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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.
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Los datos de visados de obra nueva son muy inferiores a lo que exige la
recuperacion del sector y la lucha contra el desempleo. Los problemas son la
falta de financiacion, el stock inmobiliario acumulado y la falta de una solucién
urbanistica que evite la especulacion en suelo finalista.

Adjuntamos el informe presentado por pisos.com con el balance del sector
inmobiliario en 2018 y las previsiones de cara a 2019. Destacamos la evolucién
visados de obra nueva residencial. Los visados autorizados de obra nueva para
uso residencial en Espafia se situaron en 68.044 en los primeros ocho meses de
2018, frente a los 53.977 del mismo periodo del afio pasado. En 2007, a esas
alturas ya se habian registrado 482.729. En los ocho primeros meses de 2018,
se concedieron unos 11,64 visados / hora, frente a los 9,3 del afio pasado y los
83,1 de 2007. Estimamos que la cifra total en 2018 superard los 100.000
visados, +26% interanual. En 2019 es muy posible que se llegue a los 130.000
Visados si se desbloquea el suelo.

Otro aspecto importante del informe es que el mercado del alquiler sigue una
clara tendencia ascendente, con incrementos porcentuales de hasta dos digitos.

En 2018 las familias espafiolas dedican el 35,32% de sus ingresos al pago de la
renta de alquiler. En 2019, el porcentaje podria subir hasta el 37%.

La renta media nacional podria estar por encima de los 900 euros en 2019. En
Madrid capital, el alquiler medio asciende a 1.758 euros, un 18,38% que el afo
pasado.
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PRECIOS
VIVIENDA

Crecimiento sostenido y moderado, mercado
equilibrado.

Precios evolucionando favorablemente.

Recorte frente al ‘boom’, aunque hay
heterogeneidad: ubicaciones costeras con
brechas de mas del -45% vy distritos de
grandes capitales rondando maximos.

La vivienda anunciada en el portal
cerrara 2018 con un precio medio
cercano a los 1.700 euros.

Las subidas previstas para
2019 seguiran focalizadas.
Estimamos un precio de
1.750-1.800 euros / m2.

pisos

VARIACION INTERANUAL DEL PRECIO DE LA VIVIENDA
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COMPRAVENTAS
VIVIENDA

Hasta septiembre de 2018 se produjeron 395.534 COMPRAVENTAS DE VIVIENDA
compraventas y, en el mismo periodo de 2017,
354.405. En 2007, 616.934.
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las 520.000 transacciones.
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En los nueve primeros meses de 2018, se
vendieron unas 61 casas a la hora frente
a las 54 del aho pasado y las 94,5

de 2007.
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En cuanto a la vivienda nueva,
el ritmo hace una década era de
39,3 compraventas a la hora.

Actualmente, es de apenas 5,8.

Las previsiones de pisos.com para 2018 rondan |

405.385
— 457.738
464.423
I ——— 532.367

En vivienda usada, se vende
Una media de 62 casas a la 2007 2008 2009 2010 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018
Hora frente a las 55,2 de INE = MEOM
2007.

N
o
[N
Juny

pisos.com (prevision)

Elaboracion propia
Fuente: INE, MFOM y previsiones pisos.com

pisos




COMPRAVENTAS
VIVIENDA

Los datos del Ministerio de Fomento respecto a las
transacciones realizadas reflejan que la Comunidad
de Madrid mantiene una evolucion creciente 180,000

EVOLUCION DE LAS TRANSACCIONES CON DETALLE CCAA
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En los primeros seis meses de 2018,

Madrid concentro el 14,91% del 140,000
total de las compraventas

realizadas en Espana. 120.000

100.000

Esta cifra, aumento un 22,48% en el 2T
respecto al 1T, y un 7,66%
respecto al 1S de 2018.
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HIPOTECAS
VIVIENDA

Hasta agosto de 2007 se concedieron 874.117
hipotecas sobre viviendas. En el mismo periodo
de 2018, 232.606.

EVOLUCION DE LAS HIPOTECAS CONSTITUIDAS
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En los ocho primeros meses de 2018 se
firmaron unas 39,8 hipotecas a la hora,
frente a las 36,2 del aflo pasado y las
150,5 de 2007.
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VISADOS DE

OBRA NUEVA

Los visados autorizados de obra nueva para uso EVOLUCION VISADOS DE OBRA NUEVA RESIDENCIAL
residencial en Espana se situaron en 68.044 en

los primeros ocho meses de 2018, frente a los 651.427

53.977 del mismo periodo del afo pasado. En
2007, a esas alturas ya se habian registrado
482.729.

