIFAMILIAR 23 7%
EN CHALET INDEPENDIENTE | P 1170

UNA VIVIENDA
UNIFAMILIAR ADOSADA 7,9%
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DEMANDA
Mds de la mitad de los que quieren ]
comprar o alquilar, concretamen- L 8,8%
te un 56,4%, estd interesado en vi- 0
viendas de segunda mano gue no f[ _ 15,8%
necesiten reforma, siguiendo la ten- '5 o

‘ . = 54,0%
dencia nacional. Por otro lado, en
Cataluna se observa una deman- 21,4%
da ligeramente mayor de vivienda
de segunda mano para reformar -

o) i i NUEVA'Y COMPRADA
(26,3%) frente a la media nacional B 83% [ PN
(21,4%) mientras que es menor la <

L NUEVA'Y
demondo de obra nueva ya cons- 5 _ 9,0% B A CONSTRUDA
truida (9%) que la media nacional I
= DE SEGUNDA MANO PERO
(15,8%) g 56,4% i SINNECESIDAD DE REFORMA
0, DE SEGUNDA MANO
| 26'3/" 0 PARA REFORMAR
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OFERTA

Si se analizan las diferencias entre Uua
oferta y demanda, se aprecia un SNESTRENAD | e 7,9%
desagjuste en todas las circunstan-

i i Afici DE SEGUNDA MANO
cias. Asi, se detecta un deﬂc'lt. de AT 71,1%
-9.4 puntos en la oferta de vivien- DE REFORMA
da nueva y de -5,2 puntos en la de
segunda mano que necesita refor- o D s | e 21,1%
mas. En cambio, las de segunda

mano sin reforma, tienen un exce- T
dente en la oferta de 14,7 puntos.
DEMANDA

NUEVA Y
comMpPrADA | e 8,3%
SOBRE PLANO VIVIENDA NUEVA

SIN ESTRENAR

0,
CONSTRUDA | i 9.0%  17:3%

DE SEGUNDA MANO
PERO SIN NECESIDAD 56,4%
DE REFORMA

DE SEGUNDA MANO
DARAREFORMAR | fi  26,3%
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SUPERFICIE Y OTRAS CARACTERISTICAS

]
OFERTA DEMANDA
31,6% 27,0% 26,5%
| ! | | L
21,8%
||
!
21,1%
-
10,5% 15,8% 10,5%
- || 6,2%
- 0 5,2%
|| 8,7% O
2,6% 7.9% | | ||
|| 4,5%
\ \ \ \ \ \ \ - \ \ \ \ \ \ \ \ ; \
HASTA DE51 A DE 76 A DE 91 A DE 121 m? DE 151 m? MAS DE HASTA DE51 A DE 76 A DE 91 A DE 121 m? DE 151 m? MASDE
50 m? 75 m? 90 m? 120 m? A150m2 A 200m? 201 m? 50 m? 75 m? 90 m? 120 m? A150m2 A 200 m? 201 m?

Tres de cada cuatro catalanes gue quieren comprar o alguilar busca vivien-
das con una superficie entre 51 y 120m?, distribuyéndose en 3 tramos: el
27% prefiere un piso de entre 51 a 75 m% el 26,6% de 76 a 90 m?y un 21,8%
de 910120 m2

Si se tienen en cuenta el mercado inmobiliario en su conjunto, solo estdn ali-
neadas oferta y demanda en el tramo de viviendas de 51 a 75 m?. La ofer-
ta es deficitaria para las viviendas con una superficie de entre 76 y 90m? ya

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL

LA DEMANDA

gue la demanda es del 26,6% mientras gue la oferta es de 21,1%. El déficit
es aun mayor en el rango de viviendas entre 91 v 120 m?, donde la oferta
es de 11,3 puntos inferior a la demanda. Por el contrario, hay un exceso de
oferta en las viviendas mds grandes, de 150 a 200 m? donde se triplica a
la demanda. Al ser mds grande, el precio se incrementa siendo muy poco
aseqguible para la mayoria de los demandantes.

LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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4 DE CADA 10 CATALANES BUSCA VIVIENDAS
CON 3 HABITACIONES Y 2 BANOS

NUMERO DE HABITACIONES DESEADAS NUMERO DE BANOS DESEADOS
En Catalunag, la distribucion mads de-
mandada (44,6%) es la que dispone ] ]
de 3 habitaciones, seguida en po- 1| 4.2% 1| e 40,5%
pularidad por la gue tiene 2. Ade-
mas, la vivienda debe contar con 2 | e 23,5% 2 | B 41.4%
dos banos, para el 47,4%, mientras
que el 40,5% desea que disponga 3 e 44,6% 3 | B 10,0%
de 1.
0,
4 B 21,8% o | B o14%
5 4,8% .
- 0 MASDE4 | | 0,7%
MASDES5 | | 1,0% ]

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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NUMERO DE HABITACIONES

En la oferta de viviendas de 2 ha-
bitaciones (31,6%), se detecta un

OFERTA

b 5.3%

DEMANDA

1

L 4,.2%

PAGINA 95

excedente de 8,1 puntos ya que la
demanda solo es del 23,5%. Igual- 2
mente también es superior la oferta
de viviendas con 4 o mds dormito-

B 31,6% 2 | R 23,5%

fios (36,7%) frente @ una demando 3 | B 26,3% 3| B 44,6%
del 27,6%. Sin embargo, para la vi-
viendas mds populares de 3 dor- 4 _ 26,3% 4 _ 21,8%

mitorios demandadas por el 44,6%,
se observa un déficit de -18,3 pun-

, i i 5 2,6% ) 5 4,8% )
tgs, Asi, la .tend.enoo es que las Y| I / VIVIENDAS DE MAS . ’ VIVIENDAS DE MAS
viendasdisponibles resutan imas DE 3 HABITACIONES DE 3 HABITACIONES
grandes o mdés pequefiosdeloque  MASDES | [ 7,9%  36,7% MASDES | | 1,0%  27,6%
busca la mayoria.
PORTADA  INDICE ~ PRESENTACION — INFORMENACIONAL ~ LADEMANDA  LAOFERTA  INFORMES REGIONALES — CONCLUSIONES




