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¿CÓMO DECIDIMOS LA COMPRA DE UNA VIVIENDA? 
 

 

 

 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. 
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Marketing inmobiliario y estudios de mercado 

 

 El 82% de los españoles considera que las condiciones financieras 

son uno de los principales obstáculos para comprar una vivienda 

 El principal elemento de decisión de compra es relativo al precio 

de inmueble, pero también al estado de conservación del edificio y 

la calidad de los materiales de construcción. 

 Estudio del Consejo General de la Arquitectura Técnica de España 

(CGATE) 

 

El Consejo General de la Arquitectura Técnica de España (CGATE) ha presentado 

el estudio “¿Cómo decidimos la compra de una vivienda?” en el que da respuesta 
a todas las cuestiones relacionadas con el análisis del proceso de decisión.  Para 

Alfredo Sanz, presidente del CGATE, el objetivo de esta encuesta es 

“contextualizar las prioridades que tiene el potencial comprador de vivienda en 

un escenario socioeconómico caracterizado por el envejecimiento de la población 

y por un parque inmobiliario cada vez más antiguo”.  

 
“Desde hace años colaboramos con el Ministerio de Transportes, Movilidad y 

Agenda Urbana en aportar, a través de los distintos Colegios de Aparejadores y 

Arquitectos Técnicos, las cifras de visados de obra nueva y de rehabilitación, 

pero es igual de importante conocer el perfil sociodemográfico y la 

intencionalidad de compra y/o rehabilitación que tiene el ciudadano”, remarca 
Sanz. A la hora de decidir qué vivienda comprar, los españoles se guían por el 

precio (86%) y por la ubicación (81%). Además de estos indicadores, el principal 

elemento de decisión es relativo al inmueble, es decir, al estado de conservación 

del edificio (93%) y la calidad de los materiales de construcción (91%), según el 

estudio elaborado por GAD3.  

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/MARKETING-INMOBILIARIO-ESTUDIOS-MERCADO.html
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En la toma de decisiones, por grupos de edad, los jóvenes (entre 25 y 35 años) 

atienden al precio de la vivienda, pero también al consumo eficiente del 

inmueble. Por otro lado, los encuestados situados en la franja intermedia, con 
edades comprendidas entre los 36 y los 45 años, valoran la cercanía al trabajo y 

centros escolares junto con el número de habitaciones de la casa. Por último, los 

mayores de 45 años conceden mayor importancia al diseño de la vivienda y a la 

calidad de los materiales de construcción.  

 

EL PRECIO, EL PRINCIPAL OBSTÁCULO PARA EL ACCESO A LA VIVIENDA 

 

La gran mayoría de los encuestados considera que el precio (casi el 90%) y las 

condiciones financieras (para más del 82%) continúan siendo los principales 

obstáculos en la adquisición de una vivienda.  

 
Con todo, los datos de la encuesta reflejan que aproximadamente un 21% de los 

entrevistados tiene intención de adquirir una vivienda próximamente: un 13% en 

un plazo de 2 años y un 8% en un plazo medio de tiempo. 

La intención de compra de vivienda supera el 40% en la población menor de 35 

años, mientras que entre 35 y 45 años se sitúa en el 24% y a partir de 45 años 
en un 11%. En cualquier caso, la demanda principal es la vivienda de segunda 

mano (46%) si bien en un 26% de los casos el futuro comprador prefiere un 

inmueble de nueva construcción. 

 

Para el presidente de GAD3, Narciso Michavila, “todos los retos sociales que tiene 

España pasan por la vivienda. La parte positiva que vemos en el estudio es que 
la mayoría de los españoles está satisfecho con su vivienda pero debemos seguir 

avanzando en tres desafíos: la emancipación de los jóvenes, la lucha contra el 

envejecimiento de los barrios y el parque de vivienda, y la eficiencia energética 

para luchar contra el cambio climático”. “Cualquier error en política de vivienda 

se tarda 50 años en corregir”, remarca. 
 

LA SOSTENIBILIDAD ENERGÉTICA ES EL FACTOR MENOS INFLUYENTE EN 
LA COMPRA DE UN INMUEBLE 

 

El factor que menos influye en la decisión final de compra es la sostenibilidad 

energética de la vivienda (40%). En este sentido, el 51% de los encuestados 

afirma conocer el Certificado de Eficiencia Energética, sin embargo casi el 70% 
dice que no invertiría en la optimización de su consumo para reducir la factura 

energética. 

 

En relación a la conservación del edificio casi un 57% de los entrevistados no 

conoce la Inspección Técnica del Edificio, que se eleva al 65% en el caso del 
grado de conocimiento sobre el Informe de Evaluación del Edificio, obligatorio 

para inmuebles con una antigüedad de más de 50 años. 
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El 60% de los encuestados tampoco estarían dispuestos a realizar una inversión 

en su vivienda actual para mantener y mejorar las condiciones del edificio. 

 

“Estos datos demuestran que es necesario impulsar más campañas de 
concienciación y estimular, a través de medidas fiscales, la rehabilitación de las 

viviendas y edificios, recuperando, por ejemplo, las deducciones en el IRPF por 

obras de reforma”, señala el presidente del CGATE.  

 

EL 86% DE LOS ESPAÑOLES ESTÁ SATISFECHO CON SU VIVIENDA 

 
Por otro lado, el 86% de los entrevistados afirma sentirse satisfechos con la 

vivienda y la razón principal es la ubicación de la misma (93%). Los elementos 

con los que menos satisfechos están son la eficiencia energética y la superficie 

útil, aunque ambos rondan el 70% en nivel de satisfacción.  

