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INFORME DE TENDENCIAS DEL SECTOR INMOBILIARIO.
VIVIENDA NUEVA'Y USADA

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
elaboracion de un producto tangible.
Un taller es también una sesion de
entrenamiento. Se enfatiza en Ia
solucion de problemas, capacitacion,
y requiere la participacion de los
asistentes.

15 de abril de 2020

Marketing inmobiliario y estudios de mercado.

Sociedad de Tasacion ha publicado el Informe de Tendencias del Sector
Inmobiliario que incluye la evolucidn tanto de los precios de la vivienda durante
al segundo semestre de 2019, como de otros indicadores propios de Sociedad de
Tasacion correspondientes al primer trimestre de 2020.

Ver informe

Los datos recogidos para la realizacion de este informe corresponden al periodo
directamente anterior a que comenzara la crisis sanitaria del COVID-19. Asi
pues, las conclusiones tomadas serviran como punto de referencia para evaluar
en el futuro los efectos de la crisis sanitaria. El Informe incluye cada trimestre el
Indice de Confianza de ST Sociedad de Tasacion que se construye a partir de la
opinién de mas de 600 profesionales sobre aspectos econdémico-inmobiliarios de
las zonas donde desarrollan su actividad profesional, el Indice de Esfuerzo
Inmobiliario, que estima la ir,wersic')n en afos de sueldo, que debe realizarse para
adquirir una vivienda y el Indice de Accesibilidad a la vivienda que analiza la
posibilidad de adquisicion de una vivienda de caracteristicas estandar a partir
de la capacidad de endeudamiento de un ciudadano con ingresos medios. El
Indice de Confianza Inmobiliario que elabora Sociedad de Tasacidn ha
protagonizado en el primer trimestre de 2020 un significativo retroceso en la
Comunidad de Madrid al situarse en 48,7 puntos, casi diez puntos menos que
durante el mismo periodo del afio anterior. También ha caido de forma
apreciable en Catalufia hasta los 48,9 puntos, con un descenso de 1,1 puntos
con respecto al dato de diciembre de 2019 y de 5,8 puntos en relacidén con
mediados del afio pasado.


https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/MARKETING-INMOBILIARIO-ESTUDIOS-MERCADO.html
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Este indicador se sitla por debajo de la media en Espafia (49,3 puntos) y de la
barrera de los 50 puntos, que marca el limite indicativo de una situaciéon de
equilibrio. La reduccién en el primer trimestre de 2020 ha sido generalizada en
todas las Comunidades Auténomas.

La encuesta de base para confeccionar el Indice de Confianza se realizé durante
los dias previos a la declaracion del Estado de Alarma por parte del Gobierno de
la nacién, y puede verse afectada por la incertidumbre sobre las medidas que se
pretendia adoptar frente a esta crisis sanitaria. Este indice se construye a partir
de la opinion de mas de 700 profesionales sobre aspectos econdmico-
inmobiliarios de las zonas donde desarrollan su actividad profesional.

SUBIDAS DE PRECIOS EN TODAS LAS CC.AA.

El informe de Sociedad de Tasacion detalla que todas las comunidades
auténomas registraron un aumento en los precios de la vivienda durante el
ultimo afio siendo la Comunidad de Madrid la que registré una mayor subida con
un 8,4%.

Respecto al precio, el importe medio mas elevado al cierre de diciembre de 2019
se registrd en la provincia de Barcelona (2.717 €/m2), seguida de Madrid (2.590
€/m2). Por el contrario, las cifras mas bajas se contabilizaron en Lugo (870
€/m2) y Badajoz (887 €/m2).

En cuanto a la evolucidon semestral, las autonomias que encabezaron dicho
crecimiento fueron la Comunidad de Madrid con 2,7%, las Islas Baleares y
Canarias, ambas con una mejora del 1,8%. Por su parte, Extremadura y Galicia
apenas crecieron un 0,8%.

La evolucion de estas zonas denota la disparidad de comportamientos de los
precios y las tendencias en Espafia, segun el segmento territorial del mercado
gue se observa. Esta es una situacién que podria anticipar, a juicio de Sociedad
de Tasacidn, un cambio de ciclo a corto o medio plazo, a partir de la propia
dindmica intrinseca del mercado, y sin tener en cuenta a este nivel, los efectos
econdmicos de la crisis sanitaria actual, cuyas consecuencias son una incognita
en estos momentos.

