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Marketing inmobiliario y estudios de mercado

» Por provincias. Alicante lidera el incremento del precio de venta por metro
cuadrado, con un 10,26%, seguida de Valencia, con un 2,29%; en
Castelldn, el coste se estanca. En cambio, Valencia es la provincia en la
gue mas se ha incrementado el precio mensual del alquiler, con un 25,5%,
seguida de Castellén, con un 17,5%, y Alicante, con un 3,9%

> Por capitales. La ciudad de Valencia es la capital en la que mas ha subido
el precio de compra-venta por m2, con un 8,9%; en Alacant y Castell$ el
incremento ha sido del 7,4%. Valencia también lidera el aumento en los
alquileres, con un 20,63%, seguida de Castelld, con un 13,9%, y Alicante,
con un 6,8%

El precio de compra-venta de vivienda usada subié un 5,75% en la Comunitat
Valenciana durante 2018, al pasar de una media de 953,7 euros por metro
cuadrado en 2017, a 1.008,5 en el ejercicio recién finalizado. La tarifa mensual
de alquiler de vivienda experimentd un incremento del 16% en el mismo periodo,
al pasar de 5 euros por metro cuadrado a 5,8. Los precios medios también
registraron aumentos en el ambito autonémico, al pasar de 110.908 euros a
114.925 en el caso de la compra-venta (un 3,62%), y de 513,2 a 594,9 en el del
alquiler (un 15,9%). Las cifras forman parte del balance de la situacién del
mercado inmobiliario 2017-2018 que ha difundido la Asociacién de Inmobiliarias
de la Comunitat Valenciana (ASICVAL).

"No nos situamos todavia en los niveles del boom inmobiliario, pero los
rondamos", ha alertado la presidenta de ASICVAL, Nora Garcia Donet, para quien
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el incremento de los precios de compra es consecuencia, sobre todo, de la falta
de oferta de vivienda en un escenario simultdneo de recuperacion econdémica y
de bajos tipos y proliferacién de alojamientos turisticos operados por terceros, en
ocasiones de manera irregular.

Por provincias, Alicante lidera el incremento del precio de venta por metro
cuadrado, con un 10,26%, al pasar de 999,8 euros a 1.102,4, seguida de
Valencia, con un 2,29%, al pasar de 912,8 euros a 933,7; en Castelldn, el coste
se por metro cuadrado se ha estabilizado en 741 euros. El precio medio en
Alicante evoluciondé de 113.177 euros a 118.236 (aumento del 4,47%); en
Valencia, de 110.020 a 113.712 (un 3,36% mas); y en Castelldon, de 90.111 a
91.629 (1,68%).

En cambio, Valencia es la provincia donde mas se ha incrementado el precio del
alquiler por metro cuadrado, con un 25,49%, de 5,1 euros a 6,4; le sigue
Castellén, con un 17,5%, de 4 euros a 4,7, y Alicante, con un 3,92%, de 5,1 a
5,3. El precio medio de alquiler en Valencia pasé de 508 euros a 654 (incremento
del 28,8%); en Castellon, de 436 a 475 (del 9%); y en Alicante, de 535 a 542
(del 1,4%).

La ciudad de Valencia es la capital de provincia en la que mas ha subido el precio
de compra-venta por m2, con un 8,9%, al pasar de 1.292 euros a 1.407. En
Alicante y Castelld el incremento ha sido del 7,4%, al pasar de 1.043 euros a
1.120 y de 807 a 866, respectivamente. En Alicante, el precio medio de las
compra-ventas evoluciond de 111.121 euros a 121.213 (incremento del 9,08%);
en Valencia, de 136.845 a 145.227 (6,12%); y en Castell6, de 90.236 euros a
94.723 (4,97%).

Valencia también lidera el aumento del precio de los alquileres por metro
cuadrado, con un 20,63%, al pasar 6,3 euros a 7,6; le sigue Castelld, con un
13,95%, de 4,3 euros a 4,9, y Alicante, con un 6,78%, de 5,9 euros a 6,3.
Respecto a los precios medios de alquiler, en Valencia pasaron de 564 a 719 (un
27,52% mas); en Alicante, de 563 a 628 (un 11,59%); y en Castelld, de 468 a
480, un 2,65%.

