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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 Ila
elaboracion de un producto tangible.
Un taller es también una sesion de
entrenamiento. Se enfatiza en la
solucion de problemas, capacitacion,
y requiere la participacion de los
asistentes.

17 de julio de 2018

Las capitales y grandes ciudades toman impulso y se encarecen mas de un 10%
en tasa interanual en junio. El precio medio en Espafia aumenta un 6,4%
interanual en junio. En el primer semestre aislado (enero-junio), el indice se ha
revalorizado un 4,7%. Las “Capitales y grandes ciudades”, con una revalorizacion
del 10,2%, registran la mayor tasa de crecimiento en los Ultimos 12 meses,
seguida por la “Costa mediterranea”, con un 7,4%. El precio medio ha
recuperado un 12% desde que tocara suelo en febrero de 2015 y se mantiene un
35,7% por debajo del nivel alcanzado en 2007. El indice que refleja la evolucién
del precio medio de la vivienda terminada (nueva y usada) en Espana subid un
6,4% en tasa interanual en el mes de junio, hasta los 1.468 puntos. segun
refleja el indice Tinsa IMIE General y Grandes Mercados, con las capitales y
grandes ciudades como principales dinamizadoras del mercado. El balance
aislado del primer semestre (entre enero y junio) muestra un crecimiento medio
del 4,7%. La vivienda en Espafna vale un 35,7% menos que en 2007, aunque ha
recuperado un 12% desde que tocara suelo en febrero de 2015.

Tras un mes de junio de marcada tendencia alcista, el subindice “Capitales y
grandes ciudades” arroja un incremento del 10,6% en el precio medio respecto
al mismo mes del afio anterior. También registra una revalorizaciéon importante,
un 7,4%, la “Costa mediterranea”. El resto de zonas analizadas en el indice
muestra avances mas moderados. En las “Areas metropolitanas”, el crecimiento
en junio fue de un 3,6% interanual y del 3,1% en “Resto de municipios”, que
engloba a las localidades de menos tamafo no costeras. El indice que analiza
conjuntamente “Baleares y Canarias” ha moderado su crecimiento en los ultimos
meses y se encuentra un 1,8% por encima del nivel de hace un afo.

El indice IMIE General y Grandes Mercados, que se calcula a partir de las
tasaciones de vivienda terminada (nueva y usada) realizadas por Tinsa, recoge
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cada mes la variacién interanual del valor del m2 de un inmueble y su nivel
respecto al ano 2001 (base 1.000) en cinco areas representativas de los
diferentes estratos que componen el mercado de la vivienda: “Capitales vy
grandes ciudades”; “Areas metropolitanas”; “Costa mediterranea”, “Baleares y
Canarias”, y “Resto de municipios”. Los numeros absolutos reflejados en la tabla
(puntos) corresponden al valor del indice, no representan en ningun caso el
precio por metro cuadrado de las viviendas.

VARIACION RELATIVA INTERNANUAL

Variacidon acumulada (enero-junio)

La vivienda ha mostrado en junio un marcado dinamismo en precios. En los seis
primeros meses del afo, el recorrido al alza es del 4,7%, frente al 3,2% que
acumulaba hasta mayo. Por encima de la media, las “Capitales y grandes
ciudades” se han revalorizado un 7,8% en el semestre y el area “Baleares y
Canarias” un 5,1%. Por su parte, en la “Costa mediterranea” el crecimiento fue
del 4% entre enero y junio, y del 1,6% en las “Areas Metropolitanas” y el "Resto
de municipios”.

Variacion desde maximos

El indice Tinsa IMIE General, que se ha recuperado un 12% desde el nivel
minimo alcanzado en febrero de 2015, se encuentra un 35,7% por debajo del
nivel alcanzado en 2007. En la "Costa mediterrdnea”, el descenso acumulado es
del 43,6% vy en las “Areas metropolitanas” del 41,8%. En el entorno del 30% de
caida se sitlan “Resto de municipios” (-36,2%) y “Capitales y grandes ciudades”
(-35,2%). El precio medio en "Baleares y Canarias” acumula un descenso del
24,3% en la Gltima década.

