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¢, COMO DECIDIMOS LA COMPRA DE UNA VIVIENDA?

Taller de trabajo es una metodologia
de trabajo en la que se integran la
teoria y la practica.

Se caracteriza por la investigacion, el
aprendizaje por descubrimiento y el
trabajo en equipo que, en su aspecto
externo, se distingue por el acopio
(en forma sistematizada) de material
especializado acorde con el tema
tratado teniendo como fin la
elaboracién de un producto tangible.
Un taller es también una sesion de
entrenamiento. Se enfatiza en la
solucion de problemas, capacitacion,
y requiere la participacion de los
asistentes.

22 de enero de 2020

Marketing inmobiliario y estudios de mercado

e EIl 82% de los espanoles considera que las condiciones financieras
son uno de los principales obstaculos para comprar una vivienda

e El principal elemento de decision de compra es relativo al precio
de inmueble, pero también al estado de conservacion del edificio y
la calidad de los materiales de construccion.

e Estudio del Consejo General de la Arquitectura Técnica de Espana
(CGATE)

El Consejo General de la Arquitectura Técnica de Espafa (CGATE) ha presentado
el estudio “¢éCémo decidimos la compra de una vivienda?” en el que da respuesta
a todas las cuestiones relacionadas con el andlisis del proceso de decisién. 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 socioeconémico caracterizado por el envejecimiento de la poblacién
y por un parque inmobiliario cada vez mas antiguo”.

“Desde hace afos 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 rehabilitacion,
pero es igual de importante conocer el perfil sociodemografico y la
intencionalidad de compra y/o rehabilitacién que tiene el ciudadano”, remarca
Sanz. A la hora de decidir qué vivienda comprar, los espafioles se guian por el
precio (86%) y por la ubicacién (81%). Ademas de estos indicadores, el principal
elemento de decisidn es relativo al inmueble, es decir, al estado de conservacion
del edificio (93%) y la calidad de los materiales de construccion (91%), segun el
estudio elaborado por GAD3.
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En la toma de decisiones, por grupos de edad, los jévenes (entre 25 y 35 afios)
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 anos, valoran la cercania al trabajo y
centros escolares junto con el niumero de habitaciones de la casa. Por ultimo, los
mayores de 45 aflos conceden mayor importancia al disefo de la vivienda y a la
calidad de los materiales de construccion.

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

La gran mayoria de los encuestados considera que el precio (casi el 90%) y las
condiciones financieras (para mas del 82%) continldan siendo los principales
obstaculos en la adquisicién de una vivienda.

Con todo, los datos de la encuesta reflejan que aproximadamente un 21% de los
entrevistados tiene intencidon de adquirir una vivienda proximamente: un 13% en
un plazo de 2 anos y un 8% en un plazo medio de tiempo.

La intencién de compra de vivienda supera el 40% en la poblacidn menor de 35
anos, mientras que entre 35 y 45 afios se sitla en el 24% vy a partir de 45 afios
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 construccién.

Para el presidente de GAD3, Narciso Michavila, “todos los retos sociales que tiene
Espafia pasan por la vivienda. La parte positiva que vemos en el estudio es que
la mayoria de los espafoles esta satisfecho con su vivienda pero debemos seguir
avanzando en tres desafios: la emancipacion de los jévenes, la lucha contra el
envejecimiento de los barrios y el parque de vivienda, y la eficiencia energética
para luchar contra el cambio climatico”. “Cualquier error en politica de vivienda
se tarda 50 afios en corregir”, remarca.

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

El factor que menos influye en la decisién 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 invertiria en la optimizacidon de su consumo para reducir la factura
energética.

En relacién a la conservacién del edificio casi un 57% de los entrevistados no
conoce la Inspeccién Técnica del Edificio, que se eleva al 65% en el caso del
grado de conocimiento sobre el Informe de Evaluacion del Edificio, obligatorio
para inmuebles con una antigliedad de mas de 50 afios.
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El 60% de los encuestados tampoco estarian dispuestos a realizar una inversién
en su vivienda actual para mantener y mejorar las condiciones del edificio.

“Estos datos demuestran que es necesario impulsar mas campafias de
concienciacion y estimular, a través de medidas fiscales, la rehabilitacién de las
viviendas y edificios, recuperando, por ejemplo, las deducciones en el IRPF por
obras de reforma”, sefala el presidente del CGATE.

EL 86% DE LOS ESPANOLES ESTA SATISFECHO CON SU VIVIENDA

Por otro lado, el 86% de los entrevistados afirma sentirse satisfechos con la
vivienda y la razon principal es la ubicacién de la misma (93%). Los elementos
con los que menos satisfechos estan son la eficiencia energética y la superficie
util, aunque ambos rondan el 70% en nivel de satisfaccion.

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 afos (el 57%
de los cuales suma 20 afos de antigiiedad en el mismo inmueble).

Respecto al tipo de vivienda, en Espafa predomina la compra de viviendas en
edificios (62%) frente a la adquisicién de viviendas de tipo unifamiliar o adosado
(36%).

Los resultados se extraen de un total de 1.003 entrevistas telefonicas a
espafoles de edades comprendidas entre los 25 y los 65 afos. 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 profesion y de sus mas 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.

Ademas de colaborar con el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda
Urbana, tiene firmado un convenio con la Direccion General de Catastro,
dependiente del Ministerio de Hacienda, para la creacion de puntos de
informacidon catastral. EI CGATE también ha participado activamente en la
redaccién de la modificacion del Cédigo Técnico de la Edificacion (CTE) y en la
publicacion de Guias que son un referente, como “Edificios y Salud. 7 llaves para
una edificacidn saludable” o la “Guia en accesibilidad en edificios existentes”.

En 2019, y también con la colaboracién del Ministerio de Fomento, se celebraron
los Premios Nacionales de la Edificacion que destacan el trabajo y la aportacion
social de la profesion. Proximamente, el CGATE presentara la actualizacion de los
datos del Estudio de Género sobre la situacion de la mujer en la profesion,
realizado el pasado ano.
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Presentacion del estudio “é¢Cémo decidimos la compra de una vivienda?”

El 82% de los espainoles considera que las condiciones
financieras son uno de los principales obstaculos para comprar
una vivienda

El principal elemento de decision de compra es relativo al precio de
inmueble, pero también al estado de conservacion del edificio y la calidad
de los materiales de construccion.

