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 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, 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 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 
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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 
Castellón, el coste se estanca. En cambio, Valencia es la provincia en la 

que más se ha incrementado el precio mensual del alquiler, con un 25,5%, 
seguida de Castellón, con un 17,5%, y Alicante, con un 3,9% 

 
 Por capitales. La ciudad de Valencia es la capital en la que más ha subido 

el precio de compra-venta por m2, con un 8,9%; en Alacant y Castelló el 

incremento ha sido del 7,4%. Valencia también lidera el aumento en los 
alquileres, con un 20,63%, seguida de Castelló, con un 13,9%, y Alicante, 

con un 6,8% 
 
El precio de compra-venta de vivienda usada subió 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 experimentó 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 ámbito autonómico, 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 situación del 

mercado inmobiliario 2017-2018 que ha difundido la Asociación de Inmobiliarias 
de la Comunitat Valenciana (ASICVAL). 
 

"No nos situamos todavía en los niveles del boom inmobiliario, pero los 
rondamos", ha alertado la presidenta de ASICVAL, Nora García 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 simultáneo de recuperación económica y 

de bajos tipos y proliferación de alojamientos turísticos 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 Castellón, el coste 
se por metro cuadrado se ha estabilizado en 741 euros. El precio medio en 

Alicante evolucionó de 113.177 euros a 118.236 (aumento del 4,47%); en 
Valencia, de 110.020 a 113.712 (un 3,36% más); y en Castellón, de 90.111 a 
91.629 (1,68%). 

 
En cambio, Valencia es la provincia donde más se ha incrementado el precio del 

alquiler por metro cuadrado, con un 25,49%, de 5,1 euros a 6,4; le sigue 
Castellón, 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 pasó de 508 euros a 654 (incremento 
del 28,8%); en Castellón, 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 más 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 Castelló 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 evolucionó de 111.121 euros a 121.213 (incremento del 9,08%); 
en Valencia, de 136.845 a 145.227 (6,12%); y en Castelló, 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 Castelló, 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% más); en Alicante, de 563 a 628 (un 11,59%); y en Castelló, 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 gestión de relaciones con 
clientes) de amplia implantación en el sector consideraron "beneficiosa" pero 

necesitada de complementos la aplicación de deducciones en el tramo 
autonómico del IRPF a los propietarios de pisos en alquiler que se atengan a los 

precios de referencia fijados para las zonas en las que más haya subido el 
importe de los arrendamientos, anunciada en diciembre por la Conselleria de 
Vivienda, Obras Públicas y Vertebración 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 turísticos en sus 

comunidades, introducida en la modificación 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 años en la duración de los 
contratos de alquiler (a siete cuando la vivienda sea propiedad de una sociedad), 

pues ya está suponiendo un aumento de los precios de oferta, el efecto contrario 
al deseado. 
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1.	La	asociación	

ASICVAL	es	 la	Asociación	de	 Inmobiliarias	de	 la	Comunitat	Valenciana.	 Fue	 fundada	en	octubre	de	2011	 con	 la	denominación	de	Asociación	de	Agentes	

Inmobiliarios	SIC	Valencia	y,	desde	entonces,	se	ha	convertido	en	la	principal	agrupación	de	empresas	del	sector	en	los	municipios	de	Castellón,	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,	 Federación	 de	 Asociaciones	 Inmobiliarias	 de	 España,	 de	 la	 que	 en	 la	 actualidad	 ostenta	 la	 presidencia,	 y	 de	 FADEI,	

Federación	de	Asociaciones	de	Empresarios	Inmobiliarios.	

La	 organización	 es	 la	MLS	 territorial	 española	 con	 un	mayor	 número	 de	 asociados.	 La	 filosofía	 de	 este	 tipo	 de	 entidades	 radica	 en	 la	 comercialización	

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	asociación	son:	

- Fomentar	las	buenas	prácticas	entre	agentes	inmobiliarios	y	fomentar	la	autorregulación	del	sector.	