Otros indicadores

El indice Tinsa IMIE General y Grandes Mercados incluye una seleccién de otros
indicadores inmobiliarios y econdmicos relevantes para analizar la evolucion vy
perspectivas del sector residencial. Este es el Flash de Mercado con los ultimos
datos disponibles hasta el dia de hoy.
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| Indice General /\ 9 interanual

Junio A A A A A
O\ B @
6 ’4 O (apitales y Areas Costa Baleares Resto de

grandes ciudades metropolitanas mediterrdnea y Canarias municipios
1.468 puntos
10,2% 3,1% 7,4% 1,8% 3,6%
1.577 puntos 1.324 puntos 1.460 puntos 1.436 puntos 1.384 puntos
-35,7% 4,7%
desde maximos Acumulado 2018

El indice Tinsa IMIE General y Grandes Mercados, que se calcula a partir de las tasaciones de vivienda terminada (nueva y usada)
realizadas por Tinsa, recoge cada mes la variacién interanual del valor de la vivienda y su nivel respecto al afio 2001 (base 1.000).

| Evolucién histérica del Indice General y de su variacion relativa interanual

INDICE GENERAL VARIACION RELATIVA INTERANUAL
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| Flash de Mercado. Evolucion interanual (excepto Oferta neta en portales; Euribor y Tasa de dudosidad).

@@ munle @ ?‘ @

Compraventa  Visados de  Oferta netaen portales Hipotecas IMIE General Euribor Tasa de Afiliados a la Paro
deviviendas ~ obranueva  (variacién trimestral) (tipo) dudosidad Seguridad Social  registrado

304% 448%  -7,76%  357% 64% 23% -0,181% 459% 3,11%  -5,97%

ABR ABR 2T 2018 ABR JUN JUN JUN 1T 2018 JUN JUN
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| Evolucion comparada de subindices
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| Variacion interanual en los Gltimos 12 meses

JUN JUN
13 14

General

Capitales y grandes ciudades
Areas metropolitanas

Resto de municipios

Costa mediterrénea

Baleares y Canarias

JUN JUN JUN JUN

JuL17 AGO17 SEP17 0cm7 NOV17 DIC17 ENE17 FEB18 MAR18 ABR18 MAY18 JUN18

. General 3,7% 4,7% 3,2% 4,3% 4,0% 4,5% 3,6%
l Capitales y grandes ciudades 6,4% 6,8% 5,8% 6,4% 5,9% 7.5% 5,1%
. Areas metropolitanas 2,0% 6,7% 3,8% 3,2% 1,3% 3,7% 3,2%
. Costa mediterranea 3.3% -0,8% 1,4% 0,9% 1,1% 5,7% 3,0%
. Baleares y Canarias 2,6% 2,8% 4,2% 5,1% 6,8% 3,8% 4,1%

Resto de municipios 0,8% 2,6% -1,3% 2,3% 2,6% -0,4% 0,9%

| Evolucién del indice y variacion interanual 2007 - 2018

4,5% 3,6%
5,9% 6,8%
3,9% 1,5%
4,4% 0,4%
6,8% -2,3%
1,1% 3,3%

54% 4,2% 6,4%
8,7% 6,8% 10,2%
5,7% 5,4% 3,1%
0,3% 3,0% 7,4%
5,6% 2,0% 1,8%
1,1% 0,1% 3,6%

JUN-07 JUN-08 JUN-09 JUN-10 JUN-1 JUN-12 JUN-13 JUN-14 JUN-15 JUN-16 JUN-17 JUN-18

Puntos

2266 2210 1987 1908 1782 1589 1421
General % interanual
81%  -25% -10,1% -40% -66% -10,8% -10,6%
Capitalesy s 2264 2181 1966 2009 1863 1611 1425
grandes ciudades % ineanal g g0 3700 9905 37%  73%  -13,5% -11,5%
freas s 2417 2330 2086 1867 1753 1549 1352
metropolitanas Al g g0 3600 050 50%  61%  -11,6%  -12,7%
Puntos
Costa 2505 2429 2131 2020 1.845 1599  1.480
R z % interanual
mediterranea 51%  -30% -123% -52%  -87% -133%  -7,5%
Puntos
Baleares 1895  1.857 1683 1632 1519 1416 1363
- % interanual
y Canarias 89%  -20%  -93% -30% -7,0% -68% -3,7%
Puntos
Resto 2132 2122 1915 1858 1766 1636  1.448
aaa % interanual
de municipios 106%  -05% -98%  -30% -50% -73% -11,5%
| Ponderaciones y metodologia
Capitalesy Areas Costa Balearesy Resto de
grandes ciudades metropolitanas ~ mediterrdnea  Canarias municipios

1.378 1.329 1.348 1.380 1.468
-3,0% -3,6% 1,5% 2,3% 6,4%
1.356 1.320 1.368 1.431 1.577
-4,8% -2,6% 3,6% 4,6% 10,2%
1.312 1.248 1.233 1.284 1.324
-3,0% -4,9% -1,3% 4,2% 3,1%
1.374 1.331 1.334 1.359 1.460
-7,1% -3,2% 0,3% 1,9% 7,4%
1.364 1.366 1.390 1.411 1.436
0,1% 0,1% 1,8% 1,5% 1,8%
1.446 1.367 1.371 1.336 1.384
-0,1% -5,5% 0,3% -2,6% 3,6%
Tipo: Laspeyres Encadenado

