inmolgx.com

INFORME CBRE “MERCADO RESIDENCIAL EN ESPANA 2019”

Taller de trabajo es una metodologia
de trabajo en la que se integran la
teoria y la practica.

Se caracteriza por la investigacion, el
aprendizaje por descubrimiento y el
trabajo en equipo que, en su aspecto
externo, se distingue por el acopio
(en forma sistematizada) de material
especializado acorde con el tema
tratado teniendo como fin la
elaboracién de un producto tangible.
Un taller es también una sesion de
entrenamiento. Se enfatiza en la
solucion de problemas, capacitacion,
y requiere la participacion de los
asistentes.
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Marketing inmobiliario y estudios de mercado.

Algunos segmentos demograficos contindan fuera del mercado de vivienda en
propiedad. El crecimiento de los precios ha impulsado el repunte de las
condiciones de accesibilidad. Pese a la moderacién de los tipos de interés, la ratio
de esfuerzo hipotecario a nivel nacional se sitia en 2018 en el entorno del 33%
lo que dificulta las posibilidades de compra de vivienda entre los jovenes y los
hogares con rentas mas bajas. El endurecimiento esta siendo mas intenso en los
mercados mas dinamicos de las grandes ciudades y las iniciativas publicas han
sido hasta el momento muy limitadas.

El mercado residencial en Espafia se encuentra en fase de consolidacion. Una vez
alcanzado un nivel de demanda estable, la intensidad del crecimiento se modera,
tanto en el numero de compraventas de vivienda como en los precios, lo que
indica que el mercado puede estar llegando a un punto de equilibrio. Esta es una
de las conclusiones del informe “Mercado Residencial en Espafia 2019” elaborado
por CBRE, primera compafiia a nivel internacional en consultoria y servicios
inmobiliarios. En términos interanuales, la demanda de vivienda a nivel nacional
aumentd un 9,3% en 2018, ejercicio en el que se cerraron mas de 585.000
operaciones de compraventa, de las cuales alrededor del 10% fueron unidades
de obra nueva. Este crecimiento, que se enmarca en un contexto de entorno
positivo para la economia espafiola, es inferior al registrado en 2017, cuando la
demanda de vivienda aumentd un 16,3% respecto a 2016.

“Respecto a los préximos meses, prevemos que la demanda residencial va a
continuar la senda positiva, pero a un ritmo de crecimiento menor, ya que la
tendencia a la ralentizacidon del crecimiento econdmico que se anticipa para los
proximos meses se vera reflejada en el mercado de vivienda”, afirma Samuel
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Poblacion, director nacional de Producto Residencial y Suelo de CBRE Espaiia.
“Las expectativas para 2019 sittan el crecimiento de la demanda entre 610.000
y 615.000 transacciones, lo que representa un incremento en el rango 4-4,5%".

El menor ritmo de crecimiento de la demanda no es homogéneo, sino que se esta
produciendo en aquellos mercados que iniciaron antes la recuperacidon, como
Barcelona o Madrid, si bien siguen siendo las dos plazas con mayor potencial en
numeros de operaciones. Otras provincias, como Valencia, Malaga o Alicante,
pese a registrar en el Ultimo trimestre de 2018 tasas de crecimiento inferiores al
trimestre anterior, no muestran todavia una tendencia clara.

EL CRECIMIENTO DE LOS PRECIOS DE LA VIVIENDA SE HARA MAS
SOSTENIBLE

Por otra parte, el precio de la vivienda a nivel nacional alcanzé en 2018 una tasa
de crecimiento del 6,6%. Esto supone una ligera moderacion con respecto al afio
anterior, cuando aumenté un 7,2%. Madrid y Cataluia, si bien lideraron el
aumento de precios el pasado ejercicio con tasas por encima de la media
nacional (9,6% vy 8,1%, respectivamente), registraron crecimientos inferiores a
2017, al igual que en Baleares, Canarias y Pais Vasco, lo que sugiere una
tendencia mas sostenible para los proximos afios.