MAS DE 8 ANOS PARA COMPRAR UNA VIVIENDA EN MADRID O CATALUNA

El Indice de Esfuerzo Inmobiliario, por el que Sociedad de Tasacién mide el
numero de anos de sueldo integro que un ciudadano medio necesita destinar
para la compra de una vivienda de tipo medio, se sitlua en 8,3 afios en la
Comunidad de Madrid y en 8,2 afios en Cataluia al cierre del primer trimestre de
2020, frente a los 7,4 afios de media nacional.
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Por su parte, la capacidad de endeudamiento de los madrilefios para acceder a
una vivienda se mantiene con respecto al primer trimestre de 2019. Se sitla en
93, indicando que la media estd por debajo del nivel salarial minimo para la
adquisicion de una vivienda de tipo medio. Al cierre del primer trimestre de
2020, este indicador se establecié en 96 en Catalufia, con un aumento de seis
puntos con respecto al dato de diciembre del afio pasado.

De este modo, Cataluiia se sitia de nuevo junto a Baleares (51) y Madrid (93)
como las Unicas tres comunidades con niveles insuficientes para la adquisicion de
una vivienda. En este sentido, la media nacional si que se mantuvo por encima
del nivel salarial minimo para la adquisicion de una vivienda de tipo medio,
alcanzando asi un valor de 109, cinco puntos mas que hace doce meses.

RENTABILIDAD MEDIA DEL ALQUILER

La rentabilidad bruta media de las viviendas de menor tamafo en Madrid ha
aumentado su rendimiento hasta el 7,2% durante el primer trimestre de 2020,
una cifra que se sitia por encima de la media de la comunidad auténoma
(6,7%), segun el analisis realizado por urbanData Analytics (uDA). En este
analisis, Lleida liderd la rentabilidad bruta media del alquiler en Espafia con un
12,1%, por delante de Toledo, en segunda posicion, que se quedd en un 8,5%.
La media nacional, por su parte, se establecié en un 7,6%. En Cataluia, la
segunda provincia con mejor rentabilidad fue Barcelona con un 7,2%. Después
se situd Tarragona con un 6,9% y por ultimo Girona con un 5,9%.
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volucion del Sector
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PERSPECTIVA

VALORES Evolucion del Valor de la Vivienda
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EXPECTATIVAS
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VALORES

Evolucién y Proyeccion Valor de la Vivienda
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EXPECTATIVAS Expectativas del Sector para los Préximos 3 Meses

1. Economia

2. Ventas Promocion / Suelos
3. Ventas Residencia habitual
4. Ventas 22 Residencia

5. Stock vivienda

6. Precios vivienda

7. Ventas Locales

CONCLUSIONES

El precio medio de la vivienda se situa a final de 2019 en
1.663 €/m?, registrando un aumento del 3,1 % sobre diciembre
de 2018, y atenua, por tercer afio consecutivo el ritmo de
crecimiento acelerado de semestres anteriores.

La variacion de precios desde junio hasta diciembre de 2019
se situa en el 1,6 %, sensiblemente igual a la registrada en la
primera mitad del afio, e inferior a las observadas en el primer
semestre de 2018 (2,8 %) y en el segundo (2,7 %)

El indice de confianza en la evolucion del sector inmobiliario
se situa en 49,3 puntos sobre 100, un punto y medio por
debajo del registrado en diciembre de 2019, continuando
con la caida iniciada en junio de 2018, y entrando en valores
inferiores a 50, que es el limite indicativo de una situacion de
equilibrio.

La encuesta de base se ha realizado en los dias previos a la
declaracion del Estado de Alarma decretado por el Gobierno

de la nacion, y puede verse afectada por la incertidumbre
sobre las medidas que se adoptarian con referencia a la crisis
sanitaria.

El indice de Esfuerzo Inmobiliario se mantiene en 7,4 afios de
sueldo integro para la adquisicion de una vivienda media, en
el mismo nivel que en diciembre de 2019, y poco mas de un
mes superior al que se registraba a finales de 2018.

El indice de accesibilidad a nivel estatal se situa en 109 puntos
en el trimestre actual, mejorando ligeramente el registrado en
diciembre de 2019 (105 puntos).

Aligual que en trimestres anteriores, en las Comunidades de
Baleares, Catalunya y Madrid el indice de accesibilidad sigue
por debajo de los 100 puntos, que determinan el equilibrio
entre el precio medio de la vivienda y la capacidad de
endeudamiento adecuada para la adquisicion de la misma.