a partir de los precios de compra-venta y alquiler de viviendas de las 750
agencias inmobiliarias de la Comunitat Valenciana que gestionan sus operaciones
a través del sistema Inmovilla, un CRM (software de gestion de relaciones con
clientes) de amplia implantacién en el sector consideraron "beneficiosa" pero
necesitada de complementos la aplicacién de deducciones en el tramo
autondmico del IRPF a los propietarios de pisos en alquiler que se atengan a los
precios de referencia fijados para las zonas en las que mas haya subido el
importe de los arrendamientos, anunciada en diciembre por la Conselleria de
Vivienda, Obras Publicas y Vertebracién del Territorio. También calificaron de
"imprescindible" la posibilidad de que tres quintas partes de los miembros de los
vecinos puedan limitar o vetar la existencia de apartamentos turisticos en sus
comunidades, introducida en la modificacion de la Ley de Arrendamientos
Urbanos (LAU).
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Sin embargo, consideraron "insuficientes" los beneficios fiscales incorporados a
LAU y lamentaron el aumento de tres a cinco afos en la duracion de los
contratos de alquiler (a siete cuando la vivienda sea propiedad de una sociedad),

pues ya esta suponiendo un aumento de los precios de oferta, el efecto contrario
al deseado.

)
>Para aprender, practicar. ®)
>Para ensefar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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1. La asociacion

ASICVAL es la Asociacion de Inmobiliarias de la Comunitat Valenciana. Fue fundada en octubre de 2011 con la denominacion de Asociacién de Agentes
Inmobiliarios SIC Valencia y, desde entonces, se ha convertido en la principal agrupacién de empresas del sector en los municipios de Castellén, Valencia y
Alicante. Aglutina a 124 agencias asociadas, que disponen de 144 inmobiliarias y cuentan con alrededor de 700 profesionales, repartidos por toda la
Comunitat. Forma parte de FAI, Federacidon de Asociaciones Inmobiliarias de Espaifa, de la que en la actualidad ostenta la presidencia, y de FADEI,
Federacion de Asociaciones de Empresarios Inmobiliarios.

La organizacién es la MLS territorial espafiola con un mayor niumero de asociados. La filosofia de este tipo de entidades radica en la comercializacion
compartida y en red de inmuebles previamente captados en exclusiva por alguno de sus miembros; de manera que todas las agencias asociadas pueden
ofrecer a sus clientes-compradores las viviendas captadas por cualquiera de las inmobiliarias miembro. ASICVAL dispone de manera estable de una bolsa
compuesta por en torno a 2.500 viviendas en venta.

Objetivos

Los objetivos de la asociacion son:

- Fomentar las buenas practicas entre agentes inmobiliarios y fomentar la autorregulacion del sector.

- Proteger al consumidor y vigilar el cumplimiento de las normativas en materia de consumo.

- Facilitar el acceso a la formacion de todos sus miembros.

- Estrechar las relaciones profesionales entre sus miembros a través de eventos, actos formativos, talleres y mesas de debate.

- Representar a los asociados en federaciones y asociaciones nacionales.

- Promover la libre competencia.

- Dignificar la profesién de agente inmobiliario.

- Promover la eficiencia de todos los asociados, a través de un servicio de comparticion de propiedades comercializadas en exclusiva.
- Representar al sector ante la administracién.

ASICVAL. Asociacion de Inmobiliarias de la Comunitat Valenciana asicval.es | comunicacion@asicval.es | Av. del Puerto, n264, p2 5 y 6. Valéncia
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Ademas, facilita a sus agencias asociadas el acceso a clientes internacionales gracias a los acuerdos de colaboracién suscritos con Wukong International
(China), Miami Realtors (EE UU) y Agences Réunies y World Property Business Club (Francia).

Requisitos de calidad

Los asociados a ASICVAL deben cumplir una serie de requisitos que garanticen la calidad del servicio que prestan a sus clientes:

- Experiencia demostrable de al menos tres afos en el sector inmobiliario (uno de ellos como gerente).

- Desarrollar la actividad inmobiliaria en una oficina o local abierto al publico e identificado como tal.

- Disponer de seguro de responsabilidad civil y de seguro de caucién.

- Certificado de estar al corriente de las obligaciones con la Agencia Tributaria y la Seguridad Social.

- Declaracion jurada de no haber sido condenado en firme en relacién con la intermediacién inmobiliaria.

