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Marketing inmobiliario y estudios de mercado.
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e Interés elevado en oportunidades "off market" debido a que el
interés de los inversores sigue activo y estan dando prioridad a
estudiar operaciones frente a otros segmentos como oficinas o
retail, con el objetivo de preparar y avanzar todo lo posible antes
de que se vuelva a abrir el mercado.

o El sector comercial, es el segmento, junto al hotelero, que mas se
esta viendo expuesto a la actual crisis del coronavirus al tener un
impacto mas directo e inminente en el consumo y el gasto.

Shock global sin precedentes. La llegada del COVID-19 a finales del ano 2019 ha
cogido al mundo por sorpresa dejando en estado de shock a la sociedad, el
sistema sanitario, la economia global, la banca y por supuesto al mercado
inmobiliario. Tras un periodo de incertidumbre provocado por las guerras
comerciales entre USA y China y la huida cie UK de Europa, la economia global
pasaba por un momento de estabilidad y las previsiones eran positivas. En
Europa, el impacto inicial ha sido mayor en los paises del sur, principalmente en
Italia y Espafia, y mas recientemente Francia o Reino Unido, que han visto sus
economias resentirse notablemente por el impacto del virus, y urgen medidas
drasticas a los 6rganos de gobierno de la Unién Europea. Paises como Alemania,
Paises Bajos o Austria han sabido controlar mejor la pandemia, abogando por
estrategias diferentes a las que proponen los paises miembros mas afectados. En
Espafa, la economia se enfrenta a un retroceso del mercado laboral y un
aumento de la deuda publica y déficit que haran entrar a la economia en
recesion. Exane BNP Paribas estima una caida del 3,8% en el PIB para este ano,
recuperandose en 2021, con un crecimiento del 4,8% por el denominado "efecto
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rebote". No obstante, la caida prevista para 2020 dependerd de la duracién del
periodo de confinamiento actual y el retorno a la actividad.

El sector hotelero y el retail son otros dos sectores que estan sufriendo
considerablemente los efectos del covid-19 por la sensibilidad que tienen al
consumo y a las restricciones de movilidad adoptadas, presentando una
volatilidad mayor en sus flujos de caja y beneficios. Las medidas impuestas por
ley, que establecen el cierre de todas las empresas y establecimientos que no
sean de interés general, han mermado los ingresos de estos negocios. La
renegociacion de rentas, ya sea por el aplazamiento, cancelacidon o reduccion de
las mismas, esta siendo la solucion adoptada en muchos casos. El sector reclama
medidas que alivien la carga econdmica que supone el cierre de actividad.

Los inversores han seguido mirando con lupa el inmobiliario en Espafia durante el
primer trimestre del ano. La actividad ha sido muy elevada, sobre todo hasta la
segunda semana de marzo, coincidiendo con la expansién en Europa y de
manera mas agresiva en Italia y Espafia. Desde entonces, la actividad registrada
ha sido muy escasa.

El volumen de inversion registrado alcanzado los 3.220 millones de euros en el
primer trimestre, lo que supone un incremento del 35% sobre el mismo periodo
del afo anterior.

Teniendo en cuenta que desde la segunda semana de marzo no se han
registrado apenas operaciones, Observamos coémo el dinamismo registrado
durante los dos primeros meses del afio ha sido muy elevado.

Después de cerrar el afio 2019 como el sector mas dinamico, el sector de oficinas
sigue siendo el gran protagonista desde el punto de vista de inversidn. Durante
los tres primeros meses el volumen invertido alcanza los 1.370 millones de
euros, cifra que representa el 42% del total.

El sector del Retail se ha posicionado como el segundo mercado mas
demandado, con mas de 623 millones de euros invertidos en el periodo analizado
y representado el 19% del total.

Hasta la llegada del Covid—19, el mercado residencial estaba en el punto de mira
de los muchos inversores y se han realizado importantes operaciones de "Build
to Rent".

Actualmente, muchas operaciones se encuentran en”punto muerto" a la espera
de ver cdmo reacciona el mercado, una vez se normalice la situacion.

KNS
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¢ EN QUE SITUACION SE ENCUENTRA EL MERCADO ACTUALMENTE?

¢AVANZAN LAS OPERACIONES?

La crisis del coronavirus hace que el mercado esté todavia mas polarizado. Las
operaciones sobre proyectos, y de valor afadido se han paralizado, debido a que
las previsiones de rentas, plazos de comercializacién, incluso los costes de
construccién ya no son validas.

Donde observamos que el mercado continla es en operaciones con un perfil
CORE y CORE+, sobre todo inversores que no necesitan financiacion. En estas
operaciones las cifras se mantienen relativamente similares al periodo pre-covid-
19.

La llegada del coronavirus ha provocado que en el mercado puedan aparecer
oportunidades para un perfil de inversor mas oportunista, muy atento en este
periodo a cualquier oportunidad que se pueda generar.

El bloqueo del turismo se ha repercutido directamente en el sector hotelero, en
este sentido hay inversores analizando posibles oportunidades que surjan de
propietarios y cadenas que no dispongan de musculo financiero, hasta que el
mercado se normalice.

En segmentos como el de residencias de estudiantes y de la tercera edad se
prevé un cambio de las legislaciones, que puede desembocar en un incremento
dotacion de personal y una gestion mas compleja, lo que ha provocado que las
operaciones se paren.

¢ PUEDE AFECTAR ESTE PARON A LAS RENTABILIDADES?

En un entorno como el actual, en el que el riesgo a corto plazo se ha
incrementado en las Ultimas semanas debido a la paralizacion de la demanda,
como consecuencia del parén de la actividad, podriamos ver ligeros incrementos
de rentabilidades a corto plazo, sobre todo en zonas donde la ocupacién no sea
muy elevada y en zonas de nuevo desarrollo.

En los mercados Prime, prevemos menos repercusion en los mercados de
oficinas y logistico que en otros sectores mas expuestos como Retail y el
segmento hotelero.
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DESPUES DE ESTE PARON OBLIGADO, ¢(SERA LA ACTIVIDAD EN EL
SEGUNDO SEMESTRE MAS ELEVADA?

¢COMO ESTA RESPONDIENDO Y VA A RESPONDER LA DEMANDA? ¢(ESTE
PARON DE LA DEMANDA SE VA A REPERCUTIR EN UN DESCENSO DE
RENTAS? ¢(QUE VA A PASAR CON LOS PROYECTOS EN CURSO?

La llegada del Covid 19 estd ralentizando la demanda, provocando que las
operaciones avanzadas ralenticen sus firmas.

Por otro lado, las demandas que se encuentran en una primera fase de blsqueda
han pausado su actividad hasta que se normalice la situacién.

A principios de afio preveiamos que la demanda iba ser menor que el afio
pasado, con una contratacién de espacios de oficinas de 550.000 m2 en Madrid y
350.000 m2 en Barcelona. La paralizacidn del mercado por el coronavirus nos
hace ser mas conservadores, previendo una contratacion de 350.000 m2 en
Madrid y 250000 m©° en Barcelona.

Por otro lado, prevemos un descenso en el tamafio de las demandas en el futuro
debido a la implantacion del teletrabajo y una mayor preocupacién por parte de
los usuarios de instalarse en edificios con altos sellos de sostenibilidad. Edificios
saludables con sellos de sostenibilidad Well, Bream, Leed, que inViertan en la
salud, el bienestar, la productividad y eficiencia de los trabajadores seran los
mas demandados.

El impacto que va a tener en las rentas a corto plazo esta situacion de crisis
coyuntural, es que va a limitar la subida de rentas que se preveia en los meses
anteriores. Las rentas no van a bajar a corto plazo, pero si observamos que se
vayan a incrementar las medidas de acompafiamiento y ayudas a los usuarios.

En este sentido, veremos mayor poder de negociacién por parte de los usuarios y
a los propietarios buscaran acuerdos que ayuden a mejorar la salud financiera de
las empresas.

El pardon de la actividad y de las obras en curso repercutird en una demora en la
entrega de los proyectos actualmente en construccidon. En Barcelona, teniendo en
cuenta el elevado nimero de proyectos en curso y el descenso previsto de la
demanda, estd situacidn puede ayudar que no se llegue a una situacidon de
sobreoferta. En Madrid, muchos promotores e inversores ven una oportunidad de
observar cudles son las necesidades reales de las empresas tras el Covid 19, y
desarrollar sus inmuebles en esta linea.
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El incremento del teletrabajo puede provocar que en zonas con serios problemas
de acceso a hora punta se incrementen estas medidas, mejore esta situacion y
sean mas atractivas para la demanda.

IMPACTO EN EL MERCADO LOGISTICO DEL COVID-IO

La crisis del Covid-19 no esta afectando a todos los sectores por igual, viéndose
algunos sectores mas perjudicados que otros.

En el caso del logistico y el industrial, las perspectivas son mas alentadoras que
en otras ramas del inmobiliario. Cierto es que nos hallamos en un escenario de
incertidumbre y alta volatilidad que esta provocando y provocara importantes
cambios estructurales tanto sociales como econdmicos, algo que desde ciertos
sectores, como el logistico, esperan pueda tener un impacto positivo.