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

- Facilitar	el	acceso	a	la	formación	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	profesión	de	agente	inmobiliario.		

- Promover	la	eficiencia	de	todos	los	asociados,	a	través	de	un	servicio	de	compartición	de	propiedades	comercializadas	en	exclusiva.		

- Representar	al	sector	ante	la	administración.	
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Además,	facilita	a	sus	agencias	asociadas	el	acceso	a	clientes	internacionales	gracias	a	los	acuerdos	de	colaboración	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	años	en	el	sector	inmobiliario	(uno	de	ellos	como	gerente).		

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

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

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

- Declaración	jurada	de	no	haber	sido	condenado	en	firme	en	relación	con	la	intermediación	inmobiliaria.		

Las	estadísticas	

Las	estadísticas	del	Observatorio	del	Mercado	Inmobiliario	de	ASICVAL	están	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	gestión	de	

relaciones	con	clientes)	de	amplia	implantación	en	el	sector	y	mayoritario	entre	las	MLS	asociativas.	
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2.	Precio	de	compra-venta	de	viviendas	usadas	

Comunitat	Valenciana	y	provincias	

Precio	medio	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

C.	Valenciana	 110.908,5	€	 114.925,0	€	 4.017	€	 3,62%	

Alacant	 113.177,9	€	 118.236,8	€	 5.059	€	 4,47%	

Castelló	 90.111,5	€	 91.629,0	€	 1.518	€	 1,68%	

València	 110.020,7	€	 113.712,0	€	 3.691	€	 3,36%	

	

Precio	medio	por	m2	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

C.	Valenciana	 953,7	€	 1.008,5	€	 55	€	 5,75%	

Alacant	 999,8	€	 1.102,4	€	 103	€	 10,26%	

Castelló	 741,2	€	 741,8	€	 1	€	 0,08%	

València	 912,8	€	 933,7	€	 21	€	 2,29%	

	
Capitales	de	provincia	

Precio	medio	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

València	 136.845,8	€	 145.227,1	€	 8.381	€	 6,12%	

Alacant	 111.121,2	€	 121.213,0	€	 10.092	€	 9,08%	

Castelló	 90.236,0	€	 94.723,7	€	 4.488	€	 4,97%	

	

Precio	medio	por	m2	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

València	 1.292	€	 1.407	€	 115	€	 8,87%	

Alacant	 1.043	€	 1.120	€	 78	€	 7,43%	

Castelló	 807	€	 866	€	 60	€	 7,41%	
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Distritos	de	la	ciudad	de	València	