 
En este contexto cabe destacar que el 58% de los encuestados afirma estar 

residiendo en la misma casa por un periodo igual o superior a 10 años (el 57% 

de los cuales suma 20 años de antigüedad en el mismo inmueble).  

 

Respecto al tipo de vivienda, en España predomina la compra de viviendas en 
edificios (62%) frente a la adquisición de viviendas de tipo unifamiliar o adosado 

(36%). 

 

Los resultados se extraen de un total de 1.003 entrevistas telefónicas a 

españoles de edades comprendidas entre los 25 y los 65 años. Las entrevistas, 

conformadas por 30 preguntas cerradas, fueron realizadas entre el 6 y el 23 de 
septiembre. 

 

No es la primera vez que el CGATE, organismo que representa y vela por los 

intereses de la profesión y de sus más de 55.000 colegiados, pone en valor el 

papel del Arquitecto Técnico y/o Aparejador en la sociedad y las aportaciones 
que desde su campo se pueden hacer para mejorar la vida de los ciudadanos.  

 

Además de colaborar con el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda 

Urbana, tiene firmado un convenio con la Dirección General de Catastro, 

dependiente del Ministerio de Hacienda, para la creación de puntos de 
información catastral. El CGATE también ha participado activamente en la 

redacción de la modificación del Código Técnico de la Edificación (CTE) y en la 

publicación de Guías que son un referente, como “Edificios y Salud. 7 llaves para 

una edificación saludable” o la “Guía en accesibilidad en edificios existentes”.  

 
En 2019, y también con la colaboración del Ministerio de Fomento, se celebraron 

los Premios Nacionales de la Edificación que destacan el trabajo y la aportación 

social de la profesión. Próximamente, el CGATE presentará la actualización de los 

datos del Estudio de Género sobre la situación de la mujer en la profesión, 

realizado el pasado año. 
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Presentación del estudio “¿Cómo decidimos la compra de una vivienda?” 

El 82% de los españoles considera que las condiciones 
financieras son uno de los principales obstáculos para comprar 

una vivienda 

El principal elemento de decisión de compra es relativo al precio de 

inmueble, pero también al estado de conservación del edificio y la calidad 

de los materiales de construcción. 

 

Madrid, 22 de enero de 2020.- El Consejo General de la Arquitectura Técnica 

de España (CGATE) ha presentado el estudio “¿Cómo decidimos la compra de una 

vivienda?” en el que da respuesta a todas las cuestiones relacionadas con el análisis 

del proceso de decisión.   

Para Alfredo Sanz, presidente del CGATE, el objetivo de esta encuesta es 

“contextualizar las prioridades que tiene el potencial comprador de vivienda en un 

escenario socioeconómico caracterizado por el envejecimiento de la población y por un 

parque inmobiliario cada vez más antiguo”. 

“Desde hace años colaboramos con el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda 

Urbana en aportar, a través de los distintos Colegios de Aparejadores y Arquitectos 

Técnicos, las cifras de visados de obra nueva y de rehabilitación, pero es igual de 

importante conocer el perfil sociodemográfico y la intencionalidad de compra y/o 

rehabilitación que tiene el ciudadano”, remarca Sanz. 

A la hora de decidir qué vivienda comprar, los españoles se guían por el precio (86%) 

y por la ubicación (81%). Además de estos indicadores, el principal elemento de 

decisión es relativo al inmueble, es decir, al estado de conservación del edificio 

(93%) y la calidad de los materiales de construcción (91%), según el estudio 

elaborado por GAD3.  

En la toma de decisiones, por grupos de edad, los jóvenes (entre 25 y 35 años) 

atienden al precio de la vivienda, pero también al consumo eficiente del inmueble. Por 

otro lado, los encuestados situados en la franja intermedia, con edades comprendidas 

entre los 36 y los 45 años, valoran la cercanía al trabajo y centros escolares junto con 

el número de habitaciones de la casa. Por último, los mayores de 45 años conceden 

mayor importancia al diseño de la vivienda y a la calidad de los materiales de 

construcción.  

 

El precio, el principal obstáculo para el acceso a la vivienda 

La gran mayoría de los encuestados considera que el precio (casi el 90%) y las 

condiciones financieras (para más del 82%) continúan siendo los principales 

obstáculos en la adquisición de una vivienda.  

http://www.arquitectura-tecnica.com/
http://www.arquitectura-tecnica.com/
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Con todo, los datos de la encuesta reflejan que aproximadamente un 21% de los 

entrevistados tiene intención de adquirir una vivienda próximamente: un 13% en un 

plazo de 2 años y un 8% en un plazo medio de tiempo. 

La intención de compra de vivienda supera el 40% en la población menor de 35 años, 

mientras que entre 35 y 45 años se sitúa en el 24% y a partir de 45 años en un 11%. 

En cualquier caso, la demanda principal es la vivienda de segunda mano (46%) si bien 

en un 26% de los casos el futuro comprador prefiere un inmueble de nueva 

construcción. 

Para el presidente de GAD3, Narciso Michavila, “todos los retos sociales que tiene 

España pasan por la vivienda. La parte positiva que vemos en el estudio es que la 

mayoría de los españoles está satisfecho con su vivienda pero debemos seguir 

avanzando en tres desafíos: la emancipación de los jóvenes, la lucha contra el 

envejecimiento de los barrios y el parque de vivienda, y la eficiencia energética para 

luchar contra el cambio climático”. “Cualquier error en política de vivienda se tarda 50 

años en corregir”, remarca. 