Algunas empresas que operan en el mercado logistico e industrial han visto
incrementada su actividad hasta el punto de no poder satisfacer La alta demanda
existente, motivada por los cambios en los habitos de consumo de la poblacion
de las ultimas semanas.

INCREMENTO DE ACTIVIDAD EN ALGUNOS SECTORES

Como consecuencia de las medidas declaradas por el estado de alarma, algunos
sectores han visto aumentar su actividad habitual de manera considerable
durante las Ultimas semanas. Mientras algunos operadores se han visto obligar
dos a demandar espacios adicionales por unos meses, otros han optado por pedir
horas extra a sus plantillas para garantizar el abastecimiento y satisfacer los
altos niveles de demanda puntual.

Los sectores que a priori se estan viendo beneficiados son aquellos que trabajan
con bienes basicos (higiene, parafarmacia o alimentario), los denominados 3PL,
gue se encargan de actividades como la distribucidn o el almacenamiento, asi
como algunas ramas de ecommerce. El canal online de la alimentacion que
representaba el 2% de las ventas, se ha incrementado hasta el 38% en las
ultimas semanas, debido al confinamiento de los hogares.

No obstante, una parte importante de las empresas que operan en logistico han
detenido su actividad. Con el cese de flujo en aeropuertos, puertos, y muchas
industrias no esenciales, como es el caso de la automocion. Para hacer frente a
esta situacion, estamos viendo cdmo se ha procedido a la congelacién de rentas,
a cambio de una subida de renta, o ampliacidon de la duracién del contrato, una
vez se haya normalizado la situacion.

Observamos un interés elevado en oportunidades "off market" debido a que el
interés de los inversores sigue activo y estdan dando prioridad a estudiar
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operaciones frente a otros segmentos como oficinas o retail, con el objetivo de
preparar y avanzar todo lo posible antes de que se vuelva a abrir el mercado.

Aunque todavia es pronto y debemos esperar para ver cuantos se alarga estd
situacién de incertidumbre y como la digiere el mercado, podriamos ver ajustes
de rentas en zonas con concentracién de oferta disponible.

IMPACTO DEL COVID-19 - MERCADO DE RETAIL

El sector comercial, es el segmento, junto al hotelero, que mas se esta viendo
expuesto a la actual crisis del coronavirus al tener un impacto mas directo e
inminente en el consumo y el gasto. A raiz de una incertidumbre generalizada,
los consumidores reducen la demanda en muchos de los segmentos del Retail. A
esta situacidn de incertidumbre hay que sumarle el cierre de la gran mayoria de
tiendas y comercios como principal medida para erradicar el COVID19, alcanza al
sector inmobiliario con el cierre de espacios comerciales, afectando a los
fundamentales de todas las lineas de retail inmobiliario, tanto en el corto y como
en el largo plazo.

Los supermercados y farmacias asi como las ventas on-line son las Unicas hoy
por hoy en el sector del retail que siguen vendiendo.

Ante esta situacidn de cierre de los comercios, empresas del sector de la
cosmética, grandes distribuidores de moda o tecnologia, entre otras, se estan
poniendo en contacto con los propietarios, solicitando condonaciones,
aplazamientos, reducciones o vinculacion de los contratos a los ingresos

HIGH STREET - ¢ PLANES DE EXPANSION? - INVERSION- ¢ POST COVID-19?

La situacién actual de incertidumbre en la que nos encontramos ha provocado
que gran parte de los planes de expansién de los operadores queden aplazados
al periodo 2021. Una vez se vuelvan a abrir las tiendas, los usuarios analizaran la
evolucion del consumo para llevar a cabo la toma de decisiones.

Los propietarios, ante esta situacién, se estan mostrando abiertos a flexibilizar
acuerdos con los inquilinos, conscientes de la situacidén actual y las dificultades
para remplazar a los inquilinos a corto plazo. Las medidas mas comunes que se
estan observando son descuentos del 50% de la renta, aplazamientos de rentas
y ofrecer financiacién del impago prorrateado en el tiempo, incluso a lo largo de
varios ejercicios.

Previsiblemente, esta situacion de los inquilinos se traslade al mercado de
inversion, repercutiéndose en un incremento de las rentabilidades a corto plazo.
Esta situacion puede generar que hay mas encuentro entre los precios de venta y
las rentabilidades exigidas por los inversores.
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¢.COMO VA AFECTAR ESTA MENOR ACTIVIDAD DE LA DEMANDA A LOS
PRECIOS Y A LAS FUTURAS PROMOCIONES?

Los precios a dia de hoy estdan manteniéndose, la mayor parte de los promotores
estdan a la espera de confirmar como se comportard la demanda una vez
transcurrido este periodo.

Es probable que haya que realizar algun ajuste en precios pero mas encaminado
al no alcance de plazos que por falta de demanda. Donde se prevén mayores
ajustes en los precios es en el mercado de segunda mano, en manos de
particulares.

Los proyectos que iban a comenzar su comercializacion a corto plazo, han
suspendido la salida a la venta en la mayoria de los casos. Para que salga un
proyecto a la venta, el promotor debe tener muy claros sus costes y ahora
mismo, no se sabe como va a afectar esto a las constructoras y a los materiales
de construccién que son elementos basicos. Hasta que todas las variables no
estén claras, el promotor paralizard su obra hasta no tener todos los extremos
claros.

LAS COMPRAS DE SUELO SE ESTAN FOCALIZANDO EN PRODUCTOS MUY
SEGUROS Y BIEN LOCALIZADOS

Los principales promotores y fondos mantienen operativa la linea de anélisis de
nuevas oportunidades de inversién. En ningin momento, esta situacién ha
supuesto la paralizacion de la busqueda de activos que sean compatibles con sus
lineas de expansion.

Desde el punto de vista del producto, se estan focalizando en productos muy
seguros, bien localizados, donde entienden que el impacto de la bajada de
demanda serd menor. Los productos con mas nivel de riesgo, tanto desde el
punto de vista de mercado, como desde el punto de vista urbanistico, estdn muy
vinculados a la evolucion del mercado y las necesidades de capital.

No obstante, una vez superada esta situacidn de crisis en la que nos
encontramos actualmente, en un plazo de tres a seis meses, el mercado volvera
a la normalidad.

Continuara habiendo demanda embalsada que seguira comprando viviendas.
El sector se enfrenta a una crisis coyuntural que tendra su impacto a corto plazo
en el sector, pero cuando la situacion se normalice y la incertidumbre sea menos

intensa, viviremos un periodo de recuperacién muy fuerte.

Con respecto a los distintos mercados de suelo, analizando la ubicacién concreta,
no en todos se han producido una recuperacion al mismo nivel.
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En los de primer nivel vemos cémo, ante la carestia de suelo, se esta relajando
la tensién en el precio. Por lo tanto, entrariamos en un proceso de estabilizacién
del precio, a la espera de la evolucidon de la situacion.

©)
>Para aprender, practicar. ©
>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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COVID—19 “SHOCK GLOBAL SIN PRECEDENTES"

T] 2020 IMPACTO EN LA ECONOMIA Y EN LOS SEGMENTOS DEL SECTOR INMOBILIARIO &4

IMPACTO DEL CORONAVIRUS EN LA ECONOMIA GLOBAL

La llegada del COVID-19 a finales del afio
2019 ha cogido al mundo por sorpresa,
dejando en estado shock a la sociedad, el
sistema sanitario, la economia global, la
banca y por supuesto el mercado inmobi-
liario. Tras un periodo de incertidumbre
provocado por las guerras comerciales
entre USA y China y la huida de UK de
Europa, la economia global pasaba por un
momento de estabilidad y las previsiones
eran positivas.

Los efectos que estd teniendo la propaga-
cién del Covid-19 en la economia estdn
siendo peores de lo que se imaginaba en
un primer momento.

EL freno en seco que ha supuesto en la
actividad, y la respectiva caida de ingre-
sos de muchos individuos y empresas,
estd llevando a los paises mas afectados
a demandar medidas urgentes para sal-
var sus economias y, sobre todo, proteger
a sus poblaciones ante la expansién de un
virus que estd provocando una importante
crisis sanitaria a nivel global y un elevado
numero de fallecidos.

Las principales economias del mundo
afrontan esta crisis de manera distinta,
en una pugna por ser los menos afectados
y minimizar pérdidas de sus empresas y
por tanto de sus estados.

Real Estate
for a changing
world

EEUU aprueba el mayor plan de estimulos de su historia 2,3 BILLONES DE $ PARA COMBATIR AL COVID19

Estados Unidos ya es, por delante de Chi-
na, el pais con mds casos de coronavirus
del mundo. Ante este panorama, la FED
ha anunciado el pasado jueves 9 de abril,
un paquete de préstamos por valor de 2,3
billones de ddlares para reactivar la eco-
nomia. Esta medida se suma a la bajada
de tipos que anuncid el presidente der la
FED a primeros de marzo, por la que re-
ducia los tipos de interés, pasando del 1,5
-1,75% al 1-1,25%.

