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e Marketing inmobiliario vy estudios de mercado.

Informe de Mercado de Inversion de Forcadell del 2° semestre
de 2018

Los fondos de inversién siguen protagonizando el mercado de inversion en
Espafa, especialmente los internacionales. De hecho, el 65% del capital invertido
en el 2018 proviene de origen extranjero que, en muchas ocasiones, ha sido
gestionado a través de operadores locales. Las socimis han tenido también una
participacion destacable en el mercado de inversion inmobiliaria, debutando
hasta 20 sociedades nuevas en el MAB en el 2018 frente a las 17 que cotizaron
por primera vez en 2017. Las entidades bancarias, por su parte, han acelerado
sus procesos de desinversién, dando lugar a una nueva concentracién del
mercado protagonizada por Cerberus y Blackstone.

Forcadell destaca que el mercado inmobiliario en Espafa se encuentra en una
etapa madura del ciclo expansivo, con las rentabilidades estables e incrementos
de los precios cada vez mas moderados. En el 2018 los grandes players del
ladrillo han ampliado sus carteras, llevado a cabo fusiones con otras compaiiias e
iniciado proyectos de nueva construccidon de grandes dimensiones, dejando una
cifra de inversidn récord: 18.800 M€. Sin embargo, la inversién a pequefia escala
no ha mostrado el mismo dinamismo. El sector ha esta dando un salto cualitativo
debido a la transformacion digital, que ha dado lugar a nuevos y cada vez mas
complejos proyectos, y a nuevas maneras y estructuras de inversion.
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El apetito inversor ha mostrado en el 2018 su preferencia por activos que
aporten seguridad, flexibilidad, rentabilidad a largo plazo, de calidad vy
alternativos. En esta linea, se prevé que las residencias de estudiantes y las
oficinas flexibles vayan ganando cada vez mas peso en el mercado de inversion.
Estos dos activos junto con el coliving profesionalizado —-a punto de llegar al
mercado espafiol-, van en linea con una tendencia de pensamiento social sobre
la manera de consumir que se ha extendido al mercado inmobiliario que consiste
en optimizar al maximo los recursos, pagando Unicamente el uso y la experiencia
de un bien, sin el coste o gestion de tenerlo en propiedad.

Segun el informe de Forcadell, entre las operaciones del mercado de inversién
profesional en Espafia del 2S 2018, destaca como gran protagonista del real
estate espafiol Blackstone. El fondo de inversién estadounidense se ha
convertido en el nuevo gigante del mercado inmobiliario y ha llevado a cabo las
operaciones mas importantes del sector. En hoteles, la opa sobre Hispania
valorada en 1.900 M€, que culmind las primeras semanas del semestre, lo ha
convertido en el mayor propietario de hoteles del pais, sumandole 46 activos
hoteleros mas a su cartera. En la misma linea, ha protagonizado la operacion
logistica mas importante del afio comprando el parque logistico de Neinver por
300 M€. Y, en oficinas, también ha liderado la operacién mas destacada del
semestre, la compra del edificio Planeta, por 210 M€. En el sector retail, el gran
protagonista ha sido Castellana Propierties, a través del fondo Vukile, con la
compra de una cartera de 4 centros comerciales a Unibail-Rodamco por 490 M€.
En el marco de las desinversiones de entidades bancarias destaca Cerberus con
la compra del 80% del ladrillo del BBVA y de una cartera de inmuebles
residenciales al Santander por 1.535 M€.

DATOS

Segun el Informe de Mercado de Inversion de Forcadell del 2° semestre de 2018,
el mercado de inversion inmobiliaria profesional en Espafia se mantiene en un
ciclo positivo que data desde el 2014. El interés y el capital inversor, tanto
extranjero como local, han mantenido a lo largo del 2018 el foco puesto en el
mercado espafol que, pese a la escasez de producto prime, ha captado un
volumen de inversion que supera los 18.800 M€, un 39,3% mas que el 2017. Del
total invertido, mas de 7.000 M€ corresponden a operaciones corporativas.

Segun Forcadell, el favorable marco econémico, el crecimiento continuado de las
rentas durante los ultimos 4 ainos, el atractivo de activos que todavia presentan
altas rentabilidades -alternativos o ubicados en 2as lineas- y el ritmo de
absorcion de los nuevos proyectos han situado a Espafia y, en especial a Madrid
y Barcelona, en la diana del mercado europeo en términos de inversion
inmobiliaria, especialmente para los grandes fondos de inversion del real estate
espafnol. Sin embargo, ambas ciudades no han sabido, al contrario de lo que se
esperaba, sacar partido al Brexit captando capital y empresas salientes,
oportunidad que si han aprovechado otras ciudades europeas como Paris.
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El informe destaca que la percepcién sobre el futuro del sector se ha visto
contagiada por el discurso de alarma de economistas y medios de comunicacion
gue plantea un cambio de fase en el ciclo econdmico, hecho que se ha visto
reflejado en una actitud de prudencia y cierta ralentizacién en la toma de
decisiones, en especial en perfiles como family offices y pequefos inversores.

SECTORES DE INVERSION

Hospitality

Si en el 2016 y 2017 la inversién hotelera habia alcanzado cifras récord con un
volumen de casi 4.000 M€, segun Forcadell en el 2018 el sector hotelero ha
vuelto a superar su marca con 4.900 M€ invertidos. Ha sido el 20 semestre-
notablemente mejor que el 1°-, el que ha coronado al mercado hotelero como el
sector que mas inversiéon ha captado, debido principalmente a operaciones de
grandes fondos de inversién como la opa de Blackstone sobre Hispania. Canarias
y Baleares han liderado el segmento vacacional, captando la mitad de la
inversion hotelera del ano. Y aunque Catalunya ha sido el destino mas visitado
en el 2018, la negativa a nuevas licencias hoteleras en Barcelona ha provocado
una disminucidn de las operaciones de inversién en la ciudad, un aumento
acentuado de los precios de venta y una proliferacion de nuevos proyectos en las
poblaciones colindantes.

La consultora destaca que el sector de las residencias de estudiantes y
geriatricos, por su parte, ha vivido en los Ultimos ejercicios un proceso de
atomizacidn, especializacion y expansion. A lo largo del 2018 se han iniciado
nuevos desarrollos de residencias de estudiantes por parte de grandes players
internacionales especializados, ubicados en las principales ciudades espafiolas,
en especial en Madrid y Barcelona, en Ciudad Universitaria y en el 22@,
respectivamente. La rentabilidad deseada en estos proyectos es del 6% en 1las
lineas y de hasta el 8% en lineas secundarias.

Industrial-logistico

El activo logistico sigue acaparando mayor interés inversor en comparacion con
el industrial, protagonizando la mayoria de los proyectos de obra nueva. Segun
el informe, sin embargo, se empieza ver una apuesta mas firme por proyectos
industriales con ejemplos como los de Acciona: desarrollando 48 naves en la
ciudad de Barcelona, que saldran al mercado en el 2019. El sector logistico, por
su parte, se mantiene en auge gracias al impulso del e-commerce, con un
volumen de inversidon que roza los 1.500 M€ (cifra similar a la registrada en el
2017) y una contratacién récord tanto en Madrid como en Barcelona. La
actividad inversora sigue enfocada, por orden, en activos con arrendatario, en la
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promocion de nuevos proyectos en su mayoria iniciados a riesgo, en suelo
principalmente finalista y en naves obsoletas por reformar.