4 | Sociedad de Tasacién Tendencias del Sector Inmobiliario

Sociedad de Tasacién elabora un Indice de Confianza como
complemento cualitativo a los estudios de mercado y analisis
de vivienda nueva que viene realizando desde 1985.

49,3 puntos sobre 100
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[ndice de Confianza
Inmobiliario 1ST

Nota metodolégica

El Indice de Confianza Inmobiliario se construye a partir de la
opinion de mas de 700 profesionales sobre aspectos econd-
mico-inmobiliarios de las zonas donde desarrollan su actividad
profesional.

Entre estos 700 técnicos se encuentran todos los profesionales
independientes (tasadores) que colaboran habitualmente con ST
y la totalidad del personal de control de calidad de valoraciones
que trabaja en Sociedad de Tasacion.

Las respuestas de estos profesionales se categorizan (en una es-
cala 1-5) en relacion a la perspectiva (situacion de los ultimos tres
meses) y las expectativas (previsiones para los tres proximos meses)
para los siguientes aspectos:

RESUMEN

1. Economia

2. Ventas Promocion / Suelos
3. Ventas Residencia habitual
4. Ventas 22 Residencia

5. Stock vivienda

6. Precios vivienda

7. Ventas Locales

1. Economia

2. Ventas Promocion / Suelos
3. Ventas Residencia habitual
4. Ventas 22 Residencia

5. Stock vivienda

6. Precios vivienda

7. Ventas Locales

1° Evolucion de la economia en cada zona

29 Evolucion ventas—Promociones y Suelos

39 Evolucion ventas—Residencia habitual

42 Evolucion ventas—Segunda residencia

5¢ Evolucion del stock de la vivienda en la zona
62 Evolucion de los precios de la vivienda

7° Evolucion ventas—Locales Comerciales

El analisis estadistico de las respuestas de los encuestados de-
vuelve la calificacion de los conceptos analizados en una escala
de 0-10.

El indice de confianza trimestral es el resultado del andlisis com-
binado de perspectiva y expectativa.

Perspectiva (Ultimos 3 Meses)
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Evolucion por Comunidad Auténoma
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Sociedad de Tasacidn realiza con caracter semestral un estudio
de mercado de vivienda nueva en edificio, en que analiza las
poblaciones mas representativas del territorio nacional,
incluyendo todas las capitales de provincia.

1.663

€/m? precio medio
nacional

1,6

Var. 6 meses
% nominal

3,1

Var. 12 meses
% nominal
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Evolucion de Precios
de la Vivienda

Desde diciembre de 2018, el precio medio del conjunto de
vivienda nueva y usada ha experimentado un incremento del 3,1 %,
mientras que la variacion registrada entre junio de 2019 y diciembre
de 2019 es del 1,6 %.

Como se viene observando desde el inicio de la recuperacion,
en el aflo 2015, el comportamiento de los precios no ha sido
homogéneo en todo el ambito territorial. Asi, atendiendo a los
valores medios por provincia, la oscilacion varia entre la subida
anual del 8,4 % observada en Madrid, el 6 % de Malaga o el 5,6 %
de Baleares, hasta el -1,5 % que se registra en Lugo o el 0,1 % en
Murciay Ledn.

El precio medio mas elevado se registra en la provincia de
Barcelona (2.717 €/m?), seguida de Madrid (2.590 €/m?), mientras
gue los mas bajos se dan en Lugo (870 €/m?2) y Badajoz (887 €/m?).

El comportamiento de los precios en las dos grandes capitales de
referencia no ha sido el mismo durante el ultimo afio, pudiendo
apreciarse que los precios en Barcelona siguen en ascenso a un
ritmo en progresiva contencion, que ya se inicio en el semestre
anterior (de 10,7 % anual en julio-2018 a 8,9 % en diciembre 2018,
7.0 % en junio 2019 y 4,2 % en diciembre 2019). Mientras tanto,

Madrid sigue creciendo a mayor ritmo que Barcelona, aunque se
aprecia cierte tendencia a la moderacion en la curva de crecimiento
en este ultimo periodo analizado, (7.9 % en junio 2018, 9 % en
diciembre 2018, 10,5 % en junio 2019 y 8,4 en diciembre 2019).

