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

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

10 de septiembre de 2019

Marketing inmobiliario y estudios de mercado.

Cushman & Wakefield LLP ha publicado los datos “DNA of Real Estate” que
realiza un seguimiento de los alquileres y rendimientos principales en 46
ciudades de Europa, cubriendo las oficinas clave, la logistica y los destinos de la
calle principal. Tiene una vision general del rendimiento trimestral y un resumen
de los alquileres y rendimientos principales para las ciudades y los mercados.

En Espafia se cubren las zonas comerciales de Madrid y Barcelona

El dltimo informe del segundo trimestre de 2019 muestra que el sector logistico
europeo continta funcionando bien con un fuerte crecimiento del alquiler y la
demanda de los inversores reduciendo el rendimiento en 2 pb, mientras que los
rendimientos en los sectores de oficinas y minoristas europeos se mantuvieron
estables. El sector logistico experimentd un crecimiento de las rentas
preferenciales del 0,6% en el trimestre y un aumento interanual del 2,8%, su
tasa mas alta desde marzo de 2008. El mayor crecimiento se mantiene en los
mercados de Europa Central y del Este (ECE) con alquileres 4.4% mas altos en
Budapest y 2.7% en Varsovia. La ciudad alemana de Hamburgo también registré
un fuerte crecimiento con alquileres de un 3,4% mas durante el trimestre
respaldados por la falta de existencias y la fuerte demanda impulsada por una
racionalizacion de las redes de distribucidn.

Conclusién de este trimestre de Nigel Almond , Jefe de Andlisis de Datos :

“La fuerte demanda ocupacional continué impulsando los rendimientos logisticos
europeos primarios 2 pbs por debajo, llevando el rendimiento primario promedio
ponderado a un nuevo minimo histérico de 5.66%. La mayoria de las regiones
vieron caidas modestas en los rendimientos durante el trimestre liderado por
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CEE, donde hemos visto el mayor crecimiento en alquileres. Se esperan nuevas
caidas en un tercio de los mercados para fin de afio, donde las bajas tasas de
financiacion y los mercados laborales favorables respaldan el crecimiento del
alquiler y la compresiéon del rendimiento ”.
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>Para aprender, practicar. 2
>Para ensefar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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MARKET INDICATORS

Rental growth (q/q)

2018 Q2 2019 Q2 Outlook
Top market Berlin (Centre)
3.3% 5.7% )
All Europe Average
0.8% 1.1% v, )

Bottom market No negative growth market

Retail (High street shops)

Yield movement (q/q)

I 2018 Q2 2019 Q2 Outlook
| Amsterdam (South Axis)

‘ 4.00% 3.50%

| Average

‘ 4.43% 4.35%

| London (City)*

‘ 4.00% 4.25%

Rental growth (q/q)

2018 Q2 2019 Q2 Outlook
Top market Sofia (Vitosh Blvd)
0.0% 3.80% |
All Europe Average
-0.2% -0.6% A
Bottom market Bristol (Broadmead)
0.0% -12.0%

Yield movement (q/q)

I 2018 Q2 2019 Q2 Outlook
| Sofia (Vitosh Blvd)*

‘ 8.25% 7.50%

| Average

‘ 4.20% 4.22% ?

| Copenhagen (Stroget)

‘ 3.00% 3.25%

Logistics

Rental growth (q/q)

2018 Q2 2019 Q2 Outlook
Top market Budapest
3.9% 4.4% |
All Europe Average
0.4% 0.6% |
Bottom market Sofia
0.0% -2.6%
Key Rents Yields
. | Rent rising A" Yield moving in
Rent stable Yield stable
A Rent falling . | Yield moving out

Source: Cushman & Wakefield Research

Yield movement (q/q)

2018 Q2 2019 Q2 Outlook
Bratislava
6.50% 6.20%
5.95% 5.66% A}

|
|
|
| Average
| No outward yield market

*Other markets registered similar yield movements.
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PRIME MARKET INDICATORS