Retail

Segun el Informe de Inversién Nacional de Forcadell del 2° semestre de 2018, la
inversion profesional especializada en activos retail ha vuelto a liderar —junto con
el sector hotelero- el mercado inmobiliario, copando el 22% del total de capital
invertido en 2018, lo que supone un volumen superior a los 4.200 M€. Se trata
de una cifra récord, que supera el volumen obtenido en los 2 Ultimos afios (4.000
M€ anuales). El mercado de inversion en retail sigue mostrando mucho
dinamismo, animado por el auge del e-commerce, la tendencia de
especializacion, el aumento de las ventas del comercio minorista, los nuevos
formatos que estan surgiendo y la buena aceptacién que estdn teniendo -por
parte de retailers y consumidores- los nuevos proyectos que salen al mercado.
En el 2018 se han inaugurado hasta 15 centros comerciales en Espafia y en
todos ellos se observa una clara apuesta por la restauracién y por la experiencia
del cliente, a través del ocio, comercio especializado, servicios y actividades
fisicas.

Las principales operaciones del semestre las han llevado a cabo los fondos de
inversion -en su mayoria extranjeros- mediante la compraventa, gestidén y
remodelacidén de centros comerciales, parques de medianas y carteras de locales
ubicados en prime. Destacan también las patrimoniales de operadores de retail,
gue hasta ahora compraban los locales en los que se establecian sus marcas, y
han decidido ampliar su abanico de arrendatarios en busca de mayores
rentabilidades. Los pequefios inversores estan poniendo el foco en activos
ubicados lineas secundarias, que requieren de un volumen de inversién menor y
presentan rentabilidades mas altas. Para el patrimonialista tradicional, las
rentabilidades en prime se sitian entre el 3-3,25% en Madrid y Barcelona,
mientras que en 2as lineas entre el 3,75-4,50%. En el caso de grandes carteras,
éstas son mas altas por la plusvalia potencial.

Oficinas

Forcadell destaca que el mercado de inversidén en oficinas en el 2018,
notablemente mas dinamico en la segunda mitad del afio que en la primera, ha
captado un volumen un 8% inferior respecto al afio anterior, alcanzando los
2.250 M€. Este descenso se debe, principalmente, a la escasez de producto en
venta. Sin embargo, en el otro lado de la moneda, la falta de producto, unida a
la elevada presion inversora y a las buenas cifras de contratacién -que registran
otro afio de récords- han animado por completo la actividad promotora. Se trata
de fondos internacionales altamente especializados que estan desarrollando
proyectos sofisticados, de grandes superficies y con altas calidades, que priorizan
en sus promociones el bienestar del empleado e incluyen entre sus instalaciones
equipamientos como piscinas, gimnasios y cada vez mas extensas zonas
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comunes. La mayoria de estas promociones, ademas, estdn siendo alquiladas
antes de terminar el proceso de construccién debido a la tasa de disponibilidad
de oficinas de obra nueva bajo minimos en Madrid y Barcelona. Los espacios de
coworking, que viven un proceso de profesionalizaciéon y expansiéon que data
desde el 2017, estan en el punto de mira de los fondos de inversidon, quienes ya
se han lanzado a realizar promociones a riesgo de edificios con espacios
exclusivamente para coworking.

Las rentabilidades tanto en Barcelona como en Madrid se han mantenido
estables, exceptuando el producto en prime en Barcelona, que se ha comprimido
hasta igualarse al madrilefio (4,5%).

Residencial

Segun la consultora, el mercado residencial ha acumulado un volumen de
inversion que roza los 4.000 M€ en 2018, cifra un 30% superior al 2017 que
pone de manifiesto que el sector se encuentra todavia en tendencia alcista,
aunque con perspectivas de cambiar de rumbo en 2020-2021. En linea con el
auge del activo residencial, las rentabilidades contindan registrando ligeros
descensos. Los precios, y por lo tanto el interés inversor, estdn mostrando un
comportamiento geograficamente heterogéneo: mientras Madrid y Barcelona
empiezan a consolidar sus precios, sus areas metropolitanas y otras capitales
aun muestran margen de crecimiento. La promocion residencial, por su parte, se
encuentra en pleno auge: en tan solo 3 afios, los visados de obra nueva se han
duplicado hasta alcanzar los 100.000. Las entidades bancarias han acentuado su
proceso de desinversion. De hecho, las principales bancas espafiolas (Bankia,
Ibercaja, LiberBank y Santander) tienen previsto desinvertir hasta 12.500 M€ en
activos improductivos, mayoritariamente residenciales, a lo largo de los préximos
2 anos.

Solares

Debido al incremento continuado del interés inversor durante los ultimos 3 afios
por solares de todos los usos -y especialmente residenciales- los propietarios de
estos activos han situado los asking prices en niveles maximos; a veces
inasumibles para inversores y promotores, que han tenido que hacer frente al
encarecimiento del coste de construccion. Segun Forcadell, el solar residencial no
s6lo ha sido el mas demandado en el 2018, sino que ha conseguido revalorizarse
también en otras capitales de provincia mas alld de las principales ciudades de
Espafia. En otros sectores el interés por solares tiene ubicaciones muy concretas.
Es el caso de oficinas, donde los CBD tradicionales de Barcelona y Madrid han
perdido protagonismo, eclipsados por las nuevas areas de negocios y sus
rentabilidades (22@, Campo de las Naciones, Av. de América y las Tablas). En el
sector logistico, los solares mas demandados se ubican en la 12 Corona de
Madrid y Barcelona, pero la falta de suelo desplaza el interés hacia la 22 Corona,
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zona en la que se han cerrado la mayoria de operaciones del sector en el 2S
2018.

R
>Para aprender, practicar.
>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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Evolucion de la rentabilidad prime del sector Industrial-Logistico
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M Hospitality

El sector hotelero ha vuelto a supe-
rar su marca alcanzando en el 2018 un
volumen de inversion de 4.900 M€, un
22,5% mas que en los 2 afos ante- rio-
res. Tan solo Canarias y Baleares han
captado la mitad de la inversién anual
del territorio espafiol. Las residencias de
estudiantes, por su parte, se encuentran
en un proceso de profesionalizacion, es-
pecializacion y expansion.

B Industrial-logfstico

El sector logfstico se mantiene en auge
gracias al impulso del e-commerce y ha
registrado en el 2018 una inversién de
casi 1.500 M€ (cifra similar a la registra-
daenel 2017) y una contratacién récord
tanto en Barcelona como en Madrid. El
sector industrial, en cambio, no consigue
despertar el mismo interés inversor, con
la excepcion del proyecto de Acciona en
la ciudad de Barcelona.

M Residencial

A'lo largo del 2018, el mercado residen-
cial se ha mantenido en una tendencia
alcista superando al 2017 en volumen
de inversion, nuimero de operaciones
de compraventa y precio por m?2 En li-
nea con el auge del activo residencial, las
rentabilidades han continuado compri-
miéndose a lo largo del afo, situandose
en prime de Madrid y Barcelona alrede-
dor del 2,75% vy 3% respectivamente.
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M Retail

Los activos comerciales han conseguido
captar el 22% del total de capital inverti-
do en 2018, lo que supone un volumen
superior a los 4.200 M€. Se trata de una
cifra récord que supera la inversién ob-
tenida en los 2 Ultimos anos. Las rentabi-
lidades para patrimonialistas tradiciona-
les se sitian en prime entre el 3-3,25%
en Madrid y Barcelona, mientras que en
2% lineas entre el 3,75% vy 4,50%.