Madrid, 22 de enero de 2020.- El Consejo General de la Arquitectura Técnica
de Espaina (CGATE) ha presentado el estudio “¢éCoémo decidimos la compra de una
vivienda?” en el que da respuesta a todas las cuestiones relacionadas con el analisis
del proceso de decision.

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 socioecondmico caracterizado por el envejecimiento de la poblacién y por un
parque inmobiliario cada vez mas antiguo”.

“Desde hace afios 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 rehabilitacién, pero es igual de
importante conocer el perfil sociodemografico y la intencionalidad de compra y/o
rehabilitacion que tiene el ciudadano”, remarca Sanz.

A la hora de decidir qué vivienda comprar, los espafioles se guian por el precio (86%)
y por la ubicacion (81%). Ademas de estos indicadores, el principal elemento de
decision es relativo al inmueble, es decir, al estado de conservacion del edificio
(93%) y la calidad de los materiales de construccion (91%), segun el estudio
elaborado por GAD3.

En la toma de decisiones, por grupos de edad, los jovenes (entre 25 y 35 afios)
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 afios, valoran la cercania al trabajo y centros escolares junto con
el niumero de habitaciones de la casa. Por ultimo, los mayores de 45 afios conceden
mayor importancia al disefio de la vivienda y a la calidad de los materiales de
construccién.

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

La gran mayoria de los encuestados considera que el precio (casi el 90%) vy las
condiciones financieras (para mas del 82%) contindan siendo los principales
obstaculos en la adquisicién de una vivienda.

P°. de la Castellana, 155, 1° - 28046 MADRID - Tel. 91 570 55 88
E-mail: comunicacion@arquitectura-tecnica.com * www.arquitectura-tecnica.com
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Con todo, los datos de la encuesta reflejan que aproximadamente un 21% de los
entrevistados tiene intencién de adquirir una vivienda proximamente: un 13% en un
plazo de 2 afios y un 8% en un plazo medio de tiempo.

La intencién de compra de vivienda supera el 40% en la poblacién menor de 35 afios,
mientras que entre 35 y 45 afos se sitla en el 24% vy a partir de 45 afios 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
construccion.

Para el presidente de GAD3, Narciso Michavila, “todos los retos sociales que tiene
Espafia pasan por la vivienda. La parte positiva que vemos en el estudio es que la
mayoria de los espafioles estd satisfecho con su vivienda pero debemos seguir
avanzando en tres desafios: la emancipacién de los jévenes, la lucha contra el
envejecimiento de los barrios y el parque de vivienda, y la eficiencia energética para
luchar contra el cambio climatico”. “Cualquier error en politica de vivienda se tarda 50
afios en corregir”, remarca.

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

El factor que menos influye en la decisién 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
invertiria en la optimizacién de su consumo para reducir la factura energética.

En relacién a la conservaciéon del edificio casi un 57% de los entrevistados no conoce
la Inspeccion Técnica del Edificio, que se eleva al 65% en el caso del grado de
conocimiento sobre el Informe de Evaluacion del Edificio, obligatorio para inmuebles
con una antigliedad de mas de 50 afios.

El 60% de los encuestados tampoco estarian dispuestos a realizar una inversion en su
vivienda actual para mantener y mejorar las condiciones del edificio.

“Estos datos demuestran que es necesario impulsar mas campafias de concienciacion
y estimular, a través de medidas fiscales, la rehabilitacion de las viviendas y edificios,
recuperando, por ejemplo, las deducciones en el IRPF por obras de reforma”, sefiala el
presidente del CGATE.

El 86% de los espaiioles esta satisfecho con su vivienda

Por otro lado, el 86% de los entrevistados afirma sentirse satisfechos con la vivienda y
la razén principal es la ubicacion de la misma (93%). Los elementos con los que
menos satisfechos estan son la eficiencia energética y la superficie Gtil, aunque ambos
rondan el 70% en nivel de satisfaccién.

P°. de la Castellana, 155, 1° - 28046 MADRID - Tel. 91 570 55 88
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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 afios (el 57% de los cuales
suma 20 afios de antigliedad en el mismo inmueble).

Respecto al tipo de vivienda, en Espafia predomina la compra de viviendas en edificios
(62%) frente a la adquisicion de viviendas de tipo unifamiliar o adosado (36%).

Los resultados se extraen de un total de 1.003 entrevistas telefonicas a espafioles de
edades comprendidas entre los 25 y los 65 afios. 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 profesion y de sus mas 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.

Ademas de colaborar con el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana,
tiene firmado un convenio con la Direccion General de Catastro, dependiente del
Ministerio de Hacienda, para la creacién de puntos de informacién catastral. El CGATE
también ha participado activamente en la redaccion de la modificacion del Coédigo
Técnico de la Edificacion (CTE) y en la publicacién de Guias que son un referente,
como “Edificios y Salud. 7 llaves para una edificacién saludable” o la “Guia en
accesibilidad en edificios existentes”.

En 2019, y también con la colaboraciéon del Ministerio de Fomento, se celebraron los
Premios Nacionales de la Edificacidon que destacan el trabajo y la aportacion social de
la profesién. Proximamente, el CGATE presentara la actualizacién de los datos del
Estudio de Género sobre la situacion de la mujer en la profesion, realizado el pasado
afo.

Sobre el CGATE

El Consejo General de la Arquitectura Técnica de Espafia es el 6rgano coordinador de
los cincuenta y cinco Colegios de Aparejadores y Arquitectos Técnicos existentes.
Cuenta con mas 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 edificacién.

P°. de la Castellana, 155, 1° - 28046 MADRID - Tel. 91 570 55 88
E-mail: comunicacion@arquitectura-tecnica.com * www.arquitectura-tecnica.com
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Ficha técnica Q)

@ Universo: poblacion general, entre 25 y 65 anos.

Ambito: nacional.

\1‘\, Cuotas: sexo, edad disefiadas segun el censo de la poblacion (INE).
& Procedimiento de recogida de la informacion: entrevista telefdonica asistida por ordenador (CATI).

Tamaiio de la muestra: 1.003 entrevistas.

/i Error muestral: + 3,2% (N=1.003) para un grado de confianza del 95,5 (dos sigmas) y en la hipdtesis
'I'IQ mas desfavorable de P=Q=0,5 en el supuesto de muestreo aleatorio simple.

l; Cuestionario: consta de 30 preguntas cerradas.

=/

\J .z . . .
Duracion de la entrevista: 7-8 minutos aproximadamente.

