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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.
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e El nivel de visados alcanzado hasta septiembre de 2020 es similar
al de 2017, aifio que se cerré con unos 80.000 visados de obra
nueva, una cifra que coincide con la prevision actual de visados de
obra nueva para el aiio 2020.

e La actividad en el mercado inmobiliario espafiol se esta
recuperando de la extraordinaria caida experimentada durante el
primer confinamiento. Asi, en el tercer trimestre de 2020, las
compraventas de vivienda y los visados de obra nueva han
recuperado gran parte del terreno perdido, una tendencia positiva
que se estima que se afiance en 2021.

En concreto, el valor afadido bruto (VAB) de la construccion, en términos reales,
descendid6 un 17,1% en el primer semestre de 2020, mientras que el PIB
descendid un 12,8% en ese periodo. A pesar de que el VAB del sector
constructor repuntdé un 22,5% intertrimestral en el 3T 2020, todavia se
encuentra un 11,0% por debajo del nivel registrado un ano atras. Para poner el
dato en perspectiva, téngase en cuenta que el PIB del conjunto de la economia
es un 8,7% inferior al del 3T 2019.

Por otro lado, los visados de obra nueva acumulan un descenso muy
significativo, del 23,6% entre enero y septiembre de 2020, pero muestran una
importante recuperacidon respecto al retroceso del 37,2% del segundo trimestre.
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El nivel de visados alcanzado hasta septiembre de 2020 es similar al de 2017,
ano que se cerrd con unos 80.000 visados de obra nueva, una cifra que coincide
con la prevision actual de visados de obra nueva para el afio 2020. De cara al
ano 2021, se prevé que los visados de obra nueva sigan creciendo gradualmente
hasta alcanzar la cifra de 90.000.

De este modo, la produccion de vivienda nueva se situaria en consonancia con la
creacion neta de hogares en los ultimos 12 meses (cifrada también en 90.000
por la EPA). En este sentido, es importante mencionar que el INE ha revisado
sustancialmente a la baja las proyecciones de creacion neta de hogares para los
proximos afos.

En concreto, el INE prevé que se formen unos 60.000 hogares por ano entre
2021 y 2025, lo que supone menos de la mitad de los 135.000 hogares anuales
proyectados hace dos anos. Dichas proyecciones asumen unos flujos de entrada
de extranjeros considerables en Espana, teniendo en cuenta que la previsién es
gue los hogares formados por personas de nacionalidad espafiola desciendan en
torno a los 100.000 por afo. Los datos de mercado laboral en el sector de la
construccién muestran, por el contrario, una evolucién mas positiva.

Los datos de la EPA muestran que la recuperacién del empleo fue especialmente
intensa en el sector de la construccion en el 3T 2020: la tasa interanual repunto
hasta el -1,6%, frente al -8,4% que registr6 en el 2T. Los datos de horas
trabajadas reflejan mejor la evolucidn del empleo, en términos efectivos. Esta
informacidn sefiala que, en la construccién, las horas efectivas se situaron en el
3T ya algo por encima de su nivel de un afio antes, con un aumento del 0,5%.
Ademads, cabe destacar que los trabajadores del sector constructor que
estuvieron afectados por un ERTE se han ido reincorporando al mercado laboral:
si en el mes de abril representaban el 35,2% de los asalariados de la
construccién, en octubre este porcentaje habia descendido hasta el 3,4%.

El informe subraya que estos fondos europeos representan una oportunidad
Unica para modernizar la economia espafiola, que recibird unos 72.000 millones
de euros en transferencias no reembolsables