B Oficinas

El volumen de inversién en oficinas ha
registrado un pequefo descenso res-
pecto al 2017 en cuanto a numero de
operaciones debido, principalmente, a la
escasez de producto en venta. A su vez,
la falta de producto esta animando la ac-
tividad promotora, que esta desarrollan-
do proyectos a riesgo, alquilados en su
mayoria antes de terminar el proceso de
construccion.

M Solares

Los propietarios de los solares han si-
tuado en los 2 ultimos anos los asking
prices en niveles maximos; a veces ina-
sumibles para inversores y promotores,
que ademas se han encontrado con el
sector Construccion encarecido. Los de
uso residencial siguen siendo los solares
mas demandados y han conseguido re-
valorizarse en otras capitales de provin-
cia méas alld de las principales ciudades
de Espana.

@ Barcelona 6%
® Madrid 6%
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Sector de inversién
profesional destacado

Rentabilidad prime
de Oficinas

.

Inversion inmobiliaria
profesional en Espana en el 2018




%* FORCADELL

Consultores Inmobiliarios desde 1958

LA INVERSION INMOBILIARIA EN ESPANA
SUPERA SU RECORD CON 18.800 M€

® Segun el Informe de Inversion Nacional de Forcadell del 2° semestre
de 2018, la inversion inmobiliaria profesional en Espafia ha captado
un volumen un 39,3% superior al registrado en el 2017.

® Los fondos de inversion han seguido protagonizando el mercado
inmobiliario, especialmente los internacionales. De hecho, el 65%

NOTA del capital invertido en el 2018 proviene de origen extranjero que, en
DE PRENSA muchas ocasiones, ha sido gestionado a través de operadores
locales.

BARCELONA 22/01/2018 — Segun el Informe de Mercado de Inversién de Forcadell
del 2° semestre de 2018, el mercado de inversion inmobiliaria profesional en
Espafia se mantiene en un ciclo positivo que data desde el 2014. El interés y el
capital inversor, tanto extranjero como local, han mantenido a lo largo del 2018
el foco puesto en el mercado espafiol que, pese a la escasez de producto prime,
ha captado un volumen de inversién que supera los 18.800 M€, un 39,3% mas
que el 2017. Del total invertido, mas de 7.000 M€ corresponden a operaciones
corporativas.

Segun Forcadell, el favorable marco econdmico, el crecimiento continuado de
las rentas durante los altimos 4 afios, el atractivo de activos que todavia
presentan altas rentabilidades -alternativos o ubicados en 2* lineas- y el ritmo de
absorcién de los nuevos proyectos han situado a Espafia y, en especial a Madrid
y Barcelona, en la diana del mercado europeo en términos de inversion
inmobiliaria, especialmente para los grandes fondos de inversion del real estate
espafol. Sin embargo, ambas ciudades no han sabido, al contrario de lo que se
esperaba, sacar partido al Brexit captando capital y empresas salientes,
oportunidad que si han aprovechado otras ciudades europeas como Paris.

El informe destaca que la percepcion sobre el futuro del sector se ha visto
contagiada por el discurso de alarma de economistas y medios de comunicacion
que plantea un cambio de fase en el ciclo econémico, hecho que se ha visto
reflejado en una actitud de prudencia y cierta ralentizacion en la toma de
decisiones, en especial en perfiles como family offices y pequefios inversores.

DATOS CORPORATIVOS DE FORCADELL - www.forcadell.cat

FORCADELL es un grupo empresarial fundado en 1958, experto en consultoria y gestion inmobiliaria. Preside el Grupo Carles Vila i Polls, con
Ivan Vaqué Mas a cargo de la Direccion General. Con una facturacion en 2017 de 10,3 millones de euros, cerca de 1.223 comunidades de
propietarios administradas, unas 3.250 entidades administradas en alquiler y mas de 233.653 m2 construidos comercializados. Forcadell es
actualmente una de les primeras consultoras globales del mercado inmobiliario espafiol. Cuenta con una plantilla de 193 profesionales, oficinas
propias en Granollers, Terrassa, Gava, Mollet, Palma y Sevilla, oficinas Forpunt y delegaciones comerciales en Alicante, Castellén, Madrid y
Malaga, ademas de su sede central en Barcelona (PI. Universitat, 3 - 08007 Barcelona).
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SECTORES DE INVERSION

Hospitality
Si en el 2016 y 2017 la inversion hotelera habia alcanzado cifras récord con un

volumen de casi 4.000 M€, segun Forcadell en el 2018 el sector hotelero ha
vuelto a superar su marca con 4.900 M€ invertidos. Ha sido el 2° semestre-
notablemente mejor que el 1°-, el que ha coronado al mercado hotelero como el
sector que mas inversion ha captado, debido principalmente a operaciones de
grandes fondos de inversibn como la opa de Blackstone sobre Hispania.
Canarias y Baleares han liderado el segmento vacacional, captando la mitad de
la inversion hotelera del afio. Y aunque Catalunya ha sido el destino mas
visitado en el 2018, la negativa a nuevas licencias hoteleras en Barcelona ha
provocado una disminucion de las operaciones de inversion en la ciudad, un

NOTA  aumento acentuado de los precios de venta y una proliferacion de nuevos
DE PRENSA  proyectos en las poblaciones colindantes.

La consultora destaca que el sector de las residencias de estudiantes y
geriatricos, por su parte, ha vivido en los ultimos ejercicios un proceso de
atomizacion, especializaciéon y expansion. A lo largo del 2018 se han iniciado
nuevos desarrollos de residencias de estudiantes por parte de grandes players
internacionales especializados, ubicados en las principales ciudades espafiolas,
en especial en Madrid y Barcelona, en Ciudad Universitaria y en el 22@,
respectivamente. La rentabilidad deseada en estos proyectos es del 6% en las
lineas y de hasta el 8% en lineas secundarias.

Industrial-logistico

El activo logistico sigue acaparando mayor interés inversor en comparacion con
el industrial, protagonizando la mayoria de los proyectos de obra nueva. Segun
el informe, sin embargo, se empieza ver una apuesta mas firme por proyectos
industriales con ejemplos como los de Acciona: desarrollando 48 naves en la
ciudad de Barcelona, que saldrén al mercado en el 2019. El sector logistico, por
su parte, se mantiene en auge gracias al impulso del e-commerce, con un
volumen de inversion que roza los 1.500 M€ (cifra similar a la registrada en el
2017) y una contratacion récord tanto en Madrid como en Barcelona. La
actividad inversora sigue enfocada, por orden, en activos con arrendatario, en la
promocion de nuevos proyectos en su mayoria iniciados a riesgo, en suelo
principalmente finalista y en naves obsoletas por reformar.