Precio	medio	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

Algirós	 134.321,5	€	 165.532,1	€	 31.211	€	 23,24%	

Benicalap	 91.862,4	€	 96.699,8	€	 4.837	€	 5,27%	

Benimaclet	 119.412,4	€	 189.979,4	€	 70.567	€	 59,10%	

Camins	al	Grau	 156.734,4	€	 161.430,4	€	 4.696	€	 3,00%	

Campanar	 143.646,0	€	 178.152,8	€	 34.507	€	 24,02%	

Ciutat	Vella	 221.922,2	€	 235.933,3	€	 14.011	€	 6,31%	

El	Pla	del	Real	 270.836,1	€	 287.166,0	€	 16.330	€	 6,03%	

Extramurs	 161.332,1	€	 188.600,3	€	 27.268	€	 16,90%	

Jesús	 101.943,2	€	 103.235,4	€	 1.292	€	 1,27%	

La	Saïdia	 99.248,2	€	 108.360,9	€	 9.113	€	 9,18%	

L'Eixample	 215.511,6	€	 236.592,7	€	 21.081	€	 9,78%	

L'Olivereta	 72.211,8	€	 80.056,3	€	 7.845	€	 10,86%	

Patraix	 100.361,0	€	 111.475,8	€	 11.115	€	 11,07%	

Poblats	Marítims	 102.267,7	€	 104.345,8	€	 2.078	€	 2,03%	

Pobles	de	l'Oest	 98.736,0	€	 89.034,8	€	 -9.701	€	 -9,83%	

Pobles	del	Nord	 110.000,0	€	 Sin	datos	 Sin	datos	 Sin	datos	

Pobles	del	Sud	 84.466,3	€	 113.124,3	€	 28.658	€	 33,93%	

Quatre	Carreres	 118.159,0	€	 126.491,8	€	 8.333	€	 7,05%	

Rascanya	 72.825,8	€	 84.954,9	€	 12.129	€	 16,65%	

	

Precio	medio	por	m2	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

Algirós	 1.329,9	€	 1.580,3	€	 250	€	 18,83%	

Benicalap	 979,5	€	 1.013,2	€	 34	€	 3,44%	

Benimaclet	 1.267,4	€	 1.786,6	€	 519	€	 40,97%	

Camins	al	Grau	 1.518,7	€	 1.658,5	€	 140	€	 9,21%	

Campanar	 1.367,5	€	 1.531,0	€	 164	€	 11,96%	

Ciutat	Vella	 1.684,9	€	 2.101,5	€	 417	€	 24,73%	

El	Pla	del	Real	 1.907,9	€	 2.046,8	€	 139	€	 7,28%	

Extramurs	 1.439,8	€	 1.506,7	€	 67	€	 4,65%	

Jesús	 1.013,1	€	 1.092,0	€	 79	€	 7,79%	

La	Saïdia	 1.129,2	€	 1.219,8	€	 91	€	 8,02%	

L'Eixample	 1.566,0	€	 2.028,0	€	 462	€	 29,50%	

L'Olivereta	 841,9	€	 909,8	€	 68	€	 8,07%	

Patraix	 1.032,1	€	 1.155,7	€	 124	€	 11,98%	

Poblats	Marítims	 1.047,9	€	 1.121,8	€	 74	€	 7,05%	

Pobles	de	l'Oest	 881,9	€	 840,0	€	 -42	€	 -4,75%	

Pobles	del	Nord	 819,4	€	 Sin	datos	 Sin	datos	 Sin	datos	

Pobles	del	Sud	 802,8	€	 1.160,2	€	 357	€	 44,52%	

Quatre	Carreres	 1.207,7	€	 1.200,5	€	 -7	€	 -0,60%	

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	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

C.	Valenciana	 513,2	€	 594,9	€	 81,7	€	 15,92%	

Alacant	 535,0	€	 542,5	€	 7,5	€	 1,40%	

Castelló	 436,1	€	 475,3	€	 39,2	€	 8,99%	

València	 508,0	€	 654,3	€	 146,3	€	 28,80%	

	

Precio	medio	por	m2	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

C.	Valenciana	 5,0	€	 5,8	€	 0,8	€	 16,00%	

Alacant	 5,1	€	 5,3	€	 0,2	€	 3,92%	

Castelló	 4,0	€	 4,7	€	 0,7	€	 17,50%	

València	 5,1	€	 6,4	€	 1,3	€	 25,49%	

	

Capitales	de	provincia	

Precio	medio	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

Alacant	 563,5	€	 628,8	€	 65	€	 11,59%	

Castelló	 468,2	€	 480,6	€	 12	€	 2,65%	

València	 564,3	€	 719,6	€	 155	€	 27,52%	

	

Precio	medio	por	m2	2017-2018	

	
2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

Alacant	 5,9	€	 6,3	€	 0,4	€	 6,78%	

Castelló	 4,3	€	 4,9	€	 0,6	€	 13,95%	

València	 6,3	€	 7,6	€	 1,3	€	 20,63%	
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Distritos	de	la	ciudad	de	València	