El paquete de ayudas del Gobierno pre-
tende Lllegar a los agentes de la economia
mas afectados por el Covid-19.

<l BNP PARIBAS
s REAL ESTATE

Incluye ayudas directas a las familias con
menos recursos, ampliar la cobertura del
desempleo, préstamos con condiciones
muy favorables a empresas, asi como
inyecciones en el sistema sanitario para
paliar los déficits de las ciudades y los
estados.

Sin embargo, la situacién en EEUU es
peor a la inicialmente prevista, por lo que
seran necesarias nuevas medidas para
paliar los estragos del coronavirus, tanto
a nivel sanitario como econémico.

Real Estate for a changing world
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ESTIMULOS ECONOMICOS
-2,0% PIB
AND 2020

+4,5% PIB

ANO 2021
Abril 24 marzo 2020

Fuente: Exane BNP Paribas -
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BNP Paribas Real Estate - Research - 2020
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En Europa, el impacto inicial ha sido mayor en los
paises del sur, principalmente en Italia y Espafa, y
mds recientemente Francia o Reino Unido, que
han visto sus economias resentirse notablemente
por el impacto del virus, y urgen medidas drésti-
cas a los drganos de gobierno de la Unidn Euro-
pea. Paises como Alemania, Paises Bajos 0 Austria
han sabido controlar mejor la pandemia, abogan-
do por estrategias diferentes a las que proponen
los paises miembros mas afectados.

Las medidas adoptadas por la Unién Europea en
un primer momento suponian la suspensién tem-
poral del Pacto de Estabilidad y Crecimiento, que
fijaba un Llimite del 3% del déficit, limitando la
capacidad de endeudamiento de cada pais. Tam-
bién se aliviaron las condiciones por las cuales los
estados pueden conceder ayudas econdmicas al
sector privado. Estas medidas implican que cada
pais miembro afrontara la crisis individualmente,
en vez de dar una respuesta conjunta y coordina-
da como piden las naciones del sur.

El pasado martes 24 de marzo el Eurogrupo re-
chazé aprobar la emisién de “coronabonos” como
pedian Espafa, Francia o Italia entre otros. Este
mecanismo supondria la posibilidad de emitir
deuda conjunta, mutualizando pérdidas entre to-
dos los paises miembros, tal y como se hizo con

SITUACION EN ESPANA

En Espana, la economia se enfrenta a un retroceso
del mercado laboral y un aumento de la deuda
pUblica y déficit que hardn entrar a la economia en
recesion.

Los datos disponibles hasta la fecha no son positi-
vos, con un descenso del 70% en las matriculacio-
nes de vehiculos en el mes de marzo, cuatro
millones de personas en ERTES o despedidos
desde el 12 de marzo, que representan el 20% de
la poblacién ocupada) y el cierre de 120.000 em-
presas (10% del total) en prdcticamente un
mes , con una elevada presencia de Pymes.

El impacto que tendra en el PIB en 2020 en Espafa
es considerable y se deben tener en cuenta tres
factores para determinar las consecuencias de la
crisis del Covid-19 en la economia:

a) Importancia de los sectores mas afectados
por el distanciamiento social, que repre-
sentan el 50% del PIB aproximadamente.

b) Por cada mes de confinamiento, con caidas
del 40% en la actividad, el descenso anual
del PIB es de 3 puntos.

C) Las Pymes representan aproximadamente
el 35% del PIB y el 55% del empleo. Este
segmento del tejido empresarial es mas
vulnerable a nivel financiero.

L°<.] BNP PARIBAS
" REAL ESTATE

IMPACTO DEL “COVID-19" EN EL REAL ESTATE
CRONOLOGIA DE UN ACUERDO NECESARIO—DISCREPANCIAS ENTRE EL NORTE Y EL SUR DE EUROPA

los denominados “eurobonos” en 2012. Esta medi-
da supondria un enorme paso hacia la unidn fiscal
y la necesidad de una tesoreria compartida, algo
que Alemania no estd dispuesta a aceptar.

Asi, una de las vias que se estaba negociando en
Europa pasa por el Mecanismo Europeo de Estabi-
lidad (MEDE), utilizado en 2012 para inyectar di-
nero en las economias mas resentidas como Gre-
cia, Portugal, o el sistema bancario de Espana.

A través de esta entidad, es posible utilizar los
fondos para adquirir titulos de deuda soberana,
proporcionar ayuda a los estados a través de la
apertura de una linea de crédito, o financiar ope-
raciones de recapitalizacién de bancos mediante
préstamos a los gobiernos. También es posible la
emision de deuda por parte de este organismo,
pero los “coronabonos” tendrian mayor alcance y
flexibilidad.

Tras el fallido intento en reuniones anteriores, el
pasado 9 de abril los ministros de finanzas de
la UE lograron aprobar un paquete de emergencia
de mdas de medio billén de euros para luchar
contra la pandemia, después de que Espafa e
Italia lograran que el acceso a esos fondos no esté
condicionado a ningin programa de ajustes o re-
formas. EL Unico requisito es que los paises miem-
bros que soliciten esos créditos se comprometan

Exane BNP Paribas estima una caida del 3,8% en
el PIB para este afio, recuperandose en 2021,
con un crecimiento del 4,8% por el denominado
“efecto rebote”. No obstante, la caida prevista
para 2020 dependerd de la duracidn del periodo de
confinamiento actual y el retorno a la actividad.

Las cifras referentes a la evolucion del mercado
laboral son indicativas del fuerte impacto que
estd teniendo esta crisis. Solo en marzo, el paro
registrado ha aumentado en 302.000 personas,
mientras que la afiliacién a la Seguridad Social ha
cafdo en 834.000 personas en el mismo mes. Las
previsiones mas alarmantes pronostican que la
tasa de paro podria subir hasta niveles de entre
18% y 22%. Hasta la fecha, los sectores mds afec-
tados en lo que a pérdida de afiliados a la Seguri-
dad Social se refiere, han sido la construccion, la
hosteleria, y las actividades administrativas y ser-
vicios auxiliares.

Para el ano 2021, teniendo en cuenta una rapida
recuperacion médica prevista, esperamos una re-
cuperacion en forma de “u” con la segunda pata
mas inclinada; "V, por el peso elevado de los
sectores afectados por el distanciamiento social
dentro del PIB.

Ademds, estamos en un escenario mucho mejor
que en otras crisis recientes. La salud financiera

Real Estate for a changing world

MEDE

Mecanismo Europeo

de Estabilidad

a destinarlos para financiar los
costes sanitarios directos e
indirectos, derivados del Covid-
19.

Ademaés de los fondos del ME-
DE, el Banco Europeo de Inver-
siones (BEI), movilizara otros
200.000 millones de euros para
empresas, sobre todo pymes.
Mientras que la Comision Euro-
pea emitird bonos para finan-
ciar programas como los ER-
TES para evitar despidos ma-
sivos con un monto de hasta
100.000 millones de euros.
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bancaria, asi como los princi-
pales catalizadores de oferta y
demanda se encuentran en
mejor estado. La solvencia de la
banca, la liquidez y la calidad
crediticia estd mucho mejor que
en crisis anteriores. Ademads, la
deuda empresarial y de las
familias se encuentra en nive-
les mucho mds saludables que
en el afio 2009.
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VIENTOS DE COLA PERSISTENTES

A pesar de esta nueva situacion de crisis a
la que se enfrenta el sistema, las politicas
expansivas y de estimulo van a continuar,
lo que favorecerd a que la economia no se
vea tan penalizada. Los tipos de interés
seguiran proximos al 0,0% probable-
mente hasta el 2022.

Los bancos centrales, y en particular la
Fed y el BCE, han activado programas de
compra de activos muy amplios que, im-
plicitamente, dan cobertura a la expansion
de los gastos publicos y aseguran que las
condiciones a las que podran financiar-
se serdan muy favorables.

Las cafdas acontecidas en el precio del
petréleo han llegado a superar el 45%
en el Ultimo mes. En Estados Unidos, los
inversores recibieron el paquete de ayudas
anunciado con un descenso del 4,33% en
la cotizacién del barril WTI por miedo a no
fuese suficiente, y pese a haber rebotado
recientemente ha llegado a cotizar por
debajo de los 20 ddlares.

SECTORES DE ACTIVIDAD MAS AFECTADOS Y BENIFICIADOS

Con Estados Unidos a la cabeza en casos de
infectados, y Europa viéndose muy afectada,
el virus continda su expansion hacia otros
paises y economias emergentes. Algunos de
los sectores que a priori se estdn viendo
mas afectados son el turismo, el transporte
y ciertas ramas del consumo.

Asi, las aerolineas se estdn viendo enorme-
mente perjudicadas por esta crisis, al haber
visto reducida su actividad hasta practica-
mente minimos y la rebaja de ingresos que
esto supone. La penalizacién sufrida en bol-
sa por este sector ha sido de las m4s acusa-
das, con la probable desaparicién de las
empresas de menor tamano de una indus-
tria que tenderd hacia la concentracidn, y en
la que ya se estan aplicando medidas regu-
latorias de empleo para garantizar la viabi-
lidad. Sirva de ejemplo el aeropuerto de
Barajas, donde el nimero de vuelos se ha
reducido en un 90%, con solo dos de cua-
tro pistas operativas.