Base: 2001 =1.000

Frecuencia:  Mensual

Tipo: Viviendas de mercado libre

Pais: Espafia

Fuente: Tinsa, a partir de sus propias tasaciones

Tinsa Certify comercializa el Informe IMIE. Los datos contenidos en este informe han sido elaborados y son propiedad de Tinsa Tasaciones Inmobiliarias S.A.U. La informacién se pone a disposicion de los usuarios de forma gratuita, autorizdndose su reproduccion para fines
no comerciales citdndose siempre la autoria de Tinsa Tasaciones Inmobiliarias. El IMIE ha sido elaborado a partir de los valores obtenidos de los informes de tasacion emitidos por Tinsa, por lo que los precios que adopta de base para su elaboracion pueden diferir del precio
real de mercado. En consecuencia el IMIE tiene un alcance meramente indicativo de la evolucidn de los precios de mercado y no debe de ser en ningtin caso utilizado para la adopcion de decisiones comerciales. Tinsa Tasaciones Inmobiliarias y Tinsa Certify no asumen
ninguna responsabilidad por las desviaciones, inexactitudes, omisiones o errores que pudiera contener este documento ni aceptardn ninguna reclamacién que traiga causa en cualquier utilizacién del Indice o de los datos contenidos en este documento.



URse taxe

tjﬂS a Tinsa IMIE General y Grandes Mercados

research

| Principales indicadores inmobiliarios y econdmicos

Indicadores inmobiliarios Indicadores econdmicos
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Compraventa de viviendas

Transacciones de vivienda
(incluye nueva y usada).

ABR2018
Variacién interanual 30,4% -2,2%
Numero absoluto 42.014 39.579
Variacién acumulada* 16,1% 12,1%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.
(*) Acumulado desde enero, en comparacion con el mismo periodo del ario anterior.

Visados de obra nueva
Visados de inicio de obra emitidos
por el Colegio de Aparejadores.

ABR2018
Variacion interanual 44,8% 17,8%
Ndmero absoluto 7.106 8.461
Variacion acumulada* 22,9% 17,5%

Fuente: Ministerio de Fomento.
(*) Acumulado desde enero, en comparacion con el mismo periodo del afio anterior.

Oferta en los portales inmobiliarios
Oferta neta de viviendas publicada en los
principales portales.

212018

Numero absoluto 722.035 782.782
Liquidez* (meses) 8,0 8,3
Fuente: Principales portales y elaboracion propia.
(*) Plazo medio de venta en meses.
Hipotecas
Préstamos concedidos para la financiacién
de viviendas.

ABR 2018
Variacion interanual 35,7% -4,9%
Numero absoluto 28.724 26.350
Variacion acumulada* 12,3% 6,0%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.
(*) Acumulado desde enero, en comparacion con el mismo periodo del afio anterior.

IMIE General

Evolucidn del precio medio por m? de las
viviendas valoradas por Tinsa.

JUN 2018
Variacion interanual 6,4% 4,2%
Variacion acumulada* 4,7% 3,2%

Fuente: Tinsa.
(¥) Variacion en lo que va de ario (entre enero y el mes analizado).
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IPC

indice de Precios al Consumo.

JUN 2018
Tasa anual 2,3% 2,1%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica.

Euribor

Tipo de interés promedio al que se prestan
dinero las entidades y que sirve de referencia
en créditos hipotecarios.

JUN2018

Tasa mensual -0,181 -0,188

Fuente: Banco de Esparia.

Tasa de dudosidad*

Créditos a las familias para compra de vivienda
que se considera en riesgo de impago.

172018 412017

Tasa trimestral 4,59% 4,75%

Fuente: Asociacion Hipotecaria Espariola.
* Dudosidad de hogares para compra de vivienda.

Afiliados a la Seguridad Social
Trabajadores afiliados en alta laboral
el ultimo dia del mes.

JUN 2018
Variacion

0y
interanual 3,11%

3,11%

NuUmero absoluto 19.006.990 18.915.668

Fuente: Ministerio de Empleo.

Paro registrado
Parados inscritos en los servicios
publicos de empleo.