También en Palma de Mallorca se aprecia la misma tendencia que
en Barcelona, con aumentos que tienden a moderarse ligeramente
(10 % en junio 2018, 10,7 % en diciembre 2018, 9,2 % en junio 2019
y 5,6 % en diciembre 2019), mientras que Malaga observa la misma
tonica que Madrid, aunque con saltos menos acusados (5,1 % en
junio 2018, 6,7 % en diciembre 2018, 7,3 % en junio 2019y 6 % en
diciembre 2019).

Todo ello denota la disparidad de comportamientos de los precios
y de sus tendencias segun el segmento territorial de mercado que
se observe. Esta es una situacion que podria anticipar un cambio
de ciclo a corto o medio plazo, a partir de la propia dinamica
intrinseca del mercado, y sin tener en cuenta a este nivel los efectos
economicos de la crisis sanitaria actual, cuyas consecuencias son
una incognita en estos momentos.

Evolucioén de Precios Medios y Variaciones Anuales
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Provincias con valores medios mas altos

Valores Variacién %
dic2019 jun2019 dic2018 sem. anual
Barcelona 2717 2.688 2.607 11 4.2
Madrid 2.590 2.522 2.389 2,7 84
Guipuzcoa 2493 2464 2429 1,2 2,6
Baleares 2.209 2.170 2.092 18 56
Vizcaya 2.162 2.136 2.110 1,2 2,5

Provincias con valores medios mas bajos

Valores Variacién %
dic2019 jun2019 dic 2018 sem. anual
Lugo 870 866 883 05 -15
Badajoz 887 880 860 0.8 31
Ciudad real 889 881 875 0.9 16
Caceres 901 897 893 04 09
Cuenca 904 895 890 10 16

Precios Medios de la Vivienda

por Comunidad Auténoma
(€/m? construido)
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Valor Vivienda Usada (Diciembre 2019)
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Evolucién Comunidades Auténomas
Valores Variacion %
dic 2019 jun 2019 dic 2018 sem. anual

Andalucia 1.323 1.304 1.279 15 34
Aragoén 1.295 1.278 1.262 13 2,6
Asturias 1.341 1.328 1.313 10 21
Baleares 2.209 2.170 2.092 18 56
Canarias 1419 1.394 1.356 18 4,6
Cantabria 1479 1464 1446 1,0 2,3
Castilla Leon 1119 1109 1.100 10 17
Castilla La Mancha 966 955 945 12 2,2
Catalufia 2.385 2.361 2.297 11 38
C. Valenciana 1.259 1.243 1.222 13 3,0
Extremadura 889 886 872 0.8 19
Galicia 1.200 1.160 1129 0.8 6,3
Madrid 2.590 2.522 2.389 2,7 84
Murcia 1.069 1.058 1.068 10 01
Navarra 1400 1.385 1.356 11 32
Pais Vasco 2.225 2.196 2.162 13 29
La Rioja 1130 1114 1109 14 19
Ceuta 1671 1657 1657 0.8 0.8
Melilla 1.599 1587 1.555 0.8 2.8
Espafia 1.663 1.637 1.613 1.6 31

1as
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1400
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Sociedad de Tasacion estima la inversion, en anos
de sueldo, que debe realizarse para adquirir una vivienda.

El indice de esfuerzo inmobiliario se define como el numero de cociente entre el valor de mercado de la vivienda y los ingresos
afos de sueldo integro que un ciudadano medio necesitaria des- medios brutos anuales que publica el INE en su encuesta anual de
tinar para la compra de una vivienda de tipo medio. estructura salarial.

El indice se calcula, a nivel de Comunidad Autdnoma, a partir del

ABRIL 2020

[ndice de Esfuerzo
Inmobiliario

Indice de Esfuerzo por Comunidad Auténoma
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Evolucién Histérica por Comunidad Auténoma

Maximo 1T 2018 1T 2019 1T 2020 Maximo 1T 2018 1T 2019 1T 2020
Andalucia 13,0 6,6 6.9 6,6 C. Valenciana 11,8 53 5,6 54
Aragon 10,1 50 51 52 Extremadura 10,1 50 53 51
Asturias 9,5 54 53 53 Galicia 111 6,8 72 6,7
Baleares 23,5 14,7 15,7 15,8 Madrid 149 83 79 83
Canarias 13,0 6,9 7.2 7.2 Murcia 121 48 4,9 47
Cantabria 133 6,7 6.8 64 Navarra 11,2 59 6,1 57
Castilla Ledn 11,0 5,6 57 54 Pais Vasco 15,0 71 72 7.0
Castilla La Mancha 11,7 52 53 5,0 La Rioja 11,0 4,6 4,8 4,6

Catalufia 15,7 83 8,3 8.2 Espafia 13,7 7,2 73 74
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Evolucion Historica Nacional
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Sociedad de Tasacidn analiza la posibilidad de adquisicién de una
vivienda de caracteristicas estandar a partir de la capacidad de
endeudamiento de un ciudadano con renta media.