Las estadisticas

Las estadisticas del Observatorio del Mercado Inmobiliario de ASICVAL estan elaboradas a partir de los precios de compra-venta y alquiler de viviendas de
las 750 agencias inmobiliarias de la Comunitat Valenciana que gestionan sus operaciones a través del sistema Inmovilla, un CRM (software de gestion de

relaciones con clientes) de amplia implantacion en el sector y mayoritario entre las MLS asociativas.

ASICVAL. Asociacion de Inmobiliarias de la Comunitat Valenciana asicval.es | comunicacion@asicval.es | Av. del Puerto, n264, p2 5 y 6. Valéncia
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2. Precio de compra-venta de viviendas usadas

Comunitat Valenciana y provincias

Asociacion de Inmobiliarias
de la Comunitat Valenciana

Precio medio 2017-2018 Precio medio por m*2017-2018
2017 2018 Diferencia | Diferencia % 2017 2018 Diferencia | Diferencia %
C. Valenciana 110.908,5 € 114.925,0 € 4.017 € 3,62% C. Valenciana 953,7 € 1.008,5 € 55€ 5,75%
Alacant 113.177,9 € 118.236,8 € 5.059 € 4,47% Alacant 999,8 € 1.102,4 € 103 € 10,26%
Castelld 90.111,5€ 91.629,0 € 1.518 € 1,68% Castelld 741,2 € 741,8 € 1€ 0,08%
Valéncia 110.020,7 €| 113.712,0€ 3.691¢€ 3,36% Valéncia 912,8 € 933,7€ 21¢ 2,29%
Capitales de provincia
Precio medio 2017-2018 Precio medio por m*2017-2018
2017 2018 Diferencia| Diferencia % 2017 2018 Diferencia | Diferencia %
Valéncia 136.845,8 € 145.227,1 € 8.381 € 6,12% Valéncia 1.292 € 1.407 € 115 € 8,87%
Alacant 111.121,2 € 121.213,0€ 10.092 € 9,08% Alacant 1.043 € 1.120 € 78 € 7,43%
Castelld 90.236,0 € 94.723,7 € 4.488 € 4,97% Castelld 807 € 866 € 60 € 7,41%
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SIC

Distritos de la ciudad de Valéencia

Precio medio 2017-2018 Precio medio por m*2017-2018

2017 2018 Diferencia| Diferencia % 2017 2018 Diferencia | Diferencia %
Algirés 134.321,5€ 165.532,1 € 31.211 € 23,24% Algirés 1.329,9€ 1.580,3 € 250 € 18,83%
Benicalap 91.862,4 € 96.699,8 £ 4.837 € 5,27% Benicalap 979,5 € 1.013,2 € 34 € 3,44%
Benimaclet 119.412,4 € 189.979,4 € 70.567 € 59,10% Benimaclet 1.267,4 € 1.786,6 € 519 € 40,97%
Camins al Grau 156.734,4 € 161.430,4 € 4.696 € 3,00% Camins al Grau 1.518,7 € 1.658,5 € 140 € 9,21%
Campanar 143.646,0 € 178.152,8 € 34.507 € 24,02% Campanar 1.367,5€ 1.531,0€ 164 € 11,96%
Ciutat Vella 221.922,2 € 235.933,3 € 14.011 € 6,31% Ciutat Vella 1.684,9 € 2.101,5€ 417 € 24,73%
El Pla del Real 270.836,1 € 287.166,0 € 16.330 € 6,03% El Pla del Real 1.907,9 € 2.046,8 € 139 € 7,28%
Extramurs 161.332,1 € 188.600,3 € 27.268 € 16,90% Extramurs 1.439,8 € 1.506,7 € 67 € 4,65%
Jesus 101.943,2 € 103.235,4 € 1.292 € 1,27% Jesus 1.013,1€ 1.092,0 € 79 € 7,79%
La Saidia 99.248,2 € 108.360,9 € 9.113 € 9,18% La Saidia 1.129,2 € 1.219,8 € 91€ 8,02%
L'Eixample 215.511,6 € 236.592,7 € 21.081 € 9,78% L'Eixample 1.566,0 € 2.028,0 € 462 € 29,50%
L'Olivereta 72.211,8 € 80.056,3 € 7.845 € 10,86% L'Olivereta 8419 € 909,8 € 68 € 8,07%
Patraix 100.361,0 € 111.475,8 € 11.115 € 11,07% Patraix 1.032,1€ 1.155,7 € 124 € 11,98%
Poblats Maritims 102.267,7 € 104.345,8 € 2.078 € 2,03% Poblats Maritims 1.047,9 € 1.121,8 € 74 € 7,05%
Pobles de I'Oest 98.736,0 € 89.034,8 € -9.701 € -9,83% Pobles de I'Oest 881,9 € 840,0 € -42 € -4,75%
Pobles del Nord 110.000,0 € Sin datos Sin datos Sin datos Pobles del Nord 819,4 € Sin datos Sin datos Sin datos
Pobles del Sud 84.466,3 € 113.124,3 € 28.658 € 33,93% Pobles del Sud 802,8 € 1.160,2 € 357 € 44,52%
Quatre Carreres 118.159,0 € 126.491,8 € 8.333 € 7,05% Quatre Carreres 1.207,7 € 1.200,5 € -7€ -0,60%
Rascanya 72.825,8 € 84.954,9 € 12.129 € 16,65% Rascanya 846,8 € 1.041,3 € 195 € 22,97%
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3. Precio mensual de alquiler de viviendas