Rental Rental . . . . . . . .
Region Growth Growth Rergaltlgro':vth Prime yu:ld P;lme ylg;dQ Prr‘lme y|$;$ PrlmtT yula(ld
(Q/Q) (YY) utloo (current) (change ) (change ) outloo
Europe overall 1.1% 3.3% | 4.35% 0 bp -8 bp A}
United Kingdom 0.3% 1.0% | 4.21% 10 bp 19 bp
France 0.0% 2.2% ” 3.57% 0 bp 0 bp
Germany 2.4% 8.6% | 2.87% -3 bp -21 bp
Benelux 0.3% 1.0% | 4.38% -20 bp -38 bp 3
Nordics 0.9% 2.2% P 3.67% 3 bp 1bp
Semi-core 2.5% 4.7% ” 3.58% 0 bp -14 bp A
CEE 0.6% 1.7% 5.14% -10 bp -29 bp A}
Rest of Europe 0.3% 1.0% A 7.18% 5 bp 2 bp 7
High street shop units
Rental Rental . . . . . . . .
Region Growth Growth Rergaltlgro':vth Prime yu:ld P;lme yield P;lme y|$;$ Prlmtci ylcle(ld
(QQ) (YY) utloo (current) (change Q/Q) (change ) outloo
Europe overall -0.6% -0.9% P 4.22% 0 bp 2 bp 9
United Kingdom -0.7% 0.8% ” 3.42% -1 bp 19 bp 7
France 0.0% 1.2% A 2.84% 0bp 0bp ?
Germany 0.0% -0.8% 3.18% 0 bp -10 bp
Benelux -2.3% -3.8% A 3.27% 1 bp -1 bp 9
Nordics -2.8% -2.9% A 3.75% 7 bp 12 bp 9
Semi-core 0.0% 2.3% | 3.06% 0 bp -5 bp
CEE 0.0% 2.7% | 5.33% -2 bp -11 bp 3
Rest of Europe -0.9% -5.9% A 8.04% -3bp 7 bp 9
Logistics units
ozl sl Rental growth Prime yield Prime yield Prime yield Prime yield
Region Growth Growth Outlook h h YIY look
(QQ) (YY) utloo (current) (change Q/Q) (change Y/Y) outloo
Europe overall 0.6% 2.8% ” 5.66% -2 bp -29 bp A
United Kingdom 0.1% 3.2% | 4.42% -1 bp -6 bp
France 0.0% 1.5% | 4.56% 0 bp -23 bp
Germany 0.8% 4.0% P 4.12% -1 bp -51 bp A
Benelux 0.0% 1.6% P 5.26% 0 bp -44 bp A
Nordics 0.3% 0.3% | 5.21% -4 bp -21 bp 3
Semi-core 0.5% 3.3% | 5.37% -4 bp -39 bp A}
CEE 1.8% 4.6% P 6.50% -10 bp -45 bp A
Rest of Europe 1.2% 2.5% ” 9.06% -1 bp -16 bp 7

Notes:

Europe overall: Includes all markets listed on the respective data pages | United Kingdom: Includes London, Birmingham, Bristol, Cardiff, Leeds, Manchester, Newcastle, Edinburgh and Glasgow | France: Includes Paris,
Marseille and Lyon | Germany: Includes Berlin, Frankfurt, Hamburg, Munich and Dusseldorf | Benelux: Includes Brussels, Antwerp, Amsterdam, Rotterdam, The Hague, Luxembourg City | Nordics: Includes Copenhagen, Helsinki,
Oslo, Stockholm, Gothenburg, Malmo | Semi-core: Includes Dublin, Rome, Milan, Lisbon, Madrid and Barcelona | CEE: Includes Prague, Budapest, Warsaw, Bucharest, Bratislava | Rest: Includes Vienna, Sofia, Moscow, Zurich,
Geneva, Istanbul

Country and regional rental growth and yields in the table above and charts overleaf are based on a weighted average.

