
 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 
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 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 

 

2 de junio de 2020 
 

BIG DATA INMOBILIARIO. Gestión empresarial de la información. Business 
Intelligence. Data Mining. 
 

 CBRE analizado en detalle cuál es el impacto que está teniendo la crisis 
sanitaria en algunos barrios de Madrid, atendiendo a sus habitantes, la 

tipología de vivienda y las dotaciones de cada zona.  
 Indicadores en cuatro zonas residenciales representativas de Madrid, 

atendiendo al perfil del hogar que predomina en la zona (PEOPLE), a la 

tipología de vivienda (PROPERTIES) y a la dotación del barrio en el 
momento actual (PLACES). Una sola letra para tres conceptos que 

cambiarán el mundo, la “P”: People, Property and Places: las personas, los 
espacios y el entorno. Las 3Ps, la fórmula mágica con la que CBRE 
contribuirá a revolucionar el sector inmobiliario y a dar el salto que lo sitúe 

a la vanguardia tecnológica y social. 
 

Según Samuel Población, Director Nacional Producto Residencial y Suelo CBRE, el 
objetivo es realizar un análisis que nos permita vislumbrar una tendencia en la 
relación que existe entre la estructura de los hogares, la tipología de vivienda y 

la conformación de los diferentes barrios, y así poder identificar el impacto que 
una mayor implantación del teletrabajo tendrá en el futuro. Los precios y rentas 

en el centro de las grandes urbes manifestaban signos de agotamiento en su 
evolución durante los últimos trimestres. Si a esto añadimos que en ciertas 

promociones se venían replicando posiciones del ciclo expansivo anterior (es 
decir, viviendas con dimensiones menores para mantener un €/m2  elevado y un 
valor absoluto de compra “PVP €” todavía asumible por cierta demanda), el 

efecto COVID-19 ha acelerado algunos cambios. La máxima del inmobiliario 
residencial por excelencia, “location, location, location”, ha disminuido su 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/EMPRESA-BIG-DATA-INMOBILIARIO.html
https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/EMPRESA-BIG-DATA-INMOBILIARIO.html


 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 

protagonismo frente a la demanda de vivienda con mayores superficies, terrazas, 
jardín, luz natural, zonas comunes amplias, espacio interior para el teletrabajo, 

ausencia de contaminación, zonas verdes, etc. Observamos aparte una demanda 
que, a igualdad de precio/presupuesto, optará por vivir en zonas más alejadas 

del casco urbano, pues ya no tendrá que trabajar cinco días a la semana en su 
centro de trabajo u oficina. El teletrabajo ha venido para quedarse y esto 
impacta en el residencial y en la localización del hogar.  
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ÍNDICE 1. INTRODUCCIÓN
Desde el 14 de marzo, con el RD 463/2020 por el que queda establecido el estado de alarma, 
hemos vivido en España una situación extraordinaria como consecuencia de la expansión del 
COVID-19.

Dicha circunstancia ha supuesto una limitación en la libre circulación de las personas, 
imponiéndose fuertes restricciones a la movilidad. Esto se traduce en una población que 
ha quedado confinada en sus hogares, con una recomendación hacia las empresas para 
favorecer el teletrabajo.

Precisamente por esto CBRE ha querido analizar en detalle cuál es el impacto que está teniendo 
esta situación en algunos barrios de Madrid, atendiendo a sus habitantes, la tipología de 
vivienda y las dotaciones de cada zona. 

A pesar de que en las circunstancias excepcionales que estamos viviendo la situación cambia a 
diario, hemos analizado los siguientes indicadores en cuatro zonas residenciales representativas 
de Madrid, atendiendo al perfil del hogar que predomina en la zona (PEOPLE), a la tipología 
de vivienda (PROPERTIES) y a la dotación del barrio en el momento actual (PLACES).

Una sola letra para tres conceptos que cambiarán el mundo, la “P”: People, Property and 
Places: las personas, los espacios y el entorno. Las 3Ps, la fórmula mágica con la que CBRE 
contribuirá a revolucionar el sector inmobiliario y a dar el salto que lo sitúe a la vanguardia 
tecnológica y social.

Nuestro objetivo es realizar un análisis que nos permita vislumbrar una tendencia en la relación 
que existe entre la estructura de los hogares, la tipología de vivienda y la conformación de los 
diferentes barrios, y así poder identificar el impacto que una mayor implantación del teletrabajo 
tendrá en el futuro. 

• ¿CÓMO ES EL GRUPO MÁS REPRESENTATIVO DE CADA ÁREA?

• ¿QUÉ TIPOLOGÍA DE VIVIENDA PREDOMINA?

• SEGÚN NUESTROS EXPERTOS, ¿CÓMO VA A SER EL IMPACTO DEL 
TELETRABAJO TRAS LA SITUACIÓN QUE ESTAMOS VIVIENDO?
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FUENCARRAL

ARGANZUELA

CASCO HISTÓRICO

ENSANCHE DE VALLECAS

CÓMO SON ESTOS BARRIOS Y SUS HOGARES

Dentro de cada una de las zonas residenciales anteriormente citadas, hemos identificado 
cómo son los hogares con mayor presencia, cuál es la tipología de vivienda media y cómo 
está dotada de servicios la zona.

QUÉ ZONAS DE MADRID HEMOS ANALIZADO Y POR QUÉ

Para conocer el impacto de la situación derivada del RD 463/2020 en la relación al 
hogar, la vivienda y el teletrabajo, hemos escogido para nuestro análisis cuatro zonas 
residenciales de Madrid bien diferenciadas entre ellas, y que representan las diferentes 
tipologías de barrios que podemos encontrar en la mayoría de ciudades españolas:

1  Centro Histórico: Madrid posee uno de los cascos históricos más importantes 
de Europa, ubicado en el centro de la ciudad. Las fuertes inversiones en su 
renovación y revitalización, con zonas verdes y un gran abanico de opciones de 
ocio, hacen esta zona muy atractiva para vivir. En la actualidad se encuentran 
registrados 67.296 hogares.

2  Arganzuela: La fuerte transformación urbanística que esta zona ha 
experimentado en los últimos años (Madrid Río) la ha convertido en un área de 
alto interés residencial, además de haber atraído comercios. A día de hoy, hay 
registrados 65.005 hogares.

3  Fuencarral: Como consecuencia de la expansión de la ciudad de Madrid hacia 
el norte, Fuencarral ha vivido una gran transformación residencial, llegando a 
convertirse en un potente foco de atracción de familias. En las áreas estudiadas 
(Las Tablas, Montecarmelo y Tres Olivos) están registrados un total de 38.983 
hogares.