La sostenibilidad energética es el factor menos influyente en la compra de un 

inmueble 

El factor que menos influye en la decisión final de compra es la sostenibilidad 

energética de la vivienda (40%). En este sentido, el 51% de los encuestados afirma 

conocer el Certificado de Eficiencia Energética, sin embargo casi el 70% dice que no 

invertiría en la optimización de su consumo para reducir la factura energética. 

En relación a la conservación del edificio casi un 57% de los entrevistados no conoce 

la Inspección Técnica del Edificio, que se eleva al 65% en el caso del grado de 

conocimiento sobre el Informe de Evaluación del Edificio, obligatorio para inmuebles 

con una antigüedad de más de 50 años. 

El 60% de los encuestados tampoco estarían dispuestos a realizar una inversión en su 

vivienda actual para mantener y mejorar las condiciones del edificio. 

“Estos datos demuestran que es necesario impulsar más campañas de concienciación 

y estimular, a través de medidas fiscales, la rehabilitación de las viviendas y edificios, 

recuperando, por ejemplo, las deducciones en el IRPF por obras de reforma”, señala el 

presidente del CGATE.  

 

El 86% de los españoles está satisfecho con su vivienda 

Por otro lado, el 86% de los entrevistados afirma sentirse satisfechos con la vivienda y 

la razón principal es la ubicación de la misma (93%). Los elementos con los que 

menos satisfechos están son la eficiencia energética y la superficie útil, aunque ambos 

rondan el 70% en nivel de satisfacción.  
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En este contexto cabe destacar que el 58% de los encuestados afirma estar residiendo 

en la misma casa por un periodo igual o superior a 10 años (el 57% de los cuales 

suma 20 años de antigüedad en el mismo inmueble).  

Respecto al tipo de vivienda, en España predomina la compra de viviendas en edificios 

(62%) frente a la adquisición de viviendas de tipo unifamiliar o adosado (36%). 

Los resultados se extraen de un total de 1.003 entrevistas telefónicas a españoles de 

edades comprendidas entre los 25 y los 65 años. Las entrevistas, conformadas por 30 

preguntas cerradas, fueron realizadas entre el 6 y el 23 de septiembre. 

No es la primera vez que el CGATE, organismo que representa y vela por los intereses 

de la profesión y de sus más de 55.000 colegiados, pone en valor el papel del 

Arquitecto Técnico y/o Aparejador en la sociedad y las aportaciones que desde su 

campo se pueden hacer para mejorar la vida de los ciudadanos.  

Además de colaborar con el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana, 

tiene firmado un convenio con la Dirección General de Catastro, dependiente del 

Ministerio de Hacienda, para la creación de puntos de información catastral. El CGATE 

también ha participado activamente en la redacción de la modificación del Código 

Técnico de la Edificación (CTE) y en la publicación de Guías que son un referente, 

como “Edificios y Salud. 7 llaves para una edificación saludable” o la “Guía en 

accesibilidad en edificios existentes”.  

En 2019, y también con la colaboración del Ministerio de Fomento, se celebraron los 

Premios Nacionales de la Edificación que destacan el trabajo y la aportación social de 

la profesión. Próximamente, el CGATE presentará la actualización de los datos del 

Estudio de Género sobre la situación de la mujer en la profesión, realizado el pasado 

año. 

 

Sobre el CGATE 

El Consejo General de la Arquitectura Técnica de España es el órgano coordinador de 

los cincuenta y cinco Colegios de Aparejadores y Arquitectos Técnicos existentes. 

Cuenta con más de 50.000 colegiados y representa a la Arquitectura Técnica a nivel 

nacional e internacional, velando por sus intereses y por la mejora continuada del 

sector de la edificación. 
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Universo: población general, entre 25 y 65 años.

Ámbito: nacional.

Cuotas: sexo, edad diseñadas según el censo de la población (INE).

Procedimiento de recogida de la información: entrevista telefónica asistida por ordenador (CATI).

Tamaño de la muestra: 1.003 entrevistas.

Error muestral: ± 3,2% (N=1.003) para un grado de confianza del 95,5 (dos sigmas) y en la hipótesis
más desfavorable de P=Q=0,5 en el supuesto de muestreo aleatorio simple.

Cuestionario: consta de 30 preguntas cerradas.

Duración de la entrevista: 7-8 minutos aproximadamente.

Fechas del trabajo de campo: del 6 al 23 de septiembre de 2019.
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Síntesis de resultados

En el presente trabajo se lleva a cabo un estudio detallado de las prioridades en el proceso de toma de decisiones que los consumidores (entre 25 y
65 años) tienen a la hora de comprar una vivienda.

• Para ello es necesario contextualizar la situación del parque de viviendas en nuestro país: la mayoría de los encuestados (casi el 58%) afirman
llevar residiendo en su vivienda 10 o más años, en la mitad de los casos (57%) en un inmueble de más de 20 años de antigüedad. Otro dato
importante es el tipo de vivienda que predomina en España, donde más del 62% de los encuestados dice vivir en edificios de viviendas y el 36%
en viviendas tipo unifamiliares o adosado.

• En cuanto al régimen de tenencia, más del 70% de los encuestados afirman tener su vivienda en propiedad. Aunque suponen una amplia
mayoría, y atendiendo a históricos estadísticos de Régimen de Tenencia del INE, vemos como en la última década este dato ha bajado casi 10
puntos porcentuales. Esto ha supuesto un aumento de los alquileres. En este sentido, más del 24 % de los encuestados viven de alquiler. En la
última década esta cifra ha aumentado 10 puntos (poco más del 14% en 2010), pero ha sido en los últimos 2 años cuando ha experimentado
un cambio más significativo, aumentando alrededor de 7 puntos (del 17% aproximadamente en 2017 al 24% actual).