| OBSERVATORIO DE LA VIVIENDA EN ESPANA CENTURY 21 PAGINA 96

NUMERO DE BANOS

OFERTA DEMANDA

Lo mismo sucede con los banos, re- 1 _ 30 59 o
gistrandose un déficit en la oferta 1970 1 _ 40,5%
de viviendas con 2 piezas, y un ex-

| R ©20% 2 | R 47,4%

ponen de 1 bano, ambas variables

estdan prdcticamente ajustadas. 3 - 10.5% 3 - 10.0%
I I
0 , s ,
4 . 2'6 /o VIVIENDAS DE MAS 4 I 1,4% VIVIENDAS DE MAS
) DE 3 BANOS ) DE 3 BANOS
MASDE4 | B8 5,3%  18,4% MASDE4 | | 0,7%  12,1%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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MAS DEL 50% BUSCA VIVIENDAS QUE TENGAN
TERRAZA Y GARAJE

OFERTA DEMANDA

TERRAZA | B 63,2% TERRAZA | B 79,6%
GARAJE | B 60,5% GARAJE | B 58,5%
TRASTERO | [ 50,0% TRASTERO | e 45,0%
JARDIN | e 39,5% PATIO | [ 40,8%
PATIO | e 34,2% JARDIN | B 34,3%
PISCNA | e 23,7% PISCNA | B 17,0%

Cuando se habla de los extras a tener en cuenta en la busgueda de vivien- En este sentido, la oferta es deficitaria si se busca que la vivienda cuente
da, la terraza es el mas importante para el 79,6% de los catalanes encues- con terraza (63,2%), pero es mayor a la demanda si ésta cuenta con garaje
tados, seguido por el garaje con el 58,5% v el trastero para el 45%. o trastero, como también ocurre si se tiene interés porgue tenga piscing,

con un excedente de 6,7 puntos.

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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De forma generalizada, el 84%
considera importante que su casa
esté bien comunicada a traves del
transporte publico y que el barrio
cuente con tiendas y/o supermer-
cados, mientras que 7 de cada 10,
busca que tenga cerca servicios sa-
nitarios y zonas con aparcamientos
para residentes o con facilidad para
aparcar. Por su parte, para el 60%
priman las zonas verdes y con par-
ques. En este dmbito, y en opinion
de |los propietarios, las expectativas
de los demandantes quedan am-
plicmente superadas por la oferta
existente en Cataluna.

Para el 87,2%, la seguridad es uno
de los aspectos mds relevantes
cuando emprenden la busgueda
de su hogar. Mds del 70%, tiene en
cuenta la orientacion de la vivien-
dao, la calidad de los materiales de
construcciony lalimpieza de la zona
donde se ubica la misma.

PORTADA INDICE PRESENTACION

OFERTA

BIEN COMUNICADA
CERCANA A
TRANSPORTE PUBLICO

CON SERVICIOS
SANITARIOS PROXIMOS

CERCANA A TIENDAS,
SUPERMERCADOS, ETC

CERCANA A COLEGIOS
CONPARQUES Y
ZONAS VERDES

CON APARCAMIENTOS

DEMANDA

BIEN COMUNICADA,
CERCANA A
TRANSPORTE PUBLICO

S 9,5%
S 565%
S— 86,5%
S 73,7%
— 71.%

CERCANA A
TIENDAS,
SUPERMERCADOS, ETC

CON APARCAMIENTOS
PARA RESIDENTES
O FACILIDAD PARA APARCAR

CON SERVICIOS
SANITARIOS DISPONIBLES
EN LA ZONA

CON PARQUES Y
ZONAS VERDES

CERCANA A FAMILIARES
Y/O AMIGOS

O | e 7213
O FACILIDAD PARA APARCAR
CERCANA A CERCANA A COLEGIOS
oSN | — 1
INSTALACIONES DEPORTIVAS
CERCANA A
CENTROS COMERCIALES
CERCANA A CENTROS
COMERCIALES Y | [ 60,5% Y LUGARES DE OCIO
LUGARES DE OCIO CERCANA A
POLIDEPORTIVOS O
= INSTALACIONES DEPORTIVAS
INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA

INFORMES REGIONALES
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— o6
S s1.5%
S 72.0%
S 716%
B 60,6%
B 505%

B 44,6%

B 36,3%

B 315%

CONCLUSIONES
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NO ESTA EQUILIBRADO

La 469% de la demanda de
vivienda se situa entre los
100.000€ y 200.000€, descen-
diendo la demanda a medida
gue aumenta el precio. El im-
porte medio disponible para la
compra de una vivienda en Ca-
taluna es de 217.995€, 51.800€
por encima de la media nacional,
pero el precio medio de la ofer-
ta de vivienda es de 300.147€,
59.002€ por encima de la media
nacional. As{, el desfase entre el
precio disponible para comprar
y el precio medio de la venta en
Cataluna es de 82.152¢€.

PAGINA 99
¢éCUAL ES EL INTERVALp DE PRECIO DE LA IMPORTE MEDIO
VIVIENDA QUE COMPRO,
BUSCABA O PIENSA BUSCAR?
24.0% ToTaL | B 166.179,15¢€
= 22,9%
14,6% CATALUNA 217.995,18€
||
9,4% o
6,8% N 8,3% | 6,8%
- | 4,2%
= 2,6%
0,5% 0,0%
\ T T T T T T T T e
W w w W w W w W w W W W W W W W w W W W (@]
o2 82 =28 =22 38 =28 g8 28 £ 98 <
o o o o o o o o o oo oo oo o o o %)
O S S0 J©o oo oo oo oo oo Io z
gt £8 S8 28 38 23 8% SR 28 =8
> N W < L < L < L < L < L < (1T ] —
Base: Demanda de compra de vivienda
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PRECIO

]
OFERTA DEMANDA
33,3%
||
24,0%
|
ES 22,9%
14,6%
16,7%
[ |
11,1% 11,1% 11,1% 9,4%
8,3%
| || | .
|
5,60/0 5,6%) | | |
= - = 6,8% 6,8% 2,6%
0,0% 0,0% 5,6% 0,0% 4,2% 0,5% | 0,0%
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[a] [a] [a] [a] [ a) 0 g [a) [a) [a) [a) [a) o 0«