4  Ensanche de Vallecas: Esta zona de Madrid se posiciona como una expansión 
de la ciudad hacia el sur. Las características de los nuevos desarrollos 
residenciales y su buena comunicación con el centro de la ciudad la dotan de un 
gran atractivo para vivir. En la actualidad hay 18.461 hogares registrados.

2. ALCANCE DEL ESTUDIO 

Para el análisis de la dotación de los 
barrios (PLACES), hemos creado 
los siguientes grupos:

•  Supermercados: carnicerías, 
tienda de ultramarinos, frutería, 
supermercado, grandes superficies, 

•  Bancos y cajeros: bancos y ATM. 
•  Restaurantes: cafeterias, bar, bebidas, 

café, comida rápida, restaurante, 
pub, cervecería, zona de comidas.

•  Transporte: alquiler de bicicletas, 
estación de autobuses, parade de 
autobuses, estación de metro, taxi.

•  Eduación: College, Universidad, 
guardería, colegio.

•  Zonas verdes: parque, zona de 
juegos.

•  Centro deportivo: piscinas, 
gimnasios. 

Para realizar este estudio hemos tenido en consideración las 
siguientes fuentes:

Internas: Data Analytics y Location Intelligence, herramientas 
digitales (DVAS) propias del departamento de Valoraciones 
de CBRE.

Externas: Mosaic, Fotocasa, Idealista, Pois, Osm, Plan de 
Infraestructura Verde y Biodiversidad del Ayuntamiento de 
Madrid, Catálogo de Centros de Atención Primaria del SNS y 
de Atención Urgente Extrahospitalaria, INE.
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https://www.fotocasa.es/es/
https://www.idealista.com/
https://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio/Medio-ambiente/Parques-y-jardines/Planes-de-zonas-verdes-por-distrito/?vgnextfmt=default&vgnextoid=5f52e916d9a54610VgnVCM1000001d4a900aRCRD&vgnextchannel=2ba279ed268fe410VgnVCM1000000b205a0aRCRD
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https://www.madrid.es/portales/munimadrid/es/Inicio/Medio-ambiente/Parques-y-jardines/Planes-de-zonas-verdes-por-distrito/?vgnextfmt=default&vgnextoid=5f52e916d9a54610VgnVCM1000001d4a900aRCRD&vgnextchannel=2ba279ed268fe410VgnVCM1000000b205a0aRCRD
https://www.mscbs.gob.es/ciudadanos/prestaciones/centrosServiciosSNS/centrosSalud/home.htm
https://www.mscbs.gob.es/ciudadanos/prestaciones/centrosServiciosSNS/centrosSalud/home.htm
https://www.ine.es/censos2011/visor/?locale=es


3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

1  ¿QUÉ TIPO DE HOGARES HAY? “PEOPLE” 2  ¿DÓNDE VIVEN? “PROPERTIES”

Nº DE HOGARES

67.296
HABITANTES POR KM2

24.461
POBLACIÓN

127.543

TAMAÑO MEDIO 
DEL HOGAR

personas
0 3

RENTA MEDIA

2

3.1. CENTRO HISTÓRICO 

POBLACIÓN  
CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

25% 41%

33.473€

16.188€

HOGARES CON 
HIJOS MENORES  
DE EDAD

23,78%
% DE POBLACIÓN 

QUE PODRÍA 
TELETRABAJAR

PRECIO 
MEDIO €/m2

TAMAÑO MEDIO 
DE LAS VIVIENDAS 

DISPONIBLES
Nº DE 

HABITACIONES

POR HOGAR

POR PERSONA

1.457 21,10 82m2 1
ALQUILER

VENTA
353.408 5.096 69m2 2

Año medio de 
edificación

1927

Tasa de 
esfuerzo

11

% DE POBLACIÓN 
EN EDAD DE 
COMPRAR UNA 
VIVIENDA 
(30-50 AÑOS)

39%
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3  ¿CÓMO ES EL BARRIO? “PLACES” 4  LAS CLAVES

En el centro histórico de Madrid hay 
una población de 127.543 habitantes 
y 67.296 hogares. El tamaño medio 
del hogar es de dos personas, y 
únicamente en el 25% de los mismos 
viven menores. La población con 
estudios universitarios se sitúa en un 
41%, siendo la renta media por hogar 
de 33.473 €. 

Cabe destacar que, teniendo en cuenta 
la ocupación laboral de los habitantes 
de la zona, el 23,78% tiene empleos 
compatibles con el teletrabajo.

Las viviendas en venta tienen un tamaño 
medio de 69 m2, disponen de dos 
habitaciones y su precio medio es de 
353.408 € (5.096 €/m2).

La vivienda media en alquiler tiene 
una superficie de 82 m2, una habitación 
y su renta mensual es de 1.457 € 
(21,10 €/m2).

Del total de residentes de la zona, solo el 
39% se encuentra en edad de compra 
de vivienda (30-50 años), situándose 
la tasa de esfuerzo para ello en once 
años.

Podemos encontrar una gran variedad 
de servicios en la zona: comercios 
de alimentación (179); zonas de 
restauración (2.349); parques y centros 
deportivos (19); centros educativos (60); 
farmacias (117), centros de salud (6) y 
una red de transporte bastante amplia 
(21 estaciones de metro, 180 paradas 
de bus, 28 paradas de taxi, etc.), aunque 
una baja densidad de zonas verdes por 
habitante (3m2/habitante).

Alimentación Espacios abiertos
Parques - Zonas juego

Sanidad
Centros de Salud

Centros deportivos

Densidad zonas verdes

Farmacias

Transporte público
Taxi

Aparcamiento bicis

BiciMad

Estaciones y paradas 
de bus:

Estaciones metro

(6 líneas de metro 
y 10 de cercanías)

Bancos y cajeros

Restauración

179 16

3

3m2/habitante

117

6

28

125

52

180

21

101

2.349

3.1 CENTRO HISTÓRICO 

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

Educación

60
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3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

1  ¿QUÉ TIPO DE HOGARES HAY? “PEOPLE” 2  ¿DÓNDE VIVEN? “PROPERTIES”

Nº DE HOGARES

65.005
HABITANTES POR KM2

22.110
POBLACIÓN

145.150

TAMAÑO MEDIO 
DEL HOGAR

personas
0 3

RENTA MEDIA

2,3

POBLACIÓN  
CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

39% 36%

42.088€

16.652€

HOGARES CON 
HIJOS MENORES  
DE EDAD

24,53%
% DE POBLACIÓN 

QUE PODRÍA 
TELETRABAJAR

PRECIO 
MEDIO €/m2

TAMAÑO MEDIO 
DE LAS VIVIENDAS 

DISPONIBLES
Nº DE 

HABITACIONES

POR HOGAR

POR PERSONA

1.117€ 17,22 73m2 1
ALQUILER

VENTA
283.390€ 3.983 71m2 2

Año medio de 
edificación

1970

Tasa de
esfuerzo

7 33%

3.2. ARGANZUELA

% DE POBLACIÓN 
EN EDAD DE 
COMPRAR UNA 
VIVIENDA 
(30-50 AÑOS)
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3  ¿CÓMO ES EL BARRIO? “PLACES”