• La mayor parte de los entrevistados que disponen de vivienda en propiedad participaron en el proceso de decisión de compra de su vivienda
actual. Por regla general, en el proceso de decisión participa además el cónyuge o pareja del entrevistado y residualmente, otros agentes como
la agencia inmobiliaria o familiares. A la hora de decidir adquirir esta vivienda, fueron determinantes los aspectos relativos al propio inmueble
como el precio (86%)y la ubicación (81%). En segundo lugar, aparecen como determinantes factores relacionados con la construcción de la
vivienda, como el tamaño (69%), la calidad de los materiales (57%) y la distribución (65%). Otros factores determinantes fueron el diseño
(48%), las zonas comunes (45%) y el consumo energético (40%).

• Más del 86% de los encuestados afirman sentirse satisfechos con la vivienda en la que residen, principalmente los propietarios, frente a los
alquilados y otros regímenes de tenencia. El principal factor que apoya dicha satisfacción es, en primer lugar, la ubicación, con más del 93% de
los encuestados. Le sigue el casi 89% de satisfechos con la iluminación (natural) de sus viviendas. Otros factores muy bien valorados son la
calidad de los materiales de construcción y la red de suministros (86% y 82%, respectivamente). Los elementos de la vivienda con los que los
encuestados están menos satisfechos son la eficiencia energética y la superficie útil, aunque ambos con un nivel de satisfacción que ronda el
70%.

• Los datos de la encuesta reflejan que aproximadamente un 21% de los entrevistados tiene intención de adquirir una vivienda próximamente:
un 13% en un plazo de 2 años y un 8% en un plazo medio de tiempo. La intención de compra de vivienda supera el 40% en la población menor
de 35 años, mientras que entre 35-45 años se sitúa en el 24% y a partir de 45 años en un 11%. En todo caso, la demanda principal es la
vivienda de segunda mano (46%) si bien en un 26% de los casos el futuro comprador prefiere vivienda de nueva construcción.
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Síntesis de resultados

• En relación a los principales factores presentes a la hora de decidir para comprar una vivienda, hay que señalar que las prioridades del
comprador (al igual que en el caso del propietario) son la ubicación de la vivienda, tanto por el entorno de la misma como por la
comunicación, y el precio, que engloba el propio coste de la vivienda y las tasas que todo proceso de compra supone. Además se hace
también mención (en espontáneo) a la calidad de los materiales de construcción, los acabados o la antigüedad del edificio, pero sobre
todo al tamaño de la vivienda (86%), ya sea por la superficie (m2) o la distribución (nº de dormitorios).

• A la hora de priorizar cada uno de los factores anteriores presentes en la decisión de compra, el precio sigue siendo el principal
elemento de decisión seguido de los elementos claves relativos al inmueble: el estado de conservación del edificio (93%) y la calidad de
los materiales de construcción (91%). Además de la ubicación, otros factores determinantes son el tamaño de la vivienda, valorado en
función del número de dormitorios (88%) y la superficie útil (86%). Los factores relativos a la eficiencia energética cobran relevancia en
este proceso de decisión: el 84% considera importante que el edificio sea eficiente energéticamente y en el 82% de los casos que
utilice energías renovables. Otros factores presentes pero menos relevantes que los anteriores son la disponibilidad de zonas comunes
(68%), la estética de la fachada (50%) y el diseño arquitectónico (49%).

• Si lo comparamos por grupos de edad, vemos como los jóvenes (entre 25 y 35 años) valoran mucho más en la toma de decisiones el
precio de la vivienda, principalmente, pero también características del inmueble como el uso de nuevas formas de energía y un
consumo eficiente. Por otro lado, los encuestados ubicados en la franja intermedia (36-45 años) valoran más la cercanía al trabajo y
centros escolares y el número de habitaciones de la vivienda. Por último, los más mayores (entre 46 y 65 años) dan mayor importancia
al diseño de la vivienda o la calidad de los materiales de construcción.

• En concreto, en relación al consumo energético, el 51% de los encuestados afirma conocer el Certificado de Eficiencia Energética (CEE).
A esto hay que añadirle que de los que lo conocen recibe una valoración positiva de más del 67% de las opiniones favorables. Por el
contrario, casi el 70% de los encuestados estarían en contra de realizar en su inmueble cualquier tipo de inversión que ayude a
optimizar su consumo energético. Los encuestados más jóvenes (entre 25 y 35) son los que menos conocen dicho certificado (CEE) y los
que menos dispuestos están a invertir en optimización energética.

• Por último, con respecto a las características del proceso de adquisición de una vivienda, la gran mayoría de los entrevistados afirman
que el precio (la principal con casi el 90% de los encuestados) y las condiciones financieras (para más del 82%) son las principales
barreras de acceso a la vivienda actualmente. Adicionalmente, aproximadamente el 33% de los encuestados consideran que la oferta
de viviendas que existe en nuestro país es baja y en el caso de los encuestados más jóvenes (menores de 35 años) asciende a casi el
40%.
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Vivienda actual



Tiempo en la residencia actual

25,8

16,3
26,4

31,4

Menos de 5 años

De 5 a 10 años

De 10 a 20 años

Más de 20 años
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¿Hace cuánto tiempo reside Ud. en su vivienda actual?

Tiempo medio residiendo en 
la vivienda: 15 años 



Tipo de inmueble

9

Y, en concreto, ¿en qué tipo de inmueble reside…?