Por su parte, la oferta destaca con un 33,3%, entre 100.000€ y 150.000€, El importe medio disponible para la compra es de 217.995€, lo que repre-

existiendo un excedente de 9,3 puntos con respecto a la demanda. Por el senta 51.800€ por encima de la media a nivel nacional. Justo en este tramo
contrario, se registra un déficit de oferta de vivienda hasta 100.000€ de 15 de viviendas entre 200.000 y 250.000€ se registra un déficit de 3,5 puntos
puntos asi como en el tramo de 200.000€ a 300.000€. Por su parte, las vi- ya gue la demanda es de 14,6% pero la oferta es solo del 11,1%.

viendas mas caras de 400.000€ a 700.000€ muestran un exceso de oferta.
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¢COMO FINANCIO O PIENSA FINANCIAR LA COMPRA DE LA VIVIENDA?

A la hora de financiar la compra, DAGANDO UNA PARTE AL
[0) —

te gracias a un credito concedido UN CREDITO A UN BANCO

por el banco vy el resto abonarlo al
contado. 2 de cada 10 en combp, PIDIENDO UN CREDITO .
lo afrontan Unicamente con un cré- A UN BANCO 21,9%
dito, mientras que el 17,7% utilizard
el dinero obtenido por la venta de

- CON LA VENTA DE
I vien . 0,
T VMIEnEe LA VIVIENDA _ 17,7%
PAGANDO AL CONTADO - o
CON AYUDA FAMILIAR 7,8%

PAGANDO AL CONTADO - 5.7%
CON SUS AHORROS !

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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PAGINA 102
]
DEMANDA
OFERTA 26,8%
25,5% o

= = 22,7%

25,5% B
17,5%
15,0% 15,0% |
L |
10,0% 10,3%
B | 7,2%
5,0% 5,0% o -
- 1% 3,1%
b L 6,2% [ 2,1%
|
0,0% 0,0% 0,0% 0,0% =
[ I I I BT R T T I | [ I I I I I I . I I I |

W — @ — W — W — W — W — W — W W W (@) W — W — W — W — W — W — W — W W W O

o [eoXe] [oNe] [oNe] [oNe] [oNe] [oNe] [oXe] N o Z o [oXe] [eoNe] [oNe] [oNe] [oNe] [oNe] [oNe] N o Z

o n o 0 O N O 0 O o O [oNe] — O o S o n o 0 O N O 0 O o O [oNe] — O o S

LN w ° w S L 0 w o w o -~ - N \2(\1 %) ) w©° w S L © w o wo - N ~2(\1 %)

< o< o< od o< oY we wd ¢ z < o< o< aod o< oY we wd ¢ 4

U) < < o< t'; < o< <

< <

T T
Casi la mitad de la demanda de alquiler, un 49,5%, se concentra en precios Teniendo en cuenta los datos de la oferta y la demanda, se comprueba que
de hasta 600€ al mes, mientras gue un 17,5% pagaria de 601 a 700€. el 50% de la oferta se sitUa entre los 500-600€, ajustandose bastante a la

demanda. Por otro lado, existe un importante excedente de oferta (+11,1%)
con respecto a las viviendas que se alguilan entre 201-1.000€, siendo tam-
bién abundante la oferta para viviendas de mds de 1.200€. En cambio, para
una demanda del 10,3% en propiedades de entre 801 a Q00<€, la oferta es O.

El precio medio que los demandantes estarian dispuestos a pagar en con-
cepto de alguiler mensual es de 646€. Si se compara con el dato de la me-
dia nacional de 559€, los catalanes estdn dispuestos a pagar 87€ mas por
alguilar una vivienda. Sin embargo, el precio medio de las viviendas que hay
en el mercado catalan para alquilar es de 687€, estando por encima en 4 1€,

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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DEL ALQUILER A LA PROPIEDAD

Para el 20,1% de los catalanes, el
principal objetivo por el gue inician
la busgueda de vivienda es pasar
de ser algquilados a convertirse en
propietarios, mientras que el 13,5%
busca vivir de forma independien-
te. Una vez mds, destacan los mo-
tivos familiares como razon para la
busgueda de otra vivienda, como el
matrimonio (13,1%), ampliacion de
los miembros en la familia (11,8%),
por separacion o divorcio (2,8%) o
porque se produce una reduccion
de la misma (1,4%), copando en to-
tal el 29,1%.

PORTADA INDICE

PRESENTACION

MOTIVOS DE COMPRA, ALQUILER O BUSQUEDA DE VIVIENDA

PAGINA 103

A UNA DE VIVIENDA EN PROPIEDAD 1%
PARA VIVIR POR SU CUENTA /5%
POR MATRIMONIO O INICIO
DE VIDA EN PAREJA | K, 13,2%
AL AMPLIARSE LA FAMILIA /8%
(PROXIMIDAD O TRASLADO) 3%
POR EL MAL ESTADO DE SU VIVIENDA — 3,5%
PARA TENER UNA VIVIEND CON MENOS GASTOS _ 3,1%
POR SEPARACION O DIVORCIO DE LAPAREJA | [l 2,8%
COMO INVERSION _ 2,4%
NECESIDAD DE ALGO MAS PEQUERNO, - 1,4%
AL PASAR A SER MENOS EN LA FAMILIA
POR NECESIDAD DE UNA VIVIENDA I 10%
ADAPTADA O ACCESIBLE A PERSONAS CON... .
INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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MOTIVO POR EL QUE NO HAN ACABADO COMPRANDO O ALQUILANDO

Los principales problemas gue im-
piden la formalizacion del alquiler _

O la compra son el precio y no en-

contrar lo que se estd buscando, BOR PRECIO _ 35,6%
ambos con un 35,6%. Es decir, la
oferta adecuada ala demanda ac-
tual es escasa y existe un desajuste

NO ENCONTRO LO QUE

0,
ESTABA BUSCANDO 35,6%

NO ES EL MEJOR MOMENTO - 6,7%

‘ . PARA COMPRAR
de precios y caracteristicas de las
viviendas disponibles. PORQUE DEJO DE
OACERLE FaLTa | b 44%

4 de cada 10 catalanes estaria dis-
puesto a renunciar a la piscina para CAMBIO DE IDEA . 2,2%
conseguir comprar o alquilar una

propiedad. Para el 30,8% el traste-

ro es lo menos importante, seguido OTROMOTIVO
de gue la vivienda sea nueva o no

necesite reforma, y preferirian re-

nunciar a ello antes de perder su-

perficie o renunciar a gue disponga

de terraza o jardin.