JUN2018
-5,97% -6,04%
3.162.162 3.252.130

Variacion interanual

Numero absoluto

Fuente: Ministerio de Empleo.
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Nota de Prensa || indices

Variacion  Variacion Variacion

indice  [ndice  Variacion desde  acumulada acumulada
(PUNTOS del indice) Jun-17  Jun-18 Interanual maximos  (ene-jun) (ene-jun)
2018 2017
General 1.380 1.468 6,4% -35,7% 4,7% 2,8%
Capitales y grandes ciudades 1.431 1.577 10,2% -35,2% 7,8% 5,2%
Areas metropolitanas 1.284 1.324 3,1% -41,8% 1,6% 2,2%
Costa mediterranea 1.359 1.460 7,4% -43,6% £4,0% 2,4%
Baleares y Canarias 1.411 1.436 1,8% -24,3% 5,1% 7,2%
Resto de municipios 1.336 1.384 3,6% -36,2% 1,6% -2,3%

Las capitales y grandes ciudades toman impulso y se
encarecen mas de un 10% en tasa interanual en
junio
= El precio medio en Espafia aumenta un 6,4% interanual en junio. En el primer
semestre aislado (enero-junio), el indice se ha revalorizado un 4,7%

= Las “Capitales y grandes ciudades”, con una revalorizacion del 10,2%, registran
la mayor tasa de crecimiento en los ultimos 12 meses, seguida por la “Costa
mediterranea”, con un 7,4%.

= El precio medio ha recuperado un 12% desde que tocara suelo en febrero de
2015 y se mantiene un 35,7% por debajo del nivel alcanzado en 2007.

Madrid, 17 de julio de 2018. — El indice que refleja la evolucidn del precio medio de la vivienda
terminada (nueva y usada) en Espafa subid un 6,4% en tasa interanual en el mes de junio,
hasta los 1.468 puntos. segun refleja el indice Tinsa IMIE General y Grandes Mercados
publicado hoy, con las capitales y grandes ciudades como principales dinamizadoras del

mercado. El balance aislado del primer semestre (entre enero y junio) muestra un crecimiento

C/ José Echegaray, g - Parque Empresarial Las Rozas 28232 - MADRID

Tel. 91372 7500 | info@tinsa.es | www.tinsa.es



MY Tinsa IMIE General v Grandes Juniof 2018

research

medio del 4,7%. La vivienda en Espafia vale un 35,7% menos que en 2007, aunque ha

recuperado un 12% desde que tocara suelo en febrero de 2015.

Tras un mes de junio de marcada tendencia alcista, el subindice “Capitales y grandes
ciudades” arroja un incremento del 10,6% en el precio medio respecto al mismo mes del afio
anterior. También registra una revalorizacion importante, un 7,4%, la “Costa mediterranea”.
El resto de zonas analizadas en el indice muestra avances mas moderados. En las “Areas
metropolitanas”, el crecimiento en junio fue de un 3,6% interanual y del 3,2% en “Resto de
municipios”, que engloba a las localidades de menos tamafio no costeras. El indice que
analiza conjuntamente “Baleares y Canarias” ha moderado su crecimiento en los Ultimos

meses y se encuentra un 1,8% por encima del nivel de hace un afo.

El indice IMIE General y Grandes Mercados, que se calcula a partir de las tasaciones de
vivienda terminada (nueva y usada) realizadas por Tinsa, recoge cada mes la variacion
interanual del valor del m2de un inmueble y su nivel respecto al ano 2001 (base 1.000) en cinco
areas representativas de los diferentes estratos que componen el mercado de la vivienda:
“Capitales y grandes ciudades”; “Areas metropolitanas”; “Costa mediterrdnea”, “Baleares y
Canarias”, y “"Resto de municipios”. Los nUmeros absolutos reflejados en la tabla (puntos)
corresponden al valor del indice, no representan en ningun caso el precio por metro cuadrado

de las viviendas.

VARIACION RELATIVA INTERNANUAL

25,0%
20,0%
15,0%
10,0%
5,0%
0,0%
-5,0%
-10,0%
-15,0%

-20,0%
JUN JuN JUN JUN JUN JUN JUN JN JUN JUN JUN JUN UN JUN JUN JUN JuN

Variacion acumulada (enero-junio)

La vivienda ha mostrado en junio un marcado dinamismo en precios. En los seis primeros
meses del afo, el recorrido al alza es del 4,7%, frente al 3,2% que acumulaba hasta mayo. Por

encima de la media, las “Capitales y grandes ciudades” se han revalorizado un 7,8% en el

C/ José Echegaray, g - Parque Empresarial Las Rozas 28232 - MADRID

Tel. 91372 7500 | info@tinsa.es | www.tinsa.es
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semestre y el drea “Baleares y Canarias” un 5,1%. Por su parte, en la “Costa mediterranea”
el crecimiento fue del 4% entre enero y junio, y del 1,6% en las “Areas Metropolitanas” y el

“Resto de municipios”.

Variacion desde maximos

El indice Tinsa IMIE General, que se ha recuperado un 12% desde el nivel minimo alcanzado en
febrero de 2015, se encuentra un 35,7% por debajo del nivel alcanzado en 2007. En la “Costa
mediterranea”, el descenso acumulado es del 43,6% y en las “Areas metropolitanas” del
41,8%. En el entorno del 30% de caida se situan “Resto de municipios” (-36,2%) y “Capitales
y grandes ciudades” (-35,2%). El precio medio en “Baleares y Canarias” acumula un

descenso del 24,3% en la Ultima década.