En los ocho primeros meses de 2018, se
concedieron unos 11,64 visados / hora,
frente a los 9,3 del ano pasado y los
83,1 de 2007.

264.795
Estimamos que la cifra total en 2018
Superara los 100.000 visados,
+26% interanual
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ALQUILER
VIVIENDA

El mercado del alquiler sigue una clara tendencia
ascendente, con incrementos porcentuales de hasta

VARIACION INTERANUAL DEL PRECIO DE LA VIVIENDA EN ALQUILER
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¢BURBUJA
INMOBILIARIA?

Las subidas se moderaran en linea con la
desaceleracion prevista en el crecimiento de la

EVOLUCION PIB, AFILIADOS Y PRECIOS VIVIENDA (%)

actividad econdomica.
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2019 estard marcado por
la deriva hipotecaria, el
sobreprecio en las capitales
y el control del alquiler

Las ofertas hipotecarias mds agresivas se relajardn para que
a los bancos les salgan los nimeros sin perder competitividad.

El comportamiento especulativo de los vendedores en las grandes
capitales tiene un impacto negativo sobre la accesibilidad.

El retraso en dar el paso a la compra provoca la emancipacion
tardia y acrecienta el sentimiento de frustracion en la juventud.

Los intentos de ponerle freno a la subida de las rentas del alquiler
podrian tener el efecto contrario, dispardndolas aun mds.

La vivienda sigue consolidando su empuje y
recortando distancias frente a los maximos. A medida
que se baja de nivel y se analiza el comportamiento
de territorios mds concretos aparecen diferencias
importantes, pero lo cierto es que el escenario
nacional parece haberse aferrado a una moderada
tendencia al alza, tal y como demuestran las
principales estadisticas de precios, compraventas,
hipotecas y visados de obra nueva vertidas en

2018. Los prondsticos anticipan incrementos en la
misma linea. No hay amenazas a la vista capaces de
introducir grandes distorsiones, pero si elementos
que podrian alterar el equilibrio de ciertos mercados
locales, sacdndolos de la senda de la estabilidad. Los
posibles cambios en las condiciones hipotecarias, el
sobreprecio que acusan determinadas zonas o las
diversas maniobras que se plantean para mantener
las rentas de alquiler en cotas razonables son algunos
de los hitos que el portal inmobiliario www.pisos.com
ha valorado tras hacer balance del ano, aportando
también sus expectativas de cara al 2018.

Ferran Font, director de Estudios de pisos.com, admite
que el tema inmobiliario que mds expectacion ha
levantado ha sido el relativo al pago del Impuesto de
Actos Juridicos Documentados (IAJD). La decision del
Tribunal Supremo de que siga siendo el cliente el que
liquide este tributo fue tumbada por un real decreto
ley del Gobierno en el que se insta a los bancos a
asumir este coste. “La incertidumbre vivida por el
sector financiero y los clientes no se termina con el
jaque del Ejecutivo”, asegura Font, que admite que “las
hipotecas que se estdan firmando en estos momentos
respetan las condiciones pactadas de antemano.
Incluso hay bancos que asumen de forma total o
parcial los gastos de formalizaciéon (tasacion, notaria,
registro y gestoria)”. Segun el experto, “es de esperar
que las ofertas mds agresivas se modifiquen para

que los numeros salgan sin perder competitividad.

La banca estd bajo observacion, y cualquier accion
que implique comisiones mds altas o nuevas
vinculaciones se interpretaria como clausula abusiva”.


www.pisos.com
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La vivienda alcanzara
su techo de subida

Los precios contindan evolucionando favorablemente.
Tal y como senala el Colegio de Registradores en

su estadistica del tercer trimestre del ano, el ajuste
acumulado desde los picos registrados a mediados
de 2007 apenas supera el -18%. Al respecto, Font
indica que “el recorte frente a la época del ‘'boom’