15,6%

PORTADA INDICE PRESENTACION INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES CONCLUSIONES
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Desde el punto de vista opuesto, el
17,8% no estaria dispuesto a renun-
ciar a nada, siendo la zona en la que
se ubica la vivienda y el nimero de
habitaciones a lo que mds cuesta
renunciar.

PORTADA INDICE PRESENTACION
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COSAS A LAS QUE SE RENUNCIA O SE ESTA DISPUESTO A RENUNCIAR PARA CONCRETAR
LA COMPRA O ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE)

A QUE TENGA PISCINA

A QUE TENGA TRASTERO

A QUE SEA NUEVA O NO NECESITE REFORMA

AL TAMANO (QUE SEA MAS PEQUENA)

A QUE TENGA TERRAZA, PATIO O JARDIN

A LAS CARACTERISTICAS DEL
EDIFICIO O URBANIZACION

AL TIPO DE VIVIENDA (PISO O
VIVIENDA UNIFAMILIAR)

AL NUMERO DE CUARTOS DE BANO
AL NUMERO DE HABITACIONES

ALAZONA

NO RENUNCIARIA A NADA

30,8%

26,2%

24,5%

23,8%

21,7%

21,3%

21,0%

20,3%

18,5%

17,8%

INFORME NACIONAL LA DEMANDA LA OFERTA INFORMES REGIONALES
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PAGINA 106

LA GESTION FINANCIERA PREOCUPA MAS A LOS

CATALANES QUE AL RESTO DE LOS ESPANOLES

La gestion financiera preocupd
mads a los catalanes que al resto
de los espanoles.

El estrés y la tension por encon-
trar lo que quieren son habitua-
les para el 46,7% (5 puntos por
encima de la media nacional) de
los que estdn buscando vivien-
da. Para el mismo porcentaje de
demandantes, la inquietud por
tomar la decision correcta es lo
mas comun, seguido por el entu-
siasmo ante el cambio de vivien-
da, con un 40,8%, y por la ilusion
de vivir una nueva etapa, con un
39,1%. La preocupacion por la
gestion financiera afecta al 36%,
10 puntos mds que la media na-
cional.

PORTADA INDICE

PRESENTACION

SENSACIONES QUE TUVO DURANTE LA BUSQUEDA Y COMPRA
O ALQUILER DE VIVIENDA (RESPUESTA MULTIPLE)

ESTRES Y TENSION
POR NO ENCONTRAR LO
QUE SE QUIERE

INQUIETUD POR SI
TOMA UNA DECISION
EQUIVOCADA

ENTUSIASMO ANTE
LA IDEA DE
CAMBIAR DE VIVIENDA

ILUSION POR LA NUEVA
ETAPA DE SU VIDA EN
UNA NUEVA VIVIENDA

PREOCUPACION POR LA GESTION
FINANCIERA Y EL COMPROMISO
QUE SE ADQUIERE

EMOCION POR BUSCAR
Y VER VIVIENDAS

FRUSTRACION POR NO PODER
COMPRAR LO QUE GUSTA

FELICIDAD POR LA ELECCION Y
COMPRA O ALQUILER REALIZADO

OTRA

INFORME NACIONAL

40,8%

39,1%

36,0%

28,0%

25,6%

21,8%

. 2,4%

LA DEMANDA LA OFERTA

46,7%

46,7%

INFORMES REGIONALES
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COMPARATIVO MADRID - CATALUNA

PORTADA

PRECIOS DE COMPRA-VENTA

OFERTA DEMANDA DIFERENCIA
Madrid 273.269,38 215.368,82 57.900,56
Cataluna 300.147,56 217.995,18 82.152,38
PRECIOS DE ALQUILER

OFERTA DEMANDA DIFERENCIA
Madrid 744,09 676,14 67,95
Cataluna 687,16 646,00 41,16

INDICE ~ PRESENTACION  INFORME NACIONAL ~ LADEMANDA  LAOFERTA  INFORMES REGIONALES
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CONCLUSIONES

PORTADA

INDICE

PRESENTACION

INFORME NACIONAL

1.

La vivienda en propiedad sigue siendo el
sueno de los espanoles.

2.

A pesar de que la compra es el deseo incluso
de los mds jovenes, dada su situacion laboral
les es muy dificil afrontar pagos a largo plazo.
Ademds, estdn abiertos a un cambio geogrdfico
si encuentran un puesto de trabajo mejor, lo

gue hace que no sepan dénde van a Vvivir casi
un 60% de los jovenes de menos de 30 anos.

La falta de definicion del futuro y unos ingresos
bajos, los lleva a que el alquiler sea su formula
elegida.

3.

La casa ideal es un piso de segunda mano
sin necesidad de reforma, con 3 dormitorios
y 2 banos, de aproximadamente unos
100m?, cuenta con terraza, garaje y trastero,
ubicado en la ciudad en una zona segura y
bien comunicada, con acceso a todo tipo de
servicios, cuyo precio estd entre 100.000€ y
150.000€.

LA DEMANDA

LA OFERTA

4,

La oferta de este modelo de vivienda se sitta
en 10 puntos por debagjo de la demanda.

S.

La inversiéon media prevista para comprar
se situa en torno a los 166.000€ que se
suele afrontar con ahorros vy la solicitud de
una hipoteca, pero la oferta media estd en
241.000€.

6.

Para la mayoria que solicita un crédito, el
importe de la hipoteca no desea que supere
los 500€ mensuales.

/.

Para una cuarta parte, el gasto de la hipoteca
representa mds del 30% de los ingresos del
hogar.

INFORMES REGIONALES
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PORTADA

8.

La seguridad de la zong, la orientacion de la
vivienda y la calidad de la construccion son
aspectos que se valoran en gran medida.