Las aerolineas europeas se estdn viendo
mas perjudicadas que las estadounidenses,
al haber contratado derivados sobre el pe-
tréleo sobre una parte importante de su
demanda de crudo, quedando obligadas asf
a pagar un precio por una cantidad pactados
de antemano. De esta forma, quedan obliga-
das a pagar un precio superior al de merca-

~<| BNP PARIBAS
s REAL ESTATE

La negativa de acuerdo entre Rusia y la
OPEP a mantener los recortes en la pro-
duccién de crudo, estd elevando la oferta
en un contexto en el que la demanda esta
cayendo enormemente por las leyes que
obligan al confinamiento de la poblacién y
a la consecuente limitacion de transporte
y consumo de combustibles fésiles como
el petréleo. Recientemente India, tercer
maximo consumidor de crudo a nivel
mundial, puso en confinamiento a sus mas
de 1.300 millones de habitantes. Se espera
que la contraccion de la demanda sea
superior a los 10 millones de barriles por
dfa, provocando asi niveles de sobreoferta.
EL precio de barril de Brent ha llegado a
cotizar por debajo de los 30 ddlares.

Finalmente, el debilitamiento del euro
frente al ddlar, permitirdn que las con-
diciones de financiacién sean favorables a
empresas y particulares.

do, mientras que las estadounidenses pue-
den negociar en los bajos precios en los que
nos encontramos sin la obligacion contrac-
tual de comprar producto excedente dadas
las circunstancias.

El sector hotelero y el retail son otros dos
sectores que estdn sufriendo considerable-
mente los efectos del covid-19 por la sensi-
bilidad que tienen al consumo y a las res-
tricciones de movilidad adoptadas, presen-
tando una volatilidad mayor en sus flujos de
caja y beneficios. Las medidas impuestas por
ley, que establecen el cierre de todas las
empresas y establecimientos que no sean
de interés general, han mermado los ingre-
sos de estos negocios. La renegociacién de
rentas, ya sea por el aplazamiento, cancela-
cion o reduccién de las mismas, estd siendo
la solucién adoptada en muchos casos. EL
sector reclama medidas que alivien la carga
econémica que supone el cierre de actividad.

Otro de los segmentos damnificado es el
sector del automdvil, muy afectado por el
cierre de las plantas de produccién ubicadas
en China, que es el principal proveedor de
componentes para la empresa del automé-
vil, ademds de ser uno de los grandes com-
pradores de vehiculos occidentales.

Las principales firmas de lujo tienen en los
compradores chinos uno de sus nichos de
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mercado principales (He borrado esta fra-
se.). La cancelacion temporal de vuelos pro-
cedentes de China estd provocando que
estas en ensenas hayan empezado a resen-
tirse.

No obstante, ciertas industrias, como las
farmacéuticas, biotecnoldgicas e indus-
trias que suministran materiales de cura,
tratamientos, contencion de enfermeda-
des estdn incrementando su actividad en
las Gltimas semanas. Diversos productos,
entre los que destacan los antiviricos, mu-
chos todavia en fase experimental, estdn
siendo desarrollados con la méxima rapidez
posible.

Destacar también el repunte de actividad
que esta teniendo la industria alimenticia y
el de la distribucion, viéndose desborda-
dos en casos puntuales y demandando tanto
espacio como trabajo adicional para satisfa-
cer la alta demanda

=
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IMPACTO DEL COVID-19 - MERCADO DE INVERSION
Elevado dinamismo en los mercados HASTA LA LLEGADA DEL COVID-19

Los inversores han seguido mirando con lupa
el inmobiliario en Espafa durante el primer
trimestre del afio. La actividad ha sido muy
elevada, sobre todo hasta la segunda se-
mana de marzo, coincidiendo con la ex-
pansién en Europa y de manera mas agresiva
en ltalia y Espafia. Desde entonces, la activi-
dad registrada ha sido muy escasa.

El volumen de inversién registrado alcanza-
do los 3.220 millones de euros en el primer
trimestre, lo que supone un incremento del
35% sobre el mismo periodo del afio anterior.

Teniendo en cuenta que desde la segunda
semana de marzo no se han registrado ape-
nas operaciones, observamos cémo el dina-
mismo registrado durante los dos primeros
meses del afo ha sido muy elevado.

Después de cerrar el afo 2019 como el sector
mas dindmico, el sector de oficinas sigue

siendo el gran protagonista desde el punto de
vista de inversidn. Durante los tres primeros
meses el volumen invertido alcanza los 1.370
millones de euros, cifra que representa el
42% del total.

El sector del Retail se ha posicionado como el
segundo mercado mds demandado, con mds
de 623 millones de euros invertidos en el
periodo analizado y representado el 19% del
total.

Hasta la llegada del Covid-19, el mercado
residencial estaba en el punto de mira de
los muchos inversores y se han realizado
importantes operaciones de “Build to Rent".

Actualmente, muchas operaciones se encuen-
tran en “punto muerto” a la espera de ver
cdmo reacciona el mercado, una vez se nor-
malice la situacidn.

¢EN QUE SITUACION SE ENCUENTRA EL MERCADO ACTUALMENTE?

¢AVANZAN LAS OPERACIONES?

La crisis del coronavirus hace que el merca-
do esté todavia mas polarizado. Las opera-
ciones sobre proyectos, y de valor afnadido
se han paralizado, debido a que las previ-
siones de rentas, plazos de comercializacidn,
incluso los costes de construccién ya no son
vélidas.

Donde observamos que el mercado continda
es en operaciones con un perfil CORE y
CORE+, sobre todo inversores que no nece-
sitan financiacién. En estas operaciones las
cifras se mantienen relativamente similares
al periodo pre-covid-19.

La llegada del coronavirus ha provocado que
en el mercado puedan aparecer oportunida-

des para un perfil de inversor mds oportunis-
ta, muy atento en este periodo a cualquier
oportunidad que se pueda generar.

El bloqueo del turismo se ha repercutido
directamente en el sector hotelero, en este
sentido hay inversores analizando posibles
oportunidades que surjan de propietarios y
cadenas que no dispongan de musculo finan-
ciero, hasta que el mercado se normalice.

En segmentos como el de residencias de
estudiantes y de la tercera edad se prevé
un cambio de las legislaciones, que puede
desembocar en un incremento dotacion de
personal y una gestion mds compleja, lo que
ha provocado que las operaciones se paren.

INVERSION T12020
+33% VS T1 2013

INVERSION EN OFICINAS
EN ELTI 2020

¢PUEDE AFECTAR ESTE PARON
A LAS RENTABILIDADES?

En un entorno como el actual, en el
que el riesgo a corto plazo se ha incre-
mentado en las Ultimas semanas debi-
do a la paralizacién de la demanda,
como consecuencia del parén de la
actividad, podriamos ver ligeros incre-
mentos de rentabilidades a corto pla-
zo, sobre todo en zonas donde la ocu-
pacién no sea muy elevada y en zonas
de nuevo desarrollo.

En los mercados Prime, prevemos
menos repercusion en los mercados
de oficinas y logistico que en otros
sectores mas expuestos como Retail
y el segmento hotelero.

DESPUES DE ESTE PARON OBLIGADO, ;SERA LA ACTIVIDAD EN EL SEGUNDO SEMESTRE MAS ELEVADA?
¢RETORNARAN LOS PRINCIPALES FONDOS DE INVERSION AMERICANOS, ASIATICOS Y EUROPEOS?

El mercado espafiol ha sido muy
atractivo para los inversores
internacionales durante los Ulti-
mos afos debido a que las ren-
tabilidades, comparadas con la
de mercados mas maduros como
Alemania, Reino Unido y Francia,
son mds atractivas y los precios
son inferiores. La fortaleza de los
fundamentales del mercado y
las previsiones de crecimiento
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eran mayores que la de otros
mercados mencionados. La lle-
gada del coronavirus ha provo-
cado un paron temporal obliga-
do de la actividad.

Entendemos que los principales
fondos de inversién estan espe-
rando a que se normalice la
situacién y a la reactivacion del
mercado. A dia de hoy, todavia
es pronto para que los inverso-

res tengan argumentos de aban-
donar sus planes de inversién
previos a la crisis del Covid-19.