es innegable, pero la heterogeneidad del mercado
presenta fuertes discrepancias, puesto que hay
ubicaciones en la costa que todavia arrojan brechas
por encima del -45%, mientras que varios distritos de
las grandes capitales estdn ya moviéndose alrededor
de los mdximos”. Por otro lado, segun el Instituto
Nacional de Estadistica (INE), la variacion anual del
indice de Precios de Vivienda (IPV) aumento seis
décimas hasta colocarse en el 6,8% en el segundo
trimestre de 2018. Por su parte, el Ministerio de
Fomento lanzé un dato mds contenido para este
mismo periodo: un 3,8%. El ultimo dato del Consejo
General del Notariado, correspondiente al pasado mes
de septiembre, fija la subida interanual de los precios
en un 2,5%. En cuanto al informe de precios de venta
de pisos.com, la variacion frente a octubre de 2017,
ultimo mes disponible, arrojo un ascenso interanual
del 6,03%. Font estima que la vivienda usada
anunciada en el portal cerrard 2018 con un precio
medio por metro cuadrado cercano a los 1.700 euros.

“Las subidas previstas para 2019 seguirdn focalizadas
en los puntos que desde el principio han sido la
locomotora de la recuperacion, mientras que las
bajadas, si bien mds leves, estardn concentradas

en lugares donde la oferta se digiere con mayor
lentitud. Estimamos un precio medio por metro
cuadrado de entre 1.750-1.800 euros para Espana
el ano que viene. El propio Banco Central Europeo
advierte de que el precio de la vivienda continuard
subiendo auspiciado por el crecimiento de la zona
euro, la politica monetaria y las expectativas de
mejora en el dmbito laboral. No obstante, estas
subidas se moderardn en linea con la desaceleracion
prevista en el crecimiento de la actividad economica.
De hecho, la Comisién Europea ha recortado

sus previsiones para la economia espanola: del

2,8% al 2,6% en 2018 y del 2,4% al 2,2% en 20189.

Es por ello que el experto descarta una nueva
burbuja, pues las condiciones presentes y futuras
no aplican. No obstante, Font si pone el acento en
ciudades sobrecalentadas que no crecen a un ritmo
sostenible. “"Muchos vendedores, a sabiendas de

la alta rentabilidad que generan los activos bien
situados, estdn subiendo artificialmente los precios.
Este comportamiento especulativo tiene un impacto
negativo sobre la accesibilidad de la vivienda, pues
no solo limita las adquisiciones en distritos céntricos
a inversores de sobrada solvencia, sino que las
alzas se irradian hacia la periferia”’, argumenta.

2018 rompera
la barrera del medio
millén de compraventas

Enlo que respecta a las compraventas, el INE
apunté un repunte interanual en septiembre del
9,7%. Tras una racha de diez subidas interanuales
consecutivas, la compraventa cayd un -3,1% en
marzo, para retomar la senda del crecimiento en
abril (29,7%), mayo (4,7%), junio (1,8%), julio (16,2%) y
agosto (7,4%), por lo que ya son seis meses subiendo
de forma continua. Por su parte, los notarios situaron
el aumento de este indicador en el 3,8% en el mismo
periodo dentro de la serie que manejan y tras
corregir la estacionalidad. “2018 romperd por fin la
barrera del medio millén de compraventas, incluso
se podria llegar a colocar el total anual en torno a

las 520.000 si en los ultimos meses de ano no se
quiebra la tendencia. De este modo, el aumento
frente a las operaciones realizadas en 2017 rozaria

el 13%". Ante estos resultados, el portavoz de pisos
certifica el vigor del mercado inmobiliario y augura
un 2019 que mantendrd estas cifras, ya que el
recorrido alcista estd cercano a su techo razonable.
Font aclara que "hablamos de consolidacion, no de
estancamiento. El progreso de asimilacion de la oferta
ha sido espectacular, pero las operaciones no pueden
crecer mucho mds. No esperamos incrementos
rompedores el ano que viene porgue eso significaria
que la actividad no progresa conforme a la sensatez
que tanto que nos ha constado volver a instaurar”.
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Propietarios no tan jévenes
y con poca accesibilidad

