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INDICE MENSUAL TINSA IMIE GENERAL Y GRANDES
MERCADOS DE VIVIENDA TERMINADA (NUEVA Y USADA)

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 la
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.

6 de noviembre de 2018

indice mensual Tinsa IMIE General y Grandes Mercados de vivienda terminada
(nueva y usada) correspondiente al mes de octubre, que analiza la evolucion de
la vivienda en cinco grandes areas (capitales, areas metropolitanas, costa
mediterranea, islas y resto de municipios). El indice Tinsa IMIE General, que
refleja la evolucién del valor medio de la vivienda terminada (nueva y usada) en
Espafa, registré un incremento interanual del 5,3 % en octubre. Cobra asi un
nuevo impulso respecto a la desaceleracién de septiembre, con las capitales y
grandes ciudades encareciéndose por encima del resto (8,5 %) y la costa
mediterrdnea incrementando su apreciaciéon hasta un 6,0 %, desplazando del
segundo puesto en cuanto a incremento anual a Baleares y Canarias (4,5 %).
Las areas metropolitanas registran una subida del 3,8 % vy el resto de municipios
espafoles repite la variacién interanual de agosto del 0,9 %.

La recuperacién nacional de precios desde los minimos registrados en la crisis
alcanza un 13,1 %, con la costa mediterranea vy las islas por encima del 15 %
(15,8 % y 17,3 %, respectivamente) y las capitales y grandes ciudades
acercandose a un 22 %. Este crecimiento acumulado se aproxima en las areas
metropolitanas al 10 %, mientras que en el resto de municipios queda en un 5,8
%.

La caida general acumulada desde maximos de 2007 supone un 35,1 %, con las
areas metropolitanas y la costa mediterranea superando el -40 %, y Baleares y
Canarias arrojando precios actuales un 23,2 % inferiores a su maximo.

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
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perspectivas del sector residencial. Este es el Flash de Mercado con los ultimos
datos disponibles hasta el dia de hoy.

*Evolucién interanual, excepto en la oferta neta en portales inmobiliarios
(trimestral), Euribor y tasa de dudosidad.
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>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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INFORME MENSUAL
Octubre 2018

| Indice General /\ 9 interanual

Octubre A A A A A

5 ’ O (apitales y Areas Costa Baleares Resto de
grandes ciudades metropolitanas mediterrdnea y Canarias municipios

1.481 puntos

8,5% 3,8% 6,0% 4,5% 0,9%

1.583 puntos 1.329 puntos 1.467 puntos 1.458 puntos 1.414 puntos
-35,1% 5,7%
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).
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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

81%  25,2% 1,08% 8,2% 53%  23% -0,154% 445% 2,87%  -6,09%
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| Evolucion comparada de subindices

e General
2.500 § .
=== (apitales y grandes ciudades
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| Variacion interanual en los Gltimos 12 meses

NOV17 DIC17 ENE18 FEB18 MAR18 ABR18 MAY18 JUN18 JUL18 AGO18 SEP18 0(T18

. General 4,3% 4,0% 4,5% 3,6% 4,5% 3,6% 5,4% 4,2% 4,3% 5,6% 4,8% 5,3%
. Capitales y grandes ciudades 6,4% 5,9% 7,5% 5,1% 5,9% 6,8% 8,7% 6,8% 7,6% 9,8% 7,3% 8,5%
. Areas metropolitanas 3.2% 1,3% 3.7% 3.2% 3,9% 1,5% 57% 5,4% 4,6% 2,4% 4,0% 3,8%
. Costa mediterrdnea 0,9% 1,1% 57% 3,0% 4,4% 0,4% 0,3% 3,0% 2,1% 4,8% 4,7% 6,0%
. Baleares y Canarias 51% 6,8% 3,8% 4,1% 6,8% -2,3% 5,6% 2,0% 3,4% 9,2% 3,9% 4,5%

