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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
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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

En 2018, el precio de la vivienda en Barcelona subidé un 2% y superd el 12% en
la periferia. Un cambio de tendencia respecto a los ejercicios anteriores y que
continuard a lo largo de 2019 debido a tres factores: los diferentes niveles de
precios, los distintos tipos de compradores y la progresiva conversion de
inquilinos a propietarios.

A lo largo de este ejercicio 2019 es previsible que el precio de la vivienda en
Barcelona registre un ligero descenso en las zonas mas premium en un contexto
en el que puede producirse un menor niumero de transacciones, lo que supondra
una oportunidad de compra y convertird a la capital catalana en una ciudad muy
atractiva frente a otras europeas. El aumento de la estabilidad econdémica vy
politica provocara la vuelta masiva de inversores extranjeros atraidos por las
condiciones favorables para los negocios, el clima y la incomparable calidad de
vida de la ciudad. A su vez, la continuidad de los bajos tipos de interés, la
subida de los salarios, el aumento del empleo y la facilidad de los bancos en
conceder hipotecas provocara a medio plazo un incremento de las compras del
cliente nacional. Por lo que respecta a la periferia de la ciudad, la previsidon es de
continuidad en el crecimiento de precios y transacciones. En muchas localidades
la subida del precio superara incluso el 15% y en el conjunto de la periferia de
Barcelona se situara alrededor del 10%.

El mercado de alquiler se vio afectado en 2018 por dos motivos: un creciente
numero de inquilinos de zonas céntricas se han trasladado a la periferia tanto de
alquiler como de compra y la disminucidon del nimero de extranjeros que
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buscaban alquilar una vivienda durante el primer semestre y su recuperacién
durante el segundo semestre.

Para 2019, el mercado inmobiliario se tomara un ano de pausa en Barcelona
capital, si bien en los alrededores se volveran a registrar crecimientos de doble
digito. Aunque en 2019 el precio caiga en la capital catalana, dicha bajada sera
puntual y en ningln caso deberia considerarse que ha explotado una burbuja
inmobiliaria. Ni hay crisis ni se espera que la haya en el futuro proximo.

Passeig de Gracia, Rambla de Catalunya, Enric Granados y Passeig Sant Joan son
las calles mas demandadas del elegante Eixample. El prestigio de la primera,
histéricamente la mas seforial de Barcelona, compite con la agradable Rambla y
la tranquila y semipeatonal Enric Granados. La ultima, perfecta para pasear y
bien comunicada, es elegida por tener unos precios mas asequibles que las
anteriores.

No en vano, el precio medio de los pisos en Passeig de Gracia ha alcanzado en
2018 los 10.410 euros/m2, doblando los 5.038 euros/m2 del Passeig Sant Joan.
La zona del distrito donde mas operaciones se han cerrado en 2018, hasta
acaparar el 40% de las compras, ha sido Eixample Dret, seguido de Eixample
Esquerra, con un 23% de las transacciones.

La situacidn en el centro neuralgico de la ciudad sitia a Eixample en el punto de
mira de los clientes internacionales, que acaparan el 52% de las compras del
distrito frente al 48% de los nacionales. Los chinos han sido los protagonistas del
15% de las compras realizadas por extranjeros en 2018, seguidos por los
franceses y estadounidenses (12%) y los polacos (10%). El 12% son de otros
paises europeos y el 39% del resto del mundo.

Las tipologias de propiedades mas vendidas han sido aticos y principales,
viviendas de grandes dimensiones, con techos altos artesonados, elementos
originales como mosaicos hidraulicos o de noia y grandes terrazas.
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EDITORIAL

Juan-Galo Macia

El crecimiento del 2,6% del PIB en 2018, aunque
ligeramente inferior al del ejercicio precedente, refleja
la gran fortaleza de la economia espafiola en un contexto
internacional desfavorable. La fuerte subida del precio del
petréleo, el resurgimiento del proteccionismo, el menor
crecimiento de la zona euro y el regreso al mercado
turistico de Turquia, Tinez y Egipto han lastrado la
coyuntura econémica a nivel global. Pese a todo, Espafia
no estd a las puertas de una nueva recesién y no tiene

ninguna luz roja encendida, sino algunas verdes.

En los ultimos meses, el mercado de la vivienda ha estado
dominado por la demanda de inversién (alrededor del
50% de las transacciones) y la de mejora. La falta del
ahorro previo, necesario para la compra de una vivienda,
por parte de los jévenes ha hecho que dicha demanda
fuera practicamente residual, tal y como también lo ha

estado la de caracter turistico.

Los motores del mercado en 2018 han vuelto a ser
las comunidades de Madrid, Catalufia y Baleares. No
obstante, la recuperacion inmobiliaria comenz6 a notarse
ya en casi cualquier municipio del pais y en la mayoria
de las ciudades la subida del precio superd con holgura

el importe de la tasa de inflacién.

Juan-Galo Macia
CEO Espaiia, Portugal y Andorra Engel & Volkers

Para 2019 la gran novedad ser4 la progresiva aparicién de
la demanda de primer acceso a la propiedad y la turistica.
La primera se concentrard en pisos con precios entre
100.000 y 150.000 euros, la segunda en las localidades
mas emblematicas a lo largo de la costa ( Marbella,
Calella de Palafrugell, Port Andratx, etc.). A los jévenes
les ayudard mucho en su compra la mayor facilidad para
conseguir una hipoteca por el 100% del precio de la

vivienda.

Los precios subirdn alrededor del 10%, las transacciones
aproximadamente el 15% y los grandes protagonistas
del mercado seran las ciudades medianas (entre 300.000
y 1.000.000 habitantes). En ellas, a diferencia de las
dos grandes y Palma, la recuperacién del precio ha sido
hasta el momento escasa. El pasado afio, en muchas
de ellas, el descuento del precio respecto a 2007 atn

superaba el 25%.

En definitiva, un buen afio donde el mercado residencial
continuard en expansion y las ciudades medianas volveran
a ser las protagonistas. Estas zonas han cogido el relevo
de las dos mayores urbes del pais dando paso a una estabi-
lizacién de los precios en Barcelona y en la almendra
central de Madrid.

Carta Editorial | 5
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Crecimiento global

El debilitamiento de la expansion global y 1a menor sin-
cronizacién entre paises marcara la evolucién de la eco-
nomia mundial durante 2019. El crecimiento serd del
3,5%, dos décimas menos que en los dltimos ejercicios
por los efectos negativos del proteccionismo y la guerra
comercial, el debilitamiento de algunos mercados emer-
gentes y de China, y la desaceleracion de paises europeos
como Italia y Alemania. Ademas, pesaran la subida del
precio del petrdleo, las tensiones geopoliticas y un
empeoramiento de las condiciones de financiacion.

Los mercados desarrollados notardn en mayor medida la
desaceleracion, al pasar de un crecimiento del 2,4% en
2018 al 2% en 2019, segun las estimaciones del Fondo
Monetario Internacional (FMI). Mencién especial merece
EEUU, que seguira por encima de su potencial hasta 2020
ayudado por los estimulos fiscales. Este afio la economia
estadounidense crecerd un 2,5% frente al 1,6% de la zona
euro, el 1,5% de Reino Unido y el 1,1% de Japén.

Los mercados emergentes crecerdn el 4,5%, con los pai-
ses asidticos a la cabeza. India y China registraran incre-
mentos del producto interior bruto (PIB) superiores al
7,5% y al 6,2%, respectivamente. Por su parte, las eco-
nomias latinoamericanas acusaran las tensiones comer-

ciales, la volatilidad de las materias primas y el endure-

cimiento de la financiacidn y crecerdn por debajo del 3%.

Crecimiento del PIB
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Este crecimiento menos equilibrado llega con el petréleo
mads caro en los dltimos afios. El barril de brent superd
el afio pasado los 85 ddlares, el nivel mas alto desde 2014.
Tras estabilizarse en torno a los 70 ddlares, la desacele-
racién mundial prevista, y en consecuencia la menor
demanda, podria presionar a la baja los precios en los

préximos meses.

De igual manera, la inflacién seguird contenida, situdn-
dose en torno al 1,7% en las economias avanzadas. En
Latinoamérica, la hiperinflacién podria empeorar en
Venezuela como consecuencia de la financiacién de los
abultados déficits fiscales y de la pérdida de confianza

en la divisa.
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Inflacién de precios al consumidor

2013 2014 2015 2016 2017 Jul. 2018

-O- Economias avanzadas Datos en %. Fuente: FMI

Tipos de interés

Sin tensiones inflacionistas, las condiciones de finan-
ciacién se mantienen en niveles acomodaticios y favo-
recen el crecimiento, aunque los bancos centrales de
las principales economias contindan con la normaliza-
cién de la politica monetaria. No obstante, se han reba-
jado las expectativas de subidas de tipos préximas por

el debilitamiento de la economia mundial.

En Estados Unidos, los tipos se situaron el aio pasado
por encima del 2% por primera vez en una década por el
impulso de la economia -con el menor nivel de desempleo
desde el afio 2000- y las expectativas de mds estimulos
fiscales. En Europa, el Banco Central Europeo (BCE)
mantiene los tipos en el minimo histérico del 0% y podria
subirlos més tarde de lo esperado dados los signos de
desaceleracién de paises como Italia y Alemania.

En el mercado de divisas, el délar podria mantenerse
en los niveles actuales en el primer semestre del afio
para debilitarse en la segunda mitad como consecuencia
del déficit y la deuda publicos que se generen en EEUU
por las medidas fiscales del Gobierno de Trump y las
mayores reservas mostradas por la Fed de cara a proxi-
mas subidas de tipos.