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

i}
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Sintesis 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 25y
65 afios) tienen a la hora de comprar una vivienda.

. Para ello es necesario contextualizar la situacién del parque de viviendas en nuestro pais: la mayoria de los encuestados (casi el 58%) afirman
llevar residiendo en su vivienda 10 o mas afos, en la mitad de los casos (57%) en un inmueble de mas de 20 afos de antigliedad. Otro dato
importante es el tipo de vivienda que predomina en Espafia, donde mas 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, mds del 70% de los encuestados afirman tener su vivienda en propiedad. Aunque suponen una amplia
mayoria, y atendiendo a histéricos estadisticos de Régimen de Tenencia del INE, vemos como en la ultima década este dato ha bajado casi 10
puntos porcentuales. Esto ha supuesto un aumento de los alquileres. En este sentido, mds del 24 % de los encuestados viven de alquiler. En la
ultima década esta cifra ha aumentado 10 puntos (poco mas del 14% en 2010), pero ha sido en los ultimos 2 afios cuando ha experimentado
un cambio mds 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 decisién de compra de su vivienda
actual. Por regla general, en el proceso de decisién participa ademas el cdnyuge 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 ubicacidn (81%). En segundo lugar, aparecen como determinantes factores relacionados con la construccién de la
vivienda, como el tamafio (69%), la calidad de los materiales (57%) y la distribucidn (65%). Otros factores determinantes fueron el disefio
(48%), las zonas comunes (45%) y el consumo energético (40%).

. Mas del 86% de los encuestados afirman sentirse satisfechos con la vivienda en la que residen, principalmente los propietarios, frente a los
alquilados y otros regimenes de tenencia. El principal factor que apoya dicha satisfaccion es, en primer lugar, la ubicacion, con mas del 93% de
los encuestados. Le sigue el casi 89% de satisfechos con la iluminacion (natural) de sus viviendas. Otros factores muy bien valorados son la
calidad de los materiales de construccion y la red de suministros (86% y 82%, respectivamente). Los elementos de la vivienda con los que los
encuestados estan menos satisfechos son la eficiencia energética y la superficie atil, aunque ambos con un nivel de satisfaccién que ronda el
70%.

. Los datos de la encuesta reflejan que aproximadamente un 21% de los entrevistados tiene intencién de adquirir una vivienda préoximamente:
un 13% en un plazo de 2 afios y un 8% en un plazo medio de tiempo. La intencidn de compra de vivienda supera el 40% en la poblacion menor
de 35 afios, mientras que entre 35-45 afios se sitlia en el 24% y a partir de 45 afios 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 construccion.
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Sintesis de resultados

. En relacidn a los principales factores presentes a la hora de decidir para comprar una vivienda, hay que sefalar que las prioridades del
comprador (al igual que en el caso del propietario) son la ubicacion de la vivienda, tanto por el entorno de la misma como por la
comunicacién, y el precio, que engloba el propio coste de la vivienda y las tasas que todo proceso de compra supone. Ademas se hace
también mencidn (en espontdneo) a la calidad de los materiales de construccién, los acabados o la antigiiedad del edificio, pero sobre
todo al tamafio de la vivienda (86%), ya sea por la superficie (m?) o la distribucion (n2 de dormitorios).

. A la hora de priorizar cada uno de los factores anteriores presentes en la decision de compra, el precio sigue siendo el principal
elemento de decisién seguido de los elementos claves relativos al inmueble: el estado de conservacion del edificio (93%) y la calidad de
los materiales de construccion (91%). Ademas de la ubicacion, otros factores determinantes son el tamafo de la vivienda, valorado en
funcion del nimero de dormitorios (88%) y la superficie util (86%). Los factores relativos a la eficiencia energética cobran relevancia en
este proceso de decision: el 84% considera importante que el edificio sea eficiente energéticamente y en el 82% de los casos que
utilice energias 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 disefio arquitectdnico (49%).

. Si lo comparamos por grupos de edad, vemos como los jévenes (entre 25 y 35 afios) valoran mucho mas en la toma de decisiones el
precio de la vivienda, principalmente, pero también caracteristicas del inmueble como el uso de nuevas formas de energia y un
consumo eficiente. Por otro lado, los encuestados ubicados en la franja intermedia (36-45 afos) valoran mas la cercania al trabajo y
centros escolares y el nimero de habitaciones de la vivienda. Por ultimo, los mas mayores (entre 46 y 65 afios) dan mayor importancia
al disefio de la vivienda o la calidad de los materiales de construccion.

J En concreto, en relacidn al consumo energético, el 51% de los encuestados afirma conocer el Certificado de Eficiencia Energética (CEE).
A esto hay que anadirle que de los que lo conocen recibe una valoracién positiva de mas del 67% de las opiniones favorables. Por el
contrario, casi el 70% de los encuestados estarian en contra de realizar en su inmueble cualquier tipo de inversién que ayude a
optimizar su consumo energético. Los encuestados mas jévenes (entre 25 y 35) son los que menos conocen dicho certificado (CEE) y los
gue menos dispuestos estdn a invertir en optimizacién energética.

. Por ultimo, con respecto a las caracteristicas del proceso de adquisicién de una vivienda, la gran mayoria de los entrevistados afirman
qgue el precio (la principal con casi el 90% de los encuestados) y las condiciones financieras (para mas 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 pais es baja y en el caso de los encuestados mas jovenes (menores de 35 afios) asciende a casi el
40%.
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Vivienda actual




Tiempo en la residencia actual

: Tiempo medio residiendo en :
la vivienda: 15 aiios

B Menos de 5 anos

B De 5 a 10 anos

B De 10 a 20 ainos

B Mas de 20 ainos

¢Hace cudnto tiempo reside Ud. en su vivienda actual?

GAD3§" Consulting » Research « Communication 8



Tipo de inmueble

26,4

9,6

1,5

Edificio de viviendas Vivienda unifamiliar Adosados Otro

Y, en concreto, ¢en qué tipo de inmueble reside...?

GAD3." Consulting » Research « Communication 9



Antigiedad del inmueble @

i Antigiiedad media de la
:  vivienda: 30 afios

H 10 anos o menos M 10-20 anos

H 21-30 anos H 31-40 anos
H 41-50 anos B Mas de 50 anos
B NS/NC

¢Y cudl es la antigliedad aproximada de este inmueble?