Ademds, una vez pasados los
momentos mas criticos, la recu-
peracién del sector siempre ha
sido muy intensa, incluso supe-
rior a la inicialmente prevista,
como demuestran experiencias
vividas en anteriores crisis sufri-
das.
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IMPACTO DEL COVID-19 - MERCADO DE OFICINAS

DEPUES DEL IMPACTO DE UN PRIMERA OLA DEL ANO 2008, SE APROXIMA EL IMPACTO DE UNA SEGUNDA OLA

La crisis econémica del afio 2008 supuso un
fuerte impacto de una primera ola en el
todos los mercados, que provocd que mu-
chas compafias se replanteasen sus formas
de trabajo. Se suprimieron gran parte de los
despachos, lo que supuso una clara tenden-
cia a optimizacién de espacios, esto derivd
en un descenso notable en el ratio de ocu-
pacién por empleado, pasando de 12-14 m?
por empelado a unos ratios actuales de en-
treel 7m2y 9 m2

Todavia es pronto para vaticinar las conse-
cuencias que va a tener la actual crisis del
Covid-19, pero lo que estd claro es que
viene el impacto de un segunda ola que
supondrd un antes y un después en el mer-
cado y cambiard el modelo de trabajo de las
compafias a medio-largo plazo, una vez
pase el estado shock en el que nos encon-

tramos actualmente. EL hecho de que nos
veamos obligados a trabajar desde casa,
poniendo todos los medios para que la pro-
ductividad no se vea afectada, estd generan-
do que las compafias se cuestionen si real-
mente necesitan el espacio actualmente
arrendado. EL éxito del teletrabajo generard
gue empresas que ya estaban implementan-
do esta medida y el resto de compania, pue-
dan destinar un minimo del 30% de sus
plantillas a teletrabajo.

Por otro lado, esta crisis sanitaria provocara
que los espacios de oficinas tengan que ser
mads saludables, con mayores medidas de
higiene, espacios libres y que estén muy bien
interconectados. La tecnologia serd muy
importante para poder asegurar que todos
los trabajadores estén bien interconectados
para mantener Los niveles de productividad.

¢COMO ESTA RESPONDIENDO Y VA A RESPONDER LA DEMANDA? ;ESTE
PARON DE LA DEMANDA SE VA A REPERCUTIR EN UN DESCENSO DE
RENTAS? ;QUE VA A PASAR CON LOS PROYECTOS EN CURSO?

La llegada del Covid-19 estd ralentizando
la demanda, provocando que las opera-
ciones avanzadas ralenticen sus firmas.
Por otro lado, las demandas que se en-
cuentran en una primera fase de bUsqueda
han pausado su actividad hasta que se
normalice la situacidn.

A principios de afo preveiamos que la
demanda iba ser menor que el afio pasa-
do, con una contratacién de espacios de
oficinas de 550.000 m? en Madrid y
350.000 m? en Barcelona. La paralizacidn
del mercado por el coronavirus nos hace
ser mds conservadores, previendo una
contratacion de 350.000 m? en Madrid y
250.000 m? en Barcelona.

Por otro lado, prevemos un descenso en el
tamano de las demandas en el futuro
debido a la implantacién del teletrabajo y
una mayor preocupacion por parte de los
usuarios de instalarse en edificios con
altos sellos de sostenibilidad. Edificios
saludables con sellos de sostenibilidad
Well, Bream, Leed, que inviertan en la
salud, el bienestar, la productividad y
eficiencia de los trabajadores seran los
mas demandados.

El impacto que va a tener en las rentas a
corto plazo esta situacidn de crisis coyun-
tural, es que va a limitar la subida de ren-
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tas que se preveia en los meses ante-
riores. Las rentas no van a bajar a corto
plazo, pero si observamos que se vayan a
incrementar las medidas de acompana-
miento y ayudas a los usuarios. En este
sentido, veremos mayor poder de negocia-
cién por parte de los usuarios y a los pro-
pietarios buscaran acuerdos que ayuden a
mejorar la salud financiera de las empre-
sas.

El pardn de la actividad y de las obras en
curso repercutird en una demora en la
entrega de los proyectos actualmente en
construccién. En Barcelona, teniendo en
cuenta el elevado nimero de proyectos en
curso y el descenso previsto de la deman-
da, estd situaciéon puede ayudar que no se
llegue a una situacion de sobreoferta. En
Madrid, muchos promotores e inverso-
res ven una oportunidad de observar cua-
les son las necesidades reales de las em-
presas tras el Covid-19, y desarrollar sus
inmuebles en esta linea.

El incremento del teletrabajo puede pro-
vocar que en zonas con serios problemas
de acceso a hora punta se incrementen
estas medidas, mejore esta situacién y
sean mas atractivas para la demanda.
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IMPACTO DEL COVID-19 - MERCADO LOGISTICO
IMPACTO EN EL MERCADO LOGISTICO DEL COVID-19

La crisis del Covid-19 no estd afectando a
todos los sectores por igual, viéndose
algunos sectores mas perjudicados que
otros.

En el caso del logistico y el industrial, las
perspectivas son mds alentadoras que
en otras ramas del inmobiliario. Cierto es
que nos hayamos en un escenario de in-
certidumbre y alta volatilidad que esta
provocando y provocard importantes
cambios estructurales tanto sociales co-

mo econémicos, algo que desde ciertos
sectores, como el logistico, esperan pueda
tener un impacto positivo.

Algunas empresas que operan en el mer-
cado logistico e industrial han visto incre-
mentada su actividad hasta el punto de
no poder satisfacer la alta demanda
existente, motivada por los cambios en
los habitos de consumo de la paoblacién
de las Ultimas semanas.

El indice PMI manufacturero referente al

INCREMENTO DE ACTIVIDAD EN ALGUNOS SECTORES

Como consecuencia de las medidas de-
claradas por el estado de alarma, algu-
nos sectores han visto aumentar su acti-
vidad habitual de manera considerable
durante las Ultimas semanas. Mientras
algunos operadores se han visto obliga-
dos a demandar espacios adicionales
por unos meses, otros han optado por
pedir horas extra a sus plantillas para
garantizar el abastecimiento y satisfacer
los altos niveles de demanda puntual.
Los sectores que a priori se estan viendo
beneficiados son aquellos que traba-
jan con bienes bdsicos (higiene, parafar-
macia o alimentario), los denomina-
dos 3PL, que se encargan de actividades
como la distribucion o el almacenamien-
to, asi como algunas ramas de e-

commerce. El canal online de la alimen-
tacién que representaba el 2% de las
ventas, se ha incrementado hasta el 38%
en las Ultimas semanas, debido al confi-
namiento de los hogares.

No obstante, una parte importante de
las empresas que operan en logistico
han detenido su actividad. Con el cese
de flujo en aeropuertos, puertos, y mu-
chas industrias no esenciales, como es
el caso de la automocién. Para hacer
frente a esta situacion, estamos viendo
céomo se ha procedido a la congelacion
de rentas, a cambio de una subida de
renta, o ampliacién de la duracién del
contrato, una vez se haya normalizado
la situacidn.

EL MERCADO DE CAPITALES DISPUESTO A VENCER AL COVID-19

La inercia de los mercados y la prema-
tura valoracién de que el impacto del
COVID 19 ha permitido que las transac-
ciones en curso en fase de cierre o
“Due Diligence”, se mantengan con la
misma planificaciéon prevista. Pen-
diente queda la posibilidad de consoli-
dar el cierre, por las restricciones al
crédito en las operaciones apalancadas
o las potenciales correcciones en las
valoraciones de los activos.

Por otra parte los procesos en fase de
lanzamiento, por norma general se
han decidido parar, por el potencial im-
pacto que el COVID 19 podria tener en el
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precio e incluso en concurrencia. Tam-
bién han decido no salir al mercado los
nuevos lanzamientos por las mismas
razones y ademas se ha incorporado al
debate el valor potencial de los activos
después del Covid-19, ante el posible
crecimiento de la demanda.

Observamos un interés elevado en opor-
tunidades "off market” debido a que el
interés de los inversores sigue activo y
estan dando prioridad a estudiar opera-
ciones frente a otros segmentos como
oficinas o retail, con el objetivo de pre-
parar y avanzar todo lo posible antes de
que se vuelva a abrir el mercado.

mes de marzo en Espana fue de 45,7 pun-
tos, lo que implica una importante con-
traccién de la actividad respecto al mes
de febrero. Un dato indicativo es que en
China, que parece haber controlado la
crisis sanitaria y estd volviendo gradual-
mente a la normalidad, el PMI manufac-
turero del mes de marzo repuntd hasta
los 52,0 puntos, frente a los 44,8 puntos
de febrero, lo que indica expansién e in-
cremento de actividad.

4 g0 =

Las hipdtesis en los analisis de inversion PRE
-COVID 19 de crecimiento de rentas a corto y
rentabilidades se han visto modificadas. EL
impacto serd mas acentuado en productos
secundarios, mientras que los activos Prime y
vinculados a actividades de e-commerce se
veran menos afectados.

Aunque todavia es pronto y debemos esperar
para ver cudntos se alarga estd situacion de
incertidumbre y cémo la digiere el mercado,
podriamos ver ajustes de rentas en zonas con
concentracion de oferta disponible.
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IMPACTO DEL COVID-19 - MERCADO DE RETAIL
EXPOSICION ELEVADA A LA CRISIS DEL CORONAVIRUS

El sector comercial, es el segmento, junto al
hotelero, que mds se esta viendo expuesto a la
actual crisis del coronavirus al tener un im-
parto mas directo e inminente en el consumo
y el gasto. A raiz de una incertidumbre gene-
ralizada, los consumidores reducen la deman-
da en muchos de los segmentos del Retail. A
estd situacion de incertidumbre hay que su-
marle el cierre de la gran mayoria de tiendas
y comercios como principal medida para erra-
dicar el COVID-19, alcanza al sector inmobi-
liario con el cierre de espacios comerciales,
afectando a los fundamentales de todas las

lineas de retail inmobiliario, tanto en el corto
y como en el largo plazo.