En cuanto al perfil del comprador, Font tiene claro
que el comprador de primera vivienda ya no es

tan joven, sobre todo, en las grandes ciudades: “La
compra de primera vivienda se estd retrasando. Ya
no estamos ante propietarios novatos de hasta 35
anos, sino de 40 o incluso mds. Esto no significa que
la poblacion joven no quiera comprar, si Nno que no
puede porque sus escasos ahorros y su capacidad
de endeudamiento chocan de frente con los altos
precios y el porcentaje maximo de financiacion”. Esta
demora también afecta de forma légica al mercado
de reposicion, dado que "no se puede aspirar a

una Nnueva casa si no se ha consolidado parte de la
hipoteca de la primera”. La consecuencia de esta
emancipacion tardia es “el sentimiento creciente

de frustracion en la juventud, que ve que no puede
salir de la esfera paterna y formar su propia familia”,
valora Font. El esfuerzo que deben realizar las familias
para acceder a la vivienda continuard en aumento.
Segun los datos manejados por pisos.com, a cierre
de 2018 serd necesario dedicar el 23,56% de los
ingresos familiares al pago de la cuota hipotecaria

y el 35,32% al de la renta de alquiler, superando
ligeramente el porcentaje recomendado por el Banco
de Espana. En 2018, estos costes se incrementardn
hasta el 24,94% en el caso de la vivienda en
propiedad y el 37% en el caso de la de alquiler.

En cuanto a la compra por inversién, tanto el
pequeno como el grande buscan lo mismo. “El
ladrillo se ha asentado como un activo seguro y sin
demasiadas complicaciones en el imaginario del
inversor conservador, por eso se tiene la mirada
puesta en viviendas bien comunicadas y rodeadas
de servicios que se alquilan fdcilmente, ya sea

a estudiantes, a turistas o a inquilinos de larga
estancia”. Por ultimo, Font valora al comprador
extranjero: “El comprador fordneo sigue teniendo
en alta estima las bondades de nuestro clima,

ocio y gastronomia, por eso Espana se perpetia
como el destino ideal para que otros europeos, y
cada vez mds asidticos y latinoamericanos, escojan
nuestro pais como segunda residencia”. En este
sentido, los registradores confirman que en los
ultimos doce meses la demanda extranjera ha sido
del 12,87% sobre el total de las compraventas.

Respecto a las hipotecas, la concesion comenzo

el ano, siguiendo datos del INE, repuntando tanto

en enero (9,2%) como en febrero (13,8%). Cayd un
-5,2% en marzo y se disparo en abril (34,2%) antes
de moderarse en mayo (7,.3%), junio (14,6%) y agosto
(6,8%). Font espera subidas en esta linea para
septiembre y octubre, y cierta desaceleracion en
noviembre y diciembre debido al episodio vivido en el
Alto Tribunal. “El total de hipotecas sobre viviendas
concedidas en 2018 rondard los 350.000, con un
incremento frente al total registrado en 2017 de
probablemente el 11,5%. Asimismo, el importe medio
girard alrededor de los 121.000 euros, repuntando
algo mds de un 4% frente al ano pasado y definiendo
un piso tipo con un precio de venta de unos 150.000
euros”. No obstante, Font estima que estas previsiones
de cierre de ano pueden verse corregidas a la

baja por la polémica del IAJD. “El escenario para
2019 aun es mds dudoso porgue no sabemos a
ciencia cierta cudles serdn las lineas estratégicas
que pondrdn en marcha los bancos a raiz de tener
que asumir este tributo. A dia de hoy, la sensacion
del sector financiero es de resignacion, pero la
ciudadania intuye que el coste acabard repercutiendo
en su bolsillo de uno u otro modo”, asevera.

La financiacién:
la gran incégnita de 2019

Otro de los aspectos que podria llevar a las entidades
financieras a endurecer sus condiciones son las
modificaciones previstas en la futura Ley Hipotecaria.
En la ultima ponencia sobre esta normativa en la
Comision de Economia del Congreso se ha acordado
que la banca deberd abonar también todos los
gastos de formalizacién menos la tasacion y las
segundas copias de las escrituras, que correrdn por
cuenta del cliente. Font declara que, “en realidad,
estos costes apenas representan el 25% de la

factura que paga el hipotecado, pues el verdadero
desembolso es el IAJD. Ademds, los gastos de
formalizacion ya son viejos conocidos de los juzgados,
que acumulan muchos fallos a favor del consumidor.
Estas sentencias han hecho que los bancos, de motu
propio, hayan mejorado su oferta asumiendo estos
costes de forma parcial o total. Si se aprueba la ley,
tendrdn que hacerlo si o si”. El experto admite que lo
esencial es que la nueva Ley Hipotecaria “se apruebe
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cuanto antes”, no solo porque “debemos evitar multas
comunitarias, sino porque llevamos mds de dos anos y
medio de retraso con la transposicion de una directiva
europea y todavia hay aspectos que estan en el

aire, como los intereses de demora o las comisiones
por amortizacion anticipada. Ademds, es esencial

dar a los bancos margen para asimilar los cambios

en los contratos y no pretender que la norma entre

en vigor de un dia para otro, dado que la concesion
de hipotecas quedaria paralizada. Lo que se busca

es dotar de seguridad juridica a ambas partes”.