Tipo de cambio euro/ddélar

Fuente: Bloomberg

Mercado inmobiliario

Las todavia favorables condiciones de financiacién con-
figuran un escenario propicio para el sector inmobilia-
rio a nivel internacional. Una de las pautas registradas
en este mercado desde que comenzé la recuperacion
una vez terminada la crisis es la sincronizacién de la
evolucién de los precios de la vivienda. Como indica el
FMI, se ha observado un incremento de esta sincroni-
zacidén en 40 paises y 44 de las principales ciudades de

mercados desarrollados y emergentes.

Los factores mencionados, més la escasez de oferta y
la busqueda de inversiones rentables mantendran los
precios al alza en los proximos meses, si bien las subi-
das se iran moderando. Como riesgos que afectaran a
la demanda, cabe sefalar la normalizacién de la politica
monetaria por parte de los bancos centrales, que con-
llevard un endurecimiento de las condiciones de finan-
ciacién, el impacto de las guerras comerciales y la des-

aceleracion de algunas grandes economias.

Aunque de momento no hay riesgos de nuevas burbujas
inmobiliarias, las posibles subidas de los tipos de inte-
rés si aconsejan cautela si se produjera un crecimiento

del crédito mayor de lo esperado.

Evolucion del precio de la vivienda por paises

Variacién interanual en % en el Ultimo afo
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Economia Espanola

Coyuntura

La economia espafiola se desacelerara este afio, en sinto-
nia con los principales paises de su entorno, si bien atin
crecerd por encima de la media europea. Las previsiones
de organismos nacionales e internacionales apuntan a un
incremento del PIB nacional del 2,1%-2,2%, frente al 1,6%
previsto para la zona euro. El mejor comportamiento rela-
tivo de Espafia se apoya en factores internos positivos como
el aumento de la competitividad, la creacién de empleo,
el desendeudamiento del sector privado y un sector finan-
ciero saneado. La demanda interna sera el motor del cre-
cimiento por el buen tono de la inversién en bienes de

equipo y en residencial asi como del consumo privado.

La desaceleracion respecto al crecimiento del 2,5% en
2018 responde al agotamiento de los vientos de cola exter-
nos. El principal responsable de esta evolucidn es el sector
exterior, que ya el afio pasado redujo su aportacién al PIB
en parte por el freno del turismo. El deterioro de las pers-
pectivas econdémicas globales, incluida la pérdida de dina-
mismo de algunos de los principales mercados de expor-
tacioén de Espafia como son Italia y Reino Unido, explica

la moderacion de las exportaciones.

Por ultimo, la normalizacién de la politica monetaria del BCE
y las probables subidas de los tipos de interés constituyen
otra fuente de vulnerabilidad para una economia que atin tiene
un abultado nivel de deuda publica y privada. La tasa inte-
ranual de inflacién se situaria en diciembre en torno al

1%-1,2%, estable en comparacion al 1,2% en que cerr6 2018.

Evolucién anual del IPC
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Situacion financiera de los hogares

La riqueza neta de los hogares espafioles, que incluye la
riqueza financiera neta mas la inmobiliaria, se mantiene
s6lida y aumenté hasta el 551% del PIB en el segundo
trimestre de 2018 -dltimos datos disponibles al cierre de
este informe- frente al 543% de diciembre de 2017.

Este aumento responde, sobre todo, al incremento de la
riqueza inmobiliaria, que se situ6 en el 432% del PIB, algo
mads de cinco billones de euros, aunque todavia lejos del
maximo registrado en 2007 (584% del PIB). La riqueza
financiera neta, que resulta de restar las deudas de los
activos financieros totales, quedé en los 1,41 billones de

euros, equivalentes al 118,9% del PIB.

Situacién patrimonial de las
familias espanolas

(Datos en billones de euros)
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Fuente: Engel & Vélkers con datos del Banco de Espaiia y de Inverco

Junto a las compras y la revalorizacion de los activos inmo-
biliarios, la menor vulnerabilidad financiera de las familias
espafiolas se explica por el proceso de desendeudamiento.
Su deuda bruta ha bajado hasta el 60,8% del PIB desde el
maximo del 85% alcanzado en junio de 2010. No obstante,
en los dltimos meses los indicadores han vuelto a mostrar
un repunte del endeudamiento, sobre todo por el alza de
los créditos al consumo y, en menor medida, de los desti-

nados a vivienda.

El aumento del consumo por encima de la renta bruta
disponible ha provocado que la tasa de ahorro caiga al
5,2% al cierre del tercer trimestre. De continuar esta ten-
dencia implicard que siga aumentando el endeudamiento

en los préximos meses.

5,2% i

hogares

Porcentaje sobre la
Renta Disponible
Bruta trimestral

Fuente: INE
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Contexto

El sector inmobiliario acumula ya cinco afios consecutivos
de crecimiento tras el estallido de la burbuja. El clima de
confianza entre los consumidores, las buenas condiciones
de financiacién y la busqueda de inversiones rentables en
un entorno de bajos tipos de interés impulsan a un mercado
en el que se mantienen al alza tanto las operaciones de

compraventa como los precios.

La recuperacion, que se prolongara durante 2019, se esta
produciendo de forma normalizada, con una mejora regu-
lar e ininterrumpida de las cifras, que atn estin lejos de
los maximos histéricos registrados en pleno boom. Todo
ello aleja el riesgo de una nueva burbuja inmobiliaria a

corto y medio plazo.

El mercado residencial sigue siendo el motor. El repunte
de la obra nueva, la s6lida demanda de la segunda mano
y el creciente peso del alquiler anticipan nuevos incremen-

tos de precios y operaciones en los proximos meses.

Los principales riesgos para el sector serian, por un lado,
un endurecimiento mayor de lo previsto en las condiciones
de financiacién cuando el BCE, como se espera, empiece

a subir los tipos de interés en el segundo semestre del afio.
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Sector Inmobiliario en Espana

Financiacion

La normalizacién de la politica monetaria del BCE va
a suponer que la financiacién se encarezca en los proxi-
mos meses, si bien las condiciones no seran restrictivas
y los tipos de interés seguirdn en niveles acomodaticios.
El Euribor, indice al que se referencian la mayor parte
de las hipotecas en Espaiia, ya ha comenzado a reflejar
esta tendencia.

El indice cerr6 2018 en el -0,129%, tras acumular nueve
avances mensuales consecutivos. Aunque se mantiene
en negativo, la subida ha supuesto que el afio pasado
las hipotecas se revisaran al alza por primera vez desde
2014 tanto en el caso de las revisiones semestrales como

en las anuales.

Asfi, la cuota mensual a pagar para una hipoteca de 120.000
euros a 20 afios con un diferencial del 1% que se revisara
con el Euribor de diciembre seria de 544,99 euros, 3,2

euros mas que un aflo antes.

Tipo de cambio euro/ddlar
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Fuente: Engel & Volkers con datos del BCE

Evolucion de los precios

Los precios de la vivienda mantienen una senda alcista
tanto si se toman en consideracién las tasaciones como las
compraventas. Segun el Ministerio de Fomento, el precio
medio del metro cuadrado de la vivienda libre se situ6 en
1.589,5 euros en el tercer trimestre de 2018, un 3,2% mas
que un afio antes. El dato supone el decimocuarto trimes-
tre consecutivo de subida después de 26 trimestres de
caidas iniciadas a finales de 2008. Desde el minimo del
tercer trimestre de 2014, el precio se ha recuperado un
9,2%, aunque adn sigue siendo un 24,4% inferior al

maximo histdrico, registrado en 2008.

Por CCAA, los precios han aumentado en 11, con Madrid
(8,3%), La Rioja (6%), Baleares (5,2%) y Catalufia (4,8%)
ala cabeza. Por el contrario, en siete se produjeron caidas,
destacando Cantabria (-2,7%), Galicia (-1,7%) y Pais
Vasco (-1,2%).

Por municipios de mas de 25.000 habitantes, los precios
mads elevados de la vivienda libre se encuentran en San
Sebastidn, Sant Cugat del Valles, Ibiza, Barcelona, Santa
Eulalia del Rio, Pozuelo de Alarcén y Madrid, todos por
encima de los 3.000 euros/m2.

Segtin el Instituto Nacional de Estadistica (INE), que toma
como referencia las compraventas, el ndice de Precios de
Vivienda (IPV) se situé en el 7,2% en el tercer trimestre
de 2018. Por tipo de vivienda, la variacién anual de
vivienda nueva era del 6,1% y del 7,3% en el caso de la
segunda mano. Por CCAA, Madrid (10,9%), Cataluiia
(9,1%) y Baleares (7%) registraban mayores subidas.

Tasa anual del IPV

Indice general, vivienda nueva y de segunda mano (%)
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Datos a cierre del tercer trimestre de 2018. Fuente: INE

Los 10 municipios mas caros de Espana

(Datos en euros/m2)

San Sebastian

Sant Cugat del Valles
Ibiza

Barcelona

Santa Eulalia del Rio
Pozuelo de Alarcén
Madrid

Getxo

Castelldefels

Majadahonda

3.356,1
3.3284
3.318,3
3.300,1
3.188,5
3.053,1
3.016,0
2.928,5
2.912,6

29122

Datos a cierre del tercer trimestre de 2018. Fuente: Ministerio de Fomento
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Hipotecas y compraventas

La constitucién de hipotecas sobre viviendas es otro de
los sintomas del buen estado de salud del mercado inmo-
biliario. Entre enero y noviembre de 2018, se concedie-
ron un total de 324.253 hipotecas, lo que supone un 12%
mas que en el mismo periodo de 2017. Son ya cinco los
afios consecutivos con aumentos en la concesion de hipo-
tecas y dos en los que se contabilizan més de 300.000. No
obstante, atin quedan lejos los maximos por encima del

millén que se registraron en 2006 y 2007.