<
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Régimen de tenencia

B Alquiler B Otro
H NS/NC Propietario 77,2
0,3
So6lo miembro de la unidad
- 21,9
familiar
Otro | 0,8

NS/NC | 0,1

Y con respecto a su vivienda, écual es su régimen de tenencia? ¢Y Ud. es propietario de la vivienda o s6lo miembro de la

unidad familiar?

GAD3." Consulting « Research «» Communication 11



Régimen de tenencia

Situacién laboral

GAD3wy

25-35

36-45

45-65

Trabajador sector privado
Trabajador sector publico
Independiente

Jubilado o pensionista
Parado/Cesante

Estudiante
Trabajo doméstico no remunerado

Total

Consulting

Propia (pagada)

Research

Régimen de tenencia

Propia (pagos

pendientes) Alquiler

Communication

12



Proceso de decision de compra




Intervencion en el proceso de decis

mSi EBNo mNS/NC

0,2

(I 4

[olp

Cényuge/Pareja 77,3

Agencia Inmobiliaria

Otros familiares/amigos

6,8

Hijos 3,6

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

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

GAD3wy

Consulting -«

Research « Communication 14



Principales factores de decision de compra

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

*  En primer lugar, la ubicacion de la vivienda es lo mas
importante (mas del 44% de los encuestados) para
decidirse por una vivienda. Dentro de este ambito
destacan aspectos como la cercania a los centros
laborales o escolares o la buena comunicacion con el
centro de las ciudades, pero la razdn 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
gue supone todo proceso de compra de una
vivienda.

*  Por ultimo, las propias caracteristicas de la vivienda
serian el tercer elemento decisivo (16%
aproximadamente) . Los encuestados dan
importancia principalmente al tamaiio de la vivienda,
tanto en lo que respecta a superficie (m?) como
distribuciéon (n2 de habitaciones). Otros factores a
tener en cuenta en este sentido serian la calidad de
los materiales de construccién y los acabados.

Ubicacion

Precio

Tamaio

Calidad

Caracteristicas
del mercado

Razones
personales

Herencia

Accesibilidad

Propia
construccion

30,3

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

GAD3." Consulting « Research

Communication
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Elementos determinantes de decis

Precio

Ubicacion

Tamaiio (n2 de
habitaciones)

Distribucion
interior

Calidad de los
materiales de
construccion

Diseio

Zonas comunes

Consumo
eficiente

W Bastante

Ranking de factores
(diferencia entre mucho y nada)

-15,0
12,9 27,6 24,4 27,9 7,2

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

GAD3wy

Consulting Research Communication

T
54,5
53,1
20,3
9,8
6,4

-2,2 _I_

-10,2 .“
16
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Elementos determinantes de decision

. ., Calidad de
% Mucho + Bastante Ubicacion Tamarno e los Lol S relre
interior . comunes eficiente

materiales

Grupos de

9
Edad 46%

47%

45%

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

GAD3." Consulting « Research «» Communication 17



Motivacion y criterios de decision




Compra de vivienda

H Si

Comprar una vivienda de

46,0
segunda mano

B No en ningun caso

m NS/NC

Comprar una vivienda de
primera construccion

Comprar sobre plano

Otra

NS/NC

En los préximos dos anos, étiene Ud. intencidn de adquirir Con independencia de lo anterior, a la hora de decidir la compra
una nueva vivienda? de vivienda, Ud. prefiere...

<
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Intencidon de compra de una vivienda

Intencién de adquirir una vivienda

Intencidn de adquirir vivienda segun perfil . No, pero si a medio-

No, en ningtin caso
largo plazo

Hombre
Mujer
25-35
Grupos de Edad 36-45
46-65
Trabajador sector privado
Trabajador sector publico
Independiente

Situacion laboral Jubilado o pensionista
Parado/Cesante
Estudiante

Trabajo doméstico no remunerado
Total

Intencion de adquirir una vivienda

Perfil del futuro comprador de vivienda . No, pero si a medio-largo .
plazo No, en ningun caso

Hombre
Mujer
25-35

Grupos de Edad 36-45
46-65
Trabajador sector privado
Trabajador sector publico
Independiente

Situacién laboral  Jubilado o pensionista
Parado/Cesante

Estudiante

Trabajo doméstico no remunerado
Total

<
GAD3.! Consulting « Research «» Communication 20



Uso de la vivienda

60,1

51

0,4

Primera vivienda Primeravivienda Segunda vivienda Inversion
(mejorar la actual; (vacaciones)
reposicion)

NS/NC

¢Cual seria el uso principal de la vivienda?
Responde sdlo aquellos que tienen intencidn de adquirir una vivienda en el medio plazo.

GAD3." Consulting » Research « Communication
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Elementos determinantes de decision de compra

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

Ubicacién 39,8

*  En primer lugar, la ubicacion de la vivienda vuelve
a ser lo mas importante (aunque esta vez apenas
alcanza el 40%) para decidirse por una vivienda.
También se repiten las menciones a la buena
comunicacion y cercania de la vivienda a centros
escolares y las caracteristicas del entorno, aunque
se menciona mas la voluntad de tener cerca
zonas verdes.

Precio 31,0

Tamafio 12,7

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

Calidad 12,4

*  Por dltimo, las caracteristicas de la vivienda
tienen mas peso a la hora de decidir (25%
aproximadamente). Los encuestados dan
importancia principalmente al tamafio de la
vivienda, tanto en lo que respecta a superficie
(m?2) como distribucion (n2 de habitaciones), asi
como la calidad de los materiales de construccion
y los acabados.

Accesibilidad

I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
|
I
| Otra
I

|

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

<
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Elementos determinantes de decision ()

Ranking de elementos
B Mucho mBastante MPoco B Nada B NS/NC determinantes

(diferencia entre mucho y nada)

Precio 83,2 16,0 0,8 i
Estado de conservacion

0,9
del edificio 50,4 42,7 6,0 50.4
Calidad de matt?lzlales de 56,0 35,1 5,03 ¢ B
construccién 52,0

Ubicacion 68,3 22,7 3,95,0

o
w
w

Funcionalidad (n2 de
dormitorios)

Superficie (m2) 46,2 40,0 10,3 2,6[1k:] - 43,6

Sostenibilidad del edificio
34,1
(energéticamente 40,2 44,1 8,8 6,1 Ut
eficiente)

Y en concreto, équé importancia le daria Ud. a cada uno de los siguientes elementos a la hora de comprar una vivienda?
Responde sdlo aquellos que tienen intencion de adquirir una vivienda en el medio plazo.