“Teniendo en cuenta el ritmo de crecimiento de la demanda y que, a diferencia
del ciclo anterior, no existen por el momento factores exdgenos al mercado -
como exceso de financiacidon hipotecaria, exceso de oferta, tensionamiento
demografico por flujos migratorios o incentivos fiscales a la compra- que
permitan proyectar repuntes de precios, se prevé una moderacion del
crecimiento de los precios de la vivienda durante 2019” indica Poblacién que
afirma “durante el presente ejercicio el incremento de los precios a nivel nacional
podria moderarse en torno al 3% - 4%".

RECUPERACION DE LA VIVIENDA NUEVA EN ESPANA

En cuanto a la oferta, el estudio sefala que la construccién de vivienda se
encuentra a niveles histéricamente bajos, si bien crece a un ritmo constante
registrado en tasas de crecimiento anual de alrededor del 25%. En 2018, el
volumen de vivienda de obra nueva terminada alcanzé las 64.500 unidades, un
18% mas que en 2017, y representa todavia un 16% del promedio anual de
unidades construidas en los afios 90 y una décima parte de las viviendas
terminadas en 2008.

“En este sentido, la tendencia sugiere que el sector estd alcanzando una
velocidad de crucero, sin embargo, la produccidon de vivienda nueva continuara
en niveles relativamente moderados en los préoximos dos afos. Asumiendo esta
tasa de crecimiento y un factor de descuento sobre el nUmero de proyectos
visados no ejecutados, la proyeccién de los proyectos visados indica que el
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volumen de vivienda terminada para 2019 podria superar las 85.000 unidades y
algo menos de 100.000 unidades en 2020”, todo ellos sujeto a los plazos en la
obtencién de las pertinentes LPOs, apunta Alvaro Martin Guerrero, Consultor
Senior Research de CBRE, que afiade que “son cifras que estan todavia muy por
debajo de las medidas histéricas y la produccién de vivienda nueva ira
recuperando un porcentaje de la demanda a lo largo de los préximos afos”.

“Sin embargo, la gestién y ordenacidon de suelo, la tramitacion de licencias, la
capacidad productiva y el repunte sobre los costes de construcciéon contindan
lastrando el potencial de los promotores para construir vivienda” destaca Samuel
Poblacion. “El endurecimiento de las condiciones de accesibilidad para los
colectivos mas vulnerables podria corregirse a través de politicas mas activas
como por ejemplo la explotacidon de los parques publicos de suelo a través de
colaboraciones publico-privadas que aumenten la oferta de vivienda”.

EL ALQUILER SE CONSOLIDA COMO UNA FORMA DE TENENCIA AL ALZA

En los ultimos diez afos, uno de cada dos nuevos hogares optd por el alquiler
como forma de tenencia, en torno a 70.0000 nuevos arrendatarios al afio. Asi, la
expansién de la demanda de vivienda en alquiler y la escasez de la oferta en
algunos mercados ha generado tensionamientos importantes de los precios en
las grandes ciudades como Madrid o Barcelona, donde el alquiler ha crecido en
torno al 36% entre 2014 y 2018. Pese a la moderacion de los tipos de interés, la
ratio de esfuerzo hipotecario a nivel nacional se situa en torno al 33% en 2018,
lo que dificulta las posibilidades de compra de vivienda entre los jovenes y los
hogares con rentas mas bajas.

“Si bien el crecimiento de la demanda de alquiler ha estado fuertemente
condicionado por la crisis econdémica, la mejora del entorno econdmico en los
ultimos afios no ha supuesto un retroceso en el alquiler, lo que indica un cambio
social en la percepcién sobre este régimen de tenencia. Ciertamente, el alquiler
proporciona una solucidon habitacional flexible” afade Martin Guerrero.