El 60% de las hipotecas se constituye a tipo variable y
el 40%, a tipo fijo. Es decir, cuatro de cada 10 hipotecas
ya son a plazo fijo, frente a una de cada diez en 2005,
como consecuencia de las expectativas de subidas de

los tipos de interés en los préximos meses.

Hipotecas constituidas sobre viviendas
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*Datos hasta noviembre. Fuente: INE

También son positivas las cifras de compraventas, que
incluso superan las de hipotecas concedidas lo que se
explica porque muchas operaciones se estdn pagando al
contado. Asi, entre enero y septiembre de 2018 se
habian transmitido 410.883 viviendas, lo que representa
un aumento del 11% respecto a un afio antes, segtin los
dltimos datos del Ministerio de Fomento. Andalucia,
Catalufia, Valencia y Madrid son las comunidades auté-

nomas donde mas viviendas se vendieron.
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Segiin el INE, entre enero y noviembre de 2018 se
habian registrado 481.220 transmisiones de vivienda,
cifra un 10,6% superior a la del mismo periodo de 2017.
Para 2019, las previsiones apuntan a que se supere el
medio millén de unidades vendidas, como ya ocurrid el

afio pasado.

Compraventa de viviendas por CCAA

Andalucia

Catalufia
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Comunidad de Madrid
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Castilla-La Mancha
Pais Vasco

Galicia

Region de Murcia
Islas Baleares

Aragén

Principado de Asturias
Extremadura
Cantabria

C. Foral de Navarra
La Rioja

Ceuta y Melilla
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*Datos a cierre del tercer trimestre. Fuente: Ministerio de Fomento

Compraventas de vivienda registradas segun

nacionalidad del comprador

Ano 2018

Nacionalidades % % slextranjeros
Reino Unido 2,0 15,5
Alemania 1,0 7.5
Francia 0,9 7,4
Bélgica 0,8 6,3
Suecia 0,7 5,8
Rumania 0,7 54
Italia 0,7 54
Marruecos 0,6 4.8
China 0,5 3,9
Rusia 0.4 29
Holanda 0,3 2,7
Noruega 0,3 2,0
Ucrania 0,2 1,6
Polonia 0,2 1,5
Argelia 0,2 1,3
Irlanda 0,2 1.3
Bulgaria 0,1 1,1
Suiza 0,1 1,0
Dinamarca 0,1 0,9
Resto 2,7 21,6
Extranjeros 12,6 % 100,00 %
Nacionalidades 87,4 %
TOTAL 100,00 %

Fuente: Colegio de Registradores de Espafia
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Total Nacional

2014
2015
2016
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2018°

347.170
383.107
436.574
509.847
410.883



Alquiler

Hogares en régimen de propiedad por CCAA

Datos en %

La vivienda en régimen de alquiler sigue ganando adep-

tos en Espafia y ya alcanza el 16,9% del total, el nivel >

Cantabria

Galicia . Navarra
Castilla y Leén
Aragén

mas alto desde que hay estadisticas. Por su parte, el por-

centaje de hogares en propiedad se sitda por debajo del
77%, minimo de la serie histérica, que comenzé en

2004 y que alcanzé el méximo en 2005, con el 80,5%. A
pesar de esta evolucién, los registros aun difieren de
Europa, donde los hogares en propiedad suponen, de
media, el 69%.

El auge del alquiler responde tanto a un cambio de pre- S
ferencias por el régimen de tendencia de la vivienda ‘

’ Islas Baleares

como a la opcién de compra para invertir y destinarlo al
alquiler. La rentabilidad por este concepto oscila entre

el 5% y el 8% anual, destacando las grandes capitales y

los principales nicleos de costa.

Andalucia

De cara a los préximos meses, las medidas relativas al
mercado del alquiler que se negocian en el marco de los
Presupuestos Generales del Estado podrian incorporar
un elemento de incertidumbre.

Hogares en régimen de propiedad en Espana Islas Canarias /
Datos en % '
® { 67.3% 72,0% 77.5% 80,7 % 83,4%
81 - - - - -
< ‘ 71,9% 77,4% 80,6 % 83,3% 85,0%
80
79
78
77
76
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017
Fuente: INE
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Barcelonés

Barcelona

Distritos de la ciudad de Barcelona

Horta-Guinard6

AR <> <>
AN D'@’/ %‘/ %‘/
AN & @ @ Nou Barris
1.608.746 34.669 EUR 27.558 € 4.515 €/m?2 2%
Poblacién o nimero Renta Renta Precio medio Variacién
de habitantes bruta media disponible 2018 interanual

En 2018, el precio de la vivienda en Barcelona subi6 un
2% y super6 el 12% en la periferia. Un cambio de tenden-
cia respecto a los ejercicios anteriores y que continuard a
lo largo de 2019 debido a tres factores: los diferentes nive-
les de precios, los distintos tipos de compradores y la pro-

gresiva conversion de inquilinos a propietarios.

A lo largo de este ejercicio 2019 es previsible que el pre-
cio de la vivienda en Barcelona registre un ligero descenso
en las zonas mds premium en un contexto en el que puede
producirse un menor nimero de transacciones, lo que
supondré una oportunidad de compra y convertird a la
capital catalana en una ciudad muy atractiva frente a otras
europeas. El aumento de la estabilidad econémica y poli-
tica provocara la vuelta masiva de inversores extranjeros

atraidos por las condiciones favorables para los negocios,

El mercado de alquiler se vio afectado en 2018 por dos
motivos: un creciente nimero de inquilinos de zonas cén-
tricas se han trasladado a la periferia tanto de alquiler como
de compra y la disminucién del nimero de extranjeros que
buscaban alquilar una vivienda durante el primer semestre

y su recuperacion durante el segundo semestre.

Para 2019, el mercado inmobiliario se tomara un afio de
pausa en Barcelona capital, si bien en los alrededores se
volveran a registrar crecimientos de doble digito. Aunque
en 2019 el precio caiga en la capital catalana, dicha bajada
serd puntual y en ningtin caso deberia considerarse que ha

explotado una burbuja inmobiliaria. Ni hay crisis ni se

espera que la haya en el futuro préximo.

Precios en euros/m2

Sant Andreu

el clima y la incomparable calidad de vida de la ciudad. A
su vez, la continuidad de los bajos tipos de interés, la subida 1.000€ 1.500€ 2000¢ 2300€ 3000€ 3:300€ +000€ 4300¢ >000¢ 3300€ 6.000€
. . 1.500€ 2.000€ 2.500€ 3.000€ 3.500€ 4.000€ 4.500€ 5.000€ 5.500€ 6.000€ 6.500€
de los salarios, el aumento del empleo y la facilidad de los
bancos en conceder hipotecas provocard a medio plazo un
incremento de las compras del cliente nacional. Les Corts 6330 Sant Marti 4500 SantAndreu 3.840
Sarria-Sant Gervasi 5.950 Sants-Montjuic 4.090 Nou Barris 3.510
Por lo que respecta a la periferia de la ciudad, la previsién
L. L. . Eixample 5.400 Gracia 3.980 Horta-Guinardé 3.020
es de continuidad en el crecimiento de precios y transac-
Ciutat Vella 5.200

ciones. En muchas localidades la subida del precio supe-
rard incluso el 15% y en el conjunto de la periferia de
Barcelona se situara alrededor del 10%.
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Ciutat Vella

La cercania al mar y la gran oferta cultural de Ciutat
Vella sitdan al distrito en el objetivo de inversores inte-
resados en una segunda vivienda tanto para uso vacacio-
nal como para alquilar. Estos inversores son, junto a las
parejas jovenes, los principales compradores en los
barrios més trendy y demandados como el Born o el
Gético, donde la tipologia més buscada es la de pisos de
dos dormitorios y dos bafios con terraza.

No obstante, lo mas valorado en las viviendas de este
distrito es que conserven elementos originales en buen
estado como mosaicos hidraulicos o carpinterias origi-
nales y se sitlien en una finca regia con detalles moder-
nistas. Destaca el repunte de la demanda familiar en la
zona del Gético y del Born y de inversores en el Raval
y Barceloneta.

El reajuste de precios sufrido en el dltimo afio en las
zonas mds prime de Ciutat Vella se sitda en torno al 15%.
Para 2019 se espera una estabilidad en los precios con un

incremento en el ndmero de operaciones con el cliente

nacional y un estancamiento con el internacional.
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Precio de la vivienda en Ciutat Vella

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Raval 2.000 4.500 3.000
Gético 2.500 5.100 3.800
Barceloneta 3.500 5.500 4.500
Sant Pere, Santa
Caterina i Ribera 3.500 6.500 5.000

En 2018, los clientes internacionales lideraron las com-
pras en el distrito hasta acaparar el 58% de las operacio-
nes frente al 42% de nacionales. A la cabeza de los
extranjeros se situaron los franceses, con un 20% de las
adquisiciones, seguidos de un 12% de chinos, italianos
(8%), suecos (8%) y el resto fueron holandeses, austria-

cos, belgas, alemanes y americanos.