Alimentación Espacios abiertos
Parques - Zonas juego

Centros deportivos

Transporte público
Taxi

Aparcamiento bicis

BiciMad

Estaciones y paradas 
de bus

Estaciones metro

Bancos y cajeros

Educación

Restauración

92 27

8

16

60

11

186

10

89

49

273

3.2 ARGANZUELA

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

Densidad zonas verdes

9m2/habitante

Sanidad
Centros de Salud

Farmacias

76

8

(4 líneas de metro 
y 7 de cercanías)

4  LAS CLAVES

En Arganzuela, la población es de 
145.150 habitantes repartidos en 
65.005 hogares. El tamaño medio del 
hogar es de 2,3 personas, y únicamente 
en el 39% de los mismos viven menores. 
El porcentaje de población con estudios 
universitarios se sitúa en un 36%, 
siendo la renta media por hogar de 
42.088 €.

Del total de habitantes de la zona, 
únicamente el 24,53% desempeñan 
ocupaciones laborales compatibles con el 
teletrabajo.

Las viviendas en venta tienen un tamaño 
medio de 71 m2, dos habitaciones y su 
promedio de precio es de 283.390 € 
(3.983 €/m2).

En el mercado de alquiler, la vivienda 
media tiene una superficie de 73 m2, 
una habitación y una renta mensual 
de 1.117 € (17,22 €/m2).

Del total de población de la zona, 
únicamente el 33% se encuentra en 
edad de compra de vivienda (30-50 
años), situándose la tasa de esfuerzo 
para ello en siete años.

En la zona de Arganzuela existe una 
amplia variedad de servicios: comercios 
de alimentación (92); zonas de 
restauración (273); parques y centros 
deportivos (35); centros educativos (49); 
farmacias (76), Centros de salud (8) y 
una red de transporte bastante amplia 
(10 estaciones de metro, 186 paradas 
de bus, 16 paradas de taxi, etc.). La 
densidad de zonas verdes es de 9m2 por 
habitante.
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3.3.1 FUENCARRAL: LAS TABLAS 

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

1  ¿QUÉ TIPO DE HOGARES HAY? “PEOPLE” 2  ¿DÓNDE VIVEN? “PROPERTIES”

Nº DE HOGARES

11.450
HABITANTES POR KM2

4.833
POBLACIÓN

28.502

TAMAÑO MEDIO 
DEL HOGAR

personas
0 3

RENTA MEDIA

2,9

POBLACIÓN  
CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

47% 45%

55.279€

18.618€

HOGARES CON 
HIJOS MENORES  
DE EDAD

39,92%
% DE POBLACIÓN 

QUE PODRÍA 
TELETRABAJAR

POR HOGAR

POR PERSONA

1.338€ 13,79 109m2 2
ALQUILER

VENTA
331.763€ 4.159 80m2 3

Año medio de 
edificación

2005

Tasa de
esfuerzo

6

PRECIO 
MEDIO €/m2

TAMAÑO MEDIO 
DE LAS VIVIENDAS 

DISPONIBLES
Nº DE 

HABITACIONES

% DE POBLACIÓN 
EN EDAD DE 
COMPRAR UNA 
VIVIENDA 
(30-50 AÑOS)

45%
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3.3.1 FUENCARRAL LAS TABLAS 

3  ¿CÓMO ES EL BARRIO? “PLACES” 4  LAS CLAVES

En Las Tablas hay censadas un total de 
28.502 habitantes repartidos en 11.450 
hogares, siendo el tamaño medio del 
hogar de 2,9 personas. En el 47% de 
los mismos viven menores. La población 
con estudios universitarios se sitúa 
en un 45%, con una renta media por 
hogar de 55.279 €. 

Del total de población activa de la 
zona, únicamente el 40% desempeña 
ocupaciones laborales compatibles con el 
teletrabajo.

La vivienda media en venta tiene 
un tamaño medio de 80 m2, tres 
habitaciones y un promedio de precio 
de 331.763 € (4.159 €/m2).

En alquiler, la vivienda tipo tiene 
una superficie de 109 m2, con dos 
habitaciones y una renta mensual de 
1.338 € (13,79 €/m2). 

De la población residente, el 45% se 
encuentra en edad de compra de 
vivienda (30-50 años), situándose la 
tasa de esfuerzo para ello en seis 
años.

En cuanto a servicios, en la zona 
encontramos comercios de alimentación 
(11); zonas de restauración (73); parques 
y centros deportivos (3); centros educativos 
(9); farmacias (13); centros de salud (1); 
hospitales (1) y una red de transporte 
bastante amplia (4 estaciones de metro, 
76 paradas de bus, 13 paradas de taxi, 
etc.). La densidad de zonas verdes por 
habitante es elevada debido al efecto del 
parque de El Pardo en la zona.

Alimentación Espacios abiertos
Centros deportivos

Farmacias

Transporte público
Taxi

Sanidad
Centros de salud:

Hospitales

Aparcamiento bicis

Estaciones y paradas 
de bus

Estaciones metro

Bancos y cajeros

EducaciónRestauración

11 3

13

1

1

13

18

76

4

14

973

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

Densidad zonas verdes

15m2/habitante

(1 línea de metro 
y 1 de cercanías)
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1  ¿QUÉ TIPO DE HOGARES HAY? “PEOPLE” 2  ¿DÓNDE VIVEN? “PROPERTIES”

Nº DE HOGARES

16.206
HABITANTES POR KM2

651
POBLACIÓN

19.698

TAMAÑO MEDIO 
DEL HOGAR

personas
0 3

RENTA MEDIA

2,9

POBLACIÓN  
CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

60% 49%

55.087€

18.009€

HOGARES CON 
HIJOS MENORES  
DE EDAD

38,62%
% DE POBLACIÓN 

QUE PODRÍA 
TELETRABAJAR

PRECIO 
MEDIO €/m2

TAMAÑO MEDIO 
DE LAS VIVIENDAS 

DISPONIBLES
Nº DE 

HABITACIONES

POR HOGAR

POR PERSONA

1.758€ 13,95 158m2 2
ALQUILER

VENTA
679.996€ 4.110 163m2 3

Año medio de 
edificación

2007

Tasa de
esfuerzo

12 40

3.3.2 FUENCARRAL: MONTECARMELO 

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA

% DE POBLACIÓN 
EN EDAD DE 
COMPRAR UNA 
VIVIENDA 
(30-50 AÑOS)
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3  ¿CÓMO ES EL BARRIO? “PLACES”

Alimentación Espacios abiertos
Parques - Zonas juego

Sanidad
Hospitales

Densidad zonas verdes Farmacias

Transporte público
Taxi:

Aparcamiento bicis

BiciMad

Estaciones y paradas 
de bus: 

Estaciones metro

Bancos y cajeros

EducaciónRestauración

5 8 1

10

2

38

1

55

4

19

1637

3.3.2 FUENCARRAL: MONTECARMELO

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

(3 líneas de metro y 
1 de cercanías) 

15m2/habitante

4  LAS CLAVES

La población de Montecarmelo es de 
19.698 habitantes, que se reparten 
en 16.206 hogares, con un tamaño 
medio de 2,9 personas. El porcentaje 
de menores alcanza el 60%. Un 
49% de la población tiene estudios 
universitarios y la renta media por 
hogar es de 55.087 €.