Retail

Segun el Informe de Inversion Nacional de Forcadell del 2° semestre de 2018, la
inversion profesional especializada en activos retail ha vuelto a liderar —junto
con el sector hotelero- el mercado inmobiliario, copando el 22% del total de
capital invertido en 2018, lo que supone un volumen superior a los 4.200 M€. Se

DATOS CORPORATIVOS DE FORCADELL - www.forcadell.cat

FORCADELL es un grupo empresarial fundado en 1958, experto en consultoria y gestion inmobiliaria. Preside el Grupo Carles Vila i Polls, con
Ivan Vaqué Mas a cargo de la Direccion General. Con una facturacion en 2017 de 10,3 millones de euros, cerca de 1.223 comunidades de
propietarios administradas, unas 3.250 entidades administradas en alquiler y mas de 233.653 m2 construidos comercializados. Forcadell es
actualmente una de les primeras consultoras globales del mercado inmobiliario espafiol. Cuenta con una plantilla de 193 profesionales, oficinas
propias en Granollers, Terrassa, Gava, Mollet, Palma y Sevilla, oficinas Forpunt y delegaciones comerciales en Alicante, Castellén, Madrid y
Malaga, ademas de su sede central en Barcelona (PI. Universitat, 3 - 08007 Barcelona).
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trata de una cifra récord, que supera el volumen obtenido en los 2 Gltimos afios
(4.000 M€ anuales). El mercado de inversion en retail sigue mostrando mucho
dinamismo, animado por el auge del e-commerce, la tendencia de
especializacion, el aumento de las ventas del comercio minorista, los nuevos
formatos que estan surgiendo y la buena aceptacion que estan teniendo —por
parte de retailers y consumidores- los nuevos proyectos que salen al mercado.
En el 2018 se han inaugurado hasta 15 centros comerciales en Espafia y en todos
ellos se observa una clara apuesta por la restauracion y por la experiencia del
cliente, a través del ocio, comercio especializado, servicios y actividades fisicas.

Las principales operaciones del semestre las han llevado a cabo los fondos de
inversion —en su mayoria extranjeros- mediante la compraventa, gestion y
remodelacion de centros comerciales, parques de medianas y carteras de locales
NOTA  ubicados en prime. Destacan también las patrimoniales de operadores de retail,
DE PRENSA due hasta ahora compraban los locales en los que se establecian sus marcas, y
han decidido ampliar su abanico de arrendatarios en busca de mayores
rentabilidades. Los pequefios inversores estan poniendo el foco en activos
ubicados lineas secundarias, que requieren de un volumen de inversiéon menor y
presentan rentabilidades méas altas. Para el patrimonialista tradicional, las
rentabilidades en prime se sitGan entre el 3-3,25% en Madrid y Barcelona,
mientras que en 2as lineas entre el 3,75-4,50%. En el caso de grandes carteras,

éstas son mas altas por la plusvalia potencial.

Oficinas

Forcadell destaca que el mercado de inversion en oficinas en el 2018,
notablemente mas dindmico en la segunda mitad del afio que en la primera, ha
captado un volumen un 8% inferior respecto al afio anterior, alcanzando los
2.250 ME. Este descenso se debe, principalmente, a la escasez de producto en
venta. Sin embargo, en el otro lado de la moneda, la falta de producto, unida a la
elevada presién inversora y a las buenas cifras de contratacién —que registran
otro afio de récords- han animado por completo la actividad promotora. Se trata
de fondos internacionales altamente especializados que estan desarrollando
proyectos sofisticados, de grandes superficies y con altas calidades, que
priorizan en sus promociones el bienestar del empleado e incluyen entre sus
instalaciones equipamientos como piscinas, gimnasios y cada vez mas extensas
zonas comunes. La mayoria de estas promociones, ademas, estan siendo
alquiladas antes de terminar el proceso de construccion debido a la tasa de
disponibilidad de oficinas de obra nueva bajo minimos en Madrid y Barcelona.
Los espacios de coworking, que viven un proceso de profesionalizacion y
expansion que data desde el 2017, estan en el punto de mira de los fondos de
inversion, quienes ya se han lanzado a realizar promociones a riesgo de edificios
con espacios exclusivamente para coworking.
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NOTA
DE PRENSA

Las rentabilidades tanto en Barcelona como en Madrid se han mantenido
estables, exceptuando el producto en prime en Barcelona, que se ha comprimido
hasta igualarse al madrilefio (4,5%).

Residencial

Segun la consultora, el mercado residencial ha acumulado un volumen de
inversion que roza los 4.000 M€ en 2018, cifra un 30% superior al 2017 que
pone de manifiesto que el sector se encuentra todavia en tendencia alcista,
aunque con perspectivas de cambiar de rumbo en 2020-2021. En linea con el
auge del activo residencial, las rentabilidades contintan registrando ligeros
descensos. Los precios, y por lo tanto el interés inversor, estdn mostrando un
comportamiento geograficamente heterogéneo: mientras Madrid y Barcelona
empiezan a consolidar sus precios, sus areas metropolitanas y otras capitales ain
muestran margen de crecimiento. La promocién residencial, por su parte, se
encuentra en pleno auge: en tan solo 3 afios, los visados de obra nueva se han
duplicado hasta alcanzar los 100.000. Las entidades bancarias han acentuado su
proceso de desinversion. De hecho, las principales bancas espafiolas (Bankia,
Ibercaja, LiberBank y Santander) tienen previsto desinvertir hasta 12.500 M€ en
activos improductivos, mayoritariamente residenciales, a lo largo de los
proximos 2 afios.

Solares

Debido al incremento continuado del interés inversor durante los ultimos 3 afios
por solares de todos los usos -y especialmente residenciales- los propietarios de
estos activos han situado los asking prices en niveles maximos; a veces
inasumibles para inversores y promotores, que han tenido que hacer frente al
encarecimiento del coste de construccion. Segun Forcadell, el solar residencial
no solo ha sido el mas demandado en el 2018, sino que ha conseguido
revalorizarse también en otras capitales de provincia mas alla de las principales
ciudades de Espafia. En otros sectores el interés por solares tiene ubicaciones
muy concretas. Es el caso de oficinas, donde los CBD tradicionales de
Barcelona y Madrid han perdido protagonismo, eclipsados por las nuevas areas
de negocios y sus rentabilidades (22@, Campo de las Naciones, Av. de América
y las Tablas). En el sector logistico, los solares mas demandados se ubican en la
12 Corona de Madrid y Barcelona, pero la falta de suelo desplaza el interés hacia
la 22 Corona, zona en la que se han cerrado la mayoria de operaciones del sector
en el 2S 2018.
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SITUACION ACTUAL Y PERSPECTIVAS

Actores de mercado

Los fondos de inversion siguen protagonizando el mercado de inversion en
Espafia, especialmente los internacionales. De hecho, el 65% del capital
invertido en el 2018 proviene de origen extranjero que, en muchas ocasiones, ha
sido gestionado a través de operadores locales. Las socimis han tenido también
una participacion destacable en el mercado de inversion inmobiliaria, debutando
hasta 20 sociedades nuevas en el MAB en el 2018 frente a las 17 que cotizaron
por primera vez en 2017. Las entidades bancarias, por su parte, han acelerado
sus procesos de desinversion, dando lugar a una nueva concentracion del
mercado protagonizada por Cerberus y Blackstone.

NOTA
DE PRENSA Tendencias

Forcadell destaca que el mercado inmobiliario en Espafia se encuentra en una
etapa madura del ciclo expansivo, con las rentabilidades estables e incrementos
de los precios cada vez mas moderados. En el 2018 los grandes players del
ladrillo han ampliado sus carteras, llevado a cabo fusiones con otras compafiias e
iniciado proyectos de nueva construccion de grandes dimensiones, dejando una
cifra de inversion récord: 18.800 M€. Sin embargo, la inversion a pequena
escala no ha mostrado el mismo dinamismo. El sector ha estd dando un salto
cualitativo debido a la transformacion digital, que ha dado lugar a nuevos y cada
vez mas complejos proyectos, y a nuevas maneras y estructuras de inversion.