Eixample

Passeig de Gracia, Rambla de Catalunya, Enric Granados
y Passeig Sant Joan son las calles mds demandadas del
elegante Eixample. El prestigio de la primera, histérica-
mente la mds sefiorial de Barcelona, compite con la agra-
dable Rambla y la tranquila y semipeatonal Enric Gra-
nados. La dltima, perfecta para pasear y bien comunicada,
es elegida por tener unos precios mas asequibles que las

anteriores.

No en vano, el precio medio de los pisos en Passeig de
Gracia ha alcanzado en 2018 los 10.410 euros/m2,

doblando los 5.038 euros/m?2 del Passeig Sant Joan.

La zona del distrito donde mds operaciones se han cerrado
en 2018, hasta acaparar el 40% de las compras, ha sido
Eixample Dret, seguido de Eixample Esquerra, con un
23% de las transacciones.

La situacién en el centro neurdlgico de la ciudad sitda a
Eixample en el punto de mira de los clientes internacio-
nales, que acaparan el 52% de las compras del distrito
frente al 48% de los nacionales. Los chinos han sido los
protagonistas del 15% de las compras realizadas por
extranjeros en 2018, seguidos por los franceses y esta-
dounidenses (12%) y los polacos (10%). El 12% son de
otros paises europeos y el 39% del resto del mundo.

Las tipologias de propiedades mas vendidas han sido
aticos y principales, viviendas de grandes dimensiones,
con techos altos artesonados, elementos originales como

mosaicos hidrdulicos o de noia y grandes terrazas.

Precio de la vivienda en Eixample

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio
Eixample Esquerra 3.990 6.960 5.410
Eixample Dret 3.770 11.760 5.650
Sagrada Familia
y Fort Pienc 3.380 8.190 4.750
Nova Esquerra
y Sant Antoni 3.360 7.650 4.650

Sants-Montjuic

Este distrito ha mantenido el importante crecimiento de
la actividad inmobiliaria iniciado en 2017 con un incre-
mento en la demanda y los precios. Este repunte ha
situado a las calles Miquel Bleach y Salva, ubicadas en
los barrios de Hostafrancs y Poble Sec, respectivamente,

como las mds caras del distrito tras alcanzar precios

medios en el entorno de los 5.800 euros/m?2.

El cambio urbanistico, cuyo objetivo es recuperar su
arquitectura tradicional, junto a su céntrica ubicacién
y la variada oferta lidica y gastrondmica atraen tanto a
clientes nacionales como internacionales. Los prime-
ros, que acaparan el 85% de las compras, son parejas
jovenes o singles que buscan una primera vivienda
entre los 50 y 80 m2 e inversores que adquieren la pro-
piedad para alquilar.

Por otra parte, el 15% de las compras realizadas por
extranjeros liderados por los asidticos se centran en
pied-a-terre ubicados en fincas cldsicas que conservan

elementos originales.

Precio de la vivienda en Sants-Montjuic

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio
Hostafrancs 4.120 5.880 4.710
La Bordeta 3.500 4.420 4.000
Sants-Sants 3.170 4.880 3.990
Sants-Badal 2.940 2.940 2.940
Font de la Guatlla 3.310 4.660 3.930
Poble Sec 2.540 5.810 4.360
La Marina del Port 3.470 4.290 3.760

PEEL

i
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Les Corts

El barrio mas premium del distrito es el sofisticado
Pedralbes que, enmarcado entre las colinas de Collse-
rola y la Avenida Diagonal, concentra las viviendas mas
cotizadas de la ciudad. La Avenida Pearson se mantiene
como una de las direcciones mas caras de Barcelona al

alcanzar un precio medio de 10.000 euros/m?2.

Los unifamiliares de 700 m2, como minimo distribuidas
al menos en seis dormitorios, en parcelas de mas de
1.500 m2 con amplio jardin y que otorguen una absoluta
privacidad y vistas sobre la ciudad es la tipologia
demandada en la prestigiosa avenida. El perfil de com-
prador de estas viviendas es mayoritariamente extran-
jero de nacionalidades diversas como rusa, ucraniana,

suiza, americana y rumana, muchos de ellos empresa-

rios o deportistas.
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El resto del distrito, que combina a la perfeccién el

cardcter residencial con el bullicio que otorga una fuerte
presencia de servicios, tiene una elevada demanda de
clientes nacionales. Con un precio medio en torno a los
4.500 euros/m2, los compradores mds habituales de la
zona son familias con hijos que buscan pisos con un
minimo de tres dormitorios que superen los 100 m2 o

casas pareadas.

Les Corts ha entrado en 2018 en un periodo de madura-
cién en el que sigue habiendo transacciones, pero no se

registran incrementos de precios significativos.

Precio de la vivienda en Les Corts

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Pedralbes 5.130 7.920 6.330
Pearson 7.090 13.880 10.490
Les Corts 3.740 5.880 4.860
Maternitat i Sant Ramon 3.390 5.500 4.380

Sarria - Sant Gervasi

Sarria, Sant Gervasi o Turé Park congregan una amplia
oferta de propiedades que abarca desde 4ticos a casas
unifamiliares con jardines, pasando por pisos de gran
metraje. Todas ellas con unos precios medios que supe-
ran los 4.700 euros/m2.

El perfil del comprador, de alto nivel adquisitivo, conti-
nuda siendo mayoritariamente local, si bien destaca un
cliente internacional surgido en 2018 que ve en las pro-
piedades de la zona alta con precios por encima de los 3
millones de euros un refugio, seguro para su inversion.

Tur6 Park y Tres Torres se mantienen como las zonas

premium mas demandadas.

Durante el pasado ejercicio se ha ralentizado el tiempo
medio de venta de las viviendas en cartera hasta un
promedio de ocho meses. De cara a 2019 prevemos una
regularizacién paulatina de los precios a la baja para

dar respuesta a la demanda del cliente nacional.

Precio de la vivienda en Sarria - Sant Gervasi

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Sant Gervasi — Galvany 4.210 6.530 5.330
El Putxet i el Farré 2.950 7.320 4.720
Sant Gervasi - 3.300 8.300 5.350
La Bonanova
Sflrﬂna (Saflta Amelia - 4710 8.160 6.370
Casco Antiguo)
Les Tres Torres 5.830 6.440 6.040
Vallvidrera 2.520 4.170 3.290
Balmes 4.400 5.380 5.000
Turé Park 4.980 10.050 6.990
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Gracia y Horta-Guinardo

El encanto del distrito de Gracia sigue atrayendo al
cliente internacional que muestra una clara preferencia
por el barrio bohemio por excelencia de la ciudad. La
amplia y variada oferta gastrondmica y cultural, que le ha
valido el calificativo de ‘Brooklyn’ o ‘Soho’ barcelonés
junto a la fuerte dotacién de equipamientos y servicios,
consolida esta zona como una de las mds atractivas.

Vila de Gracia, que concentra las cinco direcciones
mdés caras lideradas por Bonavista, con un precio
medio de 6.250 euros/m2, seguida por Rambla del
Prat, Verdi, Torrent de 1’Olla y Gran de Gracia, ha
alcanzado una madurez que hace prever la estabiliza-

cién de precios en 2019.

Mientras franceses, italianos o ingleses buscan pisos
de uno o dos dormitorios con encanto para alquilar, los
brasilefios, serbios, austriacos, argentinos o espafioles
prefieren viviendas mds amplias o lofts para vivir con

la familia.
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Por su parte, en el colindante distrito de Horta-Gui-
nardé los compradores eligen residir en una de las
zonas mas emblematicas de Barcelona. El oasis que
supone Font d’en Fargas donde la demanda, principal-
mente de compradores nacionales, se centra en casas
con jardin, unifamiliares o adosadas, se une a la de
otras zonas del distrito donde se solicitan pisos de dos

o tres habitaciones.

Precio de la vivienda en Gracia
y Horta-Guinarddé

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Gracia Nova 3.200 5.490 4.530
La Salut 2.860 4.290 3.120
Vallcarca-Penitents 1.370 4510 3.110
Vila de Gracia 2.710 7.660 5.170
Font d'en Fargas 3.360 4.030 3.780
Guinardé 2.190 3.710 3.020
Montbau 2.010 2.750 2.260

Nou Barris y Sant Andreu

Los cambios urbanisticos vinculados a la llegada de la
nueva estacion del AVE son la clave del resurgir de Sant
Andreu, un distrito que ve como los precios maximos de
las viviendas han alcanzado en 2018 los 5.790 euros/
m?2. La nueva estacién de La Sagrera, en lo que sera la
segunda parada del tren de alta velocidad en Barcelona,
estd significando un antes y un después para el distrito.

Esta zona, donde se funde el caracter mas moderno e

innovador de Barcelona con la presencia del nicleo
antiguo, provocara profundas transformaciones en la

parte baja de los barrios de la Sagrera y de Sant Andreu.

Nou Barris, sin embargo, atin tiene margen de subidas
ante el nuevo escenario de mejor acceso a la financia-
cién bancaria, la mejora del mercado laboral y ser per-
cibido como un distrito donde existen oportunidades de
inversion con las que se puede obtener una gran plusva-
lia y una importante rentabilidad a través del alquiler.

Precio de la vivienda en Nou Barris
y Sant Andreu

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio
Nou Barris 1.870 4.760 3.510
Sant Andreu 2.260 5.790 3.840

Sant Marti

El perfil del cliente del creciente distrito de Barcelona es
de marcado caricter nacional. Los compradores espafioles
copan el 80% de las operaciones frente al 20% de los
extranjeros, liderados por los chinos, rusos y nérdicos que
buscan viviendas altas en modernos edificios.