Precio	medio	2017-2018	

Distrito	 2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

Algirós	 595,6	€	 747,4	€	 151,8	€	 25,49%	

Benicalap	 478,5	€	 553,8	€	 75,3	€	 15,74%	

Benimaclet	 610,5	€	 700,3	€	 89,8	€	 14,71%	

Camins	al	Grau	 986,7	€	 842,2	€	 -144,5	€	 -14,64%	

Campanar	 764,1	€	 726,7	€	 -37,4	€	 -4,89%	

Ciutat	Vella	 724,7	€	 938,7	€	 214,0	€	 29,53%	

El	Pla	del	Real	 653,1	€	 769,0	€	 115,9	€	 17,75%	

Extramurs	 569,7	€	 787,1	€	 217,4	€	 38,16%	

Jesús	 Sin	datos	 611,3	€	 Sin	datos	 Sin	datos	

La	Saïdia	 581,7	€	 586,7	€	 5,0	€	 0,86%	

L'Eixample	 775,6	€	 897,0	€	 121,4	€	 15,65%	

L'Olivereta	 358,2	€	 493,6	€	 135,4	€	 37,80%	

Patraix	 499,5	€	 581,7	€	 82,2	€	 16,46%	

Poblats	Marítims	 587,5	€	 611,2	€	 23,7	€	 4,03%	

Pobles	de	l'Oest	 485,0	€	 519,7	€	 34,7	€	 7,15%	

Pobles	del	Nord	 340,0	€	 350,0	€	 10,0	€	 2,94%	

Pobles	del	Sud	 700,0	€	 490,0	€	 -210,0	€	 -30,00%	

Quatre	Carreres	 618,5	€	 686,6	€	 68,1	€	 11,01%	

Rascanya	 466,3	€	 532,2	€	 65,9	€	 14,13%	

	

Precio	medio	por	m2	2017-2018	

Distrito	 2017	 2018	 Diferencia	 Diferencia	%	

Algirós	 6,2	€	 7,6	€	 1,4	€	 22,58%	

Benicalap	 5,4	€	 6,2	€	 0,8	€	 14,81%	

Benimaclet	 6,4	€	 8,2	€	 1,8	€	 28,13%	

Camins	al	Grau	 8,0	€	 8,5	€	 0,5	€	 6,25%	

Campanar	 6,9	€	 7,0	€	 0,1	€	 1,45%	

Ciutat	Vella	 8,2	€	 9,3	€	 1,1	€	 13,41%	

El	Pla	del	Real	 7,1	€	 7,7	€	 0,6	€	 8,45%	

Extramurs	 6,3	€	 7,7	€	 1,4	€	 22,22%	

Jesús	 Sin	datos	 6,2	€	 Sin	datos	 Sin	datos	

La	Saïdia	 6,7	€	 6,9	€	 0,2	€	 2,99%	

L'Eixample	 7,7	€	 9,0	€	 1,3	€	 16,88%	

L'Olivereta	 4,9	€	 6,2	€	 1,3	€	 26,53%	

Patraix	 6,5	€	 6,1	€	 -0,4	€	 -6,15%	

Poblats	Marítims	 5,8	€	 7,2	€	 1,4	€	 24,14%	

Pobles	de	l'Oest	 4,4	€	 5,2	€	 0,8	€	 18,18%	

Pobles	del	Nord	 3,4	€	 5,1	€	 1,7	€	 50,00%	

Pobles	del	Sud	 6,2	€	 5,5	€	 -0,7	€	 -11,29%	

Quatre	Carreres	 6,2	€	 7,1	€	 0,9	€	 14,52%	

Rascanya	 5,9	€	 6,4	€	 0,5	€	 8,47%	
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

 

 

 
 

 Diseño y presentación 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 según el producto. 
 

 Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales. 

 
 La fidelización del cliente. 

 
 El marketing en la promoción inmobiliaria en comunidad y 

cooperativa. 

 
 Investigación del mercado inmobiliario 
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PARTE PRIMERA 

El marketing inmobiliario y la creación del producto inmobiliario. 

 

Capítulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda. 
 

 

 

 
 