El indice de accesibilidad estima la relacion entre el poder adquisitivo
real de un ciudadano medio, y el tedrico necesario para la adquisicion
de una vivienda, tomando como base los ingresos brutos anuales pu-
blicados por el INE en su encuesta anual de estructura salarial, a partir
de los cuales se deduce el importe maximo del salario a dedicar a la
financiacion hipotecaria, una vez aplicadas las deducciones por IRPF
y Seguridad Social vigentes en el momento del calculo.

10 9 indice nacional

La cuota resultante se somete a diferentes hipotesis de calculo de
financiacion, mediante las que se obtiene la comparativa entre el
salario real anual publicado por el INE y el tedrico necesario para
la compra de una vivienda media, segun el analisis del mercado
de la zona analizada. El resultado con base 100 permite medir la
distancia a que se encuentran los salarios reales de los tedricos
que serian necesarios para la adquisicion de una vivienda media.

ABRIL 2020

Indice de Accesibilidad

Indice de Accesibilidad por Comunidad Auténoma
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Evolucién Histérica por Comunidad Auténoma
1T 2017 1T 2018 1T 2019 1T 2020 1T 2017 1T 2018 1T 2019 1T 2020
Andalucia 119 113 111 123 C. Valenciana 146 139 139 151
Aragon 151 150 150 156 Extremadura 156 151 148 161
Asturias 139 144 142 152 Galicia 108 108 107 122
Baleares 56 52 49 51 Madrid 99 94 93 93
Canarias 109 110 108 113 Murcia 156 157 157 171
Cantabria 106 113 112 126 Navarra 136 121 124 139
Castilla Leon 132 133 135 149 Pais Vasco 106 102 102 111
Castilla La Mancha 154 144 145 164 La Rioja 164 162 160 176
Cataluria 95 91 90 96 Espafia 107 103 104 109
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urbanData Analytics realiza un analisis

del mercado residencial para predecir

urbanData
Analytics

tendencias y destacar provincias con un
buen comportamiento para la inversion.

Siete provincias han registrado una rentabilidad bruta del alquiler por
encima de la media de Espafia (7,6%) con Lleida y Toledo como
destacadas este trimestre respecto al mismo periodo de 2019. Mas del
70% de las provincias ha sobrepasado la variacion media del pais del
3,6%. Es el caso de Valencia, Zaragoza o Barcelona donde ademas
los rendimientos han alcanzado entre un 6 y un 8%. En la region de

7,664

Rentabilidad bruta en alquiler
Media nacional

356% 1T

Variacion de la rentabilidad en alquiler
Media nacional de las provincias

Sevilla la rentabilidad del alquiler ha aumentado un 5,2% mientras
que Madrid y Las Palmas han tenido subidas mas moderadas, con
rendimientos del 6,7 y el 7,1%, respectivamente. Malaga, en cambio,
ha recortado esta cifra hasta el 5,4%. Todas estas provincias implican
un riesgo muy bajo para la inversion excepto Lleida, cuyo mercado
presenta poco dinamismo.

*Avance 1T 2020

ABRIL 2020*

Evolucion de la rentabilidad bruta en alquiler

Variacion anual entre la rentabilidad bruta y precio del alquiler 1T 2020 y la del mismo periodo del afio anterior (1T 2019).
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Una rigurosa monitorizacion de la oferta y demanda en el mercado de alquiler permite indicar cuales son las provincias

con mayor y menor riesgo de inversion.
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Rentabilidad bruta en alquiler a nivel provincial

La region de Sevilla destaca este trimestre por tener una de las  En Barcelona, la rentabilidad bruta ha tenido una evolucién inte-
rentabilidades del alquiler mas elevadas (8,4 %) entre las provin-  ranual de doble digito en las viviendas de 55m? aproximadamente,
cias con muy poco riesgo, en las viviendas de menor tamafio. Los  hasta el 7,9 %. En Alicante este tipo de inmuebles rentan un 6,9 %,
inmuebles de esta tipologia en la Comunidad de Madrid también  un punto mas que en el resto de la provincia.

han aumentado su rendimiento hasta el 7,2 %, por encima de la

media de la region.