Comunitat Valenciana y provincias

Precio medio 2017-2018 Precio medio por m*2017-2018
2017 2018 Diferencia | Diferencia % 2017 2018 Diferencia | Diferencia %
C. Valenciana 513,2 € 594,9 € 81,7 € 15,92% C. Valenciana 50€ 58¢€ 0,8 € 16,00%
Alacant 535,0€ 542,5€ 75€ 1,40% Alacant 51€ 53€ 0,2€ 3,92%
Castelld 436,1 € 475,3 € 39,2 € 8,99% Castelld 4,0 € 4,7 € 0,7€ 17,50%
Valéncia 508,0 € 654,3 € 146,3 € 28,80% Valéncia 51€ 6,4 € 1,3€ 25,49%

Capitales de provincia

Precio medio 2017-2018 Precio medio por m*2017-2018
2017 2018 Diferencia | Diferencia % 2017 2018 Diferencia | Diferencia %
Alacant 563,5€ 628,8 € 65 € 11,59% Alacant 59¢€ 6,3€ 0,4 € 6,78%
Castelld 468,2 € 480,6 € 12 € 2,65% Castelld 4,3€ 49 € 0,6 € 13,95%
Valéncia 564,3 € 719,6 € 155 € 27,52% Valéncia 6,3€ 7,6 € 1,3€ 20,63%
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Distritos de la ciudad de Valéencia

SIC

Asociacion de Inmobiliarias
de la Comunitat Valenciana

Precio medio 2017-2018 Precio medio por m*2017-2018
Distrito 2017 2018 Diferencia | Diferencia % Distrito 2017 2018 Diferencia | Diferencia %
Algirés 595,6 € 747,4 € 151,8 € 25,49% Algirés 6,2 € 7,6 € 1,4 € 22,58%
Benicalap 478,5 € 553,8 € 75,3 € 15,74% Benicalap 54¢€ 6,2 € 0,8 € 14,81%
Benimaclet 610,5 € 700,3 € 89,8 € 14,71% Benimaclet 6,4 € 8,2¢€ 1,8 € 28,13%
Camins al Grau 986,7 € 842,2 € -144.,5 € -14,64% Camins al Grau 8,0€ 85€ 0,5€ 6,25%
Campanar 764,1 € 726,7 € -37,4 € -4,89% Campanar 6,9 € 7,0€ 0,1€ 1,45%
Ciutat Vella 724,7 € 938,7 € 214,0 € 29,53% Ciutat Vella 8,2€ 9,3€ 1,1€ 13,41%
El Pla del Real 653,1€ 769,0 € 1159 € 17,75% El Pla del Real 7,1€ 7,7€ 0,6 € 8,45%
Extramurs 569,7 € 787,1 € 217,4 € 38,16% Extramurs 6,3 € 7,7€ 1,4€ 22,22%
Jesus Sin datos 611,3 € Sin datos Sin datos Jesus Sin datos 6,2 € Sin datos Sin datos
La Saidia 581,7 € 586,7 € 50€ 0,86% La Saidia 6,7 € 6,9 € 0,2€ 2,99%
L'Eixample 775,6 € 897,0 € 1214 € 15,65% L'Eixample 7,7€ 9,0€ 1,3€ 16,88%
L'Olivereta 358,2 € 4936 € 1354 € 37,80% L'Olivereta 49 € 6,2 € 1,3€ 26,53%
Patraix 4995 € 581,7 € 82,2 € 16,46% Patraix 6,5€ 6,1€ -04€ -6,15%
Poblats Maritims 587,5 € 611,2 € 23,7 € 4,03% Poblats Maritims 58¢€ 7,2€ 1,4€ 24,14%
Pobles de I'Oest 485,0 € 519,7 € 34,7 € 7,15% Pobles de I'Oest 4,4 € 52¢€ 0,8 € 18,18%
Pobles del Nord 340,0 € 350,0 € 10,0 € 2,94% Pobles del Nord 34€ 51€ 1,7 € 50,00%
Pobles del Sud 700,0 € 490,0 € -210,0 € -30,00% Pobles del Sud 6,2 € 55€ -0,7 € -11,29%
Quatre Carreres 618,5 € 686,6 € 68,1 € 11,01% Quatre Carreres 6,2 € 7,1€ 0,9€ 14,52%
Rascanya 466,3 € 532,2 € 65,9 € 14,13% Rascanya 59¢€ 6,4 € 0,5€ 8,47%
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c. Objetivos de los estudios de mercado inmobiliario. 466
d. ¢Son fiables los estudios de mercado inmobiliarios? 466
1. Censo, tipo de estadistica y encuesta. 467
2. Indicadores de tendencias inmobiliarias. 467
3. Estrategia inversora en funcidon del producto inmobiliario. 467
4. ¢Es vendible el producto que se puede promover? Diseiio del producto inmobiliario. ____ 468