49,2 38,7 8,0 4,0 45,1

<
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Elementos determinantes de decision (ll)

Ranking de elementos
B Mucho mBastante MPoco M Nada ENS/NC determinantes

(diferencia entre mucho y nada)

Consumo
energético

Uso de energias

10,4 5,9 K]
renovables ‘

28,2

Calidad de los
acabados
interiores

31,1

Zonas comunes 32,1 35,7 22,4 9,8 22,3

Estética de la
fachada

Disefio
arquitectonico del
edificio

6,3

Y en concreto, ¢qué importancia le daria Ud. a cada uno de los siguientes elementos a la hora de comprar una vivienda?
Responde sdlo aquellos que tienen intencidn de adquirir una vivienda en el medio plazo.

<
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Valoracion de la importancia

mSi m No H NS/NC
Edificio bi d
ificio bien cm_wserva oy 97,4 2.6
mantenido
Calidad en el suministro de agua 96,5 2,0,
Buena calidad del aire interior 95,7 4,3
Materiales saludables y no
dafiinos 95,7 3,2,
lluminacién adecuada y natural 95,0 5,0
Consumo energético y factura 94,0 6,0
Ruido exterior y entre viviendas 90,7 9,3
Edificio accesible 90,4 9,6
Confort térmico 89,8 93 1,
Instalaciones energéticamente
& 88,9 11,1

eficientes

Y en concreto, ¢de los siguientes elementos a cuales le daria importancia a la hora de comprar una vivienda?
Responde sdlo aquellos que tienen intencidon de adquirir una vivienda en el medio plazo.

GAD3." Consulting » Research « Communication
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Dificultades de acceso a la vivienda

89,8

Otros: Se hace referencia,
principalmente, a la
precariedad e inestabilidad
laboral y a los bajos salarios.

El precio de la vivienda  Las condiciones financieras La entrada Poca oferta Otros
(hipoteca)

En todo caso, segun su opinion, équé dificultades estima que existen actualmente a la hora de comprar una vivienda?

GAD3." Consulting « Research «» Communication 26



Dificultades de acceso a la vivienda

Principales dificultades de acceso a ... Condiciones
P f Precio vivienda Entrada Poca oferta

la vivienda segun perfil financieras

Hombre

25-35

Grupos de Edad  36-45

46-65

Total 18%

En todo caso, segun su opinion, équé dificultades estima que existen actualmente a la hora de comprar una vivienda?

GAD3." Consulting « Research «» Communication 27



Satisfaccion con la vivienda actual




Satisfaccion con su vivienda {

B Muy buena B Buena B Mala

2,6

En términos generales, écual es su grado de satisfaccion con su vivienda actual?

<
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Satisfaccion con su vivienda

Satisfaccion con su vivienda

Muy buena Buena Regular

Propia (pagada)

Propia (pagos pendientes)

Régimen de
tenencia

Alquiler

En términos generales, écual es su grado de satisfaccion con su vivienda actual?

<
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Satisfaccion con su vivienda

Ranking de elementos
B Mucho B Bastante B Poco B Nada W NS/NC determinantes

(diferencia entre mucho y nada)

Ubicacion 67,9 25,6 4,2, 1
65,7
J 0,2
lluminacién (luz natural) 47,3 41,3 9,0 2, 451
J 0,2
Calidad de los materiales
de construccién 46,2 RER - 43,2
J 1,7
| lacié laR
nstalacion de la Red de 31,3 51,3 125 3,2
suministro (tuberias)
T 0,6
li |
Ca |dad.de ?s acabados 29,5 48,4 15,4 6,1
interiores
i 2,2
Aislamiento del exterior 35,0 41,4 15,8 5,6
Eficiencia energética 24,4 45,7 17,8 8,1 4,0
T 1,0
Superficie util 29,1 40,7 21,0 8,2

Y en concreto, ¢en qué medida esta Ud. satisfecho con...?

<
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Demanda de alquiler y compra

Valoracion media del
entorno de la
vivienda: 4,1

48,2

28,3

2.8 4,7
1 - Nada saludable 2 3 4 5 — Muy saludable

Y segun su opinion, 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.

<
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Eficiencia energética




Certificado de Eficiencia Energética (CEE)

mSi EBNo mNS/NC

0,6

>

m NS/NC

B Nada

B Poco

H Bastante

B Mucho

Valoracion de su utilidad

En relacién al consumo energético, éconoce el Certificado de
Eficiencia Energética (CEE) o Etiqueta Energética (escala de A-
G en funciéon del consumo de energia del edificio)?

¢En qué medida le parece util la informacién que ofrece sobre el
consumo de energia del edificio?

GAD3§" Consulting » Research « Communication
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Consumo de energia

Conocimiento CEE
HSi mNo mNS/NC Si N
Hombre

Mujer

25-35
Grupos de Edad 36-45
46-65

Total

Inversién para optimizar consumo
energético

Si (\[o]
Hombre

Mujer

25-35

Grupos de Edad 36-45

46-65

Total

¢Estaria Ud. dispuesto a realizar una inversién en su vivienda actual para optimizar su consumo de energia (reducir el importe de |a
factura energética)?

<
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Inspeccion Técnica del Edificio (ITE)

mSi EBNo mNS/NC

0,6

1,2

B NS/NC

m Nada

W Poco

W Bastante

B Mucho

Valoracion de su utilidad

)

g‘i‘l

Y ahora en relacién a la conservacion de edificios, éconoce la
Inspeccién Técnica del Edificio (ITE)?

En caso afirmativo, éen qué medida le parece util que existan
este tipo de controles técnicos?

GAD3." Consulting » Research « Communication
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Informe de Evaluacion del Edificio (IEE)

mSi EBNo mNS/NC

0,6

B NS/NC

m Nada

W Poco

W Bastante

B Mucho

Valoracion de su utilidad

Y ahora en relacién a la conservacion de edificios, éconoce el
Informe de Evaluacién del Edificio (IEE)?

En caso afirmativo, éen qué medida le parece util que existan
este tipo de controles técnicos?

GAD3." Consulting » Research « Communication
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Mantenimiento del edificio

Conocimiento: ITE

Si No
P Muj
ESi mNo mNS/NC =l

25-35

Grupos de Edad  36-45 61%
46-65 49%

Total 57%

Conocimiento: IEE

i \[¢]
Mujer
25-35
Grupos de Edad  36-45 71%
6

Total 5%

Inversién en mantenimiento

Si No
Mujer
25-35

Grupos de Edad  36-45 56%
46-65 58%
6

Total 0%

Y, ¢estaria Ud. dispuesto a realizar una inversion en su vivienda actual para para mantener y mejorar las condiciones del edificio?