Superficie recomendada Superficie recomendada
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55m2 SEVILLA (prov.) 55m2 ALICANTE (prov.)

84 % 52 %1 muyproco 6,9 % 3,0%1 muvproco

Rentabilidad Variacién anual RIESGO Rentabilidad Variacién anual RIESGO
alquiler rent. alquiler alquiler rent. alquiler
Superficie recomendada Superficie recomendada

urbanData Analytics es una empresa digital especializada en analitica de datos, dedicada al conocimiento en tiempo real del mercado inmobiliario. Utiliza mas de 40 fuentes publicas y privadas para generar
indicadores financieros y urbanos a partir de modelos estadisticos y de inteligencia artificial.
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Capitulo 9. El Piso piloto: la clave del éxito.

. éPor qué es tan decisivo el piso piloto?

206
206

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

212

213

. Oficinas periféricas de ventas.

213

1
2
3. Oficinas centrales de venta.
4
5

. Oficinas moviles de venta.

213

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

inmobiliaria: claves para el éxito.

1. La visita o presentacion de la oferta inmobiliaria.

215
217

éComo efectuar la oferta

218

Tratamiento de las objeciones.

218

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

Conclusiones

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

219
222
224
224

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

de marca.
TALLER DE TRABAJO.

El servicio postventa inmobiliario

TALLER DE TRABAJO.

La postventa inmobiliaria, la gran asignatura pendiente.

Capitulo 12. La fidelizacion del cliente.

. Vale mas un cliente que una venta.

. La fidelizacion segun se la clase de promotora.

. Ahorre de costes de comercializacion.

. Indicadores de satisfaccion y mercado.

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

. Aumentar el valor afadido dia a dia.

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

1. Introduccion.

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

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

(&)

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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233
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237
237
238
240
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4. El perfil de la demanda. Gran ciudad: cooperativa. Mediana: comunidad.

5. Ventajas e inconvenientes de las cooperativas y comunidades.

Capitulo 14. Consejos finales y resumen de conceptos.

Factores de compra
Lista de espera

Canales de venta

Clientes vendedores

Oficina de venta in situ

Piso Piloto

Vendedor competente consciente

Formacion

Control de calidad

Horarios

Atencidn telefénica

Informarse de las necesidades

Venta en grupo

Precio

Seguimiento

La primera visita

Publicidad

Costes de comercializacion

Honorarios de vendedores

Plan de medios

Control de resultados

Ratio de ventas

Posventa

Atencién

Expectativas

SAT

Proceso burocratico-técnico

Fidelizar clientes

Fichero de clientes

Objetivo cero en insatisfaccién

Entrega de llaves

Formulario de entrega de llaves

Incidencia

Manual de instrucciones

Estatutos reguladores de la comunidad de propietarios

Rectificacion de servicio

Control del grado de satisfaccion final del cliente

Interrelacién del SAT con otros departamentos

Las responsabilidades del SAT

Revision anticipada de la vivienda

Tratamiento de post-venta

Percepcidn final del cliente

CHECK-LIST

Desarrollar un programa de mejora de comercializaciéon inmobiliaria.

1. Venta por objetivos.

2. Estructurar la venta. Decision de venta personal.

3. Prospeccion de Clientes y técnicas de fidelizacion.

4. Técnicas de venta inmobiliaria.

5. Negociacion y cierre en venta inmobiliaria.

PARTE QUINTA.

>Para aprender, practicar.

>Para ensefar, dar soluciones.

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

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

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

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

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

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

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

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

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

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

1. Superficie del producto inmobiliario. 296

2. Ritmo de ventas de la competencia. 297

3. Fechas de entrega. 297

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

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

b. Encuesta telefdnica 299

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

e. El cuestionario. 300

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

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

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

d. Valoracion de la estrategia de comunicacion. 304

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

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

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

b. Edad y nivel econdémico. 305

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

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

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

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

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

>Para aprender, practicar. 13
>Para ensefiar, dar soluciones.