Source: Cushman & Wakefield Research
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PRIME MARKET INDICATORS

Office Rent Index (Q2 2009=100) Office Rent Index (Q2 2009=100) Office Yields: Current vs 10yr high/low
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EUROPEAN OFFICE LOCATIONS

Prime Rents Prime Yields
Rent Current QQ YIY Outlook Current QQ YIY Outlook

Country City (submarket) measure values growth  growth values shift shift

Austria Vienna (Central) €/sg.m/mth 26.50 1.9% 1.9% 2.80% 0 bp 0 bp

Belgium Brussels (Leopold) €/sq.m/yr 320 1.6% 4.9% 4.15% -10 bp -25 bp

Belgium Antwerp (Centre) €/sq.m/yr 155 0.0% 0.0% 7 5.75% -25 bp -75 bp

Bulgaria Sofia (CBD) €/sq.m/mth 15.00 0.0% 71% 7.50% -25bp  -25bp

Czech Republic  Prague (City Centre) €/sq.m/mth 2350 22% 4.4% 4.20% -20 bp -30 bp

Denmark Copenhagen (Harbour Area) Dkr/sq.m/yr 1,900 0.0% 0.0% 4.00% 25 bp 25 bp

Finland Helsinki (City Centre) €/sq.m/mth 38.00 1.3% 4.1% 7 3.25% -5 bp -15 bp A
France Paris (CBD) €/sq.m/yr 850 0.0% 3.0% 7 3.00% 0 bp 0 bp

France Paris (La Défense) €/sq.m/yr 550 0.0% 1.9% 4.00% 0 bp 0 bp

France Lyon (In Town) €/sq.m/yr 300 0.0% 0.0% 7 3.85% 0 bp -5 bp

France Marseille (In Town) €/sq.m/yr 260 0.0% 0.0% 4.55% 0 bp 0 bp

Germany Berlin (Centre) €/sq.m/mth 37.00 5.7% 17.5% 7 3.05% -5 bp -5 bp A}
Germany Frankfurt (CBD) €/sq.m/mth 45.00 3.4% 71% 7 2.80% -10 bp -40 bp

Germany Hamburg (Centre) €/sq.m/mth 2750 0.0% 5.8% 7 2.90% 0 bp -20 bp

Germany Munich (Centre) €/sq.m/mth 38.50 1.3% 5.5% 2.50% 0 bp -30 bp

Germany Dusseldorf (Centre) €/sq.m/mth 28.00 0.0% 1.8% 3.30% 0 bp -20 bp

Hungary Budapest (CBD) €/sq.m/mth 25.00 2.0% 4.2% 5.10% -5 bp -40 bp A
Ireland Dublin (2/4 District) €/sq.m/yr 673 4.2% 4.2% 4.00% 0 bp 0 bp

Italy Rome (CBD) €/sq.m/yr 440 4.8% 4.8% 7 3.75% 0 bp -25 bp A
Italy Milan (CBD) €/sq.m/yr 590 1.7% 3.5% 3.50% 0 bp 0 bp A}
Luxembourg Luxembourg City (CBD) €/sq.m/mth 50.00 0.0% 0.0% 4.00% 0 bp -20 bp
Netherlands Amsterdam (South Axis) €/sq.m/yr 450 0.0% 0.0% 7 3.50% -35bp  -50 bp A
Netherlands Rotterdam (Town) €/sq.m/yr 235 0.0% 0.0% 4.75% 0 bp 0 bp A
Netherlands The Hague (Town) €/sq.m/yr 210 0.0% 0.0% 5.25% -25bp  -50 bp

Norway Oslo (CBD) Nkr/sq.m/yr 4,650 0.0% 1.1% 7 3.60% 0 bp 0 bp

Poland Warsaw (CBD) €/sq.m/mth 23.75 0.0% 0.0% 4.75% 0 bp -25 bp A
Portugal Lisbon (Av de Liberdade) €/sq.m/mth 22.00 4.8% 4.8% 7 4.00% 0 bp -50 bp