Resto de municipios 2,3% 2,6% -0,4% 0,9% 1,1% 3,3% 1,1% 0,1% -0,5% -0,4% 0,9% 0,9%

| Evolucién del indice y variacion interanual 2007 - 2018

0CT-07 0cCT-08 0CT-09 0CT-10 0CT-12 0CT-13 0CT-15 0CT-16 0CT-18

Puntos 2265 2117 1960 1871 1742 1525 1395 1337 1349 1349 1406 1481
Generl G 43%  65%  74%  -46%  -69% -125% -85%  -42%  08%  00%  43%  53%
Capitales y Puntos 2414 2253 2063 1961  1.803 1522 1374 1344 1351 1372 1460 1583
grandes ciudades . . 35%  67%  -85%  -49%  -81% -156% -97%  -22%  06%  16%  64%  85%
freas Puntos 2227 2058 1928  1.858 1719 148 1317 1272 1264 1241 1281 1329
metropolitanas o 17%  76%  -63%  -36%  -7,5% -13,6% -11,3%  -34%  -06%  -18%  32%  3,.8%
Costa Puntos 2535 2310 2082 1943 1810 1559 1395 1332 1380 1372 1385  1.467
mediterdned o 28%  89%  9,9%  67%  69%  -139% -10,5%  -45%  36%  -06% 09%  60%
Baleares Puntos 1896 1794 1654 1563 1509 1390 1357 1289 1343 1328 139 1458
y Canarias Wi 66%  54%  78%  -55%  34%  78%  24%  50%  42%  -12%  51%  4,5%
Resto Puntos 2013 2141 2027 1909 1843 1735 1579 1377 1375 1369 1401 1414
demunicipios . 162%  64%  53%  -58%  -35%  -59%  -90%  -7,1%  -02%  -04%  23%  09%

| Ponderaciones y metodologia

Tipo: Laspeyres Encadenado
41,2% 17,6% 9,1% 9,9% Base: 2001 =1.000
Frecuencia:  Mensual

Capitalesy Areas Costa Balearesy Resto de Tipo: Viviendas de mercado libre
grandes ciudades metropolitanas ~ mediterrdnea  Canarias municipios Pais: Espana
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.
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| Principales indicadores inmobiliarios y econdmicos

Tinsa IMIE General y Grandes Mercados Uﬁnélé C X0

Val

Indicadores inmobiliarios
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Compraventa de viviendas

Transacciones de vivienda
(incluye nueva y usada).

AGO 2018
Variacién interanual 8,1% 18,2%
Numero absoluto 44.637 45.900
Variacién acumulada* 11,7% 12,2%

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.

AG02018
Variacion interanual 25,2% 46,2%
Ndmero absoluto 5.953 12.172
Variacion acumulada* 26,1% 26,1%

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.

312018
Numero absoluto 729.833 722.035
Liquidez* (meses) 7,8 8,0

Fuente: Principales portales y elaboracion propia.
(¥) Plazo medio de venta en meses.

Hipotecas
Préstamos concedidos para la financiacién
de viviendas.

AG0 2018
Variacién interanual 8,2% 17,8%
Ndmero absoluto 28.755 29.287
Variacion acumulada* 10,5% 10,9%

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.

0(T2018
Variacion interanual 5,3% 4,8%
Variacion acumulada* 5,7% 4,8%

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

Indicadores econdmicos

IPC

. indice de Precios al Consumo.

0CT 2018
Tasa anual 2,3% 2,3%

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.

0T 2018
Tasa mensual -0,154 -0,166

Fuente: Banco de Esparia.

Tasa de dudosidad*

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

)

212018 172018
Tasa trimestral 4,45% 4,59%

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.

D

SEP 2018
Variacion
interanual

NuUmero absoluto 18.862.713 18.839.814

Fuente: Ministerio de Empleo.

2,87% 2,89%

Paro registrado
m Parados inscritos en los servicios
publicos de empleo.
808
(@) SEP2018
Variacion interanual -6,09% -5,92%
Numero absoluto 3.202.509 3.182.068

Fuente: Ministerio de Empleo.
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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 ensefar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