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

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

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

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

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

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

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

3. Estrategia inversora en funcion del producto inmobiliario.

462
462
462
463
463
463
463
463
464
464

464

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

| a las

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

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

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

b. Fase intermedia. 473

c. Fase final de seguimiento. 473

7. Metodologia del proyecto inmobiliario. 474

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

b. Analisis previo de la situacion inmobiliaria actual. 475

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

d. Definicion de objetivos. 477

e. Fuentes de informacion disponibles. 477

f. Eleccidon de la muestra. 477

g. Eleccion de técnicas (cuantitativas, cualitativas) 477

h. Recogida y elaboracién de datos. 478

i. Interpretacion de datos. 478

j. Elaboracion y presentacion del informe final. 478

TALLER DE TRABAJO 479

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

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

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

Google maps. 493

Ventajas de los Sistemas de Informacion Geografica (SIG) 494

e cartografia 494

* Mmapas 494

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

494

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

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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3. Calculo de edificabilidad en funcion de la superficie de los solares. 495
a. Precauciones con los datos de superficie en bruto. Computar cesiones en zonas nuevas. 495
b. En caso de edificios, destino de plantas bajas. 496
c. Tipologia edificatoria, la morfologia de edificacién y tipo de promotores. 496
d. Datos urbanisticos de las fichas municipales. 496
e. Cambios urbanisticos que hacen mas rentable la sustitucion de edificios antiguos por nuevos.
497
4. Comprobar titularidades en base a Catastro y Registro de la Propiedad. 497
5. Anuncios en internet. 501
6. Entrevistas. 501
TALLER DE TRABAJO 503
Esquemas. 503
¢Como calcular la demanda del mercado inmobiliario? Férmula de calculo. 503
Clasificacion y segmentacion del mercado inmobiliario. 503
TALLER DE TRABAJO 513
Esquemas. 513
Investigacion del mercado inmobiliario. 513
Comprender las necesidades de los consumidores como objetivo de una investigacién de mercado
inmobiliario. 513
TALLER DE TRABAJO 528
Esquemas. 528
Técnicas de investigacion del mercado inmobiliario. 528
Técnica para elaborar prondsticos inmobiliarios. 528
Metodologias cuantitativas y cualitativas de los estudios de mercado. 528
Fases del proceso de una investigacion de merado. 528
Encuestas inmobiliarias. 528
TALLER DE TRABAJO 534
Modelo y esquemas de un estudio de mercado para una promocioén inmobiliaria. __ 534
Situacion de la promocién. 534
Tablas de promociones y promotores de la zona. 534
Ofertas inicial y actual para promociones. 534
Ofertas inicial y actual en base a tipologias. 534
Comparativa con promociones de la zona (ofertas iniciales y de ventas por tipologias). __ 534
Cuadros y graficos de superficies. 534
Precios homogeneizados. 534
Precios unitarios. 534
Distribucion de las ventas. 534
Calidades. 534
Fichas de promocién. 534
Modelo de encuesta. 534
TALLER DE TRABAJO 548
Metodologia estadistica de un estudio de mercado inmobiliario. Método hedodnico.
Caso aplicado a la evolucién de precios de una ciudad espanola. 548
TALLER DE TRABAJO 569
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espafola enfocado a la
tipologia de usuarios de oficinas para inversores extranjeros. 569
TALLER DE TRABAJO 576
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espafola zonificando las areas
de oficinas para inversores extranjeros. 576

>Para aprender, practicar. 17
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

TALLER DE TRABAJO 583
Estudio de mercado de gran capital con analisis de suelo disponible por zonas y
barrios. Destinado a gran inversion extranjera inmobiliaria. 583
TALLER DE TRABAJO 590
Estudio de mercado inmobiliario regional de organismo publico. 590
1. Ambito del informe. Marco normativo y coordinacién 590
2. Metodologia, analisis y conclusiones del informe del mercado inmobiliario. 590
3. Ambito de estudio. 590
4. Fuentes (registro, catastro, datos notariales, portales de internet, informacion
APIs, anuncios en general). 590
5. Periodo del estudio. 590
TALLER DE TRABAJO 728
Modelo de estudio de mercado inmobiliario a efectos catastrales. 728
Andlisis y conclusiones de los estudios de mercado inmobiliario que han servido de base para
la redaccion de la ponencia de valores. 729
Aplicacién de los estudios realizados a un numero suficiente de fincas, al objeto de comprobar la
relacion de los valores catastrales con los valores de mercado. 729
Datos Territoriales municipales. 729
Situacion socio-Econdmica 729
Caracteristicas principales de la dindmica demografica del municipio. 729
Datos Inmobiliarios (evolucion del nimero de inmuebles y tasa de crecimiento medio en los
ultimos cinco afios). 729
Porcentaje de bienes inmuebles urbanos por uso (almacén-estacionamiento comercial, industrial,
otros usos, residencial y suelo vacante). 729
Datos de Mercado. 729

