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28 de enero de 2019

Marketing inmobiliario y estudios de mercado.

La variacién anual del precio de la vivienda (diciembre a diciembre) es de 7,8%
en 2018.

Es el tercer incremento anual que experimenta el Indice Inmobiliario fotocasa en
toda su serie histérica. El primer incremento anual registrado se produjo en el
afo 2016, con una subida del precio de la vivienda de segunda mano de 1,9%
respecto a diciembre de 2015, después de nueve afios de continuas caidas
anuales. Asi, la subida registrada este 2018 (7,8%) es la tercera que ha
registrado de forma continuada el Indice Inmobiliario fotocasa en sus 14 afos de
analisis y la primera después del incremento registrado en 2006 (7,7%). De
hecho, a cierre de 2015 el precio de la vivienda ya mostré signos de
desaceleracién del precio, con una caida de tan sélo ocho décimas (-0,8%).

2018 ha sido el mejor ano para el sector de los ultimos cuatro ejercicios. La
recuperacion que se inici6 en 2014, cuando se comenzaron a detectar las
primeras sefiales positivas que apuntaban a una reactivacion, se ha confirmado y
por primera vez desde 2008, se superard la barrera del medio millén de
operaciones de compraventa. La recuperacidon econdémica, la creacién de empleo
y a la consolidacién de la financiacion han permitido este panorama tan positivo.
El mercado de la vivienda se esta estabilizando.

El despertar de la demanda latente, el apetito inversor y la rentabilidad del
alquiler en un contexto de bajos tipos de interés explican esta vuelta del interés
por la vivienda, que ha tenido un impacto directo en los precios. El Indice
Fotocasa cierra 2018 con una subida del precio medio de la vivienda de segunda
mano del 7,8%, las mas alta desde 2006.
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Los precios suben en 14 de las 17 comunidades auténomas, lo que nos devuelve
a un escenario muy similar al que veiamos en 2006, cuando todas las regiones
registraban incrementos de precios. Y en las zonas donde aun se registran
caidas, éstas son muy suaves con descensos inferiores al 3%.

Aungue la recuperacién es practicamente generalizada en buena parte del pais,
los datos de Fotocasa muestran que el mercado de la vivienda sigue moviéndose
a ritmos muy diferentes. Son cuatro regiones las que estan concentrado la
actividad y, con ella, la recuperacion de los precios, con subidas superiores al
10% - Comunidad de Madrid (19,5%), Canarias (12,8%), Baleares (10,4%) y
Cataluia (10,1%)-, mientras que el resto registra incrementos mas moderados.

Aunque en términos porcentuales, la subida del precio medio de la vivienda de
segunda mano (7,8%) nos devuelve a 2006, en pleno boom inmobiliario, es
importante destacar que sigue un -36,7% por debajo de los maximos alcanzados
en 2007. Incluso en las zonas donde sube con mas fuerza, esa diferencia todavia
es muy grande: -27,4% en la Comunidad de Madrid o -34,2% en Cataluna.

Ademas, se aprecia en las diferentes estadisticas que miden la salud del mercado
de la vivienda cierta moderacidon de la buena marcha del sector en la ultima
parte del afo, como consecuencia de la desaceleracién del crecimiento
econdmico, del turismo y del contexto internacional.

De hecho en buena parte de las principales capitales de provincia que en los
ultimos afios han liderado las mayores subidas de precios, se observa como éstas
se estdn moderando en comparaciéon con los registros que el Indice Fotocasa
obtenia a mediados de afio, lo que nos lleva a concluir que si bien 2019 seguira
siendo un afio de expansion y crecimiento para el mercado de la vivienda, éste
serd mas moderado que 2018.

KNS



La vivienda de

segunda mano
en 2018

fotocasa



Indice

Precio de la vivienda en Espaiia

Precio de la vivienda por comunidades autdnomas

Precio de la vivienda por provincias

Precio de la vivienda por municipios

Precio de la vivienda por distritos en
Madrid y Barcelona



Prologo

2018 ha sido el mejor afio para el sector de los Ultimos
cuatro ejercicios. La recuperacion que se inicid en 2014,
cuando se comenzaron a detectar las primeras sefiales
positivas que apuntaban a una reactivacion, se ha confir-
mado y por primera vez desde 2008, se superara la barrera
del medio millén de operaciones de compraventa. La recu-
peracién econdmica, la creacion de empleoyy a la consoli-
dacion de la financiacién han permitido este panorama tan
positivo. El mercado de la vivienda se esta estabilizando.