En esta zona el 38% de la población 
tienen empleos compatibles con el 
teletrabajo.

Por término medio, las viviendas en 
venta tienen una superficie de 163 m2, 
cuentan con tres habitaciones y su 
precio medio es de 679.996 € 
(4.110 €/m2).

En cuanto al alquiler, encontramos 
viviendas con una superficie media de 
158 m2, dos habitaciones y una renta 
mensual de 1.758 € (13,95 €/m2). 

De la población residente, el 40% se 
encuentra en edad de compra de 
vivienda (30-50 años), situándose la 
tasa de esfuerzo para ello en doce 
años.

En Montecarmelo encontramos los 
siguientes servicios: comercios de 
alimentación (5); zonas de restauración 
(37); parques y centros deportivos (8); 
centros educativos (16); farmacias (10); 
hospitales (1) y una red de transporte 
bastante amplia (4 estaciones de metro, 
55 paradas de bus, 2 paradas de taxi, 
etc.). La densidad de zonas verdes por 
habitante es elevada debido al efecto del 
parque de El Pardo en la zona.
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3.3.3 FUENCARRAL TRES OLIVOS
1  ¿QUÉ TIPO DE HOGARES HAY? “PEOPLE” 2  ¿DÓNDE VIVEN? “PROPERTIES”

Nº DE HOGARES

11.455
HABITANTES POR KM2

5.910
POBLACIÓN

30.579

TAMAÑO MEDIO 
DEL HOGAR

personas
0 3

RENTA MEDIA

2,5

POBLACIÓN  
CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

47% 20%

32.822€

12.330€

HOGARES CON 
HIJOS MENORES  
DE EDAD

18,95%
% DE POBLACIÓN 

QUE PODRÍA 
TELETRABAJAR

PRECIO 
MEDIO €/m2

TAMAÑO MEDIO 
DE LAS VIVIENDAS 

DISPONIBLES
Nº DE 

HABITACIONES

POR HOGAR

POR PERSONA

1.359€ 13,15 106m2 2
ALQUILER

VENTA
220.644€ 2.766 80m2 2

Año medio de 
edificación

1976

Tasa de
esfuerzo

7 30%

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA

% DE POBLACIÓN 
EN EDAD DE 
COMPRAR UNA 
VIVIENDA 
(30-50 AÑOS)
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3.3.3 FUENCARRAL TRES OLIVOS

3  ¿CÓMO ES EL BARRIO? “PLACES”

Alimentación

Centros deportivos Hospitales

Farmacias

Transporte público
Taxi:

Aparcamiento bicis

Estaciones y paradas 
de bus: 

Estaciones metro:

Bancos y cajeros

Educación

Restauración

11

3 1

18

11

18

62

4

12

19
41

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

Densidad zonas verdes

Espacios abiertos
Parques - Zonas juego

4
Sanidad
Centros de Salud

2

1 línea de metro
4 de cercanías

15m2/habitante

4  LAS CLAVES

En Tres Olivos encontramos 30.579 
habitantes repartidos en 11.455 
hogares con un tamaño medio de 
2,5 personas. En el 47% de ellos viven 
menores. La población con estudios 
universitarios se sitúa en un 20%, con 
una renta media por hogar de 32.822 €. 

Del total de población activa, estimamos 
que solo el 19% desempeña ocupaciones 
laborales compatibles con el teletrabajo.

Las viviendas en venta tienen un tamaño 
medio de 80 m2, dos habitaciones y 
un precio medio de 220.644 € 
(2.766 €/m2).

La vivienda tipo en alquiler cuenta 
con una superficie de 106 m2, dos 
habitaciones y una renta mensual de 
1.359 € (13,15 €/m2).

Del total de población de la zona, un 
30% se encuentra en edad de compra 
de vivienda (30-50 años), situándose 
la tasa de esfuerzo para ello en siete 
años.

En cuanto a servicios, en la zona 
encontramos: comercios de alimentación 
(11); zonas de restauración (41); parques 
y centros deportivos (7); centros educativos 
(19); farmacias (18); centros de salud 
(2); hospitales (1) y una red de transporte 
bastante amplia (4 estaciones de metro, 
62 paradas de bus, 11 paradas de taxi, 
etc.) La densidad de zonas verdes por 
habitante es elevada debido al efecto del 
parque de El Pardo en la zona.
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3.3.4 ENSANCHE DE VALLECAS 
1  ¿QUÉ TIPO DE HOGARES HAY? “PEOPLE” 2  ¿DÓNDE VIVEN? “PROPERTIES”

Nº DE HOGARES

18.641
HABITANTES POR KM2

665
POBLACIÓN

32.256

TAMAÑO MEDIO 
DEL HOGAR

personas
0 3

RENTA MEDIA

2,52

POBLACIÓN  
CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

48% 27%

31.294€

12.476€

HOGARES CON 
HIJOS MENORES  
DE EDAD

26,01%
% DE POBLACIÓN 

QUE PODRÍA 
TELETRABAJAR

PRECIO 
MEDIO €/m2

TAMAÑO MEDIO 
DE LAS VIVIENDAS 

DISPONIBLES
Nº DE 

HABITACIONES

POR HOGAR

POR PERSONA

838€ 17,22 76m2 2
ALQUILER

VENTA
201.317€ 2.695 75m2 2

Año medio de 
edificación

1980

Tasa de
esfuerzo

6 43%

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA

% DE POBLACIÓN 
EN EDAD DE 
COMPRAR UNA 
VIVIENDA 
(30-50 AÑOS)
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3.3.4. ENSANCHE DE VALLECAS

3. QUÉ OCURRE EN CADA ZONA ANALIZADA 

3  ¿CÓMO ES EL BARRIO? “PLACES”

Alimentación Espacios abiertos
Parques - Zonas juego

Densidad zonas verdes

Centros deportivos 
y piscinas

Sanidad Farmacia

Transporte público
Taxi

Aparcamiento bicis

Estaciones y paradas 
de bus

Estaciones metro

Bancos y cajeros

Educación

Restauración

13 8

2

23

7

36

76

4

12

16

31

(1 línea de metro 
y 2 de cercanías) 

23m2/habitante

4  LAS CLAVES

En Ensanche de Vallecas hay una 
población de 32.256 habitantes 
repartidos en 18.461 hogares, con un 
tamaño medio de 2,5 personas. En el 
48% viven menores. La población con 
estudios universitarios se sitúa en un 
27%, con una renta media por hogar 
de 31.294 €. 