Por otro lado, la oferta de vivienda en alquiler estd experimentado un
crecimiento muy significativo, aun insuficiente, como consecuencia del aumento
en el numero de actores que comienzan a operar en este mercado. Una parte de
la inversién estd compuesta por operadores institucionales como fondos de
inversiéon, SOCIMIs y empresas patrimonialistas que encuentran rentabilidades
estables en este segmento inmobiliario. En 2018, este segmento de inversion
residencial directa alcanz6 los 900M€, duplicando el volumen registrado en 2017.
“Este impulso del mercado de inversidon residencial se debe, en parte, a la
escasez de la oferta de vivienda en alquiler y rentabilidades brutas aun atractivas
que rondan en torno al 4%"” concluye el director de Producto Residencial & Suelo
de CBRE.



585.000

Compraventas de

Crecimiento precio

64.500

Viviendas terminadas

P00ME€

VOLUMEN INVERSION

Nuevos hogares en

MERCADO DE VIVIENDA EN ESPANA  Vivienda (2018) (2018) (2018) régimen de alquiler Residencial 2018
> DESACELERACION EN EL D> LA DEMANDA RESIDENCIAL VA A CONTINUAR 30%
CRECIMIENTO DEL MERCADO CRECIENDO EN 2019 PERO A MENOR RITMO 20% 16,3%
g 0% 139% o 30
El mercado residencial se encuentra en fase de En 2018 se cerraron més de 585,000 compraventas de s ?,3%
consolidacién. La demanda de vivienda crece vivienda (Fuente; MFOM; Notarios) lo que supone un E: 0%
impulsada por un entorno econémico positivo. Sin crecimiento anual del 9.3% un incremento ligeramente = 10%
embargo, la tendencia a la ralentizacién del creci- inferior al registrado en afios anteriores. 2 0%
miento econémico registrada en los Gltimos meses 3
tiene también su reflejo en el mercado de vivienda. Las expectativas para 2019 sitdan el crecimiento de la 30%
demanda entre los 610k/615k transacciones lo que 40%

> EL PRECIO DE LA VIVIENDA
MODERA SU EVOLUCION

El precio de la vivienda alcanzé en 2018
una tasa de crecimiento del 6.6% (Fuente
IPV; INE), siguiendo una tendencia a la
desaceleracién. En los mercados més
dindmicos (Madrid, Catalufia, Baleares)
las tasas de crecimiento son inferiores a
los de 2017. Las perspectivas apuntan a
que la moderacién del crecimiento se
extenderd al resto de las regiones durante
2019. La tasa de crecimiento a nivel

nacional podria alcanzar este afio en
torno al 3%-4%.

representa un incremento entorno al 4/4.5%.
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> LA VIVIENDA NUEVA EN PROCESO DE
RECUPERACION

El sector de la construccién de vivienda crece a un ritmo
constante desde finales de 2016 los proyectos crecen en
tasas del 25% anual. (2018). El némero de proyectos
visados a diciembre 2018 permiten estimar que el volumen
de vivienda terminada pueda alcanzar las 100.000 unida-
des para 2020; todavia muy por debajo de las medias
histéricas. El repunte en los costes de construccién y la
escasez de suelo siguen lastrando la capacidad del sector
para el crecimiento. No obstante, la evolucién del sector
indica que la vivienda nueva ird recuperando un porcentaije
de la demanda a lo largo de los préximos afios.

D> EL ALQUILER SE CONSOLIDA COMO
UNA FORMA DE TENENCIA AL ALZA

En la ¢ltima década, uno de cada dos (52%) nuevos
hogares optaron por el alquiler como forma de tenencia.
La expansién de la demanda de vivienda en alquiler (casi
70.000 nuevos arrendatarios al afio) y la escasez de la
oferta en algunos mercados ha generado tensionamientos
importantes de precios en las grandes ciudades como

Madrid o Barcelona donde el alquiler ha crecido entorno a
36% entre 2014 y 2018.