9.

La oferta de vivienda no estd ajustada a
la demanda, o son mds peguenas o mds
grandes de |lo necesario.

10.

La mayoria de la oferta se sitla en pisos de
50 a 90 m?, con dos-tres dormitorios y uno o
dos banos, pero en cada tramo siempre por
debajo de la demanda.

11.

Hay un exceso de oferta de pisos grandes
con mds de 3 dormitorios.

INDICE PRESENTACION

INFORME NACIONAL

12.

Se observa un déficit de oferta de vivienda por
debajo de los 200.000€. Mientras la demanda
de este tipo de viviendas representa el 77%, la
oferta solo alcanza el 55%.

L5%

Uno de cada dos que alquilan un piso tienen
un presupuesto mensual de 500¢€.

14.

El precio medio mensual en la busqueda de
vivienda de alquiler es de 559€, mientras que
el precio medio de la oferta de vivienda de
alqguiler es de 600€, lo que representa 41€
por encima.

15.

Para el 44,3% de quienes alquilan, el coste
mensual de la vivienda les representa mds
del 30% de sus ingresos familiares.

LA DEMANDA

LA OFERTA

16.

La busqueda de una vivienda para comprar
o alquilar suele recaer en la mujer en 2 de
cada 3 casos.

17.

La compra de una vivienda genera estrés
mientras que la venta supone nostalgia.

18.

De los que han buscado vivienda sin éxito,
un 44% indican que no encuentran lo que

buscan y para un 30% el precio no encaja
con su presupuesto.

INFORMES REGIONALES
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LA MARCA
CENTURY 21

Nacida en 1971 en Estados Unidos, es
actualmente la mayor cadena de in-
termediacion inmobiliaria del mundo.
Subsidiaria de Realogy Corporation,
uno de los mayores grupos econdmicos
mundiales, en 2018 cuenta con 7.400
oficinas, mds de 111.000 asesores in-
mobiliarios y presencia en un total de 78
paises repartidos por todos los conti-
nentes. La compania opera en Espana
desde final del afo 2010 donde cuenta
con mds de 70 oficinas abiertas en todo
el territorio nacional y mds de 1.200 co-
laboradores.

La compania se ha diferenciado del
resto de los actores del sector, por su
modelo propio, posiciondndose como
la primera inmobiliaria que apostd por
sistematizar su método de trabajo y por
trabajar Unicamente mediante el siste-
ma de franquicias.
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FICHA TECNICA

DIRECCION:
CENTURY 21 Espona

COORDINACION, ANALISIS Y REDACCION:
InfluenceSuite

DISENO DE LA INVESTIGACION, ANALISIS DE LOS
RESULTADOS Y TRABAJO DE CAMPO:
Sigma Dos

UNIVERSO:

« Poblacioén residente en Espana con 18 afos ¢ mds que
ha vivido una experiencia de bUsqueda de vivienda en los
ultimos 12 meses o que piensa hacerlo en unos meses

«Poblacion gue ha puesto en el mercado alguna
vivienda en ese mismo periodo de tiempo

ENCUESTA:
Online (CAWI) mediante un cuestionario estructurado

MUESTRA:
2.008 encuestas vdlidas entre personas
de un panel de Sigma Dos

Comunidad de Madrid: 325 entrevistas
Cataluna: 327 entrevistas

Comunidad de Andalucia: 325 entrevistas
Comunidad Valenciana: 326 entrevistas
Comunidad de Canarias: 104 entrevistas
Resto de Espana: 601 entrevistas

FECHAS DEL TRABAJO DE CAMPO:
del 14 de marzo al 9 de abril de 2018
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Cuidado con los plazos de entrega que los jueces ya han dado disgustos serios.
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El régimen de las cantidades entregadas a cuenta de vivienda
Ley 20/2015, de 14 de julio, de ordenacion, supervision y solvencia de las entidades aseguradoras y
reaseguradoras (disposicidn final tercera) que deroga la Ley 57/1968.
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Principales estrategias de comercializacion y marketing inmobiliario para llegar al cliente nacional y
extranjero.

Analisis de las mejores herramientas de marketing para la promocion y ventas de los diferentes
productos inmobiliarios turisticos.

Métodos que pueden utilizarse para fijar el precio de venta.
¢Cémo analizar los datos de mercado?: estudiar la oferta y demanda.

Actuales técnicas de investigacion de mercado como base de la promocion y del proyecto con el fin
de enfocar cada promocion al tipo de cliente.

¢Como establecer el mejor plan de Marketing y comunicacidn para captar y fidelizar clientes?
¢Qué debemos conocer sobre el usuario final y sus necesidades?

Canales de distribucion

Servicio postventa

Formulas para llegar al publico objetivo: comprador nacional y extranjero.

éCuales son sus motivaciones al comprar y que demandan diferencias?
PARTE SEXTA.

Investigacion del mercado inmobiliario
Capitulo 16. Investigacion del mercado inmobiliario

1. Introduccion: Una nueva actividad.
a. El porcentaje de intencion de compra de la vivienda familiar.
b. La falta de adecuacidn de la oferta a las necesidades y posibilidades de esta demanda.

2. Los sistemas de informacion en el mercado inmobiliario
a. Informacion e investigacion del mercado inmobiliario.
b. Datos fiables y objetivos.
c. Fuentes internas y externas de investigacion del mercado inmobiliario.

3. La identificacidn de segmentos y la seleccidn de publicos objetivos.
a. La estrategia comercial como fruto del estudio de marketing inmobiliario.
b. Siempre a corto y medio plazo en el mercado inmobiliario.
c. Estadistica de la demanda inmobiliaria mas analisis cualitativo de resultados.
d. La eleccidn del solar clave en el estudio de marketing inmobiliario.

4. Estudio de la oferta inmobiliaria.
a. El estudio del mercado inmobiliario y el analisis de la competencia.
b. Clarificar la informacidn que se necesita: tipologia, plazo de entrega, precio, etc.
c. Estudio de la competencia. Simulacién de compras y comparativas.
1. Superficie del producto inmobiliario.
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2. Ritmo de ventas de la competencia.
3. Fechas de entrega.