Perspectiva
El apetito inversor ha mostrado en el 2018 su preferencia por activos que

aporten seguridad, flexibilidad, rentabilidad a largo plazo, de calidad y
alternativos. En esta linea, se prevé que las residencias de estudiantes y las
oficinas flexibles vayan ganando cada vez mas peso en el mercado de inversion.
Estos dos activos junto con el coliving profesionalizado —a punto de llegar al
mercado espafiol-, van en linea con una tendencia de pensamiento social sobre la
manera de consumir que se ha extendido al mercado inmobiliario que consiste
en optimizar al maximo los recursos, pagando unicamente el uso y la
experiencia de un bien, sin el coste o gestion de tenerlo en propiedad.

Operaciones
Segun el informe de Forcadell, entre las operaciones del mercado de inversién

profesional en Espafia del 2S 2018, destaca como gran protagonista del real
estate espafiol Blackstone. ElI fondo de inversion estadounidense se ha
convertido en el nuevo gigante del mercado inmobiliario y ha llevado a cabo las
operaciones mas importantes del sector. En hoteles, la opa sobre Hispania
valorada en 1.900 M€, que culminé las primeras semanas del semestre, lo ha
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convertido en el mayor propietario de hoteles del pais, sumandole 46 activos
hoteleros mas a su cartera. En la misma linea, ha protagonizado la operacion
logistica mas importante del afio comprando el parque logistico de Neinver por
300 M€. Y, en oficinas, también ha liderado la operaciéon més destacada del
semestre, la compra del edificio Planeta, por 210 M€. En ¢l sector retail, el gran
protagonista ha sido Castellana Propierties, a través del fondo Vukile, con la
compra de una cartera de 4 centros comerciales a Unibail-Rodamco por 490 M€.
En el marco de las desinversiones de entidades bancarias destaca Cerberus con
la compra del 80% del ladrillo del BBVA y de una cartera de inmuebles
residenciales al Santander por 1.535 M€.

NOTA
DE PRENSA
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a. Situacion. ¢Quién es el cliente inmobiliario y qué demanda? 181
b. Problema. El producto inmobiliario que ofrece resuelve el problema del cliente. iEscuche a su
cliente antes de ofrecer nada! 181
c. Implicacion. iPodriamos ayudarle con estos inmuebles! 181
d. Beneficio. El cliente inmobiliario descubre que este inmueble ofertado es la solucién.__ 181
4. Método “conozca a su cliente” inmobiliario. Know Your Customer (KYC). 182
5. Método AIDA en la intermediacion inmobiliaria. 183
a. Las fases que sigue un cliente en el proceso de decision de compra. 183
b. Dificilmente se producira una venta, si primero no se ha captado la atencién del cliente. 183
c. Etapas del modelo AIDA en marketing y ventas. 183
1. Atencion del cliente. 183
2. Interés 184
3. Deseo 184
4. Accidn 185
5. La fidelizacion del cliente. El modelo NAICDASE. 185
d. El método AIDA en la estrategia de marketing digital inmobiliario. 186
e. Ejemplos practicos del sistema AIDA en la intermediacién inmobiliaria. 187
Atrae la atencion del cliente/attention. 187
Generar un interés en el cliente/interest. 187
Convierte el interes en deseo/desire 187
Animar a actuar/action 187
6. Métodos de correccion de errores. Satisfacer a los clientes inmobiliarios
insatisfechos. 188
Precio de la competencia. 188
No se ha cuidado al cliente inmobiliario. 188
Fallos del servicio de atencién al cliente. 188
TALLER DE TRABAJO 190
Software inmobiliario, una solucion al problema. Software CRM (Customer
Relationship Management) en la intermediacion inmobiliaria. 190
1. Qué es CRM: Customer Relationship Management y Software CRM en la
intermediacion inmobiliaria. 190
2. éPara qué sirve un Software CRM inmobiliario? 190
3. Caracteristicas de un CRM inmobiliario. 191
4. Clase de CRM inmobiliario. 191
CRM Operativo 191
CRM Analitico 191
CRM Colaborativo 192
5. Ventajas y Beneficios de un sistema CRM inmobiliario. 192
TALLER DE TRABAJO. 193

@9
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Guia de conversacion en marketing inmobiliario telefdonico.

193

Comprador: Al contado

TALLER DE TRABAJO.

Check-list de los pasos a seguir en el proceso de venta.

196
198
198

1. Aspectos generales de la actividad comercial inmobiliaria.

198

2. ¢Qué decir en la primera visita del cliente?

202

3. El momento del “'si compro”.

203

Capitulo 9. El Piso piloto: la clave del éxito.

. éPor qué es tan decisivo el piso piloto?

206
206

. ¢Por qué el piso piloto no puede ser la oficina de venta?

212

213

. Oficinas periféricas de ventas.

213

1
2
3. Oficinas centrales de venta.
4
5

. Oficinas moviles de venta.

213

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.

215
217

éComo efectuar la oferta

218

Tratamiento de las objeciones.

218

2.
3.
4. Remate de la venta y seguimiento del cliente.
5.

Conclusiones

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

219
222
224
224

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.

. Vale mas un cliente que una venta.

. La fidelizacion segun se la clase de promotora.

. Ahorre de costes de comercializacion.

. Indicadores de satisfaccion y mercado.

1
2
3
4. Vender otros productos a los mismos clientes.
5
6

. Aumentar el valor afadido dia a dia.

Capitulo 13. El marketing en la promocién en comunidad y cooperativa.

1. Introduccion.

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.

(&)
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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

Atencidn telefénica

Informarse de las necesidades

Venta en grupo

Precio

Seguimiento

La primera visita

Publicidad

Costes de comercializacion

Honorarios de vendedores

Plan de medios

Control de resultados

Ratio de ventas

Posventa

Atencién

Expectativas

SAT

Proceso burocratico-técnico

Fidelizar clientes

Fichero de clientes

Objetivo cero en insatisfaccién

Entrega de llaves

Formulario de entrega de llaves

Incidencia

Manual de instrucciones

Estatutos reguladores de la comunidad de propietarios

Rectificacion de servicio

Control del grado de satisfaccion final del cliente

Interrelacién del SAT con otros departamentos

Las responsabilidades del SAT

Revision anticipada de la vivienda

Tratamiento de post-venta

Percepcidn final del cliente

CHECK-LIST

Desarrollar un programa de mejora de comercializaciéon inmobiliaria.

1. Venta por objetivos.

2. Estructurar la venta. Decision de venta personal.

3. Prospeccion de Clientes y técnicas de fidelizacion.

4. Técnicas de venta inmobiliaria.

5. Negociacion y cierre en venta inmobiliaria.

PARTE QUINTA.
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Publicidad en la compraventa de inmuebles. Reglas a respetar por el promotor ____ 261
Capitulo 15. Publicidad en la compraventa de inmuebles. 261
1. Reglas publicitarias a respetar por el promotor 261
2. ¢Qué informacion es ilicita? 262