Otros indicadores

El indice Tinsa IMIE General y Grandes Mercados incluye una seleccion de otros indicadores
inmobiliarios y econdmicos relevantes para analizar la evolucion y perspectivas del sector

residencial. Este es el Flash de Mercado con los Ultimos datos disponibles hasta el dia de hoy.

| Flash de Mercado. Evolucioninteranual (excepto Oferta neta en portales; Euribory Tasa de dudosidad).

PREPREORT @

Compraventa  Visadosde Oferta netaen portales Hipotecas IMIE General Euribor Tasa de Afiliados a la Paro

deviviendas  obranueva  (variacion trimestral) (tipo) dudosidad Sequridad Social registrado

304%  448%  -7,76%  35,7% 64% 23% -0181% 459% 3,11% -597%
ABR ABR 272018 ABR JUN JUN JUN 172018 JUN JUN

*Evolucidn interanual, excepto en la oferta neta en portales inmobiliarios (trimestral), Euribor y tasa de dudosidad.

Los datos absolutos de cada indicador y su variacion acumulada estan disponibles en la ficha

IMIE General y Grandes Mercados en la siguiente direccion:

https://www.tinsa.es/wp-content/uploads/informes/2018/1-ficha-imie-junio-2018.pdf

Acerca de Tinsa IMIE General y Grandes Mercados

El indice Tinsa IMIE es una iniciativa pionera puesta en marcha por Tinsa en 2008 con el objetivo de

reflejar el valor de los productos residenciales en Espaiia. Recoge cada mes la variacion interanual del

C/ José Echegaray, g - Parque Empresarial Las Rozas 28232 - MADRID

Tel. 91372 7500 | info@tinsa.es | www.tinsa.es



Tinsa IMIE General y Grandes

valor de la vivienda y su nivel respecto al afio 2001 (base 1.000). Los datos numéricos corresponden al

valor del indice, no indican el precio por metro cuadrado de las viviendas.

Tinsa elabora la estadistica a partir de las valoraciones de vivienda realizadas por su extensa red de
1.300 técnicos distribuidos por todo el pais. Su base metodoldgica es similar a la utilizada en la

elaboracion del IPCy otros indices de precios internacionales y su frecuencia es mensual.

El indice Tinsa IMIE divide el territorio en cinco grandes zonas que representan los principales estratos
que vertebran el mercado de vivienda: “Capitales y Grandes Ciudades” con mas de 50.000 habitantes;
“Areas Metropolitanas”; “Costa Mediterranea”; “Baleares y Canarias” y un quinto grupo formado por el

“Resto de Municipios”.

Tinsa participa en el Panel de Precios de Vivienda en Espafia, una iniciativa de la que forman parte
instituciones publicas, empresas privadas y asociaciones que publican y/o difunden informes y

estadisticas sobre esta materia. Ademas de en la pagina web de Tinsa (https://www.tinsa.es/servicio-

de-estudios/), las  estadisticas de  precios pueden  consultarse en el  portal

http://www.preciosdevivienda.es, junto a las del resto de entidades participantes en el Panel.

C/ José Echegaray, g - Parque Empresarial Las Rozas 28232 - MADRID

Tel. 91372 7500 | info@tinsa.es | www.tinsa.es
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Y
ESTUDIOS DE MERCADO
INMOBILIARIOS
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>Para ensenfiar, dar soluciones.
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¢QUE APRENDERA?
PARTE PRIMERA

El marketing inmobiliario y la creacion del producto inmobiliario.
Capitulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda.

1. Las necesidades de la demanda potencial de un producto inmobiliario.
a. El producto inmobiliario y el mercado.
b. Disefo y presentacién del producto inmobiliario.
c. Competencia de otros promotores inmobiliarios.
d. Capacidad técnica y de produccion para el producto inmobiliario previsto.
e. Capacidad financiera.
f. Canales de comercializacién del producto inmobiliario.

2. Estrategia de suelo en el que promocionar.
3. Calculos y estudios de rentabilidad inmobiliaria.
TALLER DE TRABAJO
El Marketing inmobiliario en internet (Inbound marketing).
TALLER DE TRABAJO
Esquemas. Las 4 P del marketing inmobiliario: (Producto, Precio, Plaza y Promocidn).
PARTE SEGUNDA
Departamento de marketing de una promotora inmobiliaria.
Capitulo 2. El equipo comercial de promotora inmobiliaria
1. Uno sélo vende 1 piso. Un equipo de 2, vende 5 pisos.