Romania Bucharest (CBD) €/sq.m/mth 19.00 0.0% 2.7% 7.00% -25 bp -25 bp

Russia Moscow (Downtown) US$/sq.mlyr 700 0.0% 0.0% 7 9.25% 0 bp -25 bp

Slovakia Bratislava (City Centre) €/sq.m./month 16.50 0.0% 0.0% 5.75% -25bp  -50 bp A
Spain Madrid (CBD) €/sg.m/mth 3450 0.7% 3.0% r | 3.25% 0 bp -25 bp

Spain Barcelona (CBD) €/sq.m/mth 27.25 0.9% 9.0% 7 3.50% 0bp 0bp A
Sweden Stockholm (CBD) Skr/sq.m/yr 7,500 1.4% 4.2% 3.50% 0 bp 0 bp

Sweden Gothenburg (CBD) Skr/sq.m/yr 3,100 3.3% 3.3% 3.75% -15 bp -15 bp

Sweden Malmo (CBD) Skr/sq.m/yr 2,500 2.0% 2.0% 4.25% 0 bp 0 bp
Switzerland Zurich (Centre) Sfr/sq.m/yr 770 0.0% 2.7% 3.45% -5 bp -5 bp A}
Switzerland Geneva (Centre) Sfr/sq.m/yr 850 3.0% 9.0% 3.25% 0 bp 0 bp A}
Turkey Istanbul (Levent) US$/sq.m/mth 32.00 0.0% 0.0% 3 7.75% 25 bp 50 bp |
United Kingdom  London (West End) GBE/sq.ft/yr 110.00 0.0% 0.0% 3.75% 0 bp 25 bp

United Kingdom  London (City) GBE/sq.ft/yr 68.00 0.7% 0.7% 7 4.25% 25 bp 25 bp

United Kingdom  Birmingham (City Centre) GBE/sq.ft/yr 34.00 0.0% 0.0% 5.00% 0 bp 25 bp

United Kingdom  Bristol (City Centre) GBf€/sq.ft/yr 35.00 0.0% 7.7% 7 4.75% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Cardiff (City Centre) GBf€/sq.ft/yr 25.00 0.0% 0.0% 5.50% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Leeds (City Centre) GBf€/sq.ft/yr 30.00 0.0% 0.0% 7 5.00% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Manchester (City Centre) GBf¢/sq.ft/yr 35.00 0.0% 4.5% 4.75% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Newcastle (City Centre) GB£/sq.ft/yr 2450 0.0% 4.3% 5.50% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Edinburgh (City Centre) GB£/sq.ft/yr 35.00 0.0% 4.5% 4.50% 0 bp -25 bp

United Kingdom  Glasgow (City Centre) GB£/sq.ft/yr 32.00 0.0% 6.7% 7 5.00% 0 bp -25 bp

NOTES:
Yields marked in red are calculated on a net basis to include transfer costs, tax and legal fees.

Source: Cushman & Wakefield Research
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EUROPEAN HIGH STREET LOCATIONS