5. Prevision de la demanda en el mercado inmobiliario
a. Conocer la demanda inmobiliaria.
b. El “universo” o muestra representativa.

6. Clases de encuestas. El muestreo.
a. Encuesta online y postal.
b. Encuesta telefénica
c. Encuesta personal.
d. El tamaio de la muestra.
e. El cuestionario.

7. Las listas de espera como fuente de informacién de la demanda inmobiliaria real.

8. Resultados de marketing
a. Informacion del grado de cumplimiento de los objetivos durante la comercializacion.
b. Descubrir los puntos fuertes de la promocion inmobiliaria para resaltarlos.
d. Valoracion de la estrategia de comunicacion.
e. Estudio de las fichas cliente elaboradas por los vendedores.
f. Control resumen de todas las visitas del mes.

9. Anticiparse a los movimientos ciclicos del mercado.
a. Analisis del mercado de los consumidores. Comportamiento del comprador.
b. Edad y nivel econémico.
c. Ciclos econémicos.

Capitulo 17. El comprador y la oferta
A. Clases de demanda en funcion de la necesidad.
1. Primera demanda.
2. Demanda familiar.
3. Demanda de tercera edad.
4. Residencial.
B. Clases de demanda segtin el colectivo.
1. Familiar.
2. Demanda unipersonal.
3. Segunda residencia.
4. Tercera edad.
5. Inversores.
TALLER DE TRABAJO.
¢COomo garantizar el éxito en la promocion inmobiliaria
1. Como enfocar la oferta a la demanda
2. Factores diferenciadores de la demanda inmobiliaria: una decision de grupo familiar.
3. Prever el tipo de comprador que se interesara en nuestro producto.

TALLER DE TRABAJO.
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Técnicas de programacion y prevision de ventas inmobiliarias.

1. Previsiones de ventas inmobiliarias.
Estudio de las ventas anteriores de productos inmobiliarios similares.
Estudio de los indicadores generales de la actividad econdmica.
Estudio del mercado potencial. (Estudio de demanda).
Estudio de la oferta actual en la zona sobre la que vamos a incidir.
Estudio de la situacidn general de las ventas de la competencia.

2. Indicadores de politica comercial inmobiliaria.
a. Poblacién
b. Capacidad econdmica.

TALLER DE TRABAJO.
Investigacion y estudios de mercado inmobiliario.
1. Estudios de mercado de oferta y demanda, cualitativos y cuantitativos.

2. Categorias de estudios de mercado inmobiliarios.
a. Investigacion de productos y servicios
b. Investigacion del mercado
c. Investigacion de las ventas
d. Investigacion de la publicidad.

3. Fases de la investigacion del mercado inmobiliario.
a. Definicidn precisa del problema inmobiliario a investigar.
b. Desarrollar el mejor procedimiento para obtener la informacién inmobiliaria.
c. Localizar la informacién inmobiliaria que necesitamos.
d. Precisar las técnicas de recogida de informacién inmobiliaria.
e. La interpretacion de los datos inmobiliarios obtenido.
f. Resumen e informe con los resultados inmobiliarios. Informe para la direccion. Informe técnico. Informe
sobre datos obtenidos. Informe persuasivo.

4. Partes del informe del mercado inmobiliario.
El informe técnico.
El informe persuasivo para el gran publico.

TALLER DE TRABAJO
Los informes del Observatorio de vivienda y suelo del Ministerio de Fomento
. Actividad de la construccion y de la promocién residencial.
. Mercado de la vivienda. Precios y transacciones.
. Mercado del suelo. Precios y transacciones.
. Rehabilitacion.
. Alquiler de vivienda.

. Financiacion y acceso a la vivienda.
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. Créditos dudosos y lanzamientos.

8. Sector de la construccion.
TALLER DE TRABAJO

Modelo de estudio de demanda de vivienda



inmolgx_/.com

SISTEMATICA

Contenido

Actividad edificatoria general:

Cuantificacién del mercado en nimero de promociones, nimero de viviendas en venta inicial y por vender.
Analisis y segmentacion de la muestra:

Analisis del producto.

Analisis de los precios.

Analisis de comercializacion y dinamica de ventas.

Analisis de financiacion.

Ficha, fotografia y documentaciéon comercial de las promociones.
Plano de localizaciéon de las promociones.

Cuadros tabulados de precios y caracteristicas de comercializacién y calidades
INDICE DE ENCUESTA

1- Preliminares

Referente a la necesidad del estudio de demanda de vivienda
Objetivos del estudio de necesidad de vivienda de proteccién publica
Metodologia empleada

2- Fuentes de informacién directa

Descripcidn de la encuesta realizada

Encuesta tipo

Resultados encuesta

Participacion

Tablas resumen de resultados de la encuesta

Tabla de resultados de cada encuesta

Graficos y comentarios de los resultados de la encuesta
Interpretacion de los resultados de la encuesta

Conclusiones de la encuesta

3- fuentes de informacién indirectas

Analisis sociodemografico de la localidad

Estudio poblacional

Construccién

El turismo residencial

4- conclusiones estudio de demanda

PARTE SEPTIMA

Estudios de mercado inmobiliario.
Capitulo 18. El dificil acceso a la informacion inmobiliaria.
1. Ineficiencia informativa del mercado inmobiliario.

2. Factores microeconomicos que influyen en la oferta y demanda de activos inmobiliarios.

a. Factores que influyen en la demanda inmobiliaria.
. las caracteristicas constructivas
° caracteristicas de la propiedad
o caracteristicas de localizacion.

b. Factores que influyen en la oferta inmobiliaria.
1. Aversion al riesgo y a la venta con minusvalias
2. Analisis del mercado de ocupacién de inmuebles destinados a actividades econdmicas, primas de riesgo
por el riesgo en los flujos de caja y valoraciones del mercado inmobiliario.

3. Metodologia de investigacion del mercado inmobiliario.
a. Modelos de investigacién del ciclo inmobiliario.
b. Datos a investigar: n2 de vivienda, ratio precio/vivienda/renta, financiacion, etc.
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Capitulo 19. Estudios de mercado inmobiliario.