REGIMEN TENENCIA
NUEVOS HOGARES
Incremento Neto 2008-2017
(1,3 Millones)

38%

52%

Cesién  ® Propiedad

m Alquiler (Libre y Bajo Precios Mercado)

Fuente: Encuesta Condiciones de Vida (INE)

> ALGUNOS SEGMENTOS DEMOGRAFICOS
CONTINUAN FUERA DEL MERCADO DE
VIVIENDA EN PROPIEDAD

El crecimiento de los precios ha impulsado el repunte de las
condiciones de accesibilidad. Pese a la moderacién de los
tipos de interés, la ratio de esfuerzo hipotecario a nivel
nacional se sitda en 2018 en el entorno del 33% lo que
dificulta las posibilidades de compra de vivienda entre los
j6venes y los hogares con rentas més bajas. El
endurecimiento estd siendo més intenso en los mercados més
dindmicos de las grandes ciudades y las iniciativas piblicas
han sido hasta el momento muy limitadas.

P> EL SEGMENTO INSTITUCIONAL DE
INVERSION RESIDENCIAL DIRECTA ALCANZA
LOS 900M€ EN 2018

La escasez de la oferta de vivienda en alquiler y una rentabilidad
interesante, han impulsado el mercado de inversién residencial. En
2018 la inversién directa en activos residenciales por parte de
inversores institucionales (Fondos de inversién, SOCIMI" s
Aseguradoras etc...) duplicé el volumen registrado en 2017
alcanzando niveles equivalentes a los de 2016.
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> UN MERCADO MAS EQUILIBRADO Y CON

MARGEN PARA EL CRECIMIENTO SOSTENIDO

Las perspectivas para 2019 y 2020 no sugieren por el momento
ni tensionamientos en los precios ni incrementos sustanciales de
la demanda. La evolucién de estos factores sugiere que el
mercado puede haber llegado a un punto de equilibrio
superando los excesos registrados en el dltimo ciclo. No
obstante, existe recorrido para la mejora. Desde la perspectiva
de la oferta la ordenacién de suelo y los procesos de licitacién
contindan la lastrando la capacidad de los promotores para
construir vivienda. El endurecimiento de las condiciones de
accesibilidad para los colectivos més vulnerables podria
corregirse con politicas més activas como por ejemplo la
explotacién de los parques piblicos de suelo a través de
colaboraciones piblico-privadas.
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Informe Residencial 2019 CBRE

El crecimiento del sector residencial en Espana se
modera a tasas propias de un mercado en equilibrio

= El precio de lavivienda en 2019 crecera en Espafia en torno al 3%-4%.

= Lademanda residencial continuara creciendo durante 2019 hasta las 610.000-615.000
transacciones anuales, es decir, un incremento del 4-4,5% anual.

= El volumen de vivienda de obra nueva terminada para 2019 podria superar las 85.000 unidades
y algo menos de 100.000 unidades en 2020.

= El alquiler se consolida como opcién habitacional: en los Ultimos diez afios, uno de cada dos
nuevos hogares opto por el alquiler.

Madrid, 23 de mayo de 2019 — El mercado residencial en Espafia se encuentra en fase de consolidacion.
Una vez alcanzado un nivel de demanda estable, la intensidad del crecimiento se modera, tanto en el nimero
de compraventas de vivienda como en los precios, lo que indica que el mercado puede estar llegando a un
punto de equilibrio. Esta es una de las conclusiones del informe “Mercado Residencial en Espana 2019”
elaborado por CBRE, primera compafiia a nivel internacional en consultoria y servicios inmobiliarios.

En términos interanuales, la demanda de vivienda a nivel nacional aumenté un 9,3% en 2018, ejercicio en el
gue se cerraron mas de 585.000 operaciones de compraventa, de las cuales alrededor del 10% fueron
unidades de obra nueva. Este crecimiento, que se enmarca en un contexto de entorno positivo para la
economia espafiola, es inferior al registrado en 2017, cuando la demanda de vivienda aument6 un 16,3%
respecto a 2016.