Disefio 6ptimo del producto inmobiliario: adecuar el estudio técnico y comercial a las posibilidades del

promotor inmobiliario. 468
5. éPor cuanto se puede vender? 469
Capitulo 20. Estudios de mercado inmobiliario. 471

1. ¢Qué es un estudio de mercado inmobiliario? Una radiografia del mercado inmobiliario de una
zona. 471
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2. ¢Para qué sirve un estudio de mercado inmobiliario? 471
3. éQuién esta interesado en comprar un inmueble en esa zona? 471
a. Andlisis socioecondmico de la demanda inmobiliaria (target group). 472
b. Analisis estratégico de la competencia inmobiliaria de la zona. 473

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

etc. 473

5. Al promotor inmobiliario le interesa conocer el “nicho de mercado”. 474

6. Fases de elaboracion de un estudio de mercado inmobiliario. 475

a. Fase de lanzamiento. 475

Pruebas de concepto inmobiliario. 475

Pruebas del producto inmobiliario. 475

Expectativas del consumidor inmobiliario. 475

Investigacidn de estrategia publicitaria. 476

Pruebas de seguimiento del proyecto inmobiliario. 476

b. Fase intermedia. 476

c. Fase final de seguimiento. 476

7. Metodologia del proyecto inmobiliario. 477

a. Definicién del tipo de estudio de mercado inmobiliario a realizar. 477

b. Analisis previo de la situacion inmobiliaria actual. 478

c. Analisis DAFO. 478

Debilidades. 479

Amenazas. 479

Fortalezas. 479

Oportunidades. 480

d. Definicion de objetivos. 480

e. Fuentes de informacién disponibles. 480

f. Eleccidn de la muestra. 480

g. Eleccidn de técnicas (cuantitativas, cualitativas) 480

h. Recogida y elaboracion de datos. 481

i. Interpretacién de datos. 481

j. Elaboracién y presentacion del informe final. 481

TALLER DE TRABAJO 482
Técnicas y fuentes de informacién para la elaboracién de su estudio de mercado inmobiliario en

funcidn de la procedencia de los datos y la tipologia de la informacion. 482

1. Segun la procedencia de los datos. 482

a. Fuentes primarias. 482

b. Fuentes secundarias. 483

2. Segun la tipologia de la informacidn inmobiliaria a obtener. 485

a. Técnicas cuantitativas. 485

Encuestas. 486

Eleccién de la muestra. 486

Paneles. 486

b. Técnicas cualitativas. 486

Observacion directa. 487

Entrevista en profundidad. 488

Reuniones en grupo. 488

CHECK-LIST 491

17
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Desarrollar estudio de mercado en base a los siguientes puntos: 491
Andlisis general del mercado inmobiliario. 491
Datos generales del area de estudio. 491