Diagonal Mar, la zona industrial que se ha transformado
en los dltimos afios en una de las dreas mas premium de
Barcelona, es la mas solicitada por estos clientes interna-
cionales que han acaparado en 2018 el 40% de las compras.
Al lado de la playa de Llevant y bien comunicadas con el
centro de la ciudad mediante transporte puiblico, las vivien-
das son amplias, luminosas y cuentan con equipamientos

y espectaculares vistas al mar o al parque.

El precio de las viviendas de Diagonal Mar, muy deman-
dadas por inversores, oscila dentro de un amplio y elevado
rango entre los 5.000 y los 12.000 euros/m2, un maximo
que supera el de los barrios mas exclusivos de la ciudad.

Mucho mas accesibles, en el entorno de los 4.500-5.500
euros/m2 de precio medio se mueve la vivienda de otras
zonas del distrito que se encuentran en el punto de mira de
los clientes, como son Vila Olimpica, Poblenou o El Clot,
ésta ultima cada vez mas demandada. En Vila Olimpica, la
demanda se centra en pisos grandes de unos 150 m2 con
zonas comunitarias y garaje, mientras en Poblenou familias
espafiolas configuran el perfil de comprador de pisos de
tres dormitorios y dos bafios, cada vez mas demandados.

Precio de la vivienda en Sant Marti

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Vila Olimpica 3.200 5.500 4.500
Parc i la Llacuna
del Poblenou 3.800 5.000 4.500
Poblenou 5.100 6.000 5.550
Provencals del Poblenou 3.000 4.000 3.500
Clot 3.800 5.000 4.300
Diagonal Mar
i Front Maritim 5.000 11.000 7.000
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Alquiler

En 2018, el mercado del alquiler en Barcelona ha con-
seguido la ansiada estabilidad en los precios. Aunque se
ha equilibrado la oferta y la demanda, los precios nece-
sitarian ain una correccién a la baja para cubrir las peti-
ciones del cliente nacional. No obstante, la aprobacién
del nuevo decreto ley podria dibujar un escenario en el
que se produzca una reduccién de la oferta que no otor-

garfa margen a dicha bajada de precios.

En este sentido, se espera que a lo largo de 2019 en las
localizaciones mas céntricas podria haber estabilidad
de precios mientras que en los barrios mas asequibles
o zonas de la periferia puede observarse una ligera ten-

dencia al alza.
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Las zonas mas demandadas

Engel & Volkers centra sus operaciones de alquiler en
los distritos mas demandados de Barcelona: Ciutat Vella,
Sarria-Sant Gervasi, Eixample, Les Corts, Gracia y Sant
Marti. No obstante, se mantiene la creciente demanda en
el Valles, principalmente en Sant Cugat, y Badalona,

observada en ejercicios anteriores.

Las calles mas demandadas en 2018 se han concentrado
en las vias perpendiculares a Passeig de Gracia, entre el
Passeig Sant Joan y Urgell, donde los precios medios se
sitdan en torno a los 20 euros/m2.

* Ciutat Vella: La constante demanda de viviendas en
alquiler dentro del casco antiguo de la ciudad ha man-
tenido el precio medio en los 20 euros/m2 de 2017,
el mas alto de Barcelona junto al de Eixample. Lo

mads buscado son pisos entre 50-80 m2 bien ubicados.

* Eixample: Propiedades amuebladas y bien ubicadas
en las calles mds emblematicas de la ciudad, con espe-
cial interés en las fincas de arquitectura modernista
con encanto, son lo mas buscado en un distrito donde
el precio medio iguala al de Ciutat Vella en los 20
euros/m?2. El alquiler mensual se sitda en 1.670 euros
de media.

* Sarria-Sant Gervasi: Familias extranjeras que bus-
can inmuebles de mas de 150 m2 en las zonas mas exclu-
sivas configuran el perfil del arrendatario en un distrito
donde se valora especialmente la cercania a los exclusi-
vos colegios internacionales de la zona. La renta media
que pagan los inquilinos en esta zona supera los 2.300

euros mensuales.

*Les Corts, Gracia y Sant Marti: En estas zonas
existe una fuerte demanda tanto nacional (por su cardc-
ter de barrio, los residentes que siempre han vivido en
Gracia, Les Corts, Poblenou quieren seguir viviendo
allf) como internacional, atraida por la proximidad al
centro de la ciudad y por su singularidad. Destaca
Diagonal Mar, escogida por el cliente internacional
por la tipologia de sus propiedades modernas con vis-
tas al mar y a pie de playa.

Las viviendas mds demandadas en estos distritos osci-
lan entre los 50 m2 y los 90 m2, con unos precios
medios que se sitdan en 16,5 euros/m2 en Les Corts

y Gracia y los 19 euros/m2 en Sant Marti.

Dos seran los principales motores que expliquen el incre-
mento de la demanda: por un lado, el aumento del nimero
de jovenes emancipados beneficiados por la creaciéon de
empleo y, por otro, la demanda internacional que conti-
nuaré con fuerza en la ciudad. Desde el punto de vista
de la oferta, cabe destacar que cada vez mas el portfo-
lio del producto en alquiler esta formado por viviendas
de calidad, debido a que algunas de las viviendas mas
antiguas destinadas tradicionalmente al alquiler se han
trasladado al mercado de venta a lo que hay que sumar
las viviendas compradas por inversores con el objetivo

de arrendar tras una reforma en busca de una rentabilidad.

Precio del alquiler por zonas

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Sarria-Sant Gervasi 14 20 17
Eixample 14 30 20
Ciutat Vella 16 25 20
Les Corts 14 20 16,5
Gracia 14 20 16,5
Sant Marti 15 30 19
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Badalona y Hospitalet

Badalona

Hospitalet
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Badalona

Badalona

La construccién del canal del puerto y la reurbanizacién
de la zona del frente maritimo suponen un antes y un
después para el mercado inmobiliario de esta ciudad de
la periferia de Barcelona. El incremento de la demanda
en Badalona mantendra la inercia alcista de los precios
a lo largo de 2019 desde la media de 2.560 euros/m2
actual que, en zonas como la de Sant Adria de Besos,

alcanza ya los 3.720 euros/m2.

Con un perfil de comprador marcadamente nacional, el
90% de las operaciones realizadas en Badalona en 2018
fueron pisos bien ubicados -cerca del centro o préximos
al mar-, de unos 100 m2 distribuidos en tres dormitorios

y con garaje.

Precio de la vivienda en Badalona

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio

Hospitalet

Este municipio que forma parte del drea metropolitana
de Barcelona, al estar a tan s6lo a 8 km del centro de la
ciudad, es la zona elegida por familias o parejas jovenes

para comprar su primera vivienda.

El mercado inmobiliario de Hospitalet tiene un perfil de
marcado cardcter nacional. E1 90% de los compradores
son espafloles frente al 10% restante de extranjeros que

estan liderados por los clientes chinos.
Los pisos seminuevos de unos 90 m2 de superficie son

los mas demandados a precios en el entorno de los 3.000
euros/m2.

Precio de la vivienda en Hospitalet

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio

Badalona 2.010 3.070 2.560

Hospitalet 2.580 3.780 3.180
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El Valleés es una opcion cada vez mds demandada entre las
familias que buscan una primera residencia bien comuni-
cada, con una amplia oferta de servicios y zonas verdes.
La tipologia mas demandada son las unifamiliares y casas

adosadas con superficies entre los 250 y 300 m2.

En 2018, ha caido un 50% el inversor que compraba una
vivienda en la zona para alquilar. En el Valles Occidental
el cliente extranjero represent6 un 20% de las transac-
ciones y en el Valles Oriental un 10%.

Sant Cugat se mantiene como la zona mas premium, con
un precio medio de 3.320 euros/m2. Las zonas mds caras
de esta localidad, situada a 12 kilometros de Barcelona,
son el Eixample/Torreblanca, donde se alcanzan los precios
mas elevados de Sant Cugat (5.280 euros/m2), seguido
por Parc Central/Can Matas y Mirasol, donde oscilan entre
4.770 y 4.500 euros m2, respectivamente.

La afianzada pero creciente demanda en Sant Cugat se

une al progresivo aumento en Sabadell, donde se prevé

que continde la tendencia al alza de los precios en 2019,
aunque de forma mas sostenida.

En Sabadell, donde la demanda se reparte entre casas
adosadas tipo inglés y pisos con terrazas, preferiblemente
ubicados en el centro, el precio medio de la vivienda se
ha situado en 1.900 euros/m2, un coste mas elevado que
en dos de las poblaciones mas destacadas del Valles
Oriental: Cardedeu y Caldes de Montbui. En estas dos
poblaciones donde las unifamiliares proximas a centros
urbanos y a conexiones por carretera con Barcelona es
la tipologia mas solicitada, los precios han alcanzado los

1.880 euros/m2 y 1.320 euros/m2, respectivamente.

Precio de la vivienda por zonas

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio
Valles Occidental 700 5.280 2.790
Valles Oriental 600 2.990 1.640
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Matadepera

En la comarca del Valles Occidental destaca un munici-
pio situado a los pies de la montafia de Sant Lloreng del
Munt que esta a solo 35 minutos de Barcelona. Matade-
pera ofrece viviendas a un coste mds econdémico que
otras localidades mas préximas a la ciudad Condal en
un entorno natural y tranquilo muy valorado por las
familias jévenes de clase media con hijos pequefios.