Prime Rents Prime Yields

Country City (High Street) Rent Current QQ YIY Outlook Current QQ YIY Outlook

measure values growth growth values shift shift
Austria Vienna (KohImarkt) €/sg.m/mth 405.00 1.3% 2.5% 2.85% 0bp 0bp
Belgium Brussels (Rue Neuve) €/sq.m/yr 1,850 0.0% 0.0% A 3.30% 0 bp 15 bp 7
Belgium Antwerp (Meir) €/sq.m/yr 1,900 -5.0% -5.0% 3.30% 0 bp 15 bp 7
Bulgaria Sofia (Vitosha Blvd) €/sq.m/mth 54.00 3.8% 8.0% ” 7.50% -25bp -75bp
Czech Prague (Na Prikopé street) €/sq.m/mth 230.00 0.0% 4.5% ” 3.75% 0 bp 25 bp
Denmark Copenhagen (Stroget-Vimmelskaftet) ZADkr/sq.m/yr 23,500 -2.1% -2.1% 3.25% 25bp 25bp
Finland Helsinki (City Centre) €/sq.m/mth 137.00 0.0% 1.5% A} 4.00% Obp -10bp 7
France Paris (Avenue des Champs Elysees)  ZA€/sq.m/yr 19,000 0.0% 0.0% 2.50% 0 bp 0 bp 7
France Lyon (Rue de la Republique) ZA€/sq.m/yr 2,800 0.0% 12.0% 3.85% 0bp 0bp |
France Marseille (Rue St Ferreol) ZA€/sq.m/yr 1,400 0.0% 0.0% A 5.00% 0 bp 0 bp 7
Germany Berlin (Tauentzienstrasse) €/sq.m/mth 310.00 0.0% -1.6% 3.10% Obp  -20 bp
Germany Frankfurt (Zeil) €/sq.m/mth 310.00 0.0% 0.0% 3.40% Obp -10bp
Germany Hamburg (Spitalerstralie) €/sq.m/mth 305.00 0.0% -1.6% 3.40% 0 bp 0 bp
Germany Munich (Kaufinger/Neuhauser) €/sq.m/mth 370.00 0.0% 0.0% 2.80% Obp -10bp
Germany Dusseldorf (Konigsallee) €/sq.m/mth 290.00 0.0% 0.0% 3.50% 0 bp 0 bp
Hungary Budapest (Vaci utca) €/sq.m/mth 150.00 0.0% 71% | 4.60% -15bp -40 bp A}
Ireland Dublin (Grafton Street) ZA€/sq.m/yr 6,750 0.0% 0.0% 3.25% Obp -25bp 7
Italy Rome (Via Condotti) €/sq.m/yr 12,500 0.0% 8.7% ” 2.75% 0 bp 0 bp
Italy Milan (Via Montenapoleone) €/sq.m/yr 13,500 0.0% 0.0% ” 2.75% 0 bp 0 bp
Luxembourg  Luxembourg City (Grande Rue) €/sq.m/mth 160.00 -11.1% -11.1% 3.25% 0 bp 0 bp
Netherlands ~ Amsterdam (Kalverstraat) €/sq.m/yr 2,850 0.0% -5.0% A} 2.85% Obp -15bp 7
Netherlands  Rotterdam (Lijnbaan) €/sq.m/yr 1,500 -6.3% -6.3% 3.50% Obp -10bp
Netherlands ~ The Hague (Spuistraat) €/sq.m/yr 1,250 0.0% 0.0% A} 4.10% 10bp 10bp 7
Norway Oslo (Karl Johan) Nkr/sq.m/yr 22,000 -8.3% -12.0% 4.00% 0 bp 25 bp
Poland Warsaw (Nowy Swiat) €/sq.m/mth 80.00 0.0% 0.0% 5.00% Obp -25bp
Portugal Lisbon (Chiado) €/sq.m/mth 130.00 0.0% 0.0% 4.00% Obp  -50 bp
Romania Bucharest (Calea Victoriei) €/sq.m/mth 50.00 0.0% 6.4% ” 7.50% 0 bp 0 bp A
Russia Moscow (Stoleshnikov) Rub/sq.m/yr 196,000 0.0% 0.0% 11.50% 0 bp 0 bp
Slovakia Bratislava (Obchodna ulica) €/sq.m./month 45.00 0.0% 0.0% ” 7.50% 0 bp 0 bp A
Spain Madrid (Preciados) €/sg.m/mth 270.00 0.0% 0.0% | 3.30% 0bp 0bp
Spain Barcelona (Portal de L'Angel) €/sg.m/mth 285.00 0.0% 1.8% | 3.30% 0bp 0bp
Sweden Stockholm (Biblioteksgatan) Skr/sq.m/yr 21,000 0.0% 3.7% A} 3.25% 0 bp 0 bp 7
Sweden Gothenburg (Hamngatan/Ostra Nord)  Skr/sq.m/yr 8,250 0.0% 0.0% A} 4.00% 0 bp 0 bp
Sweden Malmo (Hansakompaniet) Skr/sq.m/yr 6,500 0.0% 0.0% A 4.75% 0 bp 0 bp
Switzerland Zurich (Bahnhofstrasse) Sfr/sq.m/yr 9,100 0.0% 0.0% 3.50% 0 bp 30 bp
Switzerland Geneva (Rue de Rhone) Sfr/sq.m/yr 4,000 0.0% 0.0% A} 4.00% -25bp -25bp
Turkey Istanbul (Istiklal Street) US$/sq.m/mth 135.00 -3.6% -20.6% A} 7.25% 0 bp 25 bp 7
UK London (New Bond Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 2,250.00 0.0% 2.3% | 2.50% 0 bp 0 bp 7
UK Birmingham (New Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 210.00 0.0% 0.0% 5.25% 0 bp 75 bp
UK Bristol (Broadmead) ZAGB¢£/sq.ft/yr 110.00 -12.0% -12.0% 5.25% 0 bp 0 bp 7
UK Cardiff (Queen Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 190.00 -5.0% -9.5% 5.25% 0 bp 50 bp
UK Leeds (Briggate/Commercial Road) ZAGB¢£/sq.ft/yr 250.00 0.0% 2.0% A 5.25% 0 bp 75 bp
UK Manchester (Market Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 285.00 0.0% 1.8% ” 5.25% Obp 100 bp
UK Newcastle (Northumberland Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 230.00 -4.2% -4.2% 5.25% 0 bp 50 bp
UK Edinburgh (Princes Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 220.00 0.0% 0.0% A} 5.00% 0 bp 25 bp 7
UK Glasgow (Buchanan Street) ZAGB¢£/sq.ft/yr 320.00 0.0% 0.0% 4.50% 0 bp 50 bp 7