El despertar de la demanda latente, el apetito inversor y la
rentabilidad del alquiler en un contexto de bajos tipos de
interés explican esta vuelta del interés por la vivienda, que ha
tenido un impacto directo en los precios. El indice Fotocasa
cierra 2018 con una subida del precio medio de la vivienda de
segunda mano del 7,8%, las mas alta desde 2006.

Los precios suben en 14 de las 17 comunidades auténomas, lo
que nos devuelve a un escenario muy similar al que velamos
en 2006, cuando todas las regiones registraban incrementos
de precios. Y en las zonas donde auin se registran caidas, éstas
son muy suaves con descensos inferiores al 3%o.

Aunque la recuperacion es practicamente generalizada en
buena parte del pais, los datos de Fotocasa muestran que
el mercado de la vivienda sigue moviéndose a ritmos muy
diferentes. Son cuatro regiones las que estan concentrado
la actividad y, con ella, la recuperacidn de los precios, con
subidas superiores al 10% - Comunidad de Madrid (19,5%o),
Canarias (12,8%), Baleares (10,4%) y Catalufia (10,1%)-,
mientras que el resto registra incrementos mas moderados.

Aungue en términos porcentuales, la subida del precio
medio de la vivienda de segunda mano (7,8%) nos devuel-
ve a 20086, en pleno boom inmobiliario, es importante
destacar que sigue un -36,7% por debajo de los maximos
alcanzados en 2007. Incluso en las zonas donde sube con
mas fuerza, esa diferencia todavia es muy grande: -27,4%
en la Comunidad de Madrid o -34,2% en Catalufia.

Ademas, se aprecia en las diferentes estadisticas que miden
la salud del mercado de la vivienda cierta moderacién de la
buena marcha del sector en la Ultima parte del afio, como
consecuencia de la desaceleracion del crecimiento econdmi-
co, del turismo y del contexto internacional.

De hecho en buena parte de las principales capitales de
provincia que en los dltimos afios han liderado las mayo-
res subidas de precios, se observa cdmo éstas se estdn
moderando en comparacion con los registros que el
indice Fotocasa obtenia a mediados de afio, lo que nos
lleva a concluir que si bien 2019 seguira siendo un afio de
expansion y crecimiento para el mercado de la vivienda,
éste serd mas moderado que 2018.

Beatriz Toribio

Directora de Estudios y Asuntos Publicos

de fotocasa

@toribiobea
https://www.linkedin.com/in/beatriztoribio/
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A Precio de la vivienda

en Espana

Variacion anual

La variacién anual del precio de la vivienda (diciembre a
diciembre) es de 7,8% en 2018. Es el tercer incremento
anual que experimenta el indice Inmobiliario fotoca-
sa en toda su serie histdrica. El primer incremento anual
registrado se produjo en el afio 2016, con una subida del
precio de la vivienda de segunda mano de 1,9% respecto
a diciembre de 2015, después de nueve afios de conti-
nuas caidas anuales.

Grafico 1.

Variacion anual del precio medio
de la vivienda en Espaia
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Asi, la subida registrada este 2018 (7,8%) es la terce-
ra que ha registrado de forma continuada el indice
Inmobiliario fotocasa en sus 14 afios de analisis y la
primera después del incremento registrado en 2006
(7,.7%). De hecho, a cierre de 2015 el precio de la vivien-
da ya mostrd signos de desaceleracion del precio, con
una caida de tan sélo ocho décimas (-0,8%).
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Variacion interanual

Desde junio de 2013 las tasas de variacion interanual (de
cada mes sobre el mismo mes del afio anterior) fueron ami-
norando su contraccién poco a poco. Si en junio de 2013 se
alcanzo la caida interanual mas acusada de todo el histérico
(-11,8%), a partir de ese momento las tasas negativas fueron
desacelerandose hasta llegar a las tasas positivas que se
han ido registrando a partir de octubre de 2016 (7,2%).

Grafico 2.

Variacion interanual del precio medio
de la vivienda en Espaiia
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En el 2018 todos los meses registraron datos interanua-
les positivos. Diciembre es el mes en el que se registra
el mayor incremento del afio (7,8%) y también es mes
que encadena la vigésima séptima subida interanual del
precio de la vivienda de segunda mano.
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Variacién interanual desde 2012 hasta 2018



Grafico 3.