62,5

26,4

9,6

1,5

Edificio de viviendas Vivienda unifamiliar Adosados Otro



Antigüedad del inmueble

10

¿Y cuál es la antigüedad aproximada de este inmueble?

Antigüedad media de la 
vivienda: 30 años

6,4

26,1

17,914,9

10,8

13,4

10,5
10 años o menos 10-20 años

21-30 años 31-40 años

41-50 años Más de 50 años

NS/NC



Régimen de tenencia

38,8

31,8

24,4

4,8

0,3

Propia (pagada) Propia (pagos pendientes)

Alquiler Otro

NS/NC

11

Y con respecto a su vivienda, ¿cuál es su régimen de tenencia? ¿Y Ud. es propietario de la vivienda o sólo miembro de la 
unidad familiar?

77,2

21,9

0,8

0,1

Propietario

Sólo miembro de la unidad
familiar

Otro

NS/NC



Régimen de tenencia
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Régimen de tenencia

Total
Propia (pagada)

Propia (pagos 

pendientes)
Alquiler Otro

Edad

25-35 24% 26% 43% 6% 100%

36-45 22% 45% 29% 4% 100%

45-65 55% 27% 13% 5% 100%

Situación laboral

Trabajador sector privado 29% 37% 29% 4% 100%

Trabajador sector público 39% 36% 22% 4% 100%

Independiente 33% 36% 24% 7% 100%

Jubilado o pensionista 66% 16% 13% 4% 100%

Parado/Cesante 36% 29% 28% 7% 100%

Estudiante 10% 50% 40% 100%

Trabajo doméstico no remunerado 58% 22% 14% 5% 100%

Total 39% 32% 24% 5% 100%



Proceso de decisión de compra



Intervención en el proceso de decisión

92,1

7,7

0,2

Sí No NS/NC

14

A la hora de decidir acerca de la compra del inmueble, 
¿participó Ud. en este proceso?

77,3

7,2

6,8

3,6

Cónyuge/Pareja

Agencia Inmobiliaria

Otros familiares/amigos

Hijos

A parte de Ud., ¿qué otras personas estuvieron involucradas en 
este proceso?



Principales factores de decisión de compra

La población española encuestada ve principalmente tres 
factores clave a la hora de decidirse en el proceso de 
compra de una vivienda:

• En primer lugar, la ubicación de la vivienda es lo más 
importante (más del 44% de los encuestados) para 
decidirse por una vivienda. Dentro de este ámbito 
destacan aspectos como la cercanía a los centros 
laborales o escolares o la buena comunicación con el 
centro de las ciudades, pero la razón principal es el 
entorno, el barrio, su limpieza, etc.

• El segundo factor determinante que tienen en cuenta 
los entrevistados (alrededor del 30%) es el precio. 
Con esto no se refieren exclusivamente el propio 
coste de la vivienda, sino que se menciona también 
(aunque en menor medida) los impuestos y gastos 
que supone todo proceso de compra de una 
vivienda.

• Por último, las propias características de la vivienda 
serían el tercer elemento decisivo (16% 
aproximadamente) . Los encuestados dan 
importancia principalmente al tamaño de la vivienda, 
tanto en lo que respecta a superficie (m2) como 
distribución (nº de habitaciones). Otros factores a 
tener en cuenta en este sentido serían la calidad de 
los materiales de construcción y los acabados. 
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44,5

30,3

8,0

7,9

2,9

2,6

1,9

1,3

0,7

Ubicación

Precio

Tamaño

Calidad

Características
del mercado

Razones
personales

Herencia

Accesibilidad

Propia
construcción

Y en concreto, ¿en qué medida fueron determinantes para Ud. los siguientes elementos a la hora de preferir una u otra vivienda?



Elementos determinantes de decisión
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Y en concreto,  ¿en qué medida fueron determinantes para Ud. los siguientes elementos a la hora de preferir una u otra vivienda?

59,7

60,8

32,2

24,0

23,3

18,4

15,4

12,9

27,2

20,9

36,9

41,0

34,0

29,8

30,0

27,6

4,4

7,5

15,7

17,3

21,7

27,6

23,0

24,4

5,2

7,7

11,9

14,2

17,0

20,6

25,6

27,9

3,5

3,1

3,3

3,5

4,0

3,6

6,1

7,2

Precio

Ubicación

Tamaño (nº de
habitaciones)

Distribución
interior

Calidad de los
materiales de
construcción

Diseño

Zonas comunes

Consumo
eficiente

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC

54,5   

53,1   

20,3   

9,8   

6,4   

-2,2   

-10,2   

-15,0   

Ranking de factores
(diferencia entre mucho y nada)



Elementos determinantes de decisión
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Y en concreto,  ¿en qué medida fueron determinantes para Ud. los siguientes elementos a la hora de preferir una u otra vivienda?

% Mucho + Bastante Precio Ubicación Tamaño
Distribución 

interior

Calidad de 

los 

materiales

Diseño
Zonas 

comunes

Consumo 

eficiente

Sexo

Hombre 87% 81% 69% 64% 59% 49% 49% 39%

Mujer 87% 83% 69% 66% 56% 48% 41% 42%

Grupos de 

Edad

25-35 85% 74% 64% 59% 50% 39% 39% 44%

36-45 89% 83% 67% 64% 59% 44% 46% 41%

46-65 86% 84% 72% 68% 59% 54% 47% 39%

Total 87% 82% 69% 65% 57% 48% 45% 40%



Motivación y criterios de decisión 



Compra de vivienda

13,7

8,2

76,6

1,5

Sí

No, pero sí a medio-largo plazo

No en ningún caso

NS/NC

19

En los próximos dos años, ¿tiene Ud. intención de adquirir 
una nueva vivienda?