De la población activa en la zona, 
calculamos que únicamente el 26% 
desempeña ocupaciones laborales 
compatibles con el teletrabajo.

La vivienda media en venta tiene un 
tamaño de 75 m2, dos habitaciones y 
un precio medio de 201.317 € 
(2.695 €/m2).

La vivienda media en alquiler tiene 
76 m2, dos habitaciones y una renta 
mensual de 838 € (17,22 €/m2).

El 43% de los residentes en la zona 
se encuentra en edad de compra de 
vivienda (30-50 años), situándose la 
tasa de esfuerzo para ello en seis 
años.

En cuanto a servicios, en la zona 
encontramos comercios de alimentación 
(13); zonas de restauración (31); parques 
y centros deportivos (10); centros 
educativos (16); farmacias (23) y una 
red de transporte bastante amplia (4 
estaciones de metro, 76 paradas de bus, 
7 paradas de taxi, etc.). La densidad de 
zonas verdes es de 23 m2 por habitante.
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4. CONCLUSIONES 4. CONCLUSIONES 

ZONA POBLACIÓN Nº DE HOGARES
HABITANTES  

POR KM2

TAMAÑO MEDIO 
 DEL HOGAR

HOGARES CON HIJOS 
MENORES DE EDAD

POBLACIÓN CON ESTUDIOS 
UNIVERSITARIOS

RENTA MEDIA POR 
PERSONA

 RENTA MEDIA 
POR HOGAR 

% DE POBLACIÓN  
QUE PODRÍA TELETRABAJAR

CENTRO  
HISTÓRICO

 127.543  67.296 24.461 2 25% 41%  16.188  33.473 24%

ARGANZUELA  145.150  65.005 22.110 2 39% 36%  16.652  42.088 25%

LAS TABLAS  28.502  11.450 4.833 3 47% 45%  18.618  55.279 40%

MONTECARMELO  19.698  16.206 651 3 60% 49%  18.009  55.087 39% 

TRES OLIVOS  30.579  11.455 5.910 3 47% 20%  12.330  32.822 19%

ENSANCHE DE  
VALLECAS

 32.256  18.461 665 3 48% 27%  12.476  31.294 26%
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ZONA
 PRECIO MEDIO  

VENTA 
EUROS/M2

 TAMAÑO MEDIO DE LAS 
VIVIENDA DISPONIBLE 

Nº 
HABITACIONES

 PRECIO MEDIO 
ALQUILER 

 EUROS/M2 
TAMAÑO MEDIO DE LAS 
VIVIENDA DISPONIBLES 

Nº 
HABITACIONES

CENTRO  
HISTÓRICO

 353.408  5.096  69  2  1.457  21  82  1

ARGANZUELA  283.390  3.983  71  2  1.117  17  73  1

LAS TABLAS  331.763  4.159  80  3  1.338  14  109  2

MONTECARMELO  679.996  4.110  163  3  1.758  14  158  2

TRES OLIVOS  220.644  2.766  80  2  1.359  13  106  2

ENSANCHE  
DE VALLECAS

 201.317  2.695  75  2  838  17  76  2

% DE POBLACIÓN EN EDAD DE 
COMPRAR UNA VIVIENDA  
(30-50 AÑOS)

TASA DE ESFUERZO (AÑOS)

AÑO MEDIO DE EDIFICACIÓN 1927

11

39%

CENTRO  
HISTÓRICO

2007

12

40%

MONTECARMELO

1980

6

43%

ENSANCHE  
DE VALLECAS

2005

6

45%

LAS TABLAS

1976

7

30%

TRES OLIVOS

1970

7

33%

ARGANZUELA

4. CONCLUSIONES 
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(Miles de personas)
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4. CONCLUSIONES 

Mujeres Hombres
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4. CONCLUSIONES 
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4. CONCLUSIONES 

Las viviendas que sobre el papel parecen 
mejor adaptadas al teletrabajo son 
las que encontramos en Las Tablas y 
Montecarmelo, con una mayor superficie 
de media y un mayor número de 
habitaciones. Además, son las más nuevas 
del parque inmobiliario.

A nivel demográfico, en estos barrios 
predominan las familias con menores. 
El nivel formativo es notablemente 
más alto que en otras zonas, siendo 
también la renta per cápita más elevada. 
Igualmente, hay una mayor predisposición 
al teletrabajo, considerando la ocupación 
laboral de sus habitantes. Sin embargo, 
estos barrios no son los mejor preparados 
en cuanto a servicios. 

Por contraste, en el centro, la vivienda 
media no se encuentra tan bien preparada 
para el teletrabajo, pero se beneficia 
de una mayor oferta de servicios, que 
permiten una menor dependencia de los 
desplazamientos.

Si algo nos ha enseñado la situación 
derivada del COVID-19, es que no solo 
nuestros hogares deben estar adaptados 
al teletrabajo, sino que también es 
fundamental tener cerca de ellos todos los 
servicios necesarios para nuestro día a día. 

Es importante adaptar los espacios a 
las necesidades de las personas que los 
habitan; esto hará que el placemaking 
se convierta en el protagonista de la 
transformación de las ciudades.
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El COVID-19 nos ha situado en 
un contexto desconocido hasta 
ahora: pasarnos la totalidad del 
tiempo (o una gran parte de él) 
metidos en casa. Así, de repente 
nuestra casa ha pasado de ser 
una infraestructura diseñada para 
descansar y convivir a convertirse 
en el sitio en el que hacemos 
prácticamente todo.

¿Y están preparadas para 
ello? En muchos casos quizá 
no. Por eso muchos estamos 
pensando en qué tipo de 
vivienda compraríamos ahora 
si tuviésemos en cuenta que en 
el futuro pueda pasarnos algo 
similar. Así serán las tendencias 
de la vivienda pos-COVID-19:

1  Luz natural

 Antes podríamos darle cierta 
importancia a que nuestra vivienda 
tuviese luz natural, pero si no era el 
caso tampoco resultaba un drama: 
la mejor luz natural siempre 
está en la calle. Sin embargo, 
el confinamiento ha hecho que 
valoremos mucho más este factor, 
con lo que la próxima vez que 
busquemos vivienda lo tendremos 
muy en cuenta.