NOTES:

Yields marked in red are calculated on a net basis to include transfer costs, tax and legal fees.
ZA = Where indicated, rents are relative to Zone A.

Source: Cushman & Wakefield Research
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EUROPEAN LOGISTICS LOCATIONS

Prime Rents Prime Yields
Rent Current Q/Q YIY Outlook Current Q/Q YIY Outlook

Country City (submarket) measure values growth growth values shift shift

Austria Vienna €/sq.m/mth 5.50 0.0% 0.0% 5.75% 0 bp 0 bp A
Belgium Brussels €/sq.m/yr 58 0.0% 0.0% 5.25% 0bp -65 bp

Belgium Antwerp €/sq.m/yr 48 0.0% 6.7% 5.25% 0bp -65 bp

Bulgaria Sofia €/sq.m/mth 3.80 -2.6% -5.0% 8.50% 0bp -25 bp

Czech Republic  Prague €/sq.m/mth 4.25 0.0% 1.2% | 5.00% -25 bp -75 bp

Denmark Copenhagen Dkr/sq.m/yr 600 0.0% 0.0% 5.75% 0 bp 0 bp

Finland Helsinki €/sq.m/mth 9.25 0.0% 0.0% ” 5.50% 0 bp -25 bp A
France Paris €/sq.m/yr 56 0.0% 1.8% 4.50% 0 bp -25 bp

France Lyon €/sq.m/yr 47 0.0% 0.0% 4.50% 0 bp -25 bp

France Marseille €/sq.m/yr 44 0.0% 0.0% 5.25% 0bp 0bp

Germany Berlin €/sq.m/mth 4.70 0.0% 0.0% | 4.15% 0bp -55 bp

Germany Frankfurt €/sq.m/mth 620  0.0% 3.3% | 4.10% Obp  -50bp A}
Germany Hamburg €/sq.m/mth 6.00  3.4% 1.1% | 4.10% Obp  -55bp A
Germany Munich €/sq.m/mth 7.00 0.0% 2.2% ” 4.10% 0 bp -40 bp A
Germany Dusseldorf €/sq.m/mth 5.60 0.0% 3.7% 4.15% -5 bp -55 bp

Hungary Budapest €/sq.m/mth 4.70 4.4% 17.5% ” 7.25% 0 bp -25 bp A
Ireland Dublin €/sq.m/yr 100 0.0% 9.9% ” 5.00% 0 bp -25 bp