Necesidad de desbloquear
mas suelo finalista

Otro indicador importante para medir la salud del
mercado de la vivienda en Espana son los visados

de obra nueva. Segun el Ministerio de Fomento, de
enero a agosto de 2018 la cifra de visados para uso
residencial alcanzé las 68.044 unidades, arrojando
una subida del 26% frente al mismo periodo del
ejercicio anterior. La racha al alza de estas licitaciones
comenzo en 2014 con una leve subida del 2%

frente a 2013 y después de siete anos de caidas
continuadas tras el mdximo histoérico de 865.561
logrado en 2006. El director de Estudios de pisos.
com, pronostica que “la cifra total en 2018 superard
la barrera psicologica de los 100.000 visados, con un
incremento frente a 2017 del 26%. La brecha frente

a hace diez anos es del -61%, y frente al mdaximo de
2006, del -88%". Respecto a 2019, Font comenta que
“es muy posible que llegue a los 130.000 visados si

se desbloquea con mayor celeridad el suelo finalista,
una cifra que estaria cerca de los margenes de
viabilidad que necesita un mercado equilibrado,
facilitando la formacién de nuevos hogares y restando
presion a las localizaciones donde la segunda

mano es escasa y tiende a la sobrevaloracion”.

La disponibilidad de materia prima sigue siendo
lenta, lo que redunda en su encarecimiento.
Aunque el metro cuadrado del suelo urbano cayo
un -2,6% en el segundo trimestre de 2017, segun

el Ministerio de Fomento, son las provincias donde
hay una mayor urgencia de nuevos desarrollos las
qgue arrojan los suelos mds caros: Madrid (477,8 €/
m?), Barcelona (436,3 €/m?) y Baleares (397 €/
m?). “La compra sobre plano ha recobrado pulso. El
comprador ha recuperado la confianza gracias al
esfuerzo de promotores y gestoras de cooperativas

por asegurar las cantidades entregadas a cuenta
con seguros y avales”, comenta Font, anadiendo
que, “aunque la vivienda usada sigue dominando, No
podemos obviar el progresivo avance de la nueva”.
El portavoz se ampara en los Ultimos resultados
oficiales. Segun la estadistica del tercer trimestre
de 2018 del Colegio de Registradores, las compras
de vivienda nueva acumulan cuatro trimestres

al alza, logrando de julio a septiembre la mayor
cuantia en cuatro anos. Igualmente, los datos del
INE de septiembre otorgan un repunte interanual
del 9,6% a la vivienda usada y del 9,8% a la nueva.

ALQUILER

Por ultimo, el alquiler tambiéen ha estado muy

presente en el debate publico en 2018. “"El avance

del arrendamiento turistico ha convertido ciertas
urbes en coto exclusivo del visitante esporadico,
causando molestias a los vecinos de toda la vida y
dejando sin opciones habitacionales de calidad y renta
proporcionada a los salarios al inquilino residencial”.
El ultimo dato de pisos.com al respecto, del pasado
mes de septiembre, recoge una renta media mensual
para Espana de 859 euros. Esta renta arroja una
subida del 16,08% frente a septiembre de 2017. El
director de Estudios de pisos.com augura que “la
renta media nacional podria estar por encima de los
900 euros en 2019". Sin embargo, Font revela que las
perspectivas sobre el arrendamiento no se pueden
afinar “porgue no sabemos en qué grado afectardan
los intentos de las diferentes administraciones

por ponerle freno a su trayectoria alcista”

El alquiler podria
seguir subiendo hasta
superar los 900 euros

El experto advierte de que "hay muchos planes encima
de la mesa, desde registros de viviendas vacias y
sanciones a sus tenedores hasta la creacion de indices
publicos de referencia para las rentas o la compra de
solares para edificar viviendas de alquiler social”. A
esta bateria de medidas se suma la reforma de la Ley
de Arrendamientos Urbanos, que contempla ampliar
los plazos de prorroga obligatoria de los contratos



pisos

o la prohibicion de pactar garantias adicionales a
una fianza mdéxima de dos mensualidades, entre
otras disposiciones. “Los profesionales con intereses
en este mercado ya han avisado de que, lejos de
bajar los precios, estas reformas tendrdn el efecto
contrario, e incluso podrian desembocar en una

menor preocupacion por acondicionar regularmente

las viviendas”, recuerda Font, que opina que “cualquier

maniobra para ponerle freno a un mercado que debe
regularse libremente es, cuanto menos, delicada”.
Por otro lado, el portavoz de pisos.com anade que
“experiencias similares llevadas a cabo en Francia o
Alemania han redundado en mayores subidas, dada
la ausencia de sanciones y las lagunas legislativas,
ademds de provocar que las zonas limitrofes a

las dreas controladas disparen sus rentas”.