2  Espaciosas

 Uno no piensa lo suficiente si su 
casa es grande o pequeña hasta 
que ve que tiene que hacer todo 
en ella: trabajar, comer, hacer 
ejercicio, jugar con los niños, 
descansar… Hay algo evidente: 
cuando busquemos nueva casa 
pensaremos qué rincón vamos a 
dedicar a instalar un minidespacho 
por si tenemos que teletrabajar. 
Lo mismo pasa con lo demás: 
hacer ejercicio, descansar o jugar 
con los niños no será posible si 
no disponemos de las estancias 
adecuadas.

3  Exteriores

 Todos hemos visto por redes 
sociales o por Whatsapp a ese 
amigo o conocido que ha llevado 
un poco mejor el confinamiento 
porque tenía un buen jardín o un 
parque cerca. A partir de ahora 
nosotros lo tendremos también 
muy en cuenta, fijándonos tanto 
en las zonas  comunes de nuestra 
vivienda (columpios, zona de 
deporte y descanso…) como en la 
existencia de zonas verdes en sus 
alrededores (parques, fuentes…).

1

2
3

5.
¿CAMBIARÁN 
NUESTROS HOGARES 
DE AHORA EN 
ADELANTE? 
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4  Sostenibles y eficientes

 Si llevas tiempo confinado habrás 
descubierto un efecto innegable de 
la pandemia: quizá ya no gastes 
dinero en ir a la oficina, pero tu 
consumo de electricidad, energía 
y aire acondicionado, entre otras 
cosas, se ha disparado. Ninguno 
queremos seguir pagando altas 
facturas, así que las viviendas 
eficientes y sostenibles en el 
consumo de recursos van a  
tomar la delantera en el mundo  
pos-COVID-19.

5  ¿Adiós al centro?

 En un momento u otro, a todos 
nos ha gustado vivir en el centro 
de la ciudad en la que residimos. 
Sin embargo, esta experiencia nos 
ha demostrado las desventajas de 
vivir en este tipo de zonas: hay más 
tránsito de gente y automóviles, 
se producen aglomeraciones, hay 
más contaminación lumínica… 
Está claro que, en algunos 
casos, vivir más retirado acaba 
mejorando nuestro nivel de vida.

6  ¿Adiós a las grandes ciudades?

 Todos hemos fantaseado varias 
veces con vivir en el campo, en la 
playa o en la sierra, especialmente 
si desde estas zonas podemos 
movernos de manera fácil hacia 
nuestro trabajo. Esta sensación 
seguramente haya aumentado 
durante el confinamiento, sobre 
todo al ver que las grandes 
ciudades están siendo las últimas 
en empezar a ver la luz al final del 
túnel.

5. ¿CAMBIARÁN NUESTROS HOGARES DE AHORA EN ADELANTE? 

5

6

4
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6. NUESTROS EXPERTOS OPINAN 

Fernando Fuente 
Director Nacional 
CBRE Valuation Advisory S. A.

Los que trabajábamos de forma sistemática en la oficina 
aprovechando en menor medida las posibilidades de la 
flexibilidad laboral y las herramientas digitales que nos ofrecen 
las compañías, pensamos ahora que quizá estábamos algo 
confundidos ¿verdad?
 
Estar en la oficina durante jornadas maratonianas seguro 
que se ha terminado. La restricción por distanciamiento social 
que estamos viviendo, se va a extender en los próximos meses 
sin margen de maniobra para que las compañías puedan 
disponer de tiempo y recursos para crecer en dotación de 
espacio y habilitación de otros nuevos para sus trabajadores. 
 
¿EL TELETRABAJO NOS HA CAMBIADO?
El hábito impuesto del teletrabajo en el hogar nos ha cambiado 
y nos hemos dado cuenta de la necesidad de adaptar nuestro 
entorno más personal a la actividad que normalmente 
realizábamos fuera de casa. No es algo bueno ni malo, sino 
distinto. 

Se trata de una nueva realidad a la que nos adaptaremos muy 
rápido y que compaginaremos de forma gradual aprovechando 
las sinergias, eficiencias y conciliación familiar que ofrece. Será 
una vida adaptada a las nuevas formas de trabajar que ya 
venían poco a poco imponiéndose como tendencia, y ahora, 
como obligación para salir adelante.
 
Si la elección de un hogar era una decisión importante, ahora si 
cabe, ¡más! 

NUESTRA CASA: ANTIGUO REFUGIO, AHORA OFICINA IMPROVISADA

¿CAMBIARÁ NUESTRO CONCEPTO DE CASA IDEAL?
La casa ideal que teníamos muchos en mente ha cambiado 
a lo largo de estos últimos meses y seguramente que en una 
dirección opuesta a lo que pensábamos. Sin duda un verdadero 
reto para el sector inmobiliario y para dos de sus pilares 
esenciales: el segmento residencial para la nueva casa del 
futuro y el segmento de oficinas para adaptar nuestras oficinas 
a las necesidades y protocolos que a partir de ahora, y por 
mucho tiempo, nos van a acompañar.
 
En términos económicos y de valor, si estuviésemos en un 
momento de bonanza, sin duda el sector residencial saldría 
reforzado y con grandes retos. Es cierto que los indicadores 
económicos auguran una época difícil que va a impedir 
buscar alternativas residenciales donde las características 
más demandadas por la población serán más espacio y más 
desahogo.

SE AVECINAN CAMBIOS
En un afán por cumplir ambos deseos en un entorno como el 
que nos ocupa, entendemos que las opciones de ratios unitarios 
euro/m² más económicos se impondrán ante los más caros en 
la búsqueda de estos factores. Zonas más deslocalizadas, en 
expansión o del extrarradio, que ofrecen producto de mayor 
tamaño y facilidad, por lo menos a corto plazo, tendrán más 
demanda. En el segmento de alquiler, más flexibles a la hora de 
elección y rotación, pensamos que estas zonas también tendrán 
mayor protagonismo.
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5. NUESTROS EXPERTOS OPINAN

Samuel Población 
Director Nacional 
Producto Residencial y Suelo CBRE

Helena Muñoz 
Responsable de Seguridad 
y Salud CBRE

Los precios y rentas en el centro de las grandes urbes 
manifestaban signos de agotamiento en su evolución 
durante los últimos trimestres.
 
Si a esto añadimos que en ciertas promociones se venían 
replicando posiciones del ciclo expansivo anterior (es decir, 
viviendas con dimensiones menores para mantener un 
€/m2 elevado y un valor absoluto de compra “PVP €” 
todavía asumible por cierta demanda), el efecto COVID-19 
ha acelerado algunos cambios. 