Italy Rome €/sq.mlyr 55  0.0% 0.0% | 5.75% Obp  -50bp A
Italy Milan €/sq.m/yr 55 1.9% 5.8% 5.25% 0bp -25 bp A
Luxembourg Luxembourg City €/sq.m/mth 8.00 0.0% 0.0% 8.00% 0 bp 0 bp
Netherlands Amsterdam (Schiphol) €/sq.m/yr 90.00 0.0% 2.3% 5.00% 0bp -25 bp A
Netherlands Rotterdam €/sq.m/yr 65.00 0.0% 0.0% 4.80% 0 bp -45 bp
Netherlands The Hague €/sq.m/yr 55.0 0.0% 0.0% 5.75% 0 bp -45 bp

Norway Oslo Nkr/sq.m/yr 1,150 0.0% 0.0% 5.00% 0 bp -25 bp

Poland Warsaw (Zone II) €/sq.m/mth 3.80 2.7% 5.6% 6.25% 0 bp -50 bp A
Portugal Lisbon €/sq.m/mth 4.00 0.0% 6.7% 6.25% 0bp 0bp

Romania Bucharest €/sq.m/mth 4.10 0.0% -3.5% 8.50% -25 bp -25 bp A
Russia Moscow Rub/sq.m/yr 3700  2.8% 12.1% | 11.00% Obp  -50bp 7
Slovakia Bratislava €/sq.m/mth 3.90 0.0% 5.4% | 6.20% -30 bp -30 bp

Spain Madrid €/sq.m/mth 5.00 0.0% 0.0% ” 5.25% 0bp -50 bp A
Spain Barcelona €/sq.m/mth 6.75 0.0% 3.8% ” 5.00% -25 bp -50 bp

Sweden Stockholm (South) Skr/sq.m/yr 1,150 0.0% 0.0% 4.75% -15 bp -25 bp A
Sweden Gothenburg (Arendal) Skr/sq.m/yr 800 3.2% 3.2% 4.55% -10 bp -45 bp A
Sweden Malmo (Fosie, Bulltofta) Skr/sq.m/yr 800 0.0% 0.0% 5.90% 0 bp -10 bp A}
Switzerland Zurich Sfr/sq.m/yr 140 0.0% 0.0% 5.55% 0bp 0bp A
Switzerland Geneva Sfr/sq.m/yr 180 0.0% 0.0% 6.00% 0bp 0bp

Turkey Istanbul US$/sq.m/mth 5.50 0.0% -8.3% 9.25% 0bp 25 bp

United Kingdom  London (Heathrow) GB¢£/sq.ft/yr 15.50 0.0% 3.3% ” 4.00% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Birmingham GBE£/sq.ft/yr 7.00 2.2% 3.7% 4.75% 0 bp 0 bp

United Kingdom  Bristol GBE£/sq.ft/yr 7.25 0.0% 3.6% ” 5.00% 0 bp -25 bp

United Kingdom  Cardiff GB¢£/sq.ft/yr 6.50 0.0% 8.3% 5.25% 0 bp 0 bp

United Kingdom Leeds GBf£/sq.ft/yr 6.25 0.0% 8.7% 5.00% 0bp -25 bp

United Kingdom Manchester GBf£/sq.ft/yr 7.00 0.0% 0.0% 4.75% 0bp 0bp

United Kingdom Newcastle GB£/sq.ft/yr 5.50 0.0% 0.0% | 5.50% 0bp 0bp

United Kingdom  Edinburgh GB£/sq.ft/yr 8.50 0.0% 0.0% 5.75% 0 bp -25 bp

United Kingdom  Glasgow GB£/sq.ft/yr 7.50 0.0% 0.0% 5.75% 0 bp -50 bp

NOTES:
Yields marked in red are calculated on a net basis to include transfer costs, tax and legal fees.