“Respecto a los proximos meses, prevemos que la demanda residencial va a continuar la senda positiva, pero
a un ritmo de crecimiento menor, ya que la tendencia a la ralentizacion del crecimiento econémico que se
anticipa para los proximos meses se vera reflejada en el mercado de vivienda”, afirma Samuel
Poblacion, director nacional de Producto Residencial y Suelo de CBRE Espafia. “Las expectativas para
2019 sitan el crecimiento de la demanda entre 610.000 y 615.000 transacciones, lo que representa un
incremento en el rango 4-4,5%".

CBRE cbre.es
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Evolucion Compraventa de Viviendas
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El menor ritmo de crecimiento de la demanda no es homogéneo, sino que se esta produciendo en aquellos
mercados que iniciaron antes la recuperacion, como Barcelona o Madrid, si bien siguen siendo las dos plazas
con mayor potencial en nimeros de operaciones. Otras provincias, como Valencia, Malaga o Alicante, pese a
registrar en el dltimo trimestre de 2018 tasas de crecimiento inferiores al trimestre anterior, no muestran
todavia una tendencia clara.

- El crecimiento de los precios de la vivienda se hara mas sostenible

Por otra parte, el precio de la vivienda a nivel nacional alcanzé en 2018 una tasa de crecimiento del 6,6%.
Esto supone una ligera moderacion con respecto al afio anterior, cuando aumenté un 7,2%. Madrid y
Catalufia, si bien lideraron el aumento de precios el pasado ejercicio con tasas por encima de la media
nacional (9,6% y 8,1%, respectivamente), registraron crecimientos inferiores a 2017, al igual que en Baleares,
Canarias y Pais Vasco, lo que sugiere una tendencia mas sostenible para los préximos afios.

“Teniendo en cuenta el ritmo de crecimiento de la demanda y que, a diferencia del ciclo anterior, no existen
por el momento factores exdégenos al mercado -como exceso de financiacion hipotecaria, exceso de oferta,
tensionamiento demografico por flujos migratorios o incentivos fiscales a la compra- que permitan proyectar
repuntes de precios, se prevé una moderacion del crecimiento de los precios de la vivienda durante 2019”
indica Poblacién que afirma “durante el presente ejercicio el incremento de los precios a nivel nacional
podria moderarse en torno al 3% - 4%”.

CBRE cbre.es
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- Recuperacion de la vivienda nueva en Esparfia

En cuanto a la oferta, el estudio sefiala que la construccién de vivienda se encuentra a niveles histéricamente
bajos, si bien crece a un ritmo constante registrado en tasas de crecimiento anual de alrededor del 25%. En
2018, el volumen de vivienda de obra nueva terminada alcanzé las 64.500 unidades, un 18% mas que en
2017, y representa todavia un 16% del promedio anual de unidades construidas en los afios 90 y una décima
parte de las viviendas terminadas en 2008.
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“En este sentido, la tendencia sugiere que el sector estd alcanzando una velocidad de crucero, sin embargo,
la produccién de vivienda nueva continuard en niveles relativamente moderados en los proximos dos afios.
Asumiendo esta tasa de crecimiento y un factor de descuento sobre el nimero de proyectos visados no
ejecutados, la proyeccion de los proyectos visados indica que el volumen de vivienda terminada para 2019
podria superar las 85.000 unidades y algo menos de 100.000 unidades en 2020”, todo ellos sujeto a los
plazos en la obtencion de las pertinentes LPOs, apunta Alvaro Martin Guerrero, Consultor Senior
Research de CBRE, que afiade que “son cifras que estan todavia muy por debajo de las medidas histéricas y
la produccion de vivienda nueva ira recuperando un porcentaje de la demanda a lo largo de los préximos
anos”.