La máxima del inmobiliario residencial por excelencia, 
“location, location, location”, ha disminuido su protagonismo 
frente a la demanda de vivienda con mayores superficies, 
terrazas, jardín, luz natural, zonas comunes amplias, espacio 
interior para el teletrabajo, ausencia de contaminación, 
zonas verdes, etc.

Observamos aparte una demanda que, a igualdad de 
precio/presupuesto, optará por vivir en zonas más alejadas 
del casco urbano, pues ya no tendrá que trabajar cinco días 
a la semana en su centro de trabajo u oficina. El teletrabajo 
ha venido para quedarse y esto impacta en el residencial y 
en la localización del hogar. 

Ante la “nueva normalidad”, donde el hogar se ha convertido 
en nuestro nuevo puesto de trabajo, muchos de nosotros 
hemos incorporado en nuestro día a día el trabajo en remoto o 
teletrabajo. Por ello es importante incidir en ciertos aspectos de 
la seguridad y salud con los que no estamos familiarizados. 

Con esta nueva modalidad de trabajo es importante tener en 
cuenta la ergonomía y ciertos hábitos que nos ayudarán a 
mantener la concentración y la eficacia de nuestro desempeño. 
Es esencial que prestemos atención al espacio que destinamos 
al trabajo en nuestras casas y nos aseguremos de que 
cumplimos con los básicos ergonómicos que garanticen nuestra 
salud. Por ejemplo, silla ergonómica, mesa, teclado y ratón, 
pantalla o soporte de portátil, luz adecuada, etc. 

Además, es muy importante que establezcamos descansos, 
pongamos atención a nuestra postura trabajando, 
mantengamos rutinas horarias, planifiquemos menús 
saludables, nos vistamos como si fuéramos a ir a la oficina y 
hacer ejercicio con asiduidad. Todo ello debe trabajarse, ya 
que en muchos casos son cambios de hábitos que lleva tiempo 
incorporar en nuestras rutinas. Haciéndolo bien, la calidad 
de nuestro trabajo no se verá afectaao y ayudará a nuestra 
conciliación.
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5. NUESTROS EXPERTOS OPINAN

NUESTRA CASA: ANTIGUO REFUGIO, AHORA OFICINA IMPROVISADA

CONTACTOS

Leyre Echevarría 
Directora Project Management 
de Ocupantes CBRE

Desde un punto de vista urbanístico, la densidad es el tema 
central. El sector residencial es probablemente el más afectado 
por el confinamiento, ya que ha obligado a transformar las 
viviendas en oficinas, gimnasios, aulas, restaurantes, cines, etc.

En este sentido, podremos ver que el acceso a una terraza o 
jardín privados, la orientación de la vivienda o el tamaño de la 
misma son parámetros que irán ganando importancia.
 
Según vayamos avanzando en la desescalada, en las áreas 
urbanas probablemente habrá un aumento del uso de bicicletas 
y monopatines eléctricos para evitar las aglomeraciones en 
el metro o en autobuses. Esto debería alentar a las ciudades 
a aumentar la creación de carriles seguros para bicicletas y 
monopatines.

El comercio electrónico también está mostrando una tendencia 
ascendente. Los almacenes de logística industrial urbanos se 
están volviendo críticos, y probablemente veremos un aumento 
de los almacenes urbanos de última milla para garantizar la 
eficiencia de las entregas.

La situación excepcional que vivimos, va a dar lugar a cambios 
que parten desde nuestro propio hogar hasta la transformación 
de las propias ciudades.

Fernando Fuente
Director Nacional
CBRE Valuation Advisory S. A.
fernando.fuente@cbre.com
91 514 3932

Samuel Población
Director Nacional
Producto Residencial y Suelo CBRE
samuel.poblacion@cbre.com
91 514 3822
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 
 

 Big Data, el valor de negocio con los datos.  
 

 Herramientas informáticas del Business Intelligence. 
 

 Acumulación y análisis de datos. Data Mining 

 
 La calidad de datos. El proceso KDD Extracción de datos ocultos en 

bases de datos (KDD). 
 

 Ventajas del BIG DATA en el mercado inmobiliario.  

 
 El ‘BIG DATA’ en el urbanismo. Ciudades inteligentes (smart 

cities).  
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Introducción 

¿Cómo ha transformado el Big Data el sector inmobiliario? 

 

  
 

1. Lo más importante está por venir. 

 

La implementación de Big Data en el campo de bienes inmuebles es probable que 
sea lenta. Sin embargo, muchas empresas inmobiliarias y empresas de desarrollo 

de software inmobiliario ya están aprovechando los beneficios de esta tecnología 
para mejorar la eficiencia de los agentes inmobiliarios, simplificar el proceso de 
búsqueda de viviendas para los clientes y eliminar los costes innecesarios en el 

desarrollo. 
 

El universo digital se está expandiendo. En 2012 la informática entró en la era 
Zettabyte. Las redes sociales, dispositivos móviles, datos de dispositivos 
portátiles, información de negocios son solo algunos tipos de fuentes que pueden 

generar enormes cantidades de datos. El pronóstico para el volumen de datos 
creados en todo el mundo muestra que en 2025 alcanzaremos 163 zettabytes. 

En comparación, la cantidad total de información digital creada por la humanidad 
en 2009 fue la mitad de un zettabyte. Si ya le sorprende el tamaño de la 

cantidad de información que se procesa, este es otro hecho interesante. Hoy en 
día, solo se procesa el 0,5% de todos los datos disponibles. Por eso, lo más 
importante está por venir. 

 

2. Un gramo de "oro" de toneladas de "mineral" digital (data 
mining).  

 

Sin embargo, las tecnologías de Big Data no tienen tanto que ver con el 
volumen, sino con los enfoques, las herramientas y los métodos de 

procesamiento de datos que ayudan a extraer un gramo de "oro" de toneladas de 
"mineral" digital (data mining).  
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Durante la última década, las tecnologías de innovación han reformado casi 

todas las áreas de las actividades de las inmobiliarias, ya sea construyendo un 
modelo de negocio, utilizando recursos humanos u optimizando los costes.  

 

3. La tasación inmobiliaria no se entiende sin el Big Data. 

 

Por ejemplo, cualquier inmueble, como propiedad tangible, tiene su valor en el 
mercado inmobiliario. Es útil saber su precio al realizar cualquier transacción. 
Como regla general, la evaluación es realizada por expertos tasadores. El Big 

Data inmobiliario ha realizado ajustes a la situación actual. 
 