1. Andlisis del mercado: oferta y demanda.
Los estudios de mercado. Analisis de la oferta y la demanda.
Estudio de la oferta. Estudio de la competencia.
Estudio de la demanda.
Estudios de mercado. Departamento comercial/de marketing.
Producto inmobiliario que demanda el mercado.

2. ¢Qué es un estudio de mercado inmobiliario?
a. Utilidad del estudio de mercado inmobiliario.
b. Tipos de estudio de mercado inmobiliario.
»  Estudio de viabilidad comercial inmobiliaria.
»  Estudio de aprovechamiento urbanistico.
»  Estudio econémico-financiero de los ritmos de venta inmobiliarios.
c. Objetivos de los estudios de mercado inmobiliario.
d. ¢Son fiables los estudios de mercado inmobiliarios?
1. Censo, tipo de estadistica y encuesta.
2. Indicadores de tendencias inmobiliarias.

3. Estrategia inversora en funcidn del producto inmobiliario.

4. iEs vendible el producto que se puede promover? Diseiio del producto inmobiliario.
Disefio dptimo del producto inmobiliario: adecuar el estudio técnico y comercial a las posibilidades del
promotor inmobiliario.

5. éPor cuanto se puede vender?
Capitulo 20. Estudios de mercado inmobiliario.

1. ¢Qué es un estudio de mercado inmobiliario? Una radiografia del mercado inmobiliario de una
zona.

2. ¢Para qué sirve un estudio de mercado inmobiliario?

3. éQuién esta interesado en comprar un inmueble en esa zona?
a. Andlisis socioecondmico de la demanda inmobiliaria (target group).
b. Analisis estratégico de la competencia inmobiliaria de la zona.

4. Ya sabemos quien esta interesado, ahora vamos a segmentarlo por edades, capacidad financiera,
etc.

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

6. Fases de elaboracion de un estudio de mercado inmobiliario.
a. Fase de lanzamiento.
Pruebas de concepto inmobiliario.
Pruebas del producto inmobiliario.
Expectativas del consumidor inmobiliario.
Investigacidn de estrategia publicitaria.
Pruebas de seguimiento del proyecto inmobiliario.
b. Fase intermedia.
c. Fase final de seguimiento.

7. Metodologia del proyecto inmobiliario.
a. Definicidn del tipo de estudio de mercado inmobiliario a realizar.
b. Analisis previo de la situacion inmobiliaria actual.
c. Andlisis DAFO.
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Debilidades.
Amenazas.
Fortalezas.
Oportunidades.
d. Definicidn de objetivos.
e. Fuentes de informacién disponibles.
f. Eleccidn de la muestra.
g. Eleccidn de técnicas (cuantitativas, cualitativas)
h. Recogida y elaboracion de datos.
i. Interpretacion de datos.
j. Elaboracién y presentacion del informe final.

TALLER DE TRABAJO

Técnicas y fuentes de informacidn para la elaboracién de su estudio de mercado inmobiliario en
funcion de la procedencia de los datos y la tipologia de la informacion.

1. Segun la procedencia de los datos.
a. Fuentes primarias.
b. Fuentes secundarias.

2. Segun la tipologia de la informacién inmobiliaria a obtener.
a. Técnicas cuantitativas.
Encuestas.
Eleccion de la muestra.
Paneles.
b. Técnicas cualitativas.
Observacion directa.
Entrevista en profundidad.
Reuniones en grupo.

CHECK-LIST

Desarrollar estudio de mercado en base a los siguientes puntos:
Anadlisis general del mercado inmobiliario.
Datos generales del drea de estudio.
Informacion general.
Datos de la poblacion.
Geografia municipal.
Accesos por carretera.
Accesos por transporte publico.
Informacion socioecondmica. Estadisticas y tendencias.
Segmentacién por zonas.
Analisis de viviendas de segunda mano y mercado de obra nueva. Datos de las promociones existentes a la
venta y conclusiones.
Condiciones hipotecarias que ofrecen los bancos.
Hipétesis del perfil del cliente.
DAFO comercial
Fortalezas
Oportunidades
Amenazas
Analisis y evaluacion de riesgos.

PARTE OCTAVA

Casos prdcticos sobre elaboracion de estudios de mercado inmobiliario.
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TALLER DE TRABAJO

Fuentes de informacidn de un estudio de mercado inmobiliario a efectos de localizacion y analisis de
titularidades.

1. Expedientes municipales de licencias de obras
Informacion que vamos a obtener:
. memoria explicativa del tipo de obra
. plano de localizacion del solar
° planos de edificacion —plantas, alzados, secciones, cimientos y saneamiento, etc.—
. presupuesto de ejecucion material
. informes de los correspondientes técnicos municipales

2. Sistemas de geografia catastral. Sistemas de Informacién Geografica (SIG) y Google maps.
Ventajas de los Sistemas de Informacion Geografica (SIG)
. cartografia
. mapas
. datos de promotor, situacidn, nimero de viviendas, afio y calificacion del tipo de viviendas.
datos urbanisticos.

3. Calculo de edificabilidad en funcion de la superficie de los solares.
a. Precauciones con los datos de superficie en bruto. Computar cesiones en zonas nuevas.
b. En caso de edificios, destino de plantas bajas.
c. Tipologia edificatoria, la morfologia de edificacién y tipo de promotores.
d. Datos urbanisticos de las fichas municipales.
e. Cambios urbanisticos que hacen mas rentable la sustitucion de edificios antiguos por nuevos.

4. Comprobar titularidades en base a Catastro y Registro de la Propiedad.
5. Anuncios en internet.

6. Entrevistas.
TALLER DE TRABAJO

Esquemas.
¢Cémo calcular la demanda del mercado inmobiliario? Férmula de calculo.
Clasificacion y segmentacion del mercado inmobiliario.

TALLER DE TRABAJO

Esquemas.
Investigacién del mercado inmobiliario.
Comprender las necesidades de los consumidores como objetivo de una investigaciéon de mercado
inmobiliario.

TALLER DE TRABAJO

Esquemas.
Técnicas de investigacion del mercado inmobiliario.
Técnica para elaborar prondsticos inmobiliarios.
Metodologias cuantitativas y cualitativas de los estudios de mercado.
Fases del proceso de una investigacion de merado.
Encuestas inmobiliarias.