“Sin embargo, la gestién y ordenacion de suelo, la tramitacion de licencias, la capacidad productiva y
el repunte sobre los costes de construccion contintan lastrando el potencial de los promotores para
construir vivienda” destaca Samuel Poblaciéon. “El endurecimiento de las condiciones de accesibilidad
para los colectivos mas vulnerables podria corregirse a través de politicas mas activas como por ejemplo la
explotacién de los parques publicos de suelo a través de colaboraciones publico-privadas que aumenten la
oferta de vivienda”.

- El alquiler se consolida como una forma de tenencia al alza

En los Ultimos diez afios, uno de cada dos nuevos hogares opt6 por el alquiler como forma de tenencia, en
torno a 70.0000 nuevos arrendatarios al afio. Asi, la expansion de la demanda de vivienda en alquiler y la
escasez de la oferta en algunos mercados ha generado tensionamientos importantes de los precios en las
grandes ciudades como Madrid o Barcelona, donde el alquiler ha crecido en torno al 36% entre 2014 y 2018.
Pese a la moderacion de los tipos de interés, la ratio de esfuerzo hipotecario a nivel nacional se sitda en torno
al 33% en 2018, lo que dificulta las posibilidades de compra de vivienda entre los jévenes y los hogares con
rentas mas bajas.

“Si bien el crecimiento de la demanda de alquiler ha estado fuertemente condicionado por la crisis econémica,
la mejora del entorno econémico en los Ultimos afios no ha supuesto un retroceso en el alquiler, lo que indica
un cambio social en la percepcidon sobre este régimen de tenencia. Ciertamente, el alquiler proporciona una
solucion habitacional flexible” afiade Martin Guerrero.

Por otro lado, la oferta de vivienda en alquiler esta experimentado un crecimiento muy significativo, adn
insuficiente, como consecuencia del aumento en el nUmero de actores que comienzan a operar en este
mercado. Una parte de la inversion estd compuesta por operadores institucionales como fondos de inversion,
SOCIMIs y empresas patrimonialistas que encuentran rentabilidades estables en este segmento inmobiliario.
En 2018, este segmento de inversion residencial directa alcanzo los 900M€, duplicando el volumen registrado
en 2017. “Este impulso del mercado de inversion residencial se debe, en parte, a la escasez de la oferta de
vivienda en alquiler y rentabilidades brutas adun atractivas que rondan en torno al 4%” concluye el director de
Producto Residencial & Suelo de CBRE.

CBRE cbre.es
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Para mas informacién:

c B R E l burson cohn & wolfe

91 384 67 60

También puedes seguirnos en:
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Acerca de CBRE:

CBRE, con sede central en Los Angeles, es la compaiiia de consultoria y servicios inmobiliarios lider a nivel internacional. Cuenta con mas de
90.000 profesionales en mas de 480 oficinas en todo el mundo (excluyendo filiales). En Espafia esté presente desde 1973, donde ofrece servicios
inmobiliarios a través de 9 oficinas (Madrid, Barcelona, Bilbao, Valencia, Alicante, Malaga, Sevilla, Zaragoza y Palma de Mallorca).

Los servicios de CBRE se prestan desde los siguientes departamentos: A&T Industrial, A&T Oficinas, Asset Management, Building Consultancy,
Corporate Finance, Cross Border, Debt Advisory, Fondos de Inversion, Global Corporate Services, Hoteles, Inversiones Institucionales, Patrimonios
Privados, Residencial, Retail, y Valoraciones. En 2019 CBRE ha sido incluida, por séptimo afio consecutivo, en la lista Fortune de las Compafiias
Més Admiradas del Mundo. Mas informacion en www.cbre.com y www.cbre.es.

CBRE es socio fundador de ACI, Asociacion de Consultoras Inmobiliarias.

CBRE cbre.es
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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
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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
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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
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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
'
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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
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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
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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
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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
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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.
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