Los supermercados y farmacias asi como las
ventas on-line son las Unicas hoy por hoy en
el sector del retail que siguen vendiendo.

Ante esta situacion de cierre de los comercios,
empresas del sector de la cosmética, grandes
distribuidores de moda o tecnologia, entre
otras, se estdn poniendo en contacto con los
propietarios, solicitando condonaciones, apla-
zamientos, reducciones o vinculacién de los
contratos a los ingresos

(O LD

HIGH STREET - ;PLANES DE EXPANSION? - INVERSION- ;POST COVID-19?

La situacién actual de incertidumbre en la
que nos encontramos ha provocado que
gran parte de los planes de expansion de los
operadores queden aplazados al periodo
2021. Una vez se vuelvan a abrir las tien-
das, los usuarios analizaran la evolucién del
consumo para llevar a cabo la toma de deci-
siones.

Los propietarios, ante esta situacion, se es-
tdn mostrando abiertos a flexibilizar acuer-
dos con los inquilinos, conscientes de la
situacién actual y las dificultades para rem-
plazar a los inquilinos a corto plazo. Las

medidas mds comunes que se estan obser-
vando son descuentos del 50% de la renta,
aplazamientos de rentas y ofrecer financia-
cion del impago prorrateado en el tiempo,
incluso a lo largo de varios ejercicios.

Previsiblemente, esta situacion de los in-
quilinos se traslade al mercado de inversidn,
repercutiéndose en un incremento de las
rentabilidades a corto plazo. Esta situacién
puede generar que hay mas encuentro entre
los precios de venta y las rentabilidades
exigidas por los inversores. Existe en el
mercado un elevado nimero de comprado-

CENTROS COMERCIALES - RENEGOCIACIONES A LA VISTA

Los operadores de los centros comerciales, al
igual que el comercio calle se encuentran en
una situacién muy desfavorable, después de
la declaracion de alarma y el decreto del
cierre de los centros comerciales.

Ante esta situacién, los operadores estdn
analizando cudl es su estrategia a seguir para
mitigar el dafo del Covid-19 y evitar que el
cierre de su actividad perjudique lo menos
posible a la salud financiera de los operado-
res.

Algunos operadores se estan organizando y
estudiando acciones conjuntas y trasladdrse-
las a los propietarios de los centros para
renegociar las situaciones contractuales ac-
tuales.

En las Ultimas semanas, asociaciones de
operadores, como es el caso de Amicca, estdn
movilizando a sectores de la restauracidn,
moda, ocio o electrdnica, para unificar crite-
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rios comunes en las negociaciones con los
propietarios.

La respuesta positiva de los propietarios no
se ha hecho esperar, y estdn dispuestos a
acercar posturas para evitar dafos colatera-
les durante la crisis y en los meses de des-
pUEs.

Las primeras reacciones se han visto en Esta-
dos Unidos, donde uno de los principales
propietarios ha ofrecido una moratoria en la
renta de hasta tres meses a sus inquilinos.
En Europa, se estan viendo medidas como
condonar las rentas de abril, mayo y junio,
como ya hicieron en China a principios de
afo. Mientras que en Espana, algunos de los
principales propietarios han decidido no co-
brara el alquiler mientras se mantenga el
estado de alarma, pero mantener los gastos
de comunidad ya que los centros siguen
abiertos.

Real Estate for a changing world

res, principalmente “family office” saneados
con un apetito con muchas ganas de com-
prar con precios mas competitivos.
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IMPACTO DEL “COVID-19" EN EL REAL ESTATE

IMPACTO DEL COVID-19 - MERCADO RESIDENCIAL
LA INTENSIDAD DEL RETROCESO DEL PIB Y EL EMPLEO CONDICIONARA LA DEMANDA A CORTO-MEDIO PLAZO

Después de cerrar un afo 2019 con un pe-
queno ajuste del 3,3% el nimero de compra
ventas de viviendas en 2019, el mercado se
dirigia hacia una fase de normalizacién y
estabilizacion.

La inesperada llegada del Covid-19 ha hecho
gue nos encontremos en una situacién im-
pensable hace unos meses, pudiéndose ver
muy afectada la economia de las familias, lo
que se traduce en un pardn de ventas a cor-
to plazo.

En el afio 2020 el impacto serd muy pronun-
ciado debido a la incertidumbre creada, el
retroceso del empleo y por lo tanto del po-

der adquisitivo de los potenciales comprado-
res, unido a las pérdidas de sus inversiones
financieras.

Lo que ocurre actualmente es que la oferta y
la demanda no pueden encontrarse ya que
los puntos de venta fisicos estdn cerrados y
los clientes tampoco pueden salir de sus
casas. Y aunque se pueden hacer gestiones
de forma telefénica o virtual, la toma de
decisiones en estas circunstancias se suele
aplazar.

Un menor ritmo de ventas en las promocio-
nes de obra nueva provocard mayores exi-
gencias por parte de la banca para financiar

las nuevas promociones.

No obstante, una vez superada esta situa-
cién de crisis en la que nos encontramos
actualmente, en un plazo de tres a seis me-
ses, el mercado volverd a la normalidad.
Continuara habiendo demanda embalsada
que seguira comprando viviendas.

El sector se enfrenta a una crisis coyuntural
que tendrd su impacto a corto plazo en el
sector, pero cuando la situacidn se normali-
ce y la incertidumbre sea menos intensa,
viviremos un periodo de recuperacién muy
fuerte.

¢COMO VA AFECTAR ESTA MENOR ACTIVIDAD DE LA DEMANDA
A LOS PRECIOS Y A LAS FUTURAS PROMOCIONES?

Los precios a dia de hoy estdn man-
teniéndose, la mayor parte de los
promotores estan a la espera de confir-
mar cémo se comportard la demanda
una vez transcurrido este periodo.

Es probable que haya que realizar al-
gln ajuste en precios pero mds encami-
nado al no alcance de plazos que por
falta de demanda. Donde se prevén
mayores ajustes en los precios es en el
mercado de segunda mano, en manos
de particulares.

LAS COMPRAS DE SUELOD SE ESTAN

Los proyectos que iban a comenzar su
comercializaciéon a corto plazo, han
suspendido la salida a la venta en la
mayoria de los casos. Para que salga
un proyecto a la venta, el promotor
debe tener muy claros sus costes y
ahora mismo, no se sabe cémo va a
afectar esto a las constructoras y a los
materiales de construccion que son
elementos bdsicos. Hasta que todas las
variables no estén claras, el promotor
paralizard su obra hasta no tener todos
los extremos claros.

FOCALIZANDO EN PRODUCTOS

MUY SEGUROS Y BIEN LOCALIZADOS

Los principales promotores y fondos
mantienen operativa la linea de ana-
lisis de nuevas oportunidades de in-
versién. En ningln momento, esta
situacion ha supuesto la paralizacion de
la busqueda de activos que sean com-
patibles con sus lineas de expansion.

Desde el punto de vista del producto, se
estan focalizando en productos muy
seguros, bien localizados, donde
entienden que el impacto de la baja-
da de demanda serd menor. Los pro-
ductos con mds nivel de riesgo, tanto
desde el punto de vista de mercado,
como desde el punto de vista urbanisti-
co, estan muy vinculados a la evolucidn
del mercado y las necesidades de capi-
tal.

Por otro lado, las operaciones de com-
pra-venta se mantienen en una postura
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reflexiva, debido a la falta de datos
para su andlisis actualmente. ELl proce-
so de compra se ralentiza porque quie-
ren ver el comportamiento del mercado
residencial y cémo va a evolucionar el
mercado de obra nueva.

EL andlisis de suelos de “Build to Rent”,
se encuentra afectado por los mismos
motivos. Esta situacion genera una pre-
sién a la baja de los alquileres, mayor
riesgo de impago, moratorias y poten-
ciales Intervenciones del gobierno por
via regulatoria.

Con todo este, se atisba un traslado de
estos puntos en el precio de compra de
los suelos, proyectando estas incerti-
dumbres en escenarios de compra muy
conservadores y con aumento de la TIR,
por los riesgos potenciales.

Con respecto a los distintos mercados de sue-
lo, analizando la ubicacién concreta, no en
todos se han producido una recuperacién al
mismo nivel.

En los de primer nivel vemos como, ante la
carestia de suelo, se estd relajando la tension
en el precio. Por lo tanto, entrariamos en un
proceso de estabilizacién del precio, a la espe-
ra de la evolucidn de la situacion.

Real Estate for a changing world
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Capitulo 10. Estructuracion por fases de aproximacion del cliente en la venta

inmobiliaria: claves para el éxito.