<
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Perfil sociodemografico



Miembros del hogar

: Media de personas
36,3 :  que residen en el
:  hogar: 3 miembros

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

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

<
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Miembros del hogar

Pareja con hijos 47,2
Pareja sin hijos

Unipersonal

Monoparental con hijos

Sin nucleo familiar (Dos o mas
personassean o no parientes)

Mas de una familia

Pareja con hijos + otros parientes

Otro

NS/NC

Y por lo tanto, diria que su hogar esta formado por ...

<
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Pais de nacimiento i

B Espaia

W Otro

B NS/NC

¢Me podria indicar su lugar de nacimiento?

<
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Nivel de ingresos del hogar

Menos de 600 € al mes

Entre 600 y 1000 € al mes 11,8

Entre 1.000y 1.500 € al mes 18,2

Entre 1.500 y 2.000€ al mes 16,2

Entre 2.000 y 2.500€ al mes 10,9

Entre 2.500 y 3.000€ al mes 7,9

Entre 3.500 y 4.000€ al mes 5,6

Entre 4.000 y 5.000€ al mes 3,1

Mas de 5.000€ al mes 0,2

NS/NC 19,4

Por ultimo, ¢ podria indicarme un rango aproximado de ingresos mensuales de su hogar (trabajo, pensiones, rentas...)?

<
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ELEMENTOS DETERMINANTES DE LA DECISION DE &

%

?/?/'} \\\‘

COMPRA N

: W /}’/

Y en concreto, {que importancia le daria Ud. a cada uno de los siguientes elementos ‘\\ﬁgc ’J/’/;/
— l'\ =

a la hora de comprar una vivienda? - Responden sélo aquellos que tienen intencidn de
adquirir una vivienda en el medio plazo.

Ranking de elementos

B Mucho MmBastante MPoco M Nada MBNS/NC determinantes

(diferencia entre mucho y nada)

Precio 83,2 16,0 0,8
Estado d i6n | 1 '83’2
stado eco.n.st_ervacnon 50,4 42,7 6,0 0,9
del edificio 4
| 1 50,4
Calidad de materiales de
construccion
= l l 52,0

|

Ubicacion

L

I 63,3

' 45,1
43,6
34,1

|

Funcionalidad (n2 de
dormitorios)

L

Superficie (m2) 46,2 40,0 10,3 2,6[1X] | i

Sostenibilidad del edificio

(energéticamente 40,2 44,1 8,8 6,1 Ut i
eficiente)

1




Satisfaccién con su vivienda

En términos generales, {cudl es su grado de satisfaccion con su vivienda actual?

B Muy buena

H Buena

2,6

W Regular

B Mala



H Mucho

Ubicacion

1

lluminacion (luz natural)

1

Calidad de los materiales
de construccion

1

Instalacion de la Red de
suministro (tuberias)

1

Calidad de los acabados
interiores

1

Aislamiento del exterior

1

Eficiencia energética

1

Superficie util

Satisfaccién con su vivienda

Y en concreto, ¢en que medida estd Vd. satisfecho con....?

HW Bastante H Poco m Nada m NS/NC
67,9 25,6 4,2,
0,2
47,3 41,3 9,0 2,
0,2
46,2 39,9 10,8 3,
1,7
31,3 51,3 12,5 3,2
0,6
29,5 48,4 15,4 6,1
2,2
35,0 41,4 15,8 5,6
24,4 45,7 17,8 8,1 4,0
1,0

~

29,1 40,7 21,0 8,2

A /-
&’q" <’

Ranking de elementos
determinantes

(diferencia entre mucho y nada)

—]

— 65,7

] s

] a2

|

|

|
T
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Consumo de energia AN

¢Estaria Ud. dispuesto a realizar una inversion en su vivienda actual para optimizar \% })}

su consumo de energia (reducir el importe de la factura energética)? \-'\\\_\ ;/}/
2D Z

Conocimiento CEE

ESi mNo mNS/NC Si No

Hombre

Mujer

25-35
Grupos de Edad 36-45

46-65

Total

Inversion para optimizar consumo
energético

Si No
Hombre
Mujer
25-35
Grupos de Edad 36-45
46-65
Total




Vs

W Si

B No mNS/NC

4,0

Mantenimiento del edificio

Y, lestaria Ud. dispuesto a realizar una inversion en su vivienda actual para \|
para mantener y mejorar las condiciones del edificio?

Hombre
Mujer
25-35
Grupos de Edad 3645
46-65
Total

Grupos de Edad

Hombre

Mujer
25-35
Grupos de Edad 3645
46-65
Total

Si

f/
W \\\\
[/ }}/
".\ W
\\-‘ N //

Conocimiento: ITE

No

Conocimiento: IEE

No

Inversion en mantenimiento

Si

No
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1. Buisqueda y seleccion de suelo para una promocion inmobiliaria. 76

2. Determinar el tipo de suelo a adquirir. 77

a. Detalle del tipo de suelo de interés. 77

b. Informacion urbanistica e inmobiliaria requerida. 77

c. Plan de negociacién con presencia de la propiedad. 77

3. Estudio preliminar de rentabilidad. 78

TALLER DE TRABAJO 79

La perspectiva comercial en la concepcién del producto inmobiliario. 79

1. éCuadles son los factores de aprecio del producto inmobiliario? 79

a. Cualidades funcionales. 79

b. Relacion precio/calidad. 80

c. Aprovechamiento de superficie y distribucion. 80

d. Disefio exterior del inmueble. Fachadas. 80

d. Disefio interior del inmueble. Acabados. 80

e. Nombre de la promocién. 81

f. Reputacion y marca de la promotora inmobiliaria. 81

2. Diseno y concepcion del producto. 81

a. Fidelidad al estilo de la promotora inmobiliaria. Satisfaccidén de clientes anteriores. 82