MADRID

El papel de Madrid dentro del sector inmobiliario
sigue siendo estelar. Segun Ferran Font, director

de Estudios de pisos.com, “tanto la capital como
sus municipios limitrofes han capitaneado la
recuperacion del sector y han sido los responsables
de aupar las cifras de los principales indicadores en
los momentos mds criticos”. La posicion estratégica
de la region y la relevancia de la ciudad de Madrid
son las claves que han posibilitado que la peor

cara de la crisis haya pasado de largo: “El drea
metropolitana de Madrid acumula varios récords.
Es la mds poblada de Espana, la que arroja el PIB
mads alto y la que concentra mds sedes publicas
nacionales e instituciones internacionales. Es l6gico
que muchos ciudadanos apuesten por asentarse en
un lugar que posee una actividad empresarial, laboral
y formativa tan potente, lo que crea una demanda
predispuesta a comprar o alquilar y repercute en

la escalada de precios y rentas”, apunta Font.

La evolucion del mercado madrileno de la vivienda
ha tenido su eco en las cifras. Aunque la Comunidad
de Madrid ha restado una décima a sus precios en

el segundo trimestre de 2018, pasando del 10,2%

al 10,1%, segun el indice de Precios de Vivienda

(IPV) del Instituto Nacional de Estadistica (INE),

la autonomia es la que presenta la marca mads

alta. En cuanto al informe de precios de venta de
pisos.com, la variacion frente a octubre de 2017
registrada por la region madrilena arrojo un ascenso

interanual del 22,03%, marcando un precio medio
de 2.496 euros por metro cuadrado y definiendo
un piso tipo en venta de 224.640 euros. En cuanto
a la capital, la subida interanual de octubre fue del
15,32%, con un precio medio de 3.433 euros por
metro cuadrado y un piso tipo de 308.970 euros.

El ciclo expansivo de los
precios en Madrid adolece
de cierto agotamiento

Font comenta que “Madrid y su capital se sitdan

en las primeras posiciones del ranking, tanto en

lo que respecta a variaciones como en precios,
marcando claras distancias frente a la media
nacional”. Para el experto, repuntes de cardcter mads
llamativo no serian saludables de cara a 2019: “El
ciclo expansivo de los precios en Madrid adolece de
cierto agotamiento. Se estdn colocando viviendas
en el mercado con valores inflados conforme a

una expectativa que pronto se dard de bruces
contra una economia ralentizada, sobre todo, en

lo que respecta a salario y empleos”. Font admite
que cuando “los compradores no pueden optar a
vivir en la almendra central, se ven desplazados
fuera de la M-30, distritos periféricos donde ya es
palpable el traslado de esta tension en los precios”.

En lo que respecta a las compraventas en Madrid
provincia, el INE apuntd un repunte interanual en
septiembre del 8,8%, siendo la cuarta region con
mayor numero de operaciones por cada 100.000
habitantes. El nimero de operaciones registrado

en el noveno mes del ano fue de 6.754 unidades,
siendo el 77% de las mismas de vivienda usada y el
23% nuevas. “La Comunidad de Madrid alcanzard en
torno a las 78.000 firmas en 2018, lo que vendréa a
representar el 15% de las compraventas realizas en
Espana, un porcentaje que era del 11% hace diez anos.
De este modo, el aumento frente a las operaciones
realizadas en 2017 rozaria el 11%". Para el experto,

el protagonismo de Madrid en las compraventas es
indiscutible: “En 2018, Madrid seguird manteniendo
esta posicion de vanguardia porque existe un gran
interés por parte del inversor. Los compradores
particulares tendrdn mds problemas debido a