1. La visita o presentacion de la oferta inmobiliaria.

215
217

éComo efectuar la oferta

218

Tratamiento de las objeciones.

218

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

Conclusiones

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

219
222
224
224

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

de marca.
TALLER DE TRABAJO.

El servicio postventa inmobiliario

TALLER DE TRABAJO.

La postventa inmobiliaria, la gran asignatura pendiente.

Capitulo 12. La fidelizacion del cliente.

. Vale mas un cliente que una venta.

. La fidelizacion segun se la clase de promotora.

. Ahorre de costes de comercializacion.

. Indicadores de satisfaccion y mercado.

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

. Aumentar el valor afadido dia a dia.

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

1. Introduccion.

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

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

(&)

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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4. El perfil de la demanda. Gran ciudad: cooperativa. Mediana: comunidad.

5. Ventajas e inconvenientes de las cooperativas y comunidades.

Capitulo 14. Consejos finales y resumen de conceptos.

Factores de compra
Lista de espera

Canales de venta

Clientes vendedores

Oficina de venta in situ

Piso Piloto

Vendedor competente consciente

Formacion

Control de calidad

Horarios

Atencidn telefénica

Informarse de las necesidades

Venta en grupo

Precio

Seguimiento

La primera visita

Publicidad

Costes de comercializacion

Honorarios de vendedores

Plan de medios

Control de resultados

Ratio de ventas

Posventa

Atencién

Expectativas

SAT

Proceso burocratico-técnico

Fidelizar clientes

Fichero de clientes

Objetivo cero en insatisfaccién

Entrega de llaves

Formulario de entrega de llaves

Incidencia

Manual de instrucciones

Estatutos reguladores de la comunidad de propietarios

Rectificacion de servicio

Control del grado de satisfaccion final del cliente

Interrelacién del SAT con otros departamentos

Las responsabilidades del SAT

Revision anticipada de la vivienda

Tratamiento de post-venta

Percepcidn final del cliente

CHECK-LIST

Desarrollar un programa de mejora de comercializaciéon inmobiliaria.

1. Venta por objetivos.

2. Estructurar la venta. Decision de venta personal.

3. Prospeccion de Clientes y técnicas de fidelizacion.

4. Técnicas de venta inmobiliaria.

5. Negociacion y cierre en venta inmobiliaria.

PARTE QUINTA.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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Publicidad en la compraventa de inmuebles. Reglas a respetar por el promotor ____ 261
Capitulo 15. Publicidad en la compraventa de inmuebles. 261
1. Reglas publicitarias a respetar por el promotor 261
2. ¢Qué informacion es ilicita? 262

3. Medidas de proteccion que la normativa de consumidores y usuarios prevé para

el comprador de vivienda. 262
4. Los anuncios, panfletos y en general todo folleto publicitario 266
TALLER DE TRABAJO 268
Los jueces ya han dicho mucho de los “folletos”. 268
TALLER DE TRABAJO 271
Cuidado con los plazos de entrega que los jueces ya han dado disgustos serios. 271
TALLER DE TRABAJO 277
El régimen de las cantidades entregadas a cuenta de vivienda 277
Ley 20/2015, de 14 de julio, de ordenacion, supervision y solvencia de las entidades
aseguradoras y reaseguradoras (disposicion final tercera) que deroga la Ley 57/1968. _ 277
CHECK-LIST 289
Principales estrategias de comercializacion y marketing inmobiliario para llegar al
cliente nacional y extranjero. 289
Anadlisis de las mejores herramientas de marketing para la promocién y ventas de
los diferentes productos inmobiliarios turisticos. 289
Métodos que pueden utilizarse para fijar el precio de venta. 289
éCOmo analizar los datos de mercado?: estudiar la oferta y demanda. 289
Actuales técnicas de investigacion de mercado como base de la promocion y del
proyecto con el fin de enfocar cada promocion al tipo de cliente. 289
éCOmo establecer el mejor plan de Marketing y comunicacion para captar y fidelizar
clientes? 289
éQué debemos conocer sobre el usuario final y sus necesidades? 289
Canales de distribucion 289
Servicio postventa 289
Formulas para llegar al publico objetivo: comprador nacional y extranjero. 289
éCudles son sus motivaciones al comprar y que demandan diferencias? 289
PARTE SEXTA. 290
Investigacion del mercado inmobiliario 290
Capitulo 16. Investigacion del mercado inmobiliario 290
1. Introduccion: Una nueva actividad. 290
a. El porcentaje de intencidon de compra de la vivienda familiar. 291
b. La falta de adecuaciéon de la oferta a las necesidades y posibilidades de esta demanda. 291
2. Los sistemas de informacion en el mercado inmobiliario 291
a. Informacién e investigacion del mercado inmobiliario. 291
b. Datos fiables y objetivos. 292
c. Fuentes internas y externas de investigacion del mercado inmobiliario. 292
3. La identificacion de segmentos y la seleccion de publicos objetivos. 293

>Para aprender, practicar. 49
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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a. La estrategia comercial como fruto del estudio de marketing inmobiliario. 294

b. Siempre a corto y medio plazo en el mercado inmobiliario. 294

c. Estadistica de la demanda inmobiliaria mas analisis cualitativo de resultados. 294

d. La eleccion del solar clave en el estudio de marketing inmobiliario. 294
4. Estudio de la oferta inmobiliaria. 295
a. El estudio del mercado inmobiliario y el andlisis de la competencia. 295

b. Clarificar la informacion que se necesita: tipologia, plazo de entrega, precio, etc. 296

c. Estudio de la competencia. Simulaciéon de compras y comparativas. 296

1. Superficie del producto inmobiliario. 296

2. Ritmo de ventas de la competencia. 297

3. Fechas de entrega. 297

5. Prevision de la demanda en el mercado inmobiliario 298
a. Conocer la demanda inmobiliaria. 298

b. El "universo” o muestra representativa. 298
6. Clases de encuestas. El muestreo. 299
a. Encuesta online y postal. 299

b. Encuesta telefdnica 299

c. Encuesta personal. 299
d. El tamafio de la muestra. 300

e. El cuestionario. 300

7. Las listas de espera como fuente de informacion de la demanda inmobiliaria real.302

8. Resultados de marketing 303
a. Informacion del grado de cumplimiento de los objetivos durante la comercializacion.__ 303

b. Descubrir los puntos fuertes de la promocion inmobiliaria para resaltarlos. 304

d. Valoracion de la estrategia de comunicacion. 304

e. Estudio de las fichas cliente elaboradas por los vendedores. 304

f. Control resumen de todas las visitas del mes. 304

9. Anticiparse a los movimientos ciclicos del mercado. 305
a. Analisis del mercado de los consumidores. Comportamiento del comprador. 305

b. Edad y nivel econdémico. 305

c. Ciclos econdémicos. 306
Capitulo 17. El comprador y la oferta 308
A. Clases de demanda en funcion de la necesidad. 308
1. Primera demanda. 308
2. Demanda familiar. 308
3. Demanda de tercera edad. 309
4. Residencial. 309
B. Clases de demanda segun el colectivo. 309
1. Familiar. 309
2. Demanda unipersonal. 310
3. Segunda residencia. 311
4. Tercera edad. 311
5. Inversores. 312
TALLER DE TRABAJO. 313
éComo garantizar el éxito en la promocién inmobiliaria 313
1. Como enfocar la oferta a la demanda 313

2. Factores diferenciadores de la demanda inmobiliaria: una decision de grupo

>Para aprender, practicar. 12
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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familiar. 315
3. Prever el tipo de comprador que se interesara en nuestro producto. 317
TALLER DE TRABAJO. 320
Técnicas de programacion y prevision de ventas inmobiliarias. 320
1. Previsiones de ventas inmobiliarias. 320
Estudio de las ventas anteriores de productos inmobiliarios similares. 320
Estudio de los indicadores generales de la actividad econdmica. 320
Estudio del mercado potencial. (Estudio de demanda). 320
Estudio de la oferta actual en la zona sobre la que vamos a incidir. 320
Estudio de la situacion general de las ventas de la competencia. 320
2. Indicadores de politica comercial inmobiliaria. 320
a. Poblacion 321
b. Capacidad econdmica. 321
TALLER DE TRABAJO. 323
Investigacion y estudios de mercado inmobiliario. 323
1. Estudios de mercado de oferta y demanda, cualitativos y cuantitativos. 323
2. Categorias de estudios de mercado inmobiliarios. 325
a. Investigacion de productos y servicios 325
b. Investigacion del mercado 325
c. Investigacion de las ventas 325
d. Investigacién de la publicidad. 326
3. Fases de la investigacion del mercado inmobiliario. 327
a. Definicidn precisa del problema inmobiliario a investigar. 328
b. Desarrollar el mejor procedimiento para obtener la informacion inmobiliaria. 328
c. Localizar la informacién inmobiliaria que necesitamos. 329
d. Precisar las técnicas de recogida de informacion inmobiliaria. 329
e. La interpretacion de los datos inmobiliarios obtenido. 332

f. Resumen e informe con los resultados inmobiliarios. Informe para la direccion. Informe técnico.
Informe sobre datos obtenidos. Informe persuasivo. 333
4. Partes del informe del mercado inmobiliario. 333
El informe técnico. 334
El informe persuasivo para el gran publico. 334
TALLER DE TRABAJO 337
Los informes del Observatorio de vivienda y suelo del Ministerio de Fomento 337
1. Actividad de la construccion y de la promocion residencial. 337
2. Mercado de la vivienda. Precios y transacciones. 337
3. Mercado del suelo. Precios y transacciones. 337
4. Rehabilitacion. 337
5. Alquiler de vivienda. 337
6. Financiacion y acceso a la vivienda. 337
7. Créditos dudosos y lanzamientos. 337
8. Sector de la construccion. 337
TALLER DE TRABAJO 393
Modelo de estudio de demanda de vivienda 393
SISTEMATICA 394
Contenido 394
Actividad edificatoria general: 394