46,0

25,7

11,3

3,8

13,2

Comprar una vivienda de
segunda mano

Comprar  una vivienda de
primera construcción

Comprar sobre plano

Otra

NS/NC

Con independencia de lo anterior, a la hora de decidir la compra 
de vivienda, Ud. prefiere…



Intención de compra de una vivienda
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Intención de adquirir vivienda según perfil

Intención de adquirir una vivienda

Si
No, pero sí a medio-

largo plazo
No, en ningún caso

Sexo
Hombre 15% 9% 74%

Mujer 12% 7% 79%

Grupos de Edad

25-35 26% 14% 58%

36-45 15% 9% 74%

46-65 7% 5% 86%

Situación laboral

Trabajador sector privado 13% 11% 74%

Trabajador sector público 24% 9% 67%

Independiente 24% 7% 68%

Jubilado o pensionista 4% 3% 92%

Parado/Cesante 12% 7% 79%

Estudiante 20% 20% 60%

Trabajo doméstico no remunerado 4% 3% 89%

Total 14% 8% 77%

Perfil del futuro comprador de vivienda

Intención de adquirir una vivienda 

Si
No, pero sí a medio-largo 

plazo
No, en ningún caso

Sexo
Hombre 56% 55% 48%

Mujer 44% 45% 52%

Grupos de Edad

25-35 42% 37% 17%

36-45 31% 31% 27%

46-65 26% 32% 56%

Situación laboral

Trabajador sector privado 39% 56% 39%

Trabajador sector público 24% 14% 12%

Independiente 17% 9% 9%

Jubilado o pensionista 4% 5% 17%

Parado/Cesante 13% 12% 15%

Estudiante 1% 2% 1%

Trabajo doméstico no remunerado 2% 2% 8%

Total 100% 100% 100%



Uso de la vivienda
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¿Cuál sería el uso principal de la vivienda?
Responde sólo aquellos que tienen intención de adquirir una vivienda en el medio plazo.

60,1

25,1

9,3

5,1

0,4

Primera vivienda Primera vivienda
(mejorar la actual;

reposición)

Segunda vivienda
(vacaciones)

Inversión NS/NC



Elementos determinantes de decisión de compra

A la hora de comparar viviendas y decidirse por una 
de ellas, estos son los tres elementos principales que 
los españoles tienen en cuenta:

• En primer lugar, la ubicación de la vivienda vuelve 
a ser lo más importante (aunque esta vez apenas 
alcanza el 40%) para decidirse por una vivienda. 
También se repiten las menciones a la buena 
comunicación y cercanía de la vivienda a centros 
escolares y las características del entorno, aunque 
se menciona más la voluntad de tener cerca 
zonas verdes.

• El segundo factor determinante que tienen en 
cuenta los entrevistados es el precio (31%), pero 
esta vez relaciona con la situación económica y 
laboral de las familias.

• Por último, las características de la vivienda 
tienen más peso a la hora de decidir (25% 
aproximadamente). Los encuestados dan 
importancia principalmente al tamaño de la 
vivienda, tanto en lo que respecta a superficie 
(m2) como distribución (nº de habitaciones), así 
como la calidad de los materiales de construcción 
y los acabados. 

22

39,8

31,0

12,7

12,4

1,9

2,2

Ubicación

Precio

Tamaño

Calidad

Accesibilidad

Otra

Y en todo caso, a la hora de comprar una vivienda, ¿qué elementos serían para Ud. determinantes a la hora de decidirse por una u otra 
vivienda?



Elementos determinantes de decisión (I)
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Y en concreto, ¿qué importancia le daría Ud. a cada uno de los siguientes elementos a la hora de comprar una vivienda?
Responde sólo aquellos que tienen intención de adquirir una vivienda en el medio plazo.

83,2

50,4

56,0

68,3

49,2

46,2

40,2

16,0

42,7

35,1

22,7

38,7

40,0

44,1

0,8

6,0

5,0

3,9

8,0

10,3

8,8

3,9

5,0

4,0

2,6

6,1

0,9

0,8

0,9

Precio

Estado de conservación
del edificio

Calidad de materiales de
construcción

Ubicación

Funcionalidad (nº de
dormitorios)

Superficie (m2)

Sostenibilidad del edificio
(energéticamente

eficiente)

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC

83,2   

50,4   

52,0   

63,3   

45,1   

43,6   

34,1   

Ranking de elementos 
determinantes

(diferencia entre mucho y nada)



Elementos determinantes de decisión (II)
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Y en concreto, ¿qué importancia le daría Ud. a cada uno de los siguientes elementos a la hora de comprar una vivienda?
Responde sólo aquellos que tienen intención de adquirir una vivienda en el medio plazo.

46,2

34,1

37,1

32,1

21,0

24,0

37,9

48,8

38,1

35,7

28,8

25,2

8,9

10,4

18,1

22,4

37,3

33,0

5,1

5,9

6,0

9,8

12,8

17,8

1,9

0,9

0,8

Consumo
energético

Uso de energías
renovables

Calidad de los
acabados
interiores

Zonas comunes

Estética de la
fachada

Diseño
arquitectónico del

edificio

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC

41,1   

28,2   

31,1   

22,3   

8,2   

6,3   

Ranking de elementos 
determinantes

(diferencia entre mucho y nada)



Valoración de la importancia

25

97,4

96,5

95,7

95,7

95,0

94,0

90,7

90,4

89,8

88,9

2,6

2,7

4,3

3,2

5,0

6,0

9,3

9,6

9,3

11,1

0,8

1,1

1,0

Edificio bien conservado y
mantenido

Calidad en el suministro de agua

Buena calidad del aire interior

Materiales saludables y no
dañinos

Iluminación adecuada y natural

Consumo energético y factura

Ruido exterior y entre viviendas

Edificio accesible

 Confort térmico

Instalaciones energéticamente
eficientes

Sí No NS/NC

Y en concreto, ¿de los siguientes elementos a cuales le daría importancia a la hora de comprar una vivienda?
Responde sólo aquellos que tienen intención de adquirir una vivienda en el medio plazo.