los altos precios, incompatibles con su techo de
presupuesto. Se buscardn alternativas en zonas
menos presionadas, pero a las que se extenderdn, de
forma progresiva, el encarecimiento de las viviendas”.
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Respecto a las hipotecas, siguiendo datos del INE,
la autonomia repunto un 13,8% en agosto en tasa
interanual, pero cayo un -12,5% en la comparativa
mensual. Font no cree que “la regién madrilena haya
podido anticipar los movimientos del Supremo y del
Gobierno frente al impuesto de las hipotecas, sino
que mads bien se debe a una cuestién estacional,
dado que en verano la firma de préstamos sobre
vivienda se relaja”. Segun el portavoz de pisos.com,
“el total de hipotecas sobre viviendas concedidas
en 2018 en la autonomia rondard los 65.000,

con un incremento frente al total registrado en
2017 de cerca del 15%. Asimismo, el peso de las
hipotecas madrilenas frente al total nacional serd
del 19%, una cifra que hace una década era del
12%". Font valora que, “a pesar del extraordinario
empuje con el que cuenta Madrid en cuestion de
financiacion, los consumidores no se librardn de
quedar expuestos a las tensiones que la nueva Ley

Hipotecaria introducird en el sector bancario”.

Madrid superara los 25.000
visados de obra nueva en
2018 y es posible que llegue
a los 30.000 el ano que viene

Los visados de obra nueva en Madrid son otro
indicador esencial. Segun el Ministerio de Fomento,
de enero a agosto de 2018 la cifra de visados para
uso residencial en la provincia de Madrid alcanzo
las 16.914 unidades, arrojando una subida del

35% frente al mismo periodo del ejercicio anterior.
La racha al alza de estas licitaciones comenzé en
2014 con una subida del 25% frente a 2013 y tras
un maximo historico de 73.325 logrado en 2003. El
director de Estudios de pisos.com, pronostica que “la
cifra total en 2018 superard la barrera psicolégica
de los 25.000 visados, con un incremento frente a
2017 del 32%. La brecha frente a hace diez anos es
del -19%, y frente al maximo de 2003 del -65%".

Respecto a 2019, Font comenta que “es muy
posible que se llegue a los 30.000 visados, pero
todo dependerd de la celeridad con la que, tanto
el gobierno regional como municipal, gestionen
las subastas de suelo y la aprobacion de los
planes urbanisticos”. Font anade que “Madrid

ciudad tiene pocos solares céntricos, y los que

hay estadn muy cotizados y suelen destinarse a
residenciales de alto standing para compensar la
inversion”. No en vano, Madrid es la provincia con

el suelo urbano mds caro, segun la estadistica

del Ministerio de Fomento del segundo trimestre
de 2017: 477,8 euros el metro cuadrado. “El
ayuntamiento estd poniendo el foco en recuperar
algunos de los barrios que rodean la almendra
central por medio de la creacion del mapa de dreas
preferentes para el impulso a la regeneracion
urbana, pero estos desarrollos no serdn suficientes
para cubrir las necesidades de la demanda, asi
que la expansion inmobiliaria hacia barrios de

nueva creacion serd inevitable”, estima Font.

En Madrid capital, una de las
ciudades en las que el alquiler
turistico se ha instalado con
mas fuerza, los alquileres

han subido mas del 18%

Enlo que respecta al alquiler, el Ultimo dato de pisos.
com al respecto, del pasado mes de septiembre,
recoge una renta media mensual para Madrid
provincia de 1.501 euros. Esta renta arroja una subida
del 7.60% frente a septiembre de 2017. En cuanto a

la capital madrilena, la renta media se situé en los
1.758 euros, con una tasa de incremento interanual
del 18,38%. Precisamente, Madrid capital ha sido una
de las ciudades en las que el alquiler turistico se ha
instalado con mds fuerza, desplazando a los inquilinos
de larga estancia. "En barrios como Embajadores,

se producen fuertes contradicciones. Por un lado,
para encontrar alquileres asequibles hay que acudir
a un catdlogo escaso y plagado de infraviviendas.

Al mismo tiempo, la proliferacion de locales con una
marcada orientacion turistica encarece desde el

ocio hasta la cesta de compra”. El experto explica
que los intentos del ayuntamiento por endurecer

el alquiler turistico estdn provocando divisiones.
“Contra la gentrificacion y las quejas vecinales, los
grandes propietarios defienden su dnimo de lucro
legitimo, mientras que los particulares que han dado
un respiro a sus finanzas gracias a este nhegocio
apelan a su derecho a la propiedad privada”.
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¢ QUE APRENDERA?

Y
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> 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