>Para aprender, practicar. 13
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Cuantificacién del mercado en nimero de promociones, nimero de viviendas en venta inicial y
por vender. 394
Analisis y segmentacion de la muestra: 394
Analisis del producto. 394
Analisis de los precios. 394
Andlisis de comercializacion y dindmica de ventas. 394
Analisis de financiacion. 394
Ficha, fotografia y documentacién comercial de las promociones. 394
Plano de localizacion de las promociones. 394
Cuadros tabulados de precios y caracteristicas de comercializacion y calidades 394
INDICE DE ENCUESTA 394
1- Preliminares 394
Referente a la necesidad del estudio de demanda de vivienda 394
Objetivos del estudio de necesidad de vivienda de proteccion publica 394
Metodologia empleada 394
2- Fuentes de informacion directa 394
Descripcion de la encuesta realizada 394
Encuesta tipo 394
Resultados encuesta 394
Participacion 394
Tablas resumen de resultados de la encuesta 394
Tabla de resultados de cada encuesta 394
Graficos y comentarios de los resultados de la encuesta 395
Interpretacion de los resultados de la encuesta 395
Conclusiones de la encuesta 395
3- fuentes de informacion indirectas 395
Analisis sociodemografico de la localidad 395
Estudio poblacional 395
Construccion 395
El turismo residencial 395
4- conclusiones estudio de demanda 395
PARTE SEPTIMA 454
Estudios de mercado inmobiliario. 454
Capitulo 18. El dificil acceso a la informacién inmobiliaria. 454
1. Ineficiencia informativa del mercado inmobiliario. 454

2. Factores microeconémicos que influyen en la oferta y demanda de activos

inmobiliarios. 456
a. Factores que influyen en la demanda inmobiliaria. 456
e las caracteristicas constructivas 456
e caracteristicas de la propiedad 456
e caracteristicas de localizacién. 456
b. Factores que influyen en la oferta inmobiliaria. 457
1. Aversion al riesgo y a la venta con minusvalias 457

2. Analisis del mercado de ocupacion de inmuebles destinados a actividades econdmicas,
primas de riesgo por el riesgo en los flujos de caja y valoraciones del mercado inmobiliario.459

3. Metodologia de investigacion del mercado inmobiliario. 459
a. Modelos de investigacion del ciclo inmobiliario. 459

b. Datos a investigar: n° de vivienda, ratio precio/vivienda/renta, financiacién, etc. 460
Capitulo 19. Estudios de mercado inmobiliario. 461
1. Analisis del mercado: oferta y demanda. 461
Los estudios de mercado. Analisis de la oferta y la demanda. 461
Estudio de la oferta. Estudio de la competencia. 461
Estudio de la demanda. 461
Estudios de mercado. Departamento comercial/de marketing. 461
Producto inmobiliario que demanda el mercado. 461

>Para aprender, practicar. 14
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2. éQué es un estudio de mercado inmobiliario?
a. Utilidad del estudio de mercado inmobiliario.
b. Tipos de estudio de mercado inmobiliario.
» Estudio de viabilidad comercial inmobiliaria.
> Estudio de aprovechamiento urbanistico.
> Estudio econdmico-financiero de los ritmos de venta inmobiliarios.
c. Objetivos de los estudios de mercado inmobiliario.
d. éSon fiables los estudios de mercado inmobiliarios?
1. Censo, tipo de estadistica y encuesta.
2. Indicadores de tendencias inmobiliarias.

3. Estrategia inversora en funcion del producto inmobiliario.

462
462
462
463
463
463
463
463
464
464

464

4. éEs vendible el producto que se puede promover? Disefio del producto

| a las

inmobiliario. 465
Disefio oOptimo del producto inmobiliario: adecuar el estudio técnico y comercia
posibilidades del promotor inmobiliario. 465

5. éPor cuanto se puede vender? 466
Capitulo 20. Estudios de mercado inmobiliario. 468
1. éQué es un estudio de mercado inmobiliario? Una radiografia del mercado
inmobiliario de una zona. 468
2. ¢Para qué sirve un estudio de mercado inmobiliario? 468
3. éQuién esta interesado en comprar un inmueble en esa zona? 468
a. Analisis socioecondmico de la demanda inmobiliaria (target group). 469
b. Analisis estratégico de la competencia inmobiliaria de la zona. 470
4. Ya sabemos quien esta interesado, ahora vamos a segmentarlo por edades,
capacidad financiera, etc. 470
5. Al promotor inmobiliario le interesa conocer el “nicho de mercado”. 471
6. Fases de elaboracion de un estudio de mercado inmobiliario. 472

a. Fase de lanzamiento. 472
Pruebas de concepto inmobiliario. 472
Pruebas del producto inmobiliario. 472
Expectativas del consumidor inmobiliario. 472
Investigacion de estrategia publicitaria. 473
Pruebas de seguimiento del proyecto inmobiliario. 473

b. Fase intermedia. 473

c. Fase final de seguimiento. 473

7. Metodologia del proyecto inmobiliario. 474

a. Definicidn del tipo de estudio de mercado inmobiliario a realizar. 474

b. Analisis previo de la situacion inmobiliaria actual. 475

c. Analisis DAFO. 475
Debilidades. 476
Amenazas. 476
Fortalezas. 476
Oportunidades. 477

d. Definicion de objetivos. 477

e. Fuentes de informacion disponibles. 477

f. Eleccidon de la muestra. 477

g. Eleccion de técnicas (cuantitativas, cualitativas) 477

h. Recogida y elaboracién de datos. 478

i. Interpretacion de datos. 478

j. Elaboracion y presentacion del informe final. 478

TALLER DE TRABAJO 479

Técnicas y fuentes de informacion para la elaboracion de su estudio de mercado

>Para aprender, practicar. 15
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inmobiliario en funcién de la procedencia de los datos y la tipologia de la
informacion. 479
1. Segun la procedencia de los datos. 479
a. Fuentes primarias. 479
b. Fuentes secundarias. 480
2. Segun la tipologia de la informacion inmobiliaria a obtener. 482
a. Técnicas cuantitativas. 482
Encuestas. 483
Eleccidn de la muestra. 483
Paneles. 483
b. Técnicas cualitativas. 483
Observacion directa. 484
Entrevista en profundidad. 485
Reuniones en grupo. 485
CHECK-LIST 488
Desarrollar estudio de mercado en base a los siguientes puntos: 488
Analisis general del mercado inmobiliario. 488
Datos generales del area de estudio. 488
Informacion general. 488
Datos de la poblacion. 488
Geografia municipal. 488
Accesos por carretera. 488
Accesos por transporte publico. 488
Informacion socioecondmica. Estadisticas y tendencias. 488
Segmentacion por zonas. 488
Andlisis de viviendas de segunda mano y mercado de obra nueva. Datos de las promociones
existentes a la venta y conclusiones. 488
Condiciones hipotecarias que ofrecen los bancos. 489
Hipotesis del perfil del cliente. 489
DAFO comercial 489
Fortalezas 489
Oportunidades 490
Amenazas 490
Analisis y evaluacion de riesgos. 490
PARTE OCTAVA 492
Casos practicos sobre elaboracion de estudios de mercado inmobiliario.____ 492
TALLER DE TRABAJO 492
Fuentes de informacion de un estudio de mercado inmobiliario a efectos de
localizacion y analisis de titularidades. 492
1. Expedientes municipales de licencias de obras 492
Informaciéon que vamos a obtener: 493
e memoria explicativa del tipo de obra 493
e plano de localizacion del solar 493
e planos de edificacion —plantas, alzados, secciones, cimientos y saneamiento, etc.—-_ 493
e presupuesto de ejecucion material 493
¢ informes de los correspondientes técnicos municipales 493

2. Sistemas de geografia catastral. Sistemas de Informacién Geografica (SIG) y

Google maps. 493

Ventajas de los Sistemas de Informacion Geografica (SIG) 494

e cartografia 494

* Mmapas 494

e datos de promotor, situacién, nimero de viviendas, afio y calificacion del tipo de viviendas.

494

e datos urbanisticos. 494
'
>Para aprender, practicar. 16

>Para ensefiar, dar soluciones.
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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
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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