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

el comprador de vivienda. 262
4. Los anuncios, panfletos y en general todo folleto publicitario 266
TALLER DE TRABAJO 268
Los jueces ya han dicho mucho de los “folletos”. 268
TALLER DE TRABAJO 271
Cuidado con los plazos de entrega que los jueces ya han dado disgustos serios. 271
TALLER DE TRABAJO 277
El régimen de las cantidades entregadas a cuenta de vivienda 277
Ley 20/2015, de 14 de julio, de ordenacion, supervision y solvencia de las entidades
aseguradoras y reaseguradoras (disposicion final tercera) que deroga la Ley 57/1968. _ 277
CHECK-LIST 289
Principales estrategias de comercializacion y marketing inmobiliario para llegar al
cliente nacional y extranjero. 289
Anadlisis de las mejores herramientas de marketing para la promocién y ventas de
los diferentes productos inmobiliarios turisticos. 289
Métodos que pueden utilizarse para fijar el precio de venta. 289
éCOmo analizar los datos de mercado?: estudiar la oferta y demanda. 289
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. 289
éCOmo establecer el mejor plan de Marketing y comunicacion para captar y fidelizar
clientes? 289
éQué debemos conocer sobre el usuario final y sus necesidades? 289
Canales de distribucion 289
Servicio postventa 289
Formulas para llegar al publico objetivo: comprador nacional y extranjero. 289
éCudles son sus motivaciones al comprar y que demandan diferencias? 289
PARTE SEXTA. 290
Investigacion del mercado inmobiliario 290
Capitulo 16. Investigacion del mercado inmobiliario 290
1. Introduccion: Una nueva actividad. 290
a. El porcentaje de intencidon de compra de la vivienda familiar. 291
b. La falta de adecuaciéon de la oferta a las necesidades y posibilidades de esta demanda. 291
2. Los sistemas de informacion en el mercado inmobiliario 291
a. Informacién e investigacion del mercado inmobiliario. 291
b. Datos fiables y objetivos. 292
c. Fuentes internas y externas de investigacion del mercado inmobiliario. 292
3. La identificacion de segmentos y la seleccion de publicos objetivos. 293

>Para aprender, practicar. 49
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a. La estrategia comercial como fruto del estudio de marketing inmobiliario. 294

b. Siempre a corto y medio plazo en el mercado inmobiliario. 294

c. Estadistica de la demanda inmobiliaria mas analisis cualitativo de resultados. 294

d. La eleccion del solar clave en el estudio de marketing inmobiliario. 294
4. Estudio de la oferta inmobiliaria. 295
a. El estudio del mercado inmobiliario y el andlisis de la competencia. 295

b. Clarificar la informacion que se necesita: tipologia, plazo de entrega, precio, etc. 296

c. Estudio de la competencia. Simulaciéon de compras y comparativas. 296

1. Superficie del producto inmobiliario. 296

2. Ritmo de ventas de la competencia. 297

3. Fechas de entrega. 297

5. Prevision de la demanda en el mercado inmobiliario 298
a. Conocer la demanda inmobiliaria. 298

b. El "universo” o muestra representativa. 298
6. Clases de encuestas. El muestreo. 299
a. Encuesta online y postal. 299

b. Encuesta telefdnica 299

c. Encuesta personal. 299
d. El tamafio de la muestra. 300

e. El cuestionario. 300

7. Las listas de espera como fuente de informacion de la demanda inmobiliaria real.302

8. Resultados de marketing 303
a. Informacion del grado de cumplimiento de los objetivos durante la comercializacion.__ 303

b. Descubrir los puntos fuertes de la promocion inmobiliaria para resaltarlos. 304

d. Valoracion de la estrategia de comunicacion. 304

e. Estudio de las fichas cliente elaboradas por los vendedores. 304

f. Control resumen de todas las visitas del mes. 304

9. Anticiparse a los movimientos ciclicos del mercado. 305
a. Analisis del mercado de los consumidores. Comportamiento del comprador. 305

b. Edad y nivel econdémico. 305

c. Ciclos econdémicos. 306
Capitulo 17. El comprador y la oferta 308
A. Clases de demanda en funcion de la necesidad. 308
1. Primera demanda. 308
2. Demanda familiar. 308
3. Demanda de tercera edad. 309
4. Residencial. 309
B. Clases de demanda segun el colectivo. 309
1. Familiar. 309
2. Demanda unipersonal. 310
3. Segunda residencia. 311
4. Tercera edad. 311
5. Inversores. 312
TALLER DE TRABAJO. 313
éComo garantizar el éxito en la promocién inmobiliaria 313
1. Como enfocar la oferta a la demanda 313

2. Factores diferenciadores de la demanda inmobiliaria: una decision de grupo

>Para aprender, practicar. 12
>Para ensefiar, dar soluciones.
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familiar. 315
3. Prever el tipo de comprador que se interesara en nuestro producto. 317
TALLER DE TRABAJO. 320
Técnicas de programacion y prevision de ventas inmobiliarias. 320
1. Previsiones de ventas inmobiliarias. 320
Estudio de las ventas anteriores de productos inmobiliarios similares. 320
Estudio de los indicadores generales de la actividad econdmica. 320
Estudio del mercado potencial. (Estudio de demanda). 320
Estudio de la oferta actual en la zona sobre la que vamos a incidir. 320
Estudio de la situacion general de las ventas de la competencia. 320
2. Indicadores de politica comercial inmobiliaria. 320
a. Poblacion 321
b. Capacidad econdmica. 321
TALLER DE TRABAJO. 323
Investigacion y estudios de mercado inmobiliario. 323
1. Estudios de mercado de oferta y demanda, cualitativos y cuantitativos. 323
2. Categorias de estudios de mercado inmobiliarios. 325
a. Investigacion de productos y servicios 325
b. Investigacion del mercado 325
c. Investigacion de las ventas 325
d. Investigacién de la publicidad. 326
3. Fases de la investigacion del mercado inmobiliario. 327
a. Definicidn precisa del problema inmobiliario a investigar. 328
b. Desarrollar el mejor procedimiento para obtener la informacion inmobiliaria. 328
c. Localizar la informacién inmobiliaria que necesitamos. 329
d. Precisar las técnicas de recogida de informacion inmobiliaria. 329
e. La interpretacion de los datos inmobiliarios obtenido. 332

f. Resumen e informe con los resultados inmobiliarios. Informe para la direccion. Informe técnico.
Informe sobre datos obtenidos. Informe persuasivo. 333
4. Partes del informe del mercado inmobiliario. 333
El informe técnico. 334
El informe persuasivo para el gran publico. 334
TALLER DE TRABAJO 337
Los informes del Observatorio de vivienda y suelo del Ministerio de Fomento 337
1. Actividad de la construccion y de la promocion residencial. 337
2. Mercado de la vivienda. Precios y transacciones. 337
3. Mercado del suelo. Precios y transacciones. 337
4. Rehabilitacion. 337
5. Alquiler de vivienda. 337
6. Financiacion y acceso a la vivienda. 337
7. Créditos dudosos y lanzamientos. 337
8. Sector de la construccion. 337
TALLER DE TRABAJO 393
Modelo de estudio de demanda de vivienda 393
SISTEMATICA 394
Contenido 394
Actividad edificatoria general: 394