Precio medio de la vivienda por metro
cuadrado desde 2005
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Precio de la vivienda por
metro cuadrado

El precio medio de la vivienda de segunda mano en
Espafia ha ido fluctuando a lo largo de 2018 hasta situar-
se en diciembre en los 1.869 euros/m2, y nos devuelve a
cifras de principios de 2013.

El indice Inmobiliario fotocasa se inicié en enero de

2005, con una base igual a 1.000, cuando el precio de la
vivienda se situaba en 2.400 euros por metro cuadrado.
Puesto que el precio medio a finales de 2018 es de 1.869
euros/m?, el valor del indice se posiciona en 779 puntos.

El precio en 2018 ha ido subiendo poco a poco de forma
mensual alcanzando el maximo valor anual de toda la
serie histdrica, un 7,8%.

La cota maxima del precio de la vivienda de segunda
mano en Espafia se recogid el mes de abril de 2007, con
un precio medio de 2.952 euros por metro cuadrado y
1.230 puntos. Desde entonces la caida acumulada es de
un -36,7%.




B) Precio de la vivienda por

comunidades autonomas

Variacion anual

Una segunda aproximacién mas detallada del precio
medio de la vivienda de segunda mano en Espafia es
la derivada de analizar la informacién en funcién de la
comunidad auténoma.

El precio medio de la vivienda de segunda mano se ha
incrementado en 14 de las 17 comunidades auténomas
analizadas. De esta manera, el indice Inmobiliario foto-
casa se acerca con paso firme a cifras similares a las
registradas en 2006, cuando todas las comunidades
experimentaron incrementos a cierre de afio.

A cierre de 2018, Madrid es la comunidad que mas
aumenta (19,5%), seguido de Canarias (12,8%), Baleares
(10,4%), Cataluiia (10,1%), Comunitat Valenciana
(7,1%), Cantabria (6,1%), La Rioja (5,2%), Andalucia
(3.5%), Castilla-La Mancha (2,9%), Galicia (2,2%), Pais
Vasco (1,8%), Aragon (1,7%), Castillay Ledn (1,5%) y
Extremadura (7,1%).
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Mapa 1.

Variacion anual del
precio medio de la
vivienda de segunda
mano por comunidades
auténomas
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En 2018, Pais Vasco presenta subidas interanuales que
no se veian desde mediados de 2007 y en Cantabria
desde 2008. Las comunidades de Navarra, Castilla

y Ledn, Extremadura, La Rioja y Asturias mantienen
una linea mas conservadora con subidas y descen-
sos moderados estos Ultimos tres afios. El resto de

las Comunidades encadenan incrementos desde el
2015 (Andalucia, Madrid, Baleares y Canarias), 2016
(Cataluiia y Comunitat Valenciana) y 2017 (Aragdn,
Extremadura, La Rioja y Castilla-La Mancha).

En el otro extremo, dos comunidades auténomas cierran el
afio con tasas anuales negativas. No obstante, son caidas
leves comparadas con las registradas hace afios. De hecho,
hemos dejado atras las caidas de dos digitos que reinaron
a cierre de 2013. En este sentido, las caidas van desde el
-0,2% de Navarra al -3,3% de Region de Murcia.
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Precio de la vivienda por
metro cuadrado

Aungue en general los precios absolutos por comunida-
des auténomas contintdan presentando algunas caidas,
cabe destacar que en los ultimos meses los precios de
todas las Comunidades se han ido nivelando, presentan-
do subidas y bajadas minimas. En el ranking por precio de
la vivienda, Madrid ha destronado a Pais Vasco después
de 13 afios consecutivos monopolizando el primer puesto.

Asi, Madrid se estrena en el primer puesto del ranking
con 2.883 euros/m?2, sin embargo, a diferencia de lo
que ocurrié desde 2005 hasta 2009, ya no supera los
3.000 euros/m2,

Mapa 2.

Precio medio de la
vivienda de segunda
mano por comunidades
auténomas

Le sigue Pais Vasco con un precio medio en diciem-

bre de 2018 de 2.798 euros/m2, Catalufia con un precio
medio de 2.543 euros/m?2y Baleares con un precio medio
de 2.534 euros/mz2, como las comunidades que lideran el
ranking con los precios mas altos.