En 2018, el precio medio de la vivienda aument6 un 5%
respecto al afio anterior, idéntico incremento al espe-
rado para 2019. El aumento de nuevas promociones o
construcciones a titulo particular, a través de la compra
de una parcela y la edificacién de la vivienda, impulsara
el mercado residencial un 15%-20% respecto al ejerci-

cio anterior.

Las alzas de precios se han registrado principalmente en
el centro y las zonas de Golf-Can Vinyers y Verge de
Montserrat, donde se ubican las direcciones mas caras
de Matadepera. Destaca el Passeig Angel Guimera,
donde se aprecia el coste medio mas elevado entre los
3.000 y 2.500 euros/m2.

La mayoria de los compradores son de la comarca del
Vallés Occidental, una parte menor provienen de Barce-
lona y proximidades y finalmente, en pequefia propor-

cién, extranjeros de la Uni6én Europa.

Precio de la vivienda en Matadepera

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio

Golf 2.300 2.900 2.600
Cavall Bernat/Can robert 1.400 2.300 1.850
Centro 2.150 3.700 2.925
Drac parc 1.650 2.600 2.125
La plana/Can prat 1.900 2.800 2.350
Pedritxes/Rourets 1.250 1.900 1.575
Verge de Montserrat 2.350 2.900 2.625
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Alquiler

Las propiedades mas demandadas son los pisos de tres
dormitorios y los adosados que dispongan de zonas
comunes. En las urbanizaciones lo que mas se solicita
son las casas aisladas con jardin, sobre todo por parte
de parte de inquilinos entre 35 y 45 afios con hijos. En
los pisos del centro, el perfil del arrendatario se reparte
principalmente entre parejas jévenes y personas a par-
tir de los 60 afios.

En 2018, el precio medio del alquiler en Matadepera
se situd entre los 6 y 9 euros/m2. En un mercado con
escasa oferta se prevé que los precios podrian aumen-
tar en 2019 en el entorno del 5% en las zonas mds

demandadas.

Precios del alquiler en Matadepera

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio

Centro 7 11 9
Verge de Montserrat 8 11 9
Golf/Can Vinyers 8 11 9
Can Prat/La Plana 7 11 9
Cavall Bernat/Can Robert 5 6 6
Can Sola del Racé/Pla de Sant

Lloren¢ 8 0 0
Les Pedritxes/Rourets 5 6 6

Baix Llobregat

A pocos minutos de Barcelona se ubica una zona de
marcado cardcter residencial y con una oferta muy com-
pleta de equipamientos y servicios que se divide en norte
y sur. Martorell, Corbera, Cervellé y El Papiol son las
zonas con més demanda del norte, mientras que Molins
de Rei, Sant Boi, Viladecans y Cornella son los ndcleos
urbanos que concentran la mayor parte de la poblacién
de Baix Llobregat Sur.

Las casas unifamiliares o en complejos residenciales
con zonas ajardinadas son las tipologias mas buscadas
por familias con hijos o parejas jovenes que eligen una
vivienda en esta area metropolitana bien comunicada

mediante transporte publico.

La mayor parte de los compradores son nacionales, hasta
acaparar el 95% de las compras, frente al 5% de expa-
triados que fijan su residencia en Espafia, liderados por
clientes chinos y europeos. Por su parte, en las comarcas

de Anoia y Bages el 100% de los clientes son nacionales.

Para 2019 se prevé que los precios registren incremen-
tos superiores al 10% en las zonas mds céntricas y un
mayor nimero de transacciones con unos precios mas

moderados en las zonas més alejadas.

Precios de las viviendas en Baix Llobregat

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Castellbisbal,
Martorell i Papiol 990 1.860 1.260
Vallirana, Cervello 1.170 1.690 1.240
Corbera, Palleja 1.160 1.650 1.350
Molins de Rei 1.750 3.350 2.650
Torrelles, Sant Viceng
dels horts 1.180 1.810 1.490
Sant Boi, Viladecans 1.660 2.360 2.060
Cornella 2.580 3.780 3.150
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Sant Just

Es el municipio mas caro del Baix Llobregat, donde los
precios medios se han situado en 2018 entre los 3.400

y los 3.900 euros/m2, un 7% mas que el afio anterior.

La tipologia de viviendas mas demandadas son los ado-
sados y los chalés de alrededor de entre 250 m2 y 350
m2 en Sant Just y San Joan Despi, zonas donde los com-
pradores, en su mayoria familias, buscan la cercania a
los colegios internacionales. También valoran la como-

didad y el facil acceso a Barcelona y el aeropuerto.

Los espaiioles acaparan el 70% de las compras frente al
30% de extranjeros en una zona que ha vivido un
aumento de la adquisicién de vivienda con el objetivo
de invertir.

Precios de las viviendas en Sant Just

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Sant Just Desvern 3.200 4.500 3.700
Esplugues de Llobregat 2.900 4.400 3.500
Sant Joan Despi 2.700 3.000 2.800
Sant Feliu de Llobregat 2.500 2.900 2.700
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Alquiler

El precio de la vivienda para alquilar se situé en 2017
en los 15 euros/m2, lo que supone un estancamiento
respecto al afio anterior. Los pisos mas demandados
estdn entre los 100 y 130 m2 y los chalés de entre 250
y 350 m2. Los ejecutivos de multinacionales centran
los alquileres de la zona y en un 70% de los casos son

extranjeros.

Precios del alquiler en Sant Just

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio

Sant Just Desvern 12 18 15

Garraf

Sitges

Situada en la comarca del Garraf, Sitges es una locali-
dad costera muy cosmopolita que goza de vida todo el
afio. A 38 km de Barcelona, cuenta con una gran infraes-
tructura turistica y es una ciudad muy solicitada tanto

para primera residencia como para segunda vivienda.

Las viviendas mas demandadas son los aticos de 100
m?2 y apartamentos entre 80-110 m2 con terraza y vistas
al mar. El perfil de comprador es mayoritariamente
extranjero hasta acaparar el 65% de las adquisiciones
frente al 35% de los clientes nacionales. Dentro de los
internacionales, el 30% de los compradores son ingle-
ses, el 20% son franceses y los holandeses y estadou-
nidenses acaparan un 10% respectivamente. El resto se
reparte entre belgas, alemanes y otras nacionales de
Europa del Este.

Precios de las viviendas en Sitges

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Primera linea 6.000 9.000 7.000
Vinyet 5.000 7.000 5.500
Terramar 5.000 7.000 5.500
Centro 4.000 5.000 4.500

Alquiler

Las viviendas mas demandadas para alquilar son los apar-
tamentos de 80 m2 y las casas de unos 300 m2 en el
centro, Vinyet y Terramar por su cercania al pueblo y al
mar y por su tranquilidad. Los inquilinos se reparten a

partes iguales entre clientes nacionales e internacionales.

El precio medio del alquiler en Sitges subié hasta un
rango entre 15y 17 euros/m2 en 2018 frente a los 13
euros/m2 de media del afio anterior.

Precios del alquiler en Sitges

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio
Primera linea 15 20 17
Vinyet 14 18 16
Terramar 14 18 16
Centro 13 17 15
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Gerona

Costa Brava
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Gerona - Costa Brava

Empuria
Brava

Gerona

La cercania de Gerona al mar y a la montaiia junto a su
proximidad a la frontera francesa y a Barcelona, con las
que cuenta con una excelente comunicacién por autopista
y AVE, son factores decisivos a la hora de elegir esta

cémoda ciudad como residencia.

Las viviendas méds demandadas en la capital son pisos
de 2-3 habitaciones distribuidos en superficies de entre
70y 100 m2 y cercanos a dreas de servicios asistenciales,
educativos y comerciales, valorando muy especialmente

la proximidad a la estacion de tren de alta velocidad.

En la zona del Barri Vell, la demanda se centra en apar-
tamentos con menos superficie, para estancias puntuales
en la ciudad. Tras convertirse en el barrio de moda de
Gerona, es una zona muy demandada por inversores con
interés en licencias de alojamiento turistico, por compra-

dores extranjeros y por estudiantes.

El perfil de otras zonas del centro como Eixample, Devesa
y Montilivi lo dibujan familias de la ciudad con acceso
a financiacién, y en el dltimo afio se ha observado un
aumento de clientes de Barcelona que, gracias a la buena
comunicacién y los precios de las viviendas, optan por

instalarse en Gerona.

Eixample es la zona con los precios mds altos de la ciu-
dad, principalmente en la zona norte, donde el coste
medio del m2 supera los 3.000 euros, con La Salle como
la direccién mads solicitada. Si bien, la calle Aragd, en

Palau, alcanza un precio medio de 3.755 euros/m2.

En Gerona, el 65% de las compras las realizan los espa-
fioles y el resto son clientes extranjeros liderados por
franceses, holandeses e ingleses, muchos de ellos con
gran interés en masias.

Precio de la vivienda en Gerona

(Datos en euros/m2)

Minimo  Maximo Medio
Centre-Barri Vell 2.666 2.866 2.766
Eixample 2.171 3.020 2.531
Montjuic 1.650 1.650 1.650
La Selva 1.015 1.560 1.287
Pla de I’Estany 1.630 2.179 1.904

Existe una demanda muy alta de propiedades en alquiler,
pero la oferta en general es muy baja, lo que ha provocado
un aumento de los precios y de las condiciones de acceso

a la vivienda.
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Costa Brava

Cadaqués

El pueblo mas oriental de la peninsula ibérica, que per-
tenece a la comarca del Alto Ampurdan, fundamenta su
economia en el turismo, motor de un encantador enclave
bohemio y muy exclusivo. La cercania a Barcelonay a
Francia convierte a Cadaqués en un lugar elegido para

adquirir una segunda residencia que otorga prestigio,

desconexion e, incluso, una excelente inversion.