>Para aprender, practicar. 13
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Cuantificacién del mercado en nimero de promociones, nimero de viviendas en venta inicial y
por vender. 394
Analisis y segmentacion de la muestra: 394
Analisis del producto. 394
Analisis de los precios. 394
Andlisis de comercializacion y dindmica de ventas. 394
Analisis de financiacion. 394
Ficha, fotografia y documentacién comercial de las promociones. 394
Plano de localizacion de las promociones. 394
Cuadros tabulados de precios y caracteristicas de comercializacion y calidades 394
INDICE DE ENCUESTA 394
1- Preliminares 394
Referente a la necesidad del estudio de demanda de vivienda 394
Objetivos del estudio de necesidad de vivienda de proteccion publica 394
Metodologia empleada 394
2- Fuentes de informacion directa 394
Descripcion de la encuesta realizada 394
Encuesta tipo 394
Resultados encuesta 394
Participacion 394
Tablas resumen de resultados de la encuesta 394
Tabla de resultados de cada encuesta 394
Graficos y comentarios de los resultados de la encuesta 395
Interpretacion de los resultados de la encuesta 395
Conclusiones de la encuesta 395
3- fuentes de informacion indirectas 395
Analisis sociodemografico de la localidad 395
Estudio poblacional 395
Construccion 395
El turismo residencial 395
4- conclusiones estudio de demanda 395
PARTE SEPTIMA 454
Estudios de mercado inmobiliario. 454
Capitulo 18. El dificil acceso a la informacién inmobiliaria. 454
1. Ineficiencia informativa del mercado inmobiliario. 454

2. Factores microeconémicos que influyen en la oferta y demanda de activos

inmobiliarios. 456
a. Factores que influyen en la demanda inmobiliaria. 456
e las caracteristicas constructivas 456
e caracteristicas de la propiedad 456
e caracteristicas de localizacién. 456
b. Factores que influyen en la oferta inmobiliaria. 457
1. Aversion al riesgo y a la venta con minusvalias 457

2. Analisis del mercado de ocupacion de inmuebles destinados a actividades econdmicas,
primas de riesgo por el riesgo en los flujos de caja y valoraciones del mercado inmobiliario.459

3. Metodologia de investigacion del mercado inmobiliario. 459
a. Modelos de investigacion del ciclo inmobiliario. 459

b. Datos a investigar: n° de vivienda, ratio precio/vivienda/renta, financiacién, etc. 460
Capitulo 19. Estudios de mercado inmobiliario. 461
1. Analisis del mercado: oferta y demanda. 461
Los estudios de mercado. Analisis de la oferta y la demanda. 461
Estudio de la oferta. Estudio de la competencia. 461
Estudio de la demanda. 461
Estudios de mercado. Departamento comercial/de marketing. 461
Producto inmobiliario que demanda el mercado. 461
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2. éQué 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 econdmico-financiero de los ritmos de venta inmobiliarios.
c. Objetivos de los estudios de mercado inmobiliario.
d. éSon fiables los estudios de mercado inmobiliarios?
1. Censo, tipo de estadistica y encuesta.
2. Indicadores de tendencias inmobiliarias.

3. Estrategia inversora en funcion del producto inmobiliario.

462
462
462
463
463
463
463
463
464
464

464

4. éEs vendible el producto que se puede promover? Disefio del producto

| a las

inmobiliario. 465
Disefio oOptimo del producto inmobiliario: adecuar el estudio técnico y comercia
posibilidades del promotor inmobiliario. 465

5. éPor cuanto se puede vender? 466
Capitulo 20. Estudios de mercado inmobiliario. 468
1. éQué es un estudio de mercado inmobiliario? Una radiografia del mercado
inmobiliario de una zona. 468
2. ¢Para qué sirve un estudio de mercado inmobiliario? 468
3. éQuién esta interesado en comprar un inmueble en esa zona? 468
a. Analisis socioecondmico de la demanda inmobiliaria (target group). 469
b. Analisis estratégico de la competencia inmobiliaria de la zona. 470
4. Ya sabemos quien esta interesado, ahora vamos a segmentarlo por edades,
capacidad financiera, etc. 470
5. Al promotor inmobiliario le interesa conocer el “nicho de mercado”. 471
6. Fases de elaboracion de un estudio de mercado inmobiliario. 472

a. Fase de lanzamiento. 472
Pruebas de concepto inmobiliario. 472
Pruebas del producto inmobiliario. 472
Expectativas del consumidor inmobiliario. 472
Investigacion de estrategia publicitaria. 473
Pruebas de seguimiento del proyecto inmobiliario. 473

b. Fase intermedia. 473

c. Fase final de seguimiento. 473

7. Metodologia del proyecto inmobiliario. 474

a. Definicidn del tipo de estudio de mercado inmobiliario a realizar. 474

b. Analisis previo de la situacion inmobiliaria actual. 475

c. Analisis DAFO. 475
Debilidades. 476
Amenazas. 476
Fortalezas. 476
Oportunidades. 477

d. Definicion de objetivos. 477

e. Fuentes de informacion disponibles. 477

f. Eleccidon de la muestra. 477

g. Eleccion de técnicas (cuantitativas, cualitativas) 477

h. Recogida y elaboracién de datos. 478

i. Interpretacion de datos. 478

j. Elaboracion y presentacion del informe final. 478

TALLER DE TRABAJO 479

Técnicas y fuentes de informacion para la elaboracion de su estudio de mercado
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inmobiliario en funcién de la procedencia de los datos y la tipologia de la
informacion. 479
1. Segun la procedencia de los datos. 479
a. Fuentes primarias. 479
b. Fuentes secundarias. 480
2. Segun la tipologia de la informacion inmobiliaria a obtener. 482
a. Técnicas cuantitativas. 482
Encuestas. 483
Eleccidn de la muestra. 483
Paneles. 483
b. Técnicas cualitativas. 483
Observacion directa. 484
Entrevista en profundidad. 485
Reuniones en grupo. 485
CHECK-LIST 488
Desarrollar estudio de mercado en base a los siguientes puntos: 488
Analisis general del mercado inmobiliario. 488
Datos generales del area de estudio. 488
Informacion general. 488
Datos de la poblacion. 488
Geografia municipal. 488
Accesos por carretera. 488
Accesos por transporte publico. 488
Informacion socioecondmica. Estadisticas y tendencias. 488
Segmentacion por zonas. 488
Andlisis de viviendas de segunda mano y mercado de obra nueva. Datos de las promociones
existentes a la venta y conclusiones. 488
Condiciones hipotecarias que ofrecen los bancos. 489
Hipotesis del perfil del cliente. 489
DAFO comercial 489
Fortalezas 489
Oportunidades 490
Amenazas 490
Analisis y evaluacion de riesgos. 490
PARTE OCTAVA 492
Casos practicos sobre elaboracion de estudios de mercado inmobiliario.____ 492
TALLER DE TRABAJO 492
Fuentes de informacion de un estudio de mercado inmobiliario a efectos de
localizacion y analisis de titularidades. 492
1. Expedientes municipales de licencias de obras 492
Informaciéon que vamos a obtener: 493
e memoria explicativa del tipo de obra 493
e plano de localizacion del solar 493
e planos de edificacion —plantas, alzados, secciones, cimientos y saneamiento, etc.—-_ 493
e presupuesto de ejecucion material 493
¢ informes de los correspondientes técnicos municipales 493

2. Sistemas de geografia catastral. Sistemas de Informacién Geografica (SIG) y

Google maps. 493

Ventajas de los Sistemas de Informacion Geografica (SIG) 494

e cartografia 494

* Mmapas 494

e datos de promotor, situacién, nimero de viviendas, afio y calificacion del tipo de viviendas.