Aunque los precios anteriormente comentados son
superiores a la media nacional de 1.869 euros/m2, no
todos ellos superan dicha media en la misma medida.
Madrid supera a la media nacional en un 54,2% y Pais
Vasco en un 49,7%.

A cierre de 2018, cuatro de las 17 comunidades auténo-
mas superan el precio medio de la vivienda de segunda
mano de 2.000 euros/m2, cuando en 2010, eran diez
comunidades las que superaban dicha cifra.
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En cuanto a la variacién acumulada desde el precio maximo registrado, a nivel de Espafia, el
precio de la vivienda de segunda mano se ha reducido un -36,7%. Por comunidades, Navarra es
la que mas ha caido desde que registro el precio maximo en febrero de 2007, en concreto un
-53,3%, seguido de La Rioja (-53,2%), Regidn de Murcia (-50,5%), Aragon (-49,9%) y Castilla-La
Mancha (-49,4%).

Mapa 3.

Caida acumulada por
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C Preciode lavivienda

por provincias

Variacion anual

Este apartado recoge la evolucién del precio de la gue mas incrementa, en concreto un 19,5%, seguido de
vivienda mediante la desagregacion de la informacién Las Palmas que sube un 13,8%, Santa Cruz de Tenerife
estadistica recogida por provincias. Al igual que en los que incrementa un 12%, Alicante (71,3%), Barcelona
apartados descritos anteriormente, se comparara la (10,5%) y Illes Balears (10,4%), entre otras.
situacion a cierre de 2018 con la reflejada en informes
anuales de afios anteriores. Mientras que en 2012 el nimero de provincias con
reducciones interanuales de dos digitos fue de 29 y en
Si a cierre de 2017 el precio se incrementaba en 37 pro- 2014 fue de tres provincias, desde 2016 ninguna provin-
vincias, a cierre de 2018 se mantiene el mismo niimero cia desciende con valores de dos digitos. Asi, las caidas
de provincias que suben el precio, es decir, el 74% de registradas en 2018 van desde el -0,2% de Navarra al
las provincias espafiolas suben los precios. Madrid es la -5% de Almeria.

Mapa 4.

Variacion anual del precio
medio de la vivienda

por provincias

(diciembre 2017 - diciembre 2018)
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En cuanto a la variaciéon acumulada desde el maximo
registrado por provincias, Toledo y Zaragoza son las

que mas han caido desde que alcanzaron el precio
maximo en enero de 2007 y septiembre de 2006. En
concreto, han reducido el precio un -55,5% ambas pro-
vincias en los Ultimos afos. Le siguen, Navarra (53,5%),
Guadalajara (-53,3%), La Rioja (-53,2%), Ciudad Real
(-52,2%), Tarragona (-52,1%o), Murcia (-51,9%) y Jaén (-51,9%).

Mapa 5.
Caida acumulada por provincias
desde madximos

Precio de la vivienda
por metro cuadrado

Las cinco provincias espaiiolas con el precio medio de la
vivienda mas elevado en 2018 serian las mismas desde
hace tres afios, aunque el orden haya cambiado.

Asi, Guipuzcoa se mantiene a la cabeza del ranking por 11
afos consecutivos con un precio medio de 3.082 euros/
m?2, sin embargo, a diferencia de lo que ocurrié desde
2005 hasta 2010, ya no supera los 4.000 euros/m?2.

En total, nueve provincias han descendido el precio mas de
un 50% desde que alcanzaran el precio maximo.

En el otro extremo, Illes Balears es la provincia que
menos ha descendido el precio de la vivienda de segun-
da mano, en concreto un -8,2%. Le sigue Santa Cruz de
Tenerife (-22,7%), Mdlaga (-23,1%), Ourense (-25,3%),
Las Palmas (-26,6%) y Madrid (-29,2%).

@ Caida acumulada desde mdximos

@ Caidas superiores al 50%

@ Caidasentreel-40%y el-50%
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Caidas entre el 0%y el -30%

La provincia de Barcelona ocupa el segundo puesto con
2.995 euros/m2, lugar que no ocupaba desde el 2006.
Madrid escala un puesto y se coloca en el tercer lugar
con 2.883 euros/m?2, después de haber estado en el
cuarto lugar desde 2014 hasta 2017.