2. El Jefe de Ventas de una Promotora Inmobiliaria: es mas facil vender que ensefar a vender.

TALLER DE TRABAJO.
Organigrama comercial de una empresa inmobiliaria.

1. La gestidon comercial en la estructura de la empresa inmobiliaria.
Direccidn de marketing o comercial

2. Funciones de direccién para la promocion y venta de inmuebles.

Planificacion

Organizacion

Personal

Direccién

Control

a. Estrategia de productos inmobiliarios.

b. Estrategia publicitaria y promocional inmobiliaria.
Equipos de ventas y colaboradores externos.
Participacion en la politica de precios.
Investigacién comercial.
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3. Organizacion de la Direccién Comercial inmobiliaria.
a. Las formas de organizacidn
b. Servicios de apoyo a la Direcciéon Comercial.
Servicio de Estudios Comerciales (SEC).
Servicio de Ejecucion de Ventas (SEV).

TALLER DE TRABAJO

¢Como disefiar un producto inmobiliario?
1. Perspectiva comercial del producto inmobiliario.
2. Producto que encaje en la demanda inmobiliaria.
3. Diseio del producto inmobiliario.
4. Analisis de la competencia inmobiliaria.
5. Analisis realista de la capacidad de la promotora inmobiliaria para un producto inmobiliario.
6. Estimacion del coste de marketing de un producto inmobiliario.
TALLER DE TRABAJO
La perspectiva comercial en la seleccidn de suelo para promociones inmobiliarias.
1. Busqueda y seleccidn de suelo para una promocion inmobiliaria.

2. Determinar el tipo de suelo a adquirir.
a. Detalle del tipo de suelo de interés.
b. Informacién urbanistica e inmobiliaria requerida.
c. Plan de negociacidon con presencia de la propiedad.

3. Estudio preliminar de rentabilidad.
TALLER DE TRABAJO
La perspectiva comercial en la concepcion del producto inmobiliario.

1. éCuales son los factores de aprecio del producto inmobiliario?
a. Cualidades funcionales.
b. Relacién precio/calidad.
c. Aprovechamiento de superficie y distribucion.
d. Disefio exterior del inmueble. Fachadas.
d. Disefio interior del inmueble. Acabados.
e. Nombre de la promocion.
f. Reputacion y marca de la promotora inmobiliaria.

2. Disefio y concepcion del producto.
a. Fidelidad al estilo de la promotora inmobiliaria. Satisfaccion de clientes anteriores.
b. Comparativa con competencia.
c. Tendencias de disefio inmobiliario.

3. Factores comerciales a considerar en la seleccion de promociones inmobiliarias.
a. Suelo. Zona y entorno.
b. Rentabilidad.
c. Mercado de zona. Demanda.
d. Concepcidn general del encaje de la promocién inmobiliaria en la zona.

TALLER DE TRABAJO.
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¢Como establecer el precio correcto?

1.
2.
3.

Precios en funcidn del coste
Precios en funcion de un conocimiento superficial de la oferta

Precio adecuado y marketing de soporte.

TALLER DE TRABAJO

Planificacién, comercializacion y marketing de areas industriales.

1.

2
3
4.
5

El Plan Director y precomercializacion.

. Comercializacion de parques empresariales.

. Innovacion en el Plan Director y diferenciacion para mejorar el marketing.

Comercializacion y Marketing de areas empresariales. Métodos.

. Fases en la comercializacion

Estudio de alternativas estratégicas de comercializacion.
Elaboracién del plan integral de comercializacion.
Precomercializacion de un area piloto.

Comercializacion de un area piloto.

Precomercializacién del resto del dmbito.
Comercializacion del resto del ambito.

. Politica de comunicacidn ajustada al marketing.

. Clases de Marketing.

Caso practico. El proceso de marketing de un area empresarial

TALLER DE TRABAJO.

Prima de riesgos y rentabilidad de suelo industrial (poligonos industriales y logisticos).

CHECK-LIST

Realizacidn de un Plan director de comercializacion relacionado con el plan de negocio y el estudio
de rentabilidades (TIR / VAN)

Elaborar el Plan Director

Elaborar el Plan de Precomercializacion

Elaborar el Plan de Comercializacion

Establecer la estrategia de Comunicacidn

Elaborar el Plan de Marketing (incl. DAFO)

Elaborar la Cuenta de Resultados Previsional y estudio de rentabilidades (TIR /
VAN)

PARTE TERCERA

Marketing mix inmobiliario.

Capitulo 3. Plan de Marketing y marketing mix (producto inmobiliario demandado, precio,
publicidad).

° Politica de productos.

Politica de precios.

Politica de fuerzas de venta.

Politica de publicidad, promocidn y relaciones publicas.
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TALLER DE TRABAJO
éQué es el marketing mix inmobiliario? Las "4Ps"

1. La funcién del marketing mix sera la de lograr incrementar la satisfaccion del cliente, para que
éste vuelva a escoger el producto y ademas lo recomiende.