TALLER DE TRABAJO

Modelo y esquemas de un estudio de mercado para una promocién inmobiliaria.

17
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Situacion de la promocién.

Tablas de promociones y promotores de la zona.
Ofertas inicial y actual para promociones.
Ofertas inicial y actual en base a tipologias.
Comparativa con promociones de la zona (ofertas iniciales y de ventas por tipologias).
Cuadros y graficos de superficies.

Precios homogeneizados.

Precios unitarios.

Distribucién de las ventas.

Calidades.

Fichas de promocién.

Modelo de encuesta.

TALLER DE TRABAJO

Metodologia estadistica de un estudio de mercado inmobiliario. Método hedénico. Caso aplicado a
la evolucidn de precios de una ciudad espafiola.

TALLER DE TRABAJO

Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espafiola enfocado a la tipologia de usuarios de
oficinas para inversores extranjeros.

TALLER DE TRABAJO

Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espaiiola zonificando las areas de oficinas para
inversores extranjeros.

TALLER DE TRABAJO

Estudio de mercado de gran capital con analisis de suelo disponible por zonas y barrios. Destinado a
gran inversidn extranjera inmobiliaria.

TALLER DE TRABAJO
Estudio de mercado inmobiliario regional de organismo publico.
1. Ambito del informe. Marco normativo y coordinacion
2. Metodologia, analisis y conclusiones del informe del mercado inmobiliario.
3. Ambito de estudio.

4. Fuentes (registro, catastro, datos notariales, portales de internet, informacién APIs, anuncios en
general).

5. Periodo del estudio.
TALLER DE TRABAJO

Modelo de estudio de mercado inmobiliario a efectos catastrales.

Analisis y conclusiones de los estudios de mercado inmobiliario que han servido de base para la redaccion

de la ponencia de valores.

Aplicacion de los estudios realizados a un nimero suficiente de fincas, al objeto de comprobar la relacion de

los valores catastrales con los valores de mercado.

Datos Territoriales municipales.

Situacién socio-Econdmica

Caracteristicas principales de la dinamica demografica del municipio.

Datos Inmobiliarios (evolucion del nimero de inmuebles y tasa de crecimiento medio en los ultimos cinco

anos).
'

18
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Porcentaje de bienes inmuebles urbanos por uso (almacén-estacionamiento comercial, industrial, otros usos,
residencial y suelo vacante).

Datos de Mercado.

Oferta del mercado de obra nueva y segunda mano en todos los segmentos inmobiliarios.

Descargas masivas de informacion de portales de Internet, datos de valores de tasacién de observatorio
catastral de mercado, OCMI y valores declarados de transmisiones, proporcionados por los notarios y
registradores.

Datos de tasacion y valor declarado en escritura.

Estudio de la oferta inmobiliaria de dmbito municipal.

Expectativas de desarrollo inmobiliario conforme al planeamiento urbanistico.

Detalle en funcidon de suelo industrial (poligonos), suelo residencial, suelo de uso exclusivo comercial, plazas
de garaje y aparcamientos, etc.).

TALLER DE TRABAJO
El estudio de absorciéon inmobiliaria como parte del estudio de mercado inmobiliario.
1. {Qué es el estudio de absorcion inmobiliaria?
2. Precaucion con los estudios de absorcién inmobiliaria: se refieren al pasado.

3. Ejemplo de informe en el que se analizan los tiempos medios de absorcidn de suelo finalista por
ciudades y regiones.

4. Ejemplo de informe de absorcidn neta de oficinas en zona prime en relacion a la salida al mercado
de nueva oferta.

TALLER DE TRABAJO
Ejemplo de Estudio de Mercado para una promocion inmobiliaria residencial.

1. Productos y Precios

e Estudios de oferta
— Identificacidn y cuantificacion
— Programas, superficies y precios
—Ventas, ratios y matrices de posicionamiento
— Calidades
— El trabajo de campo

e Estudios de demanda

2. Tabla con la muestra considerada. Promocién inmobiliaria/promotora/situacién/todo
vendido/lista de espera/en venta.

Oferta inicial por promociones

Oferta inicial por tipologias

Oferta actual por promociones

Oferta actual por tipologias

Comparativo oferta inicial y ventas

Precios venta minimo/medio/maximo

Precios unitarios € / m2

Distribucidn de las ventas

Media actual por promocidn

Meses vendiendo

Viviendas vendidas

Ritmo de ventas

Ritmo relativo

Posicionamiento

Matriz de posicionamiento uds/mes y precio/m2
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TALLER DE TRABAJO
Estudio de mercado residencial de un barrio de una gran ciudad.
1.
2.

3.

Calidades
Resumen de comercializacion

Caracterizacion del ambito

Tipologia de zonas
Zonas urbanas céntricas
Superficie

Poblacion

Densidad (Hab./Ha.)

Datos socioecondmicos. Poblacidn extranjera. Procedencia poblacidn extranjera. Pirdmide de

poblacion. Nivel de estudios. Estado civil. Tasa de actividad.

4.
5.
6.
7.
8.

9.

Usos por nimero de inmuebles

El numero total de inmuebles en el ambito y porcentaje de uso residencial.
Inmuebles por afo de construccion.

Inmuebles por ubicacién en planta.

Datos de oferta/demanda.

Oferta de compra-venta.

Oferta por tipologia

Oferta por rango de superficie

Oferta por rango de precios

Oferta por tipologia

Demanda por numero de dormitorios
Demanda por rango de precios

Alquileres. Valor unitario en alquiler

10. La rentabilidad bruta media (Gross yield)

>Para aprender, practicar. 20
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Solo cuentan los resultados
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¢ QUE APRENDERA?

Y

Y. vV. 9.9y 9. NYyY.vy.v.V.

> Disefio 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.

» Lafidelizacion del cliente.

» El marketing en la promocién inmobiliaria en comunidad y cooperativa.

» Investigacion del mercado inmobiliario

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Solo cuentan los resultados
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PARTE PRIMERA

El marketing inmobiliario y la creacion del producto inmobiliario.

Capitulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda.

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

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