Informacion general. 491

Datos de la poblacion. 491
Geografia municipal. 491
Accesos por carretera. 491
Accesos por transporte publico. 491
Informacién socioecondmica. Estadisticas y tendencias. 491
Segmentacion por zonas. 491
Analisis de viviendas de segunda mano y mercado de obra nueva. Datos de las promociones existentes a la
venta y conclusiones. 491
Condiciones hipotecarias que ofrecen los bancos. 492
Hipdtesis del perfil del cliente. 492
DAFO comercial 492
Fortalezas 492
Oportunidades 493
Amenazas 493
Analisis y evaluacion de riesgos. 493
PARTE OCTAVA 495
Casos prdcticos sobre elaboracion de estudios de mercado inmobiliario. 495
TALLER DE TRABAJO 495

Fuentes de informacién de un estudio de mercado inmobiliario a efectos de localizacidn y analisis de

titularidades. 495

1. Expedientes municipales de licencias de obras 495

Informacion que vamos a obtener: 496
° memoria explicativa del tipo de obra 496
. plano de localizacién del solar 496
° planos de edificacion —plantas, alzados, secciones, cimientos y saneamiento, etc.— 496
. presupuesto de ejecucidén material 496
. informes de los correspondientes técnicos municipales 496

2. Sistemas de geografia catastral. Sistemas de Informacion Geografica (SIG) y Google maps. 496

Ventajas de los Sistemas de Informacion Geografica (SIG) 497

° cartografia 497

° mapas 497

° datos de promotor, situacién, nimero de viviendas, afio y calificacidn del tipo de viviendas. __ 497

. datos urbanisticos. 497

3. Calculo de edificabilidad en funcidn de la superficie de los solares. 498
a. Precauciones con los datos de superficie en bruto. Computar cesiones en zonas nuevas. 498

b. En caso de edificios, destino de plantas bajas. 499

c. Tipologia edificatoria, la morfologia de edificacién y tipo de promotores. 499

d. Datos urbanisticos de las fichas municipales. 499

e. Cambios urbanisticos que hacen mas rentable la sustitucion de edificios antiguos por nuevos. 500
4. Comprobar titularidades en base a Catastro y Registro de la Propiedad. 500
5. Anuncios en internet. 504
6. Entrevistas. 504
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TALLER DE TRABAJO 506
Esquemas. 506
é¢Cémo calcular la demanda del mercado inmobiliario? Férmula de célculo. 506
Clasificacion y segmentacion del mercado inmobiliario. 506
TALLER DE TRABAJO 516
Esquemas. 516
Investigacion del mercado inmobiliario. 516
Comprender las necesidades de los consumidores como objetivo de una investigaciéon de mercado
inmobiliario. 516
TALLER DE TRABAJO 531
Esquemas. 531
Técnicas de investigacion del mercado inmobiliario. 531
Técnica para elaborar prondsticos inmobiliarios. 531
Metodologias cuantitativas y cualitativas de los estudios de mercado. 531
Fases del proceso de una investigacidon de merado. 531
Encuestas inmobiliarias. 531
TALLER DE TRABAJO 537
Modelo y esquemas de un estudio de mercado para una promocion inmobiliaria. 537
Situacion de la promocién. 537
Tablas de promociones y promotores de la zona. 537
Ofertas inicial y actual para promociones. 537
Ofertas inicial y actual en base a tipologias. 537
Comparativa con promociones de la zona (ofertas iniciales y de ventas por tipologias). 537
Cuadros y graficos de superficies. 537
Precios homogeneizados. 537
Precios unitarios. 537
Distribucidn de las ventas. 537
Calidades. 537
Fichas de promocion. 537
Modelo de encuesta. 537
TALLER DE TRABAJO 551
Metodologia estadistica de un estudio de mercado inmobiliario. Método heddnico. Caso aplicado a
la evolucidn de precios de una ciudad espafiola. 551
TALLER DE TRABAJO 572
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espaiiola enfocado a la tipologia de usuarios de
oficinas para inversores extranjeros. 572
TALLER DE TRABAJO 579
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espaiola zonificando las dreas de oficinas para
inversores extranjeros. 579
TALLER DE TRABAJO 586

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

gran inversidn extranjera inmobiliaria.