b. Comparativa con competencia. 82

c. Tendencias de diseno inmobiliario. 82

3. Factores comerciales a considerar en la seleccion de promociones inmobiliarias. _ 82

a. Suelo. Zona y entorno. 82

b. Rentabilidad. 82

c. Mercado de zona. Demanda. 82

d. Concepcién general del encaje de la promocion inmobiliaria en la zona. 83

TALLER DE TRABAJO. 84

éComo establecer el precio correcto? 84

1. Precios en funcion del coste 84

2. Precios en funciéon de un conocimiento superficial de la oferta 85

3. Precio adecuado y marketing de soporte. 86

TALLER DE TRABAJO 89

Planificacion, comercializacion y marketing de areas industriales. 89

1. El Plan Director y precomercializacion. 89
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2. Comercializaciéon de parques empresariales. 90
3. Innovacion en el Plan Director y diferenciacion para mejorar el marketing. 92
4. Comercializacion y Marketing de areas empresariales. Métodos. 92
5. Fases en la comercializaciéon 93
Estudio de alternativas estratégicas de comercializacion. 93
Elaboracién del plan integral de comercializacion. 93
Precomercializacion de un area piloto. 94
Comercializacion de un area piloto. 94
Precomercializacion del resto del ambito. 95
Comercializacidn del resto del ambito. 95
6. Politica de comunicacion ajustada al marketing. 95
7. Clases de Marketing. 96
Caso practico. El proceso de marketing de un area empresarial 97
TALLER DE TRABAJO. 99
Prima de riesgos y rentabilidad de suelo industrial (poligonos industriales y
logisticos). 99
CHECK-LIST 101
Realizacion de un Plan director de comercializacion relacionado con el plan de
negocio y el estudio de rentabilidades (TIR / VAN) 101
Elaborar el Plan Director 101
Elaborar el Plan de Precomercializacion 101
Elaborar el Plan de Comercializacion 101
Establecer la estrategia de Comunicacion 101
Elaborar el Plan de Marketing (incl. DAFO) 101
Elaborar la Cuenta de Resultados Previsional y estudio de rentabilidades (TIR / 101
VAN) 101
PARTE TERCERA 102
Marketing mix inmobiliario. 102
Capitulo 3. Plan de Marketing y marketing mix (producto inmobiliario
demandado, precio, publicidad). 102
e Politica de productos. 102
e Politica de precios. 102
e Politica de fuerzas de venta. 102
e Politica de publicidad, promocidn y relaciones publicas. 102
TALLER DE TRABAJO 104
éQué es el marketing mix inmobiliario? Las "4Ps" 104
1. La funcion del marketing mix sera la de lograr incrementar la satisfaccion del
cliente, para que éste vuelva a escoger el producto y ademas lo recomiende. 104
2. Las "4Ps" 106
Precio 106
Producto 106
Distribucion 106
Promocion 106
3. Las 3P que se aifiadieron a las 4P. 106
Personal 107
Procesos 107
Presentacion 107
TALLER DE TRABAJO 108
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El estudio del mercado. Marketing estratégico: el plan de marketing. Marketing mix:

precio, producto, promocion y distribucion.

108

1. El estudio del mercado
Precio

Clientes potenciales
Competencia

108

2. El mercado inmobiliario.
a. Tamano del mercado
b. Estructura del mercado
c. Estructura del mercado

108
108
108

109

3. La clientela inmobiliaria.

¢Qué hay que saber de los clientes?

109
110
110

111
111

4. ¢CoOmo y donde encontrar informacion sobre el potencial cliente inmobiliario? __ 112

5. El producto inmobiliario. 113

6. éComo diferenciar el producto inmobiliario? La marca. 114

7. El precio 115
8. La publicidad inmobiliaria: dar a conocer el producto con un mensaje adecuado a

los compradores inmobiliarios. 116
Capitulo 4. El marketing en el proceso de concepcion de productos

inmobiliarios. Caracteristicas del producto inmobiliario. 118

La importancia de los factores en el disefio y concepcion del producto. 118

e Cualidades funcionales 118

e Relaciéon de calidad 118

e Superficie y distribucion 118

o Estética externa 118

o Estética interna 118

e Nombre 118

e Marca 118

TALLER DE TRABAJO 121

Los factores que aseguran el éxito de un producto inmobiliario. 121

Factor suelo. 121

Factor rentabilidad. 122

Factor mercado/demanda. 122

Factor zona 122

Factor duraciéon de promocidon inmobiliaria. 122

Factor disefo del producto inmobiliario. 122

Factor financiacién. 122

Factor planning de construccion. 122

Factor calidad de producto inmobiliario. 123

Factor precio 123

Capitulo 5. Técnicas de marketing inmobiliario segin el producto. 124

1. Para producto residencial 124

a. Demanda familiar 125

b. Demanda unipersonal 126

c. Segunda residencia 126

d. Tercera edad 127

e. Inversores 128

2. Para oficinas, industrias y locales comerciales 128

a. Producto industrial 128

b. Producto terciario (oficinas y locales) 128

c. Garajes y varios. 129
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TALLER DE TRABAJO

éQué nos enseiia un estudio previo de la demanda inmobiliaria?

Motivaciones de los compradores inmobiliarios.
Caracteristicas del producto inmobiliario.

Caracteristicas de la demanda inmobiliaria.

Capitulo 6. Los elementos que deciden la compra de una vivienda.

1. Introduccion.

2. Primera residencia

Ubicacién

Precio

Calidades de la vivienda

Transporte publico

Proximidad al lugar de trabajo o estudios de los miembros del hogar.

3. Segunda residencia

Ubicacién

Precio

Calidades de la vivienda

Climatizacion

Inversion.

4. Conclusion. La valoracion de la postventa como imagen de marca.

Capitulo 7. La publicidad para dar a conocer el producto.

. Introduccién al ambito publicitario.

. Concentracion en prensa.

. Requisitos del anuncio en prensa.

. La radio.

. Requisitos de la cufia publicitaria en radio.

. La visita, la clave de la venta.

. El folleto.

. Requisitos del folleto a entregar en la visita.
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. Las técnicas agresivas americanas.

10. La informacion por teléfono

TALLER DE TRABAJO

130

130
130
130
131

132
132

133
133
133
133
135
135

135
135
135
135
135

136
137
139
139
141
141
142
143
144
144
144
145
146
149

Caso practico. ¢éComo diseiiar un folleto informativo de una promocion inmobiliaria?149

1. Los datos técnicos figuran en el estudio de viabilidad de

la promocion

inmobiliaria. 149

2. Preparacion de la documentacion para ser adjuntada en folleto informativo. 150
Planos 150
Memoria de calidades. 150
Precios y condiciones de pago. 150
Documentacion contractual y legal. 151
Disefio de la carpeta de presentacion. 151
TALLER DE TRABAJO. 153
éHay alguna estrategia infalible para vender inmuebles? No. 153
TALLER DE TRABAJO 155
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Las claves de un buen anuncio de venta de vivienda.