Dificultades de acceso a la vivienda
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En todo caso, según su opinión, ¿qué dificultades estima que existen actualmente a la hora de comprar una vivienda?

89,8

82,6

76,4

33,0

17,7

El precio de la vivienda Las condiciones financieras
(hipoteca)

La entrada Poca oferta Otros

Otros: Se hace referencia, 
principalmente, a la 

precariedad e inestabilidad 
laboral y a los bajos salarios. 



Dificultades de acceso a la vivienda
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En todo caso, según su opinión, ¿qué dificultades estima que existen actualmente a la hora de comprar una vivienda?

Principales dificultades de acceso a 
la vivienda según perfil

Precio vivienda
Condiciones 
financieras

Entrada Poca oferta Otros

Sexo

Hombre 88% 79% 72% 30% 19%

Mujer 92% 85% 81% 35% 17%

Grupos de Edad

25-35 90% 85% 81% 38% 19%

36-45 87% 88% 77% 32% 17%

46-65 91% 78% 74% 31% 18%

Total 90% 83% 76% 33% 18%



Satisfacción con la vivienda actual



Satisfacción con su vivienda

44,4

42,2

10,7

2,6

Muy buena Buena Regular Mala

29

En términos generales, ¿cuál es su grado de satisfacción con su vivienda actual?



Satisfacción con su vivienda
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En términos generales, ¿cuál es su grado de satisfacción con su vivienda actual?

Satisfacción con su vivienda

Total

Muy buena Buena Regular Mala

Régimen de 

tenencia

Propia (pagada) 52% 41% 6% 1% 100%

Propia (pagos pendientes) 50% 40% 9% 1% 100%

Alquiler 26% 47% 20% 7% 100%

Otro 40% 45% 13% 2% 100%

Total 44% 42% 11% 3% 100%



Satisfacción con su vivienda
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Y en concreto, ¿en qué medida está Ud. satisfecho con…? 

67,9

47,3

46,2

31,3

29,5

35,0

24,4

29,1

25,6

41,3

39,9

51,3

48,4

41,4

45,7

40,7

4,2

9,0

10,8

12,5

15,4

15,8

17,8

21,0

2,2

2,2

3,0

3,2

6,1

5,6

8,1

8,2

0,2

0,2

1,7

0,6

2,2

4,0

1,0

Ubicación

Iluminación (luz natural)

Calidad de los materiales
de construcción

Instalación de la Red de
suministro (tuberías)

Calidad de los acabados
interiores

Aislamiento del exterior

Eficiencia energética

Superficie útil

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC

65,7   

45,1   

43,2   

28,0   

23,5   

29,5   

16,3   

21,0   

Ranking de elementos 
determinantes

(diferencia entre mucho y nada)



Demanda de alquiler y compra
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Y según su opinión, en una escala del 1-5, ¿en qué medida cree que su vivienda le proporciona un ambiente saludable, en cuanto al 
nivel de ruidos, luz natural o calidad del aire? 1 es nada saludable y 5 es muy saludable.

2,8   4,7   

16,1   

28,3   

48,2   

1 – Nada saludable 2 3 4 5 – Muy saludable

Valoración media del 
entorno de la 
vivienda: 4,1



Eficiencia energética



Certificado de Eficiencia Energética (CEE)

50,9
48,6

0,6

Sí No NS/NC
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En relación al consumo energético, ¿conoce el Certificado de 
Eficiencia Energética (CEE) o Etiqueta Energética (escala de A-
G en función del consumo de energía del edificio)? 

28,4

39,1

17,4

10,8

4,2

Valoración de su utilidad

NS/NC

Nada

Poco

Bastante

Mucho

¿En qué medida le parece útil la información que ofrece sobre el 
consumo de energía del edificio? 



Consumo de energía

27,4

68,9

3,7

Sí No NS/NC
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¿Estaría Ud. dispuesto a realizar una inversión en su vivienda actual para optimizar su consumo de energía (reducir el importe de la 
factura energética)? 

Conocimiento CEE

Si No

Sexo
Hombre 55% 44%

Mujer 47% 53%

Grupos de Edad

25-35 46% 54%

36-45 53% 47%

46-65 52% 47%

Total 51% 49%

Inversión para optimizar consumo 

energético

Si No

Sexo
Hombre 31% 66%

Mujer 24% 72%

Grupos de Edad

25-35 24% 71%

36-45 31% 65%

46-65 27% 70%

Total 27% 69%



Inspección Técnica del Edificio (ITE)

42,6

56,8

0,6

Sí No NS/NC
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Y ahora en relación a la conservación de edificios, ¿conoce la 
Inspección Técnica del Edificio (ITE)? 

44,5

40,2

6,9

7,2

1,2

Valoración de su utilidad

NS/NC

Nada

Poco

Bastante

Mucho

En caso afirmativo, ¿en qué medida le parece útil que existan 
este tipo de controles técnicos? 



Informe de Evaluación del Edificio (IEE)

34,2

65,2

0,6

Sí No NS/NC
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Y ahora en relación a la conservación de edificios, ¿conoce el 
Informe de Evaluación del Edificio (IEE)? 