Precisamente la francesa es la nacionalidad que lidera
las compras de los extranjeros, que acaparan el 53%
de las mismas, frente al 26% de los catalanes y 21%
de los belgas, ingleses, alemanes y otros paises fuera
de Europa.

Las viviendas mas demandadas son las villas de lujo
con vistas al mar a partir del millén de euros, que pue-
den alcanzar precios superiores a los 10.000 euros/m2
en las zonas mas exclusivas, asi como los apartamentos

en el centro del pueblo en torno a los 350.000 euros.

Precios de las viviendas en Cadaqués

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio
Primera linea 4.000 10.500 7.000
Centro 2.500 6.500 4.000
Lont Ligay/Parque 3.500 7.500 5.500
S'Aguarda 2.750 5.000 3.250
Caials 2.000 3.250 2.500
Sa Conca/Es Quers 2.500 6.500 5.250
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Roses

Este municipio de la comarca del Alto Ampurdan, cono-
cido por ser un gran centro turistico, cuenta también
con el puerto pesquero mas destacado de la costa norte
de Cataluiia.

Las viviendas mds demandadas son los unifamiliares
entre 400.000 euros y 700.000 euros con vistas al mar
y los apartamentos de entre 70 y 90 m2 con buena orien-
tacién y grandes terrazas cuyo precio se sitie entre los
250.000 y 450.000 euros.

En ambas tipologias el perfil de comprador es mayori-
tariamente extranjero, hasta llegar a acaparar el 85% de
las adquisiciones en 2018. No obstante, en el dltimo
aflo se ha observado un interés creciente de los clientes
nacionales. Entre los fordneos destacan los franceses
(50%), alemanes (20%) y belgas (15%), seguidos de
compradores ingleses y rusos.

Precios de las viviendas en Roses

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Roses pueblo 956 2.800 1.878
Canyelles 2.300 3.190 2.744
Almadrava 2.060 3.500 2.780
Puig Rom 3.055 3.508 2.181
Pau 2.219 2.219 2.219
Palau Savardera 885 1.465 1.400
Santa Margarita 164 2.164 2.164
Mas Fumats 1.647 1.719 1.683
Mas Busca 1.320 393 1.357

Empuriabrava

En lo alto del Ampurdan, en pleno golfo de Roses, a 50
minutos en AVE de Barcelona y a solo 60 km en coche
de Francia, Empuriabrava destaca por ser la marina mas
grande de Europa con més de 30 km de canales navega-
bles que hacen posible el amarre delante de casa.

Precisamente las viviendas con canal, las mas cercanas
al mar, asi como las propiedades que cuentan con ama-
rre propio son las mads solicitadas. La preferencia se
centra en aquellos canales que hacen las maniobras con
el barco mas sencillas o bien los que se encuentran antes
de los puentes para quienes cuentan con un velero o
barcos mas altos.

La vivienda estrella de Empuriabrava serfa una casa indivi-
dual de unos 200 m2 distribuidos en 3-4 dormitorios, con
un terreno 500 m2 y con amarre en el canal ancho después
de los puentes, donde solo pasan barcos hasta 2,80 metros.
Esta tipologia tendria un precio en torno a los 650.000 euros,
mientras que en las zonas al canal delante de los puentes,
donde se puede amarrar veleros o grandes yates de motor,
los precios alcanzan los 4.500 y 5.500 euros/m2. El 68%
de los compradores es extranjero con los franceses a la
cabeza, quienes concentran el 64% de las transacciones
internacionales, seguidos de los alemanes (20%). El resto

se reparte entre belgas, holandeses e ingleses.

Precios de las viviendas en Empuriabrava

(Datos en euros/m2)

Lloret de Mar - Blanes

El Sur de 1a Costa Brava, a tan solo una hora de Barcelona
y a 20 min de Gerona, tiene alguna de las zonas mas
solicitadas del litoral catalan, como la Cala San Francesc
en Blanes, Martossa, en Tossa de Mar y la Mongoda, en
Lloret. Por su parte, la zona interior de los parques nacio-
nales del Montseny y les Guilleries, permite disfrutar de
la naturaleza con una gran privacidad para los clientes
mds exclusivos y exigentes, sin renunciar a las buenas

comunicaciones y a las cercanas playas de la Costa Brava.

La zona se puede subdividir en tres:

* La franja maritima, donde la demanda se centra en uni-
familiares dentro de urbanizaciones cercanas al mar y
con precios entre 450.000 a 750.000 euros, y aparta-
mentos en el centro o en primera linea costera que osci-
lan entre 150.000 y 300.000 euros. Es aqui donde se
ubica la zona mds cara: Blanes Sant Francesc, una de
las urbanizaciones més prestigiosas de la Costa Brava,

en la que el precio puede alcanzar los 8.000 euros/m2.

* La zona norte, Montseny-Guilleries, donde la demanda
es sobre todo de masias o casas rurales y los precios
bajan hasta maximos de 2.500 euros/m?2.

* La zona interior, que cuenta con viviendas unifamiliares

y pisos mucho mas econémicos.

Como en el resto de la Costa Brava, el porcentaje de
clientes extranjeros supera al de nacionales hasta acapa-
rar el 60% de las compras liderados por franceses (50%)
y rusos (20%).

Precios de las viviendas en el sur
dela Costa Brava

(Datos en euros/m2)

Minimo Maiximo Medio Minimo Maiximo Medio
Canal ancho 2.500 4.000 3.300 Lloret 1.250 6.000 2.800
Canal estrecho 2.200 3.900 3.410 Tossa 1.500 6.000 3.000
Anteriores a los puentes 3.500 5.500 4.500 Blanes 1.250 8.000 2.500
Sin canal 2.000 3.300 2.400 Montseny - Guilleries 800 2.500 1.300
Castell6 d’"Empuries 990 1.500 1.200 La selva interior 600 2.300 1.300
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Tarragona

Tarragona
Con 14 kilémetros de litoral y Patrimonio de la Humani- Precio de la vivienda en Tarragona
dad por la UNESCO, Tarragona cuenta con todas las como- (Datos en euros/m2)

didades de una ciudad mediana para vivir. El despertar del

mercado inmobiliario ha registrado un retraso respecto a Minimo  Médximo  Medio
otras provincias debido al importante stock de vivienda Part Alta 587 1.871 1.248
existente tras el estallido de la burbuja inmobiliaria. Eixample 1181 2481 1.847

Nou Eixample Nord i Sud 658 1.651 1.390

En 2018, el precio medio se ha situado en un rango entre
. . Barrios Martitimos 621 1.547 1.166
los 1.166 euros/m2 de los barrios maritimos y los 1.847

Via Augusta — Musics - Vall

euros/m2 de Eixample, si bien en zonas como la calle de I’Arrabassada - Antibes 1466 2797 1790
Limonium, en Tamarit, Via Augusta o el Paseo de Rafael

Urb. Cala Romana —
de Casanova, alcanzan niveles por encima de los 2.000 Boscos — La Mora - Tamarit 1.071 2.208 1.441
euros/m2.

Precisamente estas dos dltimas direcciones se encuentran
entre las zonas mas demandadas junto al barrio de Ram-
bla Nova, que se mantiene como la ubicacién de mayor
prestigio. Por su parte, la proximidad a la playa d’ Arra-
basada y al centro de la ciudad es lo més apreciado de

Via Augusta, donde priman los unifamiliares.

La demanda de vivienda en Tarragona es eminentemente
nacional, donde el 80% de los compradores son nacio-
nales frente al 20% de internacionales. Dentro de los
extranjeros, principalmente franceses y suizos, la
demanda se centra en La Mora y Tamarit, donde los clien-
tes buscan viviendas unifamiliares cerca de la playa como

segunda residencia.

El impulso del mercado llegara cuando se aprecie de
Tarragona forma significativa la inversién en vivienda que no se

limite a la reposicién con la compra de segunda mano.
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Pirineo Catalan - Gerona y Lérida

Valle de Ardn

Valle de Aran

Cerdana
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Pirineo Catalan - Gerona y Lérida

g 4

Valle de Aran

Este privilegiado entorno del Pirineo leridano, formado
por 33 pueblos, conforma uno de los valles més ricos de
Catalufa gracias a la estacion de Baqueira, auténtico
motor del Valle de Arén.

El mercado inmobiliario aranés empezé a recuperarse en
el invierno de 2015/16 después de cuatro afios sin apenas
actividad. En 2017, la tendencia ascendente permitié un
incremento de los precios y las transacciones hasta llegar
a 2018, ejercicio en el que la compraventa de viviendas
se ha consolidado entre el cliente nacional, que acapara
ya el 80% de las adquisiciones. Entre los espafioles des-
tacan los madrilefios, valencianos y vascos, mientras que
entre los extranjeros, las nacionalidades predominantes

son la francesa e inglesa.

Las zonas mds cotizadas se centran en Baqueira, princi-
palmente en las cotas de 1.500-1.700 metros como la
urbanizacién Val de Ruda, asi como en los pueblos cer-
canos a las pistas como Bagergue, Salardd y Arties, donde
los precios han repuntado de media un 12% respecto al
afio anterior, sobre todo en aquellos inmuebles seminue-
vos o singulares.

La Urbanizacién Val de Ruda, a pie de pistas de la esta-
cién de esqui de Baqueira-Beret, es un complejo de 500
viviendas, tres hoteles, galerias comerciales con escuelas
de esqui, tiendas de alquiler de material y restaurantes y
ademads lugar de salida del telesilla, lo que la convirtierte

en el principal punto de acceso a la estacion.