1.
2.
3.
4.

155

La descripcion de la vivienda.

155

La foto de calidad.

155

El video inmobiliario. El detalle al que no llega la foto.

155

Las redes sociales.

156

TALLER DE TRABAJO

El Home Staging en el marketing inmobiliario. Diferencias entre el Home Staging

u A W N =

6.

. £€Qué es el home Staging?
. Origen del Home Staging.
. Diferencias entre el Home Staging y el interiorismo.
. Ventajas del Home Staging.

. Técnicas Home Staging.
a. Resaltar los puntos fuertes y minimizar los puntos débiles de un inmueble.

el interiorismo.

157

157

157

158

158

159

160

b. Consejos del Home Staging.

éPor qué es mejor que lo haga un profesional de Home Staging?

160
161

162

TALLER DE TRABAJO.

El dossier de ventas: la respuesta a todas las preguntas.

164
164

Dossier de informacion

164

Sobre la empresa.

Sobre la obra.

Sobre la oferta y la demanda.

Sobre la comercializacion.

Sobre el producto.

Sobre la venta.

Fichas de venta inmobiliaria.

Postventa.

PARTE CUARTA

Marketing inmobiliario para comerciales.

Capitulo 8. Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales. ___

1.
2.
3.
4.

La importancia del contacto personal.

El primer contacto: el decisivo.

No es caro: lo vale.

Una respuesta a cada “pero”.

TALLER DE TRABAJO

Métodos de venta inmobiliaria para agentes inmobiliarios de la propiedad

1.

intermediarios.

Método de comprension del cliente inmobiliario.

a. Comprender al cliente inmobiliario identificando pros y contra.

b. Influir.

c. Match.

d. Actuar.

. Modelo KANO

a. Los factores que diferencian un producto inmobiliario.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados

164
164
164
165
165
165
165
166

167
167
167
167
169
172
173
177

e
177

177
177
178
178
178

178
178




inmolgx.com

1. Factores lineales o normales. Las caracteristicas de una marca inmobiliaria. 178
2. Factores indiferentes que no dan valor afiadido al producto inmobiliario pero suponen un
coste innecesario. 179
3. Factores imprescindibles o basicos para determinados clientes (ej. el golf en el turismo
inmobiliario de lujo). 179
4. Factores de rechazo (los problemas de comunicacién por el idioma con los clientes
extranjeros: inseguridad y desconfianza). 179
b. Categorias del modelo Kano. 179
1. Calidad minima requerida a un inmueble (Must be quality). 179
2. Calidad deseada (Performance). 179
3. Calidad atractiva o motivadora (Delighter). 180
4. Calidad indiferente (Indifferent). 180
5. Calidad unidemimensional. 180
3. Método SPIN o XEROX aplicado a la intermediaciéon inmobiliaria. 180
a. Situacion. ¢Quién es el cliente inmobiliario y qué demanda? 181
b. Problema. El producto inmobiliario que ofrece resuelve el problema del cliente. iEscuche a su
cliente antes de ofrecer nada! 181
c. Implicacion. iPodriamos ayudarle con estos inmuebles! 181
d. Beneficio. El cliente inmobiliario descubre que este inmueble ofertado es la solucién.__ 181
4. Método “conozca a su cliente” inmobiliario. Know Your Customer (KYC). 182
5. Método AIDA en la intermediacion inmobiliaria. 183
a. Las fases que sigue un cliente en el proceso de decision de compra. 183
b. Dificilmente se producira una venta, si primero no se ha captado la atencién del cliente. 183
c. Etapas del modelo AIDA en marketing y ventas. 183
1. Atencion del cliente. 183
2. Interés 184
3. Deseo 184
4. Accidn 185
5. La fidelizacion del cliente. El modelo NAICDASE. 185
d. El método AIDA en la estrategia de marketing digital inmobiliario. 186
e. Ejemplos practicos del sistema AIDA en la intermediacién inmobiliaria. 187
Atrae la atencion del cliente/attention. 187
Generar un interés en el cliente/interest. 187
Convierte el interes en deseo/desire 187
Animar a actuar/action 187
6. Métodos de correccion de errores. Satisfacer a los clientes inmobiliarios
insatisfechos. 188
Precio de la competencia. 188
No se ha cuidado al cliente inmobiliario. 188
Fallos del servicio de atencién al cliente. 188
TALLER DE TRABAJO 190
Software inmobiliario, una solucion al problema. Software CRM (Customer
Relationship Management) en la intermediacion inmobiliaria. 190
1. Qué es CRM: Customer Relationship Management y Software CRM en la
intermediacion inmobiliaria. 190
2. éPara qué sirve un Software CRM inmobiliario? 190
3. Caracteristicas de un CRM inmobiliario. 191
4. Clase de CRM inmobiliario. 191
CRM Operativo 191
CRM Analitico 191
CRM Colaborativo 192
5. Ventajas y Beneficios de un sistema CRM inmobiliario. 192
TALLER DE TRABAJO. 193
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Guia de conversacion en marketing inmobiliario telefdonico.

193

Comprador: Al contado

TALLER DE TRABAJO.

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

196
198
198

1. Aspectos generales de la actividad comercial inmobiliaria.

198

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

202

3. El momento del “'si compro”.

203

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

. éPor qué es tan decisivo el piso piloto?

206
206

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

212

213

. Oficinas periféricas de ventas.

213

1
2
3. Oficinas centrales de venta.
4
5

. Oficinas moviles de venta.

213

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

inmobiliaria: claves para el éxito.

1. La visita o presentacion de la oferta inmobiliaria.

215
217

éComo efectuar la oferta

218

Tratamiento de las objeciones.

218

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

Conclusiones

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

219
222
224
224

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

de marca.
TALLER DE TRABAJO.

El servicio postventa inmobiliario

TALLER DE TRABAJO.

La postventa inmobiliaria, la gran asignatura pendiente.

Capitulo 12. La fidelizacion del cliente.

. Vale mas un cliente que una venta.

. La fidelizacion segun se la clase de promotora.

. Ahorre de costes de comercializacion.

. Indicadores de satisfaccion y mercado.

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

. Aumentar el valor afadido dia a dia.

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

1. Introduccion.

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

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

(&)
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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.
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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
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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.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados




inmolgx.com

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