47,1

37,6

6,8

7,0

1,5

Valoración de su utilidad

NS/NC

Nada

Poco

Bastante

Mucho

En caso afirmativo, ¿en qué medida le parece útil que existan 
este tipo de controles técnicos? 



Mantenimiento del edificio

36,3

59,8

4,0

Sí No NS/NC
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Y, ¿estaría Ud. dispuesto a realizar una inversión en su vivienda actual para para mantener y mejorar las condiciones del edificio?

Conocimiento: ITE

Si No

Sexo
Hombre 49% 51%

Mujer 37% 63%

Grupos de Edad

25-35 32% 68%

36-45 39% 61%

46-65 50% 49%

Total 43% 57%

Conocimiento: IEE

Si No

Sexo
Hombre 42% 58%

Mujer 27% 72%

Grupos de Edad

25-35 27% 73%

36-45 29% 71%

46-65 41% 58%

Total 34% 65%

Inversión en mantenimiento

Si No

Sexo
Hombre 40% 57%

Mujer 33% 63%

Grupos de Edad

25-35 28% 68%

36-45 40% 56%

46-65 38% 58%

Total 36% 60%



Perfil sociodemográfico



Miembros del hogar

40

A parte de Ud., ¿cuántas personas residen en su hogar actualmente?

11,1

36,3

25,6

17,9

5,6

2,3
1,1

Solo Ud. 2 miembros 3 miembros 4 miembros 5 miembros 6 miembros Más de 6 miembros

Media de personas 
que residen en el 

hogar: 3 miembros  



Miembros del hogar
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Y por lo tanto, diría que su hogar está formado por …

47,2

19,9

10,9

7,4

3,6

3,5

2,9

4,5

0,2

Pareja con hijos

Pareja sin hijos

Unipersonal

Monoparental con hijos

Sin núcleo familiar (Dos o más
personassean o no parientes)

Más de una familia

Pareja con hijos + otros parientes

Otro

NS/NC



País de nacimiento

89,2

10,7

0,1

España

Otro

NS/NC

42

¿Me podría indicar su lugar de nacimiento?



Nivel de ingresos del hogar

43

Por último, ¿podría indicarme un rango aproximado de ingresos mensuales de su hogar (trabajo, pensiones, rentas...)?

5,2

11,8

18,2

16,2

10,9

7,9

5,6

3,1

0,2

19,4

Menos de 600 € al mes

Entre 600 y 1000 € al mes

Entre 1.000 y 1.500 € al mes

Entre 1.500 y 2.000€ al mes

Entre 2.000 y 2.500€ al mes

Entre 2.500 y 3.000€ al mes

Entre 3.500 y 4.000€ al mes

Entre 4.000 y 5.000€ al mes

Más de 5.000€ al mes

NS/NC
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ELEMENTOS DETERMINANTES DE LA DECISIÓN DE 

COMPRA 
Y en concreto, ¿qué importancia le daría Ud. a cada uno de los siguientes elementos 

a la hora de comprar una vivienda? - Responden sólo aquellos que tienen intención de 

adquirir una vivienda en el medio plazo. 

 

 

 

 83,2

50,4

56,0

68,3

49,2

46,2

40,2

16,0

42,7

35,1

22,7

38,7

40,0

44,1

0,8

6,0

5,0

3,9

8,0

10,3

8,8

3,9

5,0

4,0

2,6

6,1

0,9

0,8

0,9

Precio

Estado de conservación
del edificio

Calidad de materiales de
construcción

Ubicación

Funcionalidad (nº de
dormitorios)

Superficie (m2)

Sostenibilidad del edificio
(energéticamente

eficiente)

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC
Ranking de elementos 

determinantes 

(diferencia entre mucho y nada) 

83,2   

50,4   

52,0   

63,3   

45,1   

43,6   

34,1   



44,4

42,2

10,7

2,6

Muy buena Buena Regular Mala

Satisfacción con su vivienda 
En términos generales, ¿cuál es su grado de satisfacción con su vivienda actual?  



65,7   

45,1   

43,2   

28,0   

23,5   

29,5   

16,3   

21,0   

67,9

47,3

46,2

31,3

29,5

35,0

24,4

29,1

25,6

41,3

39,9

51,3

48,4

41,4

45,7

40,7

4,2

9,0

10,8

12,5

15,4

15,8

17,8

21,0

2,2

2,2

3,0

3,2

6,1

5,6

8,1

8,2

0,2

0,2

1,7

0,6

2,2

4,0

1,0

Ubicación

Iluminación (luz natural)

Calidad de los materiales
de construcción

Instalación de la Red de
suministro (tuberías)

Calidad de los acabados
interiores

Aislamiento del exterior

Eficiencia energética

Superficie útil

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC

Satisfacción con su vivienda 
Y en concreto, ¿en qué medida está Vd. satisfecho con…..? 

Ranking de elementos 

determinantes 

(diferencia entre mucho y nada) 



Consumo de energía 
¿Estaría Ud. dispuesto a realizar una inversión en su vivienda actual para optimizar 
su consumo de energía (reducir el importe de la factura energética)?  

27,4

68,9

3,7

Sí No NS/NC



Mantenimiento del edificio 
Y, ¿estaría Ud. dispuesto a realizar una inversión en su vivienda actual para 
para mantener y mejorar las condiciones del edificio? 

 

36,3

59,8

4,0

Sí No NS/NC
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PARTE PRIMERA 

El marketing inmobiliario y la creación del producto inmobiliario. 

 

Capítulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda. 
 

 

 

 
 