Por su parte, Bagergue es el pueblo més alto del valle a
1.419 metros de altura y a 4 km de Baqueira, mientras
que Arties es uno de los nicleos con mds demanda del
Valle de Aran gracias a su emplazamiento -a medio
camino entre Baqueira y Vielha-, su gastronomia y su

exclusiva vida nocturna.

Tendencias del Mercado Cataluna | 41



Vielha

Capital del Valle de Aran, es el centro neurdlgico de la
comarca. Tiene vida todo el afio y ofrece todo tipo de
propiedades, desde casas unifamiliares con jardin, hasta
pequeios apartamentos. En Vielha se ubican dos de las
urbanizaciones mds prestigiosas de la zona: La Solana
y Santa Gemma, ambas con villas aisladas de construc-

cién tipica aranesa.

Su comercio, su amplia oferta gastronémica y su zona

de bares son perfectos para todo aquél que quiera dis-

frutar del mejor apré ski.
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Precios de las viviendas en Valle de Aran

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Baqueira 3.100 7.000 4.700
Unha - Bagergue -
Salardud 2.800 4.400 3.250
Arties 2.611 4.800 3.000
Vielha y Mijaran 1.500 2.800 2.100
Bajo Aran 1.200 1.850 1.575
Pallars Sobira -
Esterri d’Aneu 1.500 2.000 1.850

Cerdana

Ubicada en un largo valle al este de los Pirineos por el
que discurre el rio Segre y paso fronterizo natural entre
Catalufia, Francia y Andorra, Cerdafia es el destino esco-
gido por los catalanes de clase alta para tener su segunda
o tercera residencia. Su situacién estratégica, la buena
comunicacion desde Barcelona y Gerona y la gran can-
tidad de dias soleados durante el afio la convierten en
objeto de deseo para vivir o pasar temporadas en vaca-
ciones tanto en verano como en invierno. De hecho, la
préctica totalidad (98%) de los compradores son nacio-
nales, de los que mds del 90% son catalanes llegados

de Barcelona y Gerona.

Las prestigiosas estaciones de esqui de la Cerdafia cuen-
tan con diferentes actividades a lo largo del afio que
incluyen desde el snowboard, esqui en todas sus moda-
lidades asi como rutas para realizar senderismo, trek-
king, paseos a caballo, en bicicleta de montafia, etc. A
esta variedad de actividades se unen las realizadas en

el aer6dromo y en los magnificos campos de golf.

Las propiedades mds demandas son los adosados, que
copan el 40% de las operaciones realizadas, seguidas
de los unifamiliares y apartamentos (27%) y las parce-
las (5%). Las vistas panoramicas al valle y a las mon-

tafias, con orientacion sur y en urbanizaciones con zonas

ajardinadas son las caracteristicas mas solicitadas.

Un minimo de tres habitaciones, dos bafios mas aseo
de cortesia, con una sala polivalente y garaje en super-
ficies entre los 150 y 200 m2 y con precios por debajo
de los 500.000 euros dibuja la vivienda mds vendida
por Engel & Volkers en 2018, si bien un 21% de las
mismas se ha realizado en propiedades con precios entre
los 500.000 y 2 millones de euros frente al 36% de

aquellas con un coste inferior a los 300.000 euros.

A pesar de la dificultad de realizar previsiones para un
mercado de segundas y terceras residencias que depende
casi en su totalidad de clientes catalanes, Engel &
Volkers estima un crecimiento en el volumen de tran-
sacciones del 10% en 2019 con un mantenimiento de
los precios registrados el pasado ejercicio.

La zona con los precios mas elevados sigue siendo Bol-
vir, donde se ubican algunas de las urbanizaciones mas
prestigiosas de la Cerdafia, como el Real Club de Golf
Cerdaiia, donde se alcanzan precios medios de 3.800
euros/m?2.

Precios de las viviendas en Cerdana

(Datos en euros/m2)

Minimo Maximo Medio
Alp 1.650 2.570 1.830
Das 1.800 2.500 2.325
Fontantals 1.430 2.330 1.880
Bolvir, Real Club de
Golf Cerdaia 3.000 4.000 3.800
Bolvir 2.500 3.500 2.900
Prats, urbanizaciéon
El Pla 2.000 2.900 2.225
Llivia 1.900 2.300 2.150
Puigcerda 1.325 2.300 1.800
Bellver 1.580 1.750 1.690
Ger 1.425 1.875 1.650
Guils de Cerdanya 1.670 2225 2.050
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Sitges

La vivienda de obra nueva con mayor demanda en Sitges
son apartamentos de dos a tres dormitorios, con dos
bafios, 75 m2 y una terraza minima de 10 m2 y los 4ticos
de 100 m2 con un precio de 450.000 euros. El 65% de
los compradores de viviendas de nueva construccién en
Sitges es extranjero, de los que el 30% son britanicos,
un 20% franceses, un 10% holandeses y norteamericanos.
Los ingleses y galos buscan apartamentos entre los 70 y
80 m2 mientras que los holandeses y estadounidenses
demandan casas grandes de 250 m2.

Las promociones mas significativas
de Engel & Volkers en Sitges

(Datos en euros/m2)

Proyecto residencial Zona Minimo Maximo Medio

Proyecto Sant

Antoni 2° Linea 5.500  6.500  6.000
Proyecto Plana EST  Plana Est 4.000  4.500 4.300
Proyecto Vallpineda Vallpineda 4.000  4.500 4.300

Costa Brava - Lloret de Mar

La oferta de obra nueva en el sur de la Costa Brava es
muy inferior a la demanda, donde tinicamente existen
tres promociones en la actualidad. Una de ellas, en pleno
Paseo martitimo de Lloret de Mar, la comercializa Engel
& Volkers a un precio medio de 5.500 euros/m2, dentro

del rango entre los 4.000 y los 6.000 euros/m?2 del coste
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de los apartamentos de la zona en primera linea de mar.
El170% de los compradores de la vivienda de nueva cons-
truccién en este litoral es nacional frente a un 30% de

extranjeros, en su mayoria rusos, alemanes y franceses.

Las promociones mas significativas
de Engel & Volkers en Lloret de Mar

(Datos en euros/m2)

Proyecto residencial Zona Minimo Maximo Medio

Infinity Primera Linea 4.600 6.700  5.500

Pirineo. Lérida y Gerona - Valle de Aran

Al contrario de lo que ocurre en las grandes ciudades,
los proyectos de obra nueva de la zona se venden una
vez terminados. Engel & Volkers comercializa un edi-
ficio de nueva construccién en Vielha de pisos y apar-
tamentos de dos, tres y cuatro habitaciones. El precio
medio de la obra nueva en la promocién de 5éh en Vielha
es de 3.300 euros/m2.

Las promociones mas significativas
de Engel & Voélkers en Valle de Aran

(Datos en euros/m2)

Proyecto residencial Zona Barrio Medio

5¢éh Vielha Sobernedo 3.300

Barcelona

Los elevados precios alcanzados en la obra nueva, junto
a un descenso de compra de este tipo de propiedades por
parte de extranjeros han provocado una moderada caida
de las ventas de propiedades nuevas. Una reduccién que
también ha tenido su origen en la menor demanda de

inversion de este tipo de producto.

A medio plazo, si no cambia el escenario, el verdadero
problema de la obra nueva serd la escasez de oferta deri-
vada de la modificacién del Plan General Metropolitano
de Barcelona. La reforma obliga a reservar un 30% de
las nuevas promociones y grandes rehabilitaciones para
destinarlo a vivienda protegida. Con este nuevo escena-
rio, los promotores tendrdn mas facilidades para construir
en localizaciones de la periferia donde obtendran también
una mayor rentabilidad, lo que reducira la oferta de pro-

yectos de la capital, con la consiguiente subida de precios.

Una vivienda de 100 m2
por 580.000 euros

El precio medio de una propiedad de obra nueva en
Barcelona comercializada por Engel & Volkers es de
580.000 euros, para una vivienda de casi 100 m2 con
dos o tres habitaciones. Los aticos mantienen su posi-
cién como vivienda estrella de estas promociones
seguidas de las plantas bajas con jardin y los pisos
intermedios con amplias terrazas. E1 48% de los clien-
tes acuden a la financiacién por las condiciones favo-
rables de los créditos y en muchas ocasiones pueden
subrogarse a las hipotecas que los promotores solicitan

a las entidades financieras.

El 61% de los compradores de nueva construccién en
Barcelona es nacional frente al 39% extranjero. Entre los
foraneos destaca la presencia de ciudadanos franceses,
que realizan el 26% de las operaciones, seguidos de los
suizos que firman un 13% de las compras, turcos un 10%,
norteamericanos un 8%, mientras que el resto se reparte

entre britdnicos, belgas y demds nacionalidades.

En la actualidad Engel & Volkers cuenta con 164 pro-
mociones de obra nueva activas en Barcelona, con un

total de 626 viviendas a la venta.

Las promociones mas significativas
de Engel & Volkers en Barcelona
(Datos en euros/m2)

Proyecto residencial Barrio Minimo Maximo Medio

Sant Gervasi Tur6 Park 6.860 13.510 10.190
Eixample Fort Pienc 5.820 7.160  6.490
Horta-Guinardé Horta 2900 3.290  3.100
Sants-Montjuic Poble Sec 6.060  6.130  6.090
Gracia Gracia 7.550  7.900  7.730
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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.

(&)

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.
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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.
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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
>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



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.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