Ya hay muchos servicios que hacen una evaluación de la propiedad inmobiliaria 
aportando una gran cantidad de parámetros. Por ejemplo, a principios de este 
siglo, el portal Zillow combinó 180 periódicos locales con anuncios de compra y 

venta en su plataforma, y hoy ofrece un programa llamado Zestimate que valora 
el precio de venta de una vivienda y la renta de su alquiler.   

 

4. Big Data en la publicidad y marketing inmobiliario.  

 

Una de las tendencias tecnológicas inmobiliarias más recientes es el uso del Big 
Data en la publicidad y marketing inmobiliario. Casi el 90% de los compradores 
de viviendas buscan su casa en internet. El portal sabe exactamente qué 

inmueble está buscando. Cuando un cliente potencial va a una página web elige 
una búsqueda de parámetros bastante específicos. Gracias al análisis de datos 

los especialistas en marketing inmobiliario podrán hacerse con los datos de 
preferencia, la edad, etc. 
 

Dichos datos brindan la oportunidad de hacer un anuncio más personalizado. Por 
ejemplo, gracias a los algoritmos de análisis de datos, la plataforma Streeteasy 

de Zillow, un servicio de alquiler de apartamentos en Nueva York, conoce 
perfectamente a su público y crea campañas publicitarias ingeniosas para todos 
aquellos que buscan un lugar para vivir en Nueva York. 

 

5. Mejora en la toma de decisiones sobre la compra de bienes 
inmuebles. 

 
¿Qué suele ver un cliente potencial cuando busca una vivienda para alquilar o 
comprar? El usuario solo ve la dirección y algunas fotos, mientras que otros 

datos importantes permanecen ocultos.  
 

Los filtros avanzados de búsqueda de propiedades y el descubrimiento de 
información relevante del hogar requieren el procesamiento de una gran cantidad 
de datos. El portal Trulia brinda la oportunidad de evaluar un apartamento o una 

casa en términos de una gran cantidad de parámetros. Puede calcular el tiempo 
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para ir al trabajo, dependiendo del tipo de transporte que usa, el promedio de 

edad de los vecinos, averiguar la cantidad y los tipos de delitos en el área, etc. 
 

6. Detección de zonas ideales para la promoción inmobiliaria. 

 
La ubicación puede considerarse el elemento más importante. El Big Data de 

bienes inmuebles ayuda a elegir la ubicación óptima teniendo en cuenta su 
propósito, por ejemplo dónde construir un centro comercial para atraer a más 
clientes y cómo ubicar un centro de negocios para facilitar el trabajo de los 

empleados. 
 

Por ejemplo, Deepblocks aplica inteligencia artificial para analizar grandes 
volúmenes de datos de proyectos inmobiliarios. El proceso de análisis predictivo 
de bienes inmuebles necesita unos minutos, mientras que anteriormente 

requería de 3 a 6 meses de trabajo minucioso por parte de muchos expertos en 
el mercado inmobiliario. 

 

7. Inversión inmobiliaria con riesgo cero. 

 

El análisis de Big Data ofrece una imagen clara de cómo invertir y dónde comprar 
una propiedad de acuerdo con los conjuntos de datos históricos. Antes invertir en 
bienes inmuebles era un negocio arriesgado. Pero ahora, con la tecnología del 

Big Data, a los inversionistas les resulta muy atractivo conocer las perspectivas 
de los activos que compran en términos de variables demográficas como el 

suministro de agua, electricidad, tráfico, otros servicios y servicios públicos. 
 
El Big Data ayuda a enmarcar los informes financieros y facilita que los gerentes 

de carteras y los inversores tomen mejores decisiones al invertir sus fondos. 
 

Dado que la mayoría de las transacciones de fondos se realizan por medios 
digitales, se debe tener cuidado para evitar cualquier actividad engañosa. Por lo 
tanto, el Big Data habilita los controles y los puntos de precaución al realizar 

actividades de transacción de fondos. 
 

8. Internet de las cosas para mejorar la eficiencia y la rentabilidad. 

 
El internet de las cosas (Internet of Things (IoT)) está asociado con la tecnología 

del Big Data que ayuda a monitorear la propiedad o el edificio. Ayuda a evaluar 
las mejoras necesarias para alcanzar su eficacia. 
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9. Planificación de seguros y análisis del clima 

 
De acuerdo con los datos históricos de huracanes y condiciones climáticas 
catastróficas, el Big Data analiza las restricciones geográficas y evalúa la 

propiedad a fin de asegurarla. 
 

Estos son los factores clave en función de los cuales Big Data encuentra la 
solución en el negocio de inversión en bienes inmuebles.  
 

Estos son algunos de los ejemplos de Big Data que están interrumpiendo en el 
negocio inmobiliario: 

 
Bowery 
 

Facilita al comprador aspectos clave sobre cada aspecto de la valoración 
de la propiedad. Ayuda a los profesionales de bienes inmuebles a 

simplificar el proceso de evaluación que consume tiempo. 
 
Enertiv 

 
Transforma en tiempo real el conjunto masivo de datos de construcción en 

valor de activos a través de la tecnología IoT como su principal fortaleza. 
 
Coldwell Banker 

 
Coldwell Banker marca su presencia al equipar al equipo de ventas con 

una aplicación completa para rastrear al comprador en términos de sus 
intereses y requisitos. 
 

CrediFi 
 

Como su nombre lo indica, se concentran en los datos cruciales para las 
evaluaciones financieras en la industria de bienes inmuebles comerciales. 

También ayuda a gestionar un préstamo. 
 
VTS 

 
VTS destaca en la usabilidad de los datos. Se realiza reuniendo los datos 

cruciales, modificándolos en una fuente de información y, finalmente, 
convirtiéndolos en un producto accesible para cualquier persona del equipo 
de la empresa en cualquier tipo de dispositivo. 

 
Jones Lang LaSalle 

 
JLL ayuda a los agentes inmobiliarios aportando datos e información 
importantes sobre ubicaciones o el tipo de propiedad que están vendiendo. 
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JLL recopila todos los datos y los hace accesibles para que puedan ahorrar 

su tiempo en lugar de consultar. 
 

Xceligent 
 
Ayuda en el proceso de compra orientado a la investigación. Se unifica la  

información del comprador, la investigación de inquilinos y tendencias 
recientes del mercado. Estos datos se recogen para identificar a los 

compradores potenciales, los actores del mercado real.   
 
Pero todo esto es sólo el principio, lo más importante del Big Data inmobiliario 

está por venir. 
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PARTE PRIMERA 

¿Qué es el Business Intelligence (Inteligencia de Negocio)? 

 

Capítulo 1. Business Intelligence (Inteligencia de Negocio) 
 

  
 

1. Todos tenemos mucha información, pero los que triunfan son los 
que ven las TENDENCIAS entre montañas de información. 
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