Vizcaya después de diez afios ocupando el segundo
puesto del ranking ha descendido dos lugaresy se
coloca en el cuarto con 2.793 euros/m?2. Illes Baleares en
2005 ocupaba un digno puesto nimero 17 en el ranking,
en 2010 el puesto diez y desde el afio 2016 ocupa un pri-
vilegiado quinto puesto.
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Grafico 4.
Las diez provincias con mayor precio
Diciembre 2019
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‘ Precio de la vivienda

por municipios

En este apartado se ofrece una aproximacion atin mas detallada de la situacién del precio de la vivienda
de segunda mano en Espafia con el estudio del precio en todo el territorio segmentado por municipios. Se
comentara primero la situacion de los precios de la vivienda a nivel municipal para la totalidad de munici-
pios estudiados y después para éstos, clasificados por comunidades auténomas.

Si en diciembre de 2005 habia un total de 150 municipios espafioles en los que se habia recogido observa-
cionesy en 2010 un total de 376 municipios, a cierre de 2018 han sido un total de 852. Se mantiene de este

modo afio a afio la validez estadistica y el detalle de la informacién presentada en comparacion con los
informes anuales anteriores.

Grafico 5.
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Variacion anual
Todos los municipios

En términos de variacion anual, la tendencia observada
en los municipios espafioles estudiados es la del incre-
mento del precio y se deja atras los descensos recogidos
en informes anteriores. Asi, los municipios en 2018 que
incrementan el precio de la vivienda de segunda mano
son 506 y 277 descienden el precio.

Este incremento no se puede comparar con afos anterio-
res, ya que la muestra analizada por fotocasa se ha incre-
mentado considerablemente los Ultimos afios. Aun asi,
como referencia, en 2017 el precio se incremento en 496
municipios, en 2016 subid en 422 municipios, en 2015 subid
en 266, en 2014 subid en 18 municipios, en 2013 lo hizo en 17
y en 2012 el precio tan sélo subié en un municipio.

La subida mas destacada se produce en Castellar del
Vallés, en Barcelona, que aumenta un 32,8%, seguido
de Alcala de Xivert, en Castelldn, que sube un 32,4%,
Granadilla de Abona, en Santa Cruz de Tenerife, que
sube un 29,8% y Sesefia, Toledo, que incrementa el
precio un 27,2%.

En cuanto a las caidas mas destacadas a cierre de 2018,
destacan los descensos de Ocafia (Toledo) que cae un
-28,5%, Mula, en Murcia (27%), Bofar, en Ledn (-26,3%),
Lalin, en Pontevedra (-25,7%) y Viveiro, en Lugo (-24,1%).

Precio de la vivienda por metro cuadrado

Todos los municipios

La observacion del precio de la vivienda en términos absolu-
tosy no de variacion arroja ciertas consideraciones relevan-
tes. Eivissa es el municipio mas caro con 4.945 euros/mz2 Le
siguen San Sebastidn (4.881 euros/m?), Zarautz (4.557 euros/
m?) y Barcelona capital (4.427 euros/m?).

Grafico 6.

Desde el 2006, el ranking de los cuatro municipios mas
caros de Espana lo han ocupado municipios vascos y
catalanes. Sin embargo, a cierre de 2017, Eivissa ocupa
el cuarto lugar después de 11 afios ausente del ranking,
dado que en 2005 ocup? el segundo puesto.

En el otro extremo, Benicull de Xdquer es el municipio
mas barato para comprar una vivienda de segunda mano.
En concreto cuesta 555 euros/m2, seguido de Pozuelo de
Calatrava (620 euros/m2), Cabezamesada (646 euros/m2),
Fuensalida (659 euros/m?) y Mula (662 euros/m2).
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Los municipios de Madrid
y Barcelona

Un apartado destacado merece los municipios de Madrid y
Barcelona que durante todo el tiempo han sido protagonistas
de importantes y moderados incrementos en el precio de la
vivienda de segunda mano. Asi, la ciudad de Madrid cierra
2018 con un incremento anual de un 18,7% respecto al afio
anterior, mientras que en el caso de Barcelona la variacion
anual es de un 2,3% respecto a 2017. Estos datos confirman la
tendencia interanual (mes a mes) que se ha venido dando a lo
largo de 2018; que Madrid no para de subir su precio de forma
abultada, mientras que Barcelona sube el precio de la vivien-
da de forma mas cautelosa mes a mes.
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Respecto a los precios, la ciudad de Barcelona se sitta
en diciembre en 4.427 euros/m2y en el caso de Madrid
el precio medio se sitla en 3.721 euros/m2. De hecho,
Barcelona se encuentra actualmente un 137% por
encima de la media nacional y en el caso de Madrid esta
un 99% por encima.