586
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TALLER DE TRABAJO 593
Estudio de mercado inmobiliario regional de organismo publico. 593
1. Ambito del informe. Marco normativo y coordinacion 593
2. Metodologia, analisis y conclusiones del informe del mercado inmobiliario. 593
3. Ambito de estudio. 593
4. Fuentes (registro, catastro, datos notariales, portales de internet, informacién APIs, anuncios en
general). 593
5. Periodo del estudio. 593

TALLER DE TRABAJO 731
Modelo de estudio de mercado inmobiliario a efectos catastrales. 731

Analisis y conclusiones de los estudios de mercado inmobiliario que han servido de base para la redaccion
de la ponencia de valores. 732
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. 732
Datos Territoriales municipales. 732
Situacion socio-Econdmica 732
Caracteristicas principales de la dinamica demografica del municipio. 732
Datos Inmobiliarios (evolucién del nimero de inmuebles y tasa de crecimiento medio en los ultimos cinco
afos). 732
Porcentaje de bienes inmuebles urbanos por uso (almacén-estacionamiento comercial, industrial, otros usos,
residencial y suelo vacante). 732
Datos de Mercado. 732
Oferta del mercado de obra nueva y segunda mano en todos los segmentos inmobiliarios. 732

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. 732

Datos de tasacidn y valor declarado en escritura. 732

Estudio de la oferta inmobiliaria de ambito municipal. 732

Expectativas de desarrollo inmobiliario conforme al planeamiento urbanistico. 732
Detalle en funcidn de suelo industrial (poligonos), suelo residencial, suelo de uso exclusivo comercial, plazas

de garaje y aparcamientos, etc.). 732

TALLER DE TRABAJO 759

El estudio de absorciéon inmobiliaria como parte del estudio de mercado inmobiliario. 759

1. éQué es el estudio de absorcion inmobiliaria? 759

2. Precaucion con los estudios de absorcion inmobiliaria: se refieren al pasado. 759

3. Ejemplo de informe en el que se analizan los tiempos medios de absorcién de suelo finalista por
ciudades y regiones. 759

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

de nueva oferta. 807
TALLER DE TRABAJO 833
Ejemplo de Estudio de Mercado para una promocion inmobiliaria residencial. 833
1. Productos y Precios 833

)
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e Estudios de oferta 833
— Identificacién y cuantificacion 833
— Programas, superficies y precios 833
— Ventas, ratios y matrices de posicionamiento 833
— Calidades 833
— El trabajo de campo 833
e Estudios de demanda 833
2. Tabla con la muestra considerada. Promocién inmobiliaria/promotora/situacion/todo

vendido/lista de espera/en venta. 834
Oferta inicial por promociones 834
Oferta inicial por tipologias 834
Oferta actual por promociones 834
Oferta actual por tipologias 834
Comparativo oferta inicial y ventas 834
Precios venta minimo/medio/maximo 834
Precios unitarios € / m2 834
Distribucién de las ventas 834
Media actual por promocidn 834
Meses vendiendo 834
Viviendas vendidas 834
Ritmo de ventas 834
Ritmo relativo 834
Posicionamiento 834
Matriz de posicionamiento uds/mes y precio/m2 834
Calidades 834
Resumen de comercializacién 834
TALLER DE TRABAJO 855
Estudio de mercado residencial de un barrio de una gran ciudad. 855
1. Caracterizacién del ambito 856
2. Tipologia de zonas 856
Zonas urbanas céntricas 856
Superficie 856
Poblacion 856
Densidad (Hab./Ha.) 856

3. Datos socioecondmicos. Poblacidn extranjera. Procedencia poblacion extranjera. Piramide de
poblacion. Nivel de estudios. Estado civil. Tasa de actividad. 856
4. Usos por nimero de inmuebles 856
5. El nimero total de inmuebles en el ambito y porcentaje de uso residencial. 856
6. Inmuebles por afo de construccion. 856
7. Inmuebles por ubicacidén en planta. 856
8. Datos de oferta/demanda. 856
Oferta de compra-venta. 856
Oferta por tipologia 856
Oferta por rango de superficie 856
Oferta por rango de precios 856
Oferta por tipologia 856
Demanda por numero de dormitorios 856
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Demanda por rango de precios

856
9. Alquileres. Valor unitario en alquiler 856
10. La rentabilidad bruta media (Gross yield) 856

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

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

Y. v9. 9. 9. 95999 Y. V.V

> Diseio y presentacion del producto inmobiliario.
> Departamento de marketing de una promotora inmobiliaria.

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

> Técnicas de marketing inmobiliario segun el producto.
> Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales.
> La fidelizacion del cliente.

> El marketing en la promocion inmobiliaria en comunidad vy
cooperativa.

> Investigacion del mercado inmobiliario

>Para aprender, practicar. 23
>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.

Y. 9. 9. 9. 9.9 Y.V.V.

>Para aprender, practicar. 24
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