2. Las "4Ps"
Precio
Producto
Distribucién
Promocion
3. Las 3P que se aiadieron a las 4P.
Personal
Procesos
Presentacion

TALLER DE TRABAJO

El estudio del mercado. Marketing estratégico: el plan de marketing. Marketing mix: precio,
producto, promocion y distribucidn.

1. El estudio del mercado
Precio
Clientes potenciales
Competencia

2. El mercado inmobiliario.
a. Tamafio del mercado
b. Estructura del mercado
c. Estructura del mercado

3. La clientela inmobiliaria.
¢Qué hay que saber de los clientes?

. ¢Cémo y donde encontrar informacidn sobre el potencial cliente inmobiliario?

. El producto inmobiliario.

4
5
6. ¢ Como diferenciar el producto inmobiliario? La marca.
7. El precio

8

. La publicidad inmobiliaria: dar a conocer el producto con un mensaje adecuado a los
compradores inmobiliarios.

Capitulo 4. El marketing en el proceso de concepcion de productos inmobiliarios.
Caracteristicas del producto inmobiliario.
La importancia de los factores en el disefio y concepcidn del producto.

° Cualidades funcionales

° Relacion de calidad

° Superficie y distribucion

° Estética externa

° Estética interna

° Nombre

o Marca

TALLER DE TRABAJO
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Los factores que aseguran el éxito de un producto inmobiliario.

Factor suelo.

Factor rentabilidad.

Factor mercado/demanda.

Factor zona

Factor duracién de promocién inmobiliaria.
Factor disefio del producto inmobiliario.
Factor financiacidn.

Factor planning de construccidn.

Factor calidad de producto inmobiliario.
Factor precio

Capitulo 5. Técnicas de marketing inmobiliario segun el producto.

1.

Para producto residencial
a. Demanda familiar

b. Demanda unipersonal

c. Segunda residencia

d. Tercera edad

e. Inversores

. Para oficinas, industrias y locales comerciales

a. Producto industrial
b. Producto terciario (oficinas y locales)
c. Garajes y varios.

TALLER DE TRABAJO

¢Qué nos enseia un estudio previo de la demanda inmobiliaria?

Motivaciones de los compradores inmobiliarios.
Caracteristicas del producto inmobiliario.
Caracteristicas de la demanda inmobiliaria.

Capitulo 6. Los elementos que deciden la compra de una vivienda.

1.
2.

Introduccion.

Primera residencia

Ubicacidn

Precio

Calidades de la vivienda

Transporte publico

Proximidad al lugar de trabajo o estudios de los miembros del hogar.

. Segunda residencia

Ubicacidn

Precio

Calidades de la vivienda
Climatizacion

Inversion.

4. Conclusion. La valoracién de la postventa como imagen de marca.

Capitulo 7. La publicidad para dar a conocer el producto.

1. Introduccion al ambito publicitario.

2. Concentracion en prensa.
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. Requisitos del anuncio en prensa.

. La radio.

. Requisitos de la cuiia publicitaria en radio.

. La visita, la clave de la venta.
. El folleto.

. Requisitos del folleto a entregar en la visita.

O 00 N O U »~ W

. Las técnicas agresivas americanas.
10. La informacion por teléfono

TALLER DE TRABAJO
Caso practico. ¢Como disefiar un folleto informativo de una promocion inmobiliaria?
1. Los datos técnicos figuran en el estudio de viabilidad de la promocién inmobiliaria.

2. Preparacion de la documentacion para ser adjuntada en folleto informativo.
Planos
Memoria de calidades.
Precios y condiciones de pago.
Documentacién contractual y legal.
Disefio de la carpeta de presentacion.

TALLER DE TRABAJO.
éHay alguna estrategia infalible para vender inmuebles? No.
TALLER DE TRABAJO
Las claves de un buen anuncio de venta de vivienda.
1. La descripcion de la vivienda.
2. La foto de calidad.
3. El video inmobiliario. El detalle al que no llega la foto.
4. Las redes sociales.
TALLER DE TRABAJO
El Home Staging en el marketing inmobiliario. Diferencias entre el Home Staging y el interiorismo.
1. ¢Qué es el home Staging?
2. Origen del Home Staging.
3. Diferencias entre el Home Staging y el interiorismo.
4. Ventajas del Home Staging.
5

. Técnicas Home Staging.
a. Resaltar los puntos fuertes y minimizar los puntos débiles de un inmueble.
b. Consejos del Home Staging.

6. éPor qué es mejor que lo haga un profesional de Home Staging?

TALLER DE TRABAJO.
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El dossier de ventas: la respuesta a todas las preguntas.