En cuanto al precio méaximo, Barcelona registrd su
maximo en diciembre de 2007 cuando alcanzé los 5.378
euros/m2y en el caso de Madrid lo hizo en agosto de 2007
con un precio de 4.523 euros/m2. Actualmente el precio
de la vivienda de segunda mano se encuentra en ambas
ciudades en un -17,7% por debajo del precio maximo.
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E) Precio de la vivienda por distritos

en Madrid y Barcelona

Una ultima desagregacion territorial permite analizar el precio medio de la vivienda por dis-
tritos. En este caso sélo se analizara este valor para aquellas ciudades de mayor poblacion;
Madrid y Barcelona. En Madrid se han analizado 21 distritos y en Barcelona 10.

Madrid capital

En Madrid capital en diciembre de 2018 son 21 los distritos cambia sensiblemente y el precio se incrementa anualmen-

estudiados en el indice Inmobiliario fotocasa. 20 de ellos supe- te en todos los distritos. En 2014 ningun distrito incremen-

ran el precio medio de la vivienda a nivel nacional, establecido t6 el precio y los primeros sintomas de recuperacion se

afinales de afio en 1.869 euros/m2. La diferencia entre este divisaron en los precios de 2015, con subidas en 13 de los

precio medio y el mas caro en la capital se produce en el dis- 21 distritos de Madrid.

trito de Salamanca que es superior a la media nacional en un

229%, al situar el precio medio en 6.152 euros/m?2. Asi, el aumento mas significativo se produce en el dis-
trito de Usera (20,6%), seguido de Puente de Vallecas

A cierre de 2018 el precio se incrementa anualmente en los (18,2%), Arganzuela (17,8%), Latina (16,5%), Retiro (16%)

21 distritos de la capital. Es a partir de 2016 que el panorama y Tetudn (15,8%).

Mapa 7.
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Los cinco distritos madrilefios con el precio medio de la
vivienda mas elevado en 2018 serian los mismos desde hace
cuatro afios. En cuanto a los precios, el distrito de Salamanca
sigue encabezando la lista de la capital como distrito mas
caro para comprar una vivienda, cuyo precio medio se sitda
en diciembre en 6.152 €/m? después de incrementar anual-
mente un 15,4%. Le sigue como segundo mas caro el distrito
de Chamberi, cuyo precio medio se sitlia a diciembre de 2018
en 5.384 €/m2 En tercera y cuarta posicion se encuentra el
distrito de Chamartin (5.259 €/m2) y Centro (5.103 €/m?).

En el otro extremo, Villaverde es el barrio mas econémico
con un valor medio de la vivienda de 1.775 €/m2y registra un

Grafico 8.

incremento en el precio de la vivienda de un 15,8% respecto
a20717. Le sigue el distrito de Puente de Vallecas (1.922 €/m?),
Usera (2.140 €/m?) y Carabanchel (2.201 €/m?).

El distrito de Chamartin ha experimentado importan-
tes subidas de precios encadenadas durante 21 meses
seguidos (desde abril de 2017 cuando superd los 4.350
€/m2 al mes alcanzado en mayo de 2012) hasta llegar
a superar su reciente valor de 5.259 €/m2 al mes en
diciembre de 2018.

Nimero de veces que los distritos de Madrid han

superado sus valores maximos en 2017 y 2018
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Mapa 8.

Precio medio de la vivienda
de segunda mano en Madrid

Diciembre 2018

Precios diciembre 2018 (€/m2)
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Barcelona capital

En Barcelona capital en diciembre de 2018 son 10 los
distritos estudiados en el presente informe. Todos los
distritos de la ciudad Condal superan el precio medio de
la vivienda a nivel nacional, establecido a finales de afio
en 1.869 euros/m2. La diferencia entre este precio medio
y el mas caro en Barcelona se produce en el distrito de
Sarria - Sant Gervasi que es superior a la media nacional
€n un 200,6%, y se sitla en los 5.620 euros/m?2.