Oferta del mercado de obra nueva y segunda mano en todos los segmentos inmobiliarios. 729
Descargas masivas de informacidon de portales de Internet, datos de valores de tasacién de
observatorio catastral de mercado, OCMI vy valores declarados de transmisiones,

proporcionados por los notarios y registradores. 729
Datos de tasacion y valor declarado en escritura. 729
Estudio de la oferta inmobiliaria de &mbito municipal. 729
Expectativas de desarrollo inmobiliario conforme al planeamiento urbanistico. 729
Detalle en funcion de suelo industrial (poligonos), suelo residencial, suelo de uso exclusivo
comercial, plazas de garaje y aparcamientos, etc.). 729
TALLER DE TRABAJO 756
El estudio de absorcion inmobiliaria como parte del estudio de mercado
inmobiliario. 756
1. éQué es el estudio de absorcion inmobiliaria? 756
2. Precaucion con los estudios de absorcion inmobiliaria: se refieren al pasado. 756
3. Ejemplo de informe en el que se analizan los tiempos medios de absorcion de
suelo finalista por ciudades y regiones. 756
4. Ejemplo de informe de absorcion neta de oficinas en zona prime en relacion a la
salida al mercado de nueva oferta. 804
TALLER DE TRABAJO 830
Ejemplo de Estudio de Mercado para una promocion inmobiliaria residencial. 830
1. Productos y Precios 830
e Estudios de oferta 830
- Identificacion y cuantificacién 830

>Para aprender, practicar. il
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>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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- Programas, superficies y precios 830
- Ventas, ratios y matrices de posicionamiento 830
- Calidades 830
- El trabajo de campo 830
e Estudios de demanda 830

2. Tabla con la muestra considerada. Promocion
inmobiliaria/promotora/situacion/todo vendido/lista de espera/en venta. 831
Oferta inicial por promociones 831
Oferta inicial por tipologias 831
Oferta actual por promociones 831
Oferta actual por tipologias 831
Comparativo oferta inicial y ventas 831
Precios venta minimo/medio/maximo 831
Precios unitarios € / m2 831
Distribucion de las ventas 831
Media actual por promocion 831
Meses vendiendo 831
Viviendas vendidas 831
Ritmo de ventas 831
Ritmo relativo 831
Posicionamiento 831
Matriz de posicionamiento uds/mes y precio/m2 831
Calidades 831
Resumen de comercializacion 831
TALLER DE TRABAJO 852
Estudio de mercado residencial de un barrio de una gran ciudad. 852
1. Caracterizacion del ambito 853
2. Tipologia de zonas 853
Zonas urbanas céntricas 853
Superficie 853
Poblacion 853
Densidad (Hab./Ha.) 853

3. Datos socioeconémicos. Poblacion extranjera. Procedencia poblacién extranjera.
Piramide de poblacién. Nivel de estudios. Estado civil. Tasa de actividad. 853
4. Usos por numero de inmuebles 853
5. El namero total de inmuebles en el ambito y porcentaje de uso residencial. 853
6. Inmuebles por aiio de construccion. 853
7. Inmuebles por ubicaciéon en planta. 853
8. Datos de oferta/demanda. 853
Oferta de compra-venta. 853
Oferta por tipologia 853
Oferta por rango de superficie 853
Oferta por rango de precios 853
Oferta por tipologia 853
Demanda por niumero de dormitorios 853
Demanda por rango de precios 853
9. Alquileres. Valor unitario en alquiler 853
10. La rentabilidad bruta media (Gross yield) 853

>Para aprender, practicar. 19
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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¢ QUE APRENDERA?

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

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

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

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

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

> Investigacion del mercado inmobiliario

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Solo cuentan los resultados
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PARTE PRIMERA

El marketing inmobiliario y la creacion del producto inmobiliario.

Capitulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda.

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

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