Dossier de informacion
Sobre la empresa.
Sobre la obra.
Sobre la oferta y la demanda.
Sobre la comercializacion.
Sobre el producto.
Sobre la venta.
Fichas de venta inmobiliaria.
Postventa.

PARTE CUARTA

Marketing inmobiliario para comerciales.
Capitulo 8. Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales.
1. La importancia del contacto personal.
2. El primer contacto: el decisivo.
3. No es caro: lo vale.
4. Una respuesta a cada “pero”.
TALLER DE TRABAJO.

Guia de conversacion en marketing inmobiliario telefénico.
Comprador: Al contado

TALLER DE TRABAJO.
Check-list de los pasos a seguir en el proceso de venta.
1. Aspectos generales de la actividad comercial inmobiliaria.
2. ¢Qué decir en la primera visita del cliente?
3. El momento del “si compro”.
Capitulo 9. El Piso piloto: la clave del éxito.
1. éPor qué es tan decisivo el piso piloto?
2. ¢Por qué el piso piloto no puede ser la oficina de venta?
3. Oficinas centrales de venta.
4. Oficinas periféricas de ventas.
5. Oficinas maviles de venta.

Capitulo 10. Estructuracion por fases de aproximacion del cliente en la venta inmobiliaria:
claves para el éxito.

1. La visita o presentacion de la oferta inmobiliaria.
2. {Como efectuar la oferta

3. Tratamiento de las objeciones.

4. Remate de la venta y seguimiento del cliente.
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5. Conclusiones

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

Capitulo 11. La postventa. Entrega de viviendas y servicio al cliente: imagen de marca.
TALLER DE TRABAJO.
El servicio postventa inmobiliario
TALLER DE TRABAJO.
La postventa inmobiliaria, la gran asignatura pendiente.
Capitulo 12. La fidelizacion del cliente.
1. Vale mas un cliente que una venta.
2. La fidelizacién segun se la clase de promotora.
3. Ahorre de costes de comercializacion.
4. Vender otros productos a los mismos clientes.
5. Indicadores de satisfaccidon y mercado.
6. Aumentar el valor afadido dia a dia.
Capitulo 13. El marketing en la promocion en comunidad y cooperativa.
1. Introduccidn.
2. ¢Por qué se vende mal y con margen de beneficio, frente a la gran demanda?
3. Cuando el ahorro no vence las dudas del futuro comunero.
4. El perfil de la demanda. Gran ciudad: cooperativa. Mediana: comunidad.
5. Ventajas e inconvenientes de las cooperativas y comunidades.

Capitulo 14. Consejos finales y resumen de conceptos.
Factores de compra
Lista de espera
Canales de venta
Clientes vendedores
Oficina de venta in situ
Piso Piloto
Vendedor competente consciente
Formacion
Control de calidad
Horarios
Atencion telefénica
Informarse de las necesidades
Venta en grupo
Precio
Seguimiento
La primera visita
Publicidad
Costes de comercializacion



inmolgx_/.com

Honorarios de vendedores

Plan de medios

Control de resultados

Ratio de ventas

Posventa

Atencion

Expectativas

SAT

Proceso burocratico-técnico

Fidelizar clientes

Fichero de clientes

Objetivo cero en insatisfaccion

Entrega de llaves

Formulario de entrega de llaves

Incidencia

Manual de instrucciones

Estatutos reguladores de la comunidad de propietarios
Rectificacidon de servicio

Control del grado de satisfaccion final del cliente
Interrelacion del SAT con otros departamentos
Las responsabilidades del SAT

Revision anticipada de la vivienda

Tratamiento de post-venta

Percepcion final del cliente

CHECK-LIST

Desarrollar un programa de mejora de comercializacion inmobiliaria.
1. Venta por objetivos.
2. Estructurar la venta. Decisién de venta personal.
3. Prospeccidn de Clientes y técnicas de fidelizacion.
4. Técnicas de venta inmobiliaria.
5. Negociacion y cierre en venta inmobiliaria.
PARTE QUINTA.
Publicidad en la compraventa de inmuebles. Reglas a respetar por el promotor
Capitulo 15. Publicidad en la compraventa de inmuebles.
1. Reglas publicitarias a respetar por el promotor
2. ¢Qué informacion es ilicita?

3. Medidas de proteccion que la normativa de consumidores y usuarios prevé para el comprador de
vivienda.

4. Los anuncios, panfletos y en general todo folleto publicitario
TALLER DE TRABAJO
Los jueces ya han dicho mucho de los “folletos”.

TALLER DE TRABAJO
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Cuidado con los plazos de entrega que los jueces ya han dado disgustos serios.

TALLER DE TRABAJO

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.

CHECK-LIST

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
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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).
'
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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