En lo referente a la variacion anual del precio se puede
observar al concluir el afio 2018 que en Barcelona el
precio se incrementa en ocho distritos de la ciudad

condal. Cabe destacar que en menos de tres afios el
panorama ha cambiado por completo en Barcelona: a
finales de 2013 se incrementaba el precio en un distrito,
en 2014 lo hizo en seis, en 2015 subid en nueve de los 10
distritos; y en 2016 y 2017 todos los distritos experimen-
taron subidas. Las variaciones positivas interanuales
van desde el 0,7% de Eixample al 11% de Nou Barris. En
cuanto a los distritos con descensos interanuales, Ciutat
Vella ha descendido un -3,2% y Les Cortes un -4%.




Mapa 9.

Variacion anual del precio medio
de la vivienda en Barcelona

Diciembre 2017 - Diciembre 2018
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Los cinco distritos barceloneses con el precio medio de
la vivienda mas elevado en 2018 serian los mismos desde
hace siete afos. En el ranking por precio de la vivienda,
Sarria - Sant Gervasi ocupa el primer lugar en el ranking
de los distritos mas caros de la ciudad con 5.620 €/ma2.
Eixample es el segundo distrito mas caro con un precio
de 5.143 euros/m?2, obligando a Les Corts (4.912 €/m2) a
descender un puesto después de seis afios consecuti-
vos en el mismo lugar. Ciutat Vella (4.642 €/m2) y Gracia

(4.585 €/m2) se mantienen en un cuarto y quinto puesto
en el ranking.

A cierre de 2018, tan solo los dos distritos mas caros de la
capital catalana han superado los 5.000 €/m2 y tan solo el
distrito de Nou Barris se encuentra por debajo de los 2.000
€/ma2. En el otro extremo, Nou Barris es el distrito catalan
mas barato con un precio medio de 2.636 €/m2. Le sigue de
Sant Andreu (3.222 €/m2) y Horta - Guinardd (3.235 €/m2).
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Nuamero de veces que los distritos de Barcelona han
superado sus valores maximos en 2017 y 2018
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Precio medio de la vivienda en
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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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>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

Guia de conversacion en marketing inmobiliario telefdonico.

193

Comprador: Al contado

TALLER DE TRABAJO.

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

196
198
198

1. Aspectos generales de la actividad comercial inmobiliaria.

198

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

202

3. El momento del “'si compro”.

203

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

. éPor qué es tan decisivo el piso piloto?

206
206

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

212

213

. Oficinas periféricas de ventas.

213

1
2
3. Oficinas centrales de venta.
4
5

. Oficinas moviles de venta.

213

Capitulo 10. Estructuracion por fases de aproximacion del cliente en la venta

inmobiliaria: claves para el éxito.

1. La visita o presentacion de la oferta inmobiliaria.

215
217

éComo efectuar la oferta

218

Tratamiento de las objeciones.

218

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

Conclusiones

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

219
222
224
224

Capitulo 11. La postventa. Entrega de viviendas y servicio al cliente: imagen

de marca.
TALLER DE TRABAJO.

El servicio postventa inmobiliario

TALLER DE TRABAJO.

La postventa inmobiliaria, la gran asignatura pendiente.

Capitulo 12. La fidelizacion del cliente.

. Vale mas un cliente que una venta.

. La fidelizacion segun se la clase de promotora.

. Ahorre de costes de comercializacion.

. Indicadores de satisfaccion y mercado.

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

. Aumentar el valor afadido dia a dia.

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

1. Introduccion.

2. ¢Por qué se vende mal y con margen de beneficio, frente a la gran demanda?

3. Cuando el ahorro no vence las dudas del futuro comunero.

(&)

>Para aprender, practicar.
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Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

227
230
230
231
231
233
233
234
236
237
237
238
240
240

__240

241




inmolgx.com

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
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados




inmolgx.com

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.

>Para progresar, luchar.
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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.
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¢ QUE APRENDERA?

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

> Disefo y presentacion del producto inmobiliario.
> Departamento de marketing de una promotora inmobiliaria.

> Plan de Marketing y marketing mix (producto inmobiliario
demandado, precio, publicidad).

> Técnicas de marketing inmobiliario segun el producto.
> Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales.
> La fidelizacion del cliente.

> El marketing en la promocion inmobiliaria en comunidad vy
cooperativa.

> Investigacion del mercado inmobiliario

>Para aprender, practicar. 20
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Solo cuentan los resultados
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PARTE PRIMERA

El marketing inmobiliario y la creacion del producto inmobiliario.

Capitulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda.

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

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