494

e datos urbanisticos. 494
'
>Para aprender, practicar. 16
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3. Calculo de edificabilidad en funcion de la superficie de los solares. 495
a. Precauciones con los datos de superficie en bruto. Computar cesiones en zonas nuevas. 495
b. En caso de edificios, destino de plantas bajas. 496
c. Tipologia edificatoria, la morfologia de edificacién y tipo de promotores. 496
d. Datos urbanisticos de las fichas municipales. 496
e. Cambios urbanisticos que hacen mas rentable la sustitucion de edificios antiguos por nuevos.
497
4. Comprobar titularidades en base a Catastro y Registro de la Propiedad. 497
5. Anuncios en internet. 501
6. Entrevistas. 501
TALLER DE TRABAJO 503
Esquemas. 503
¢Como calcular la demanda del mercado inmobiliario? Férmula de calculo. 503
Clasificacion y segmentacion del mercado inmobiliario. 503
TALLER DE TRABAJO 513
Esquemas. 513
Investigacion del mercado inmobiliario. 513
Comprender las necesidades de los consumidores como objetivo de una investigacién de mercado
inmobiliario. 513
TALLER DE TRABAJO 528
Esquemas. 528
Técnicas de investigacion del mercado inmobiliario. 528
Técnica para elaborar prondsticos inmobiliarios. 528
Metodologias cuantitativas y cualitativas de los estudios de mercado. 528
Fases del proceso de una investigacion de merado. 528
Encuestas inmobiliarias. 528
TALLER DE TRABAJO 534
Modelo y esquemas de un estudio de mercado para una promocioén inmobiliaria. __ 534
Situacion de la promocién. 534
Tablas de promociones y promotores de la zona. 534
Ofertas inicial y actual para promociones. 534
Ofertas inicial y actual en base a tipologias. 534
Comparativa con promociones de la zona (ofertas iniciales y de ventas por tipologias). __ 534
Cuadros y graficos de superficies. 534
Precios homogeneizados. 534
Precios unitarios. 534
Distribucion de las ventas. 534
Calidades. 534
Fichas de promocién. 534
Modelo de encuesta. 534
TALLER DE TRABAJO 548
Metodologia estadistica de un estudio de mercado inmobiliario. Método hedodnico.
Caso aplicado a la evolucién de precios de una ciudad espanola. 548
TALLER DE TRABAJO 569
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espafola enfocado a la
tipologia de usuarios de oficinas para inversores extranjeros. 569
TALLER DE TRABAJO 576
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espafola zonificando las areas
de oficinas para inversores extranjeros. 576

>Para aprender, practicar. 17
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TALLER DE TRABAJO 583
Estudio de mercado de gran capital con analisis de suelo disponible por zonas y
barrios. Destinado a gran inversion extranjera inmobiliaria. 583
TALLER DE TRABAJO 590
Estudio de mercado inmobiliario regional de organismo publico. 590
1. Ambito del informe. Marco normativo y coordinacién 590
2. Metodologia, analisis y conclusiones del informe del mercado inmobiliario. 590
3. Ambito de estudio. 590
4. Fuentes (registro, catastro, datos notariales, portales de internet, informacion
APIs, anuncios en general). 590
5. Periodo del estudio. 590
TALLER DE TRABAJO 728
Modelo de estudio de mercado inmobiliario a efectos catastrales. 728
Andlisis y conclusiones de los estudios de mercado inmobiliario que han servido de base para
la redaccion de la ponencia de valores. 729
Aplicacién de los estudios realizados a un numero suficiente de fincas, al objeto de comprobar la
relacion de los valores catastrales con los valores de mercado. 729
Datos Territoriales municipales. 729
Situacion socio-Econdmica 729
Caracteristicas principales de la dindmica demografica del municipio. 729
Datos Inmobiliarios (evolucion del nimero de inmuebles y tasa de crecimiento medio en los
ultimos cinco afios). 729
Porcentaje de bienes inmuebles urbanos por uso (almacén-estacionamiento comercial, industrial,
otros usos, residencial y suelo vacante). 729
Datos de Mercado. 729

Oferta del mercado de obra nueva y segunda mano en todos los segmentos inmobiliarios. 729
Descargas masivas de informacidon de portales de Internet, datos de valores de tasacién de
observatorio catastral de mercado, OCMI vy valores declarados de transmisiones,

proporcionados por los notarios y registradores. 729
Datos de tasacion y valor declarado en escritura. 729
Estudio de la oferta inmobiliaria de &mbito municipal. 729
Expectativas de desarrollo inmobiliario conforme al planeamiento urbanistico. 729
Detalle en funcion de suelo industrial (poligonos), suelo residencial, suelo de uso exclusivo
comercial, plazas de garaje y aparcamientos, etc.). 729
TALLER DE TRABAJO 756
El estudio de absorcion inmobiliaria como parte del estudio de mercado
inmobiliario. 756
1. éQué es el estudio de absorcion inmobiliaria? 756
2. Precaucion con los estudios de absorcion inmobiliaria: se refieren al pasado. 756
3. Ejemplo de informe en el que se analizan los tiempos medios de absorcion de
suelo finalista por ciudades y regiones. 756
4. Ejemplo de informe de absorcion neta de oficinas en zona prime en relacion a la
salida al mercado de nueva oferta. 804
TALLER DE TRABAJO 830
Ejemplo de Estudio de Mercado para una promocion inmobiliaria residencial. 830
1. Productos y Precios 830
e Estudios de oferta 830
- Identificacion y cuantificacién 830

>Para aprender, practicar. il
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- Programas, superficies y precios 830
- Ventas, ratios y matrices de posicionamiento 830
- Calidades 830
- El trabajo de campo 830
e Estudios de demanda 830

2. Tabla con la muestra considerada. Promocion
inmobiliaria/promotora/situacion/todo vendido/lista de espera/en venta. 831
Oferta inicial por promociones 831
Oferta inicial por tipologias 831
Oferta actual por promociones 831
Oferta actual por tipologias 831
Comparativo oferta inicial y ventas 831
Precios venta minimo/medio/maximo 831
Precios unitarios € / m2 831
Distribucion de las ventas 831
Media actual por promocion 831
Meses vendiendo 831
Viviendas vendidas 831
Ritmo de ventas 831
Ritmo relativo 831
Posicionamiento 831
Matriz de posicionamiento uds/mes y precio/m2 831
Calidades 831
Resumen de comercializacion 831
TALLER DE TRABAJO 852
Estudio de mercado residencial de un barrio de una gran ciudad. 852
1. Caracterizacion del ambito 853
2. Tipologia de zonas 853
Zonas urbanas céntricas 853
Superficie 853
Poblacion 853
Densidad (Hab./Ha.) 853

3. Datos socioeconémicos. Poblacion extranjera. Procedencia poblacién extranjera.
Piramide de poblacién. Nivel de estudios. Estado civil. Tasa de actividad. 853
4. Usos por numero de inmuebles 853
5. El namero total de inmuebles en el ambito y porcentaje de uso residencial. 853
6. Inmuebles por aiio de construccion. 853
7. Inmuebles por ubicaciéon en planta. 853
8. Datos de oferta/demanda. 853
Oferta de compra-venta. 853
Oferta por tipologia 853
Oferta por rango de superficie 853
Oferta por rango de precios 853
Oferta por tipologia 853
Demanda por niumero de dormitorios 853
Demanda por rango de precios 853
9. Alquileres. Valor unitario en alquiler 853
10. La rentabilidad bruta media (Gross yield) 853

>Para aprender, practicar. 19
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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¢ QUE APRENDERA?

Y. .v.vy.vy. 9y Nv.v.v.w,

> Disefo 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. 20
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Solo cuentan los resultados



inmolgx.com

PARTE PRIMERA

El marketing inmobiliario y la creacion del producto inmobiliario.

Capitulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda.

V. vY. 9.y . 9%\ 9YyY.YV.V.V.

>Para aprender, practicar. 21
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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