Source: Cushman & Wakefield Research
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Country City RG Y CVG RG Y CVG
Austria Vienna m m ‘ 0.0% 0 bp 0.0%
Belgium Brussels 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Belgium Antwerp -5.0% 0 bp -5.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Bulgaria Sofia EE - BEXS
Czech Republic  Prague 0.0% 0bp 0.0% | 00% | \
Denmark Copenhagen -6.2% -2.1% 25 bp -9.6% ‘ 0.0% 0 bp 0.0%
Finland Helsinki 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
France Paris 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
France Lyon 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
France Marseille 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Germany Berlin 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Germany Frankfurt 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Germany Hamburg 0.0% 0 bp 0.0% - 0 bp _
Germany Munich 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Germany Dusseldorf 0.0% 0bp 0.0% 0.0%
Hungary Budapest ‘ m ‘
Ireland Dublin  Obp 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0%
Italy Rome -0 bp 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Italy Milan 0 bp 0.0% 0 bp 0.0% 0 bp
Luxembourg Luxembourg City 0.0% 0 bp 0.0% “11.1% -:Im “11.1% ‘ 0.0% 0 bp 0.0%
Netherlands Amsterdam 0.0% 0 bp 0.0% 0 bp 0.0%
Netherlands Rotterdam 0.0% 0bp 0.0% -6.2% 0.0% 0bp 0.0%
Netherlands ~ The Hague 0.0% 10 bp 2.4% 0.0% 0bp 0.0%
Norway Oslo 0.0% 0bp 0.0% +3% [EEI 3% 0.0% 0bp 0.0%
Poland Warsaw 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%  Obp |
Portugal Lisbon mm 0.0% 0 bp 0.0% 0.0%
Romania Bucharest 0.0% 0.0% 0bp 0.0% 0.0%
Russia Moscow 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Slovakia Bratislava 0.0% 0.0% 0bp 0.0% 0.0%
Spain Madrid 0.7% 0.0% 0bp 0.0% 0.0%
Spain Barcelona 0.9% 0 bp 0.9% 0.0% 0 bp 0.0% 0.0%
Sweden Stockholm  Obp 0.0% 0bp 0.0% 0.0%
Sweden Gothenburg 0.0% 0bp 0.0%
Sweden Malmo mﬂ. 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Switzerland  Zurich 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0%
Switzerland Geneva nm 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
Turkey Istanbul 0.0% -3.6% -:Im -3.6% ‘ 0.0% 0 bp 0.0%
United Kingdom London 0.0% 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
United Kingdom  Birmingham 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0% 0bp _
United Kingdom  Bristol 0.0% 0 bp 0.0% -12.0% 0bp -12.0% 0.0% 0 bp 0.0%
United Kingdom  Cardiff 0.0% 0 bp 0.0% 0 bp 0.0% 0 bp 0.0%
United Kingdom  Leeds 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0%
United Kingdom Manchester 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0% 0.0% 0 bp 0.0%
United Kingdom  Newcastle 0.0% 0 bp 0.0% 0bp 0.0% 0bp 0.0%
United Kingdom ~ Edinburgh 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0%
United Kingdom ~ Glasgow 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0% 0.0% 0bp 0.0%

Notes:
* London Office data above relate to the West End; Paris Office data relate to the CBD.
RG = Rental growth quarter-on-quarter, %

Y = Yield shift quarter-on-quarter, basis points
CVG = Capital value growth quarter-on-quarter, %

Legend
Decline market

Source: Cushman & Wakefield Research
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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.

(&)

>Para aprender, practicar.
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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.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

244
246

249
249
249
249
250
250
250
250
250
250
251
251
251
251
251
251
252
252
252
253
253
253
253
253
253
254
254
254
254
254
254
255
255
255
255
255
255
255
255
256
256
256
256

258
258
258
258
258
259
260
261




inmolgx.com

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
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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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.

>Para progresar, luchar.
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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

>Para aprender, practicar. 14
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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

>Para aprender, practicar. 15
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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

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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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
>Para ensefiar, dar soluciones.
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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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>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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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.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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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
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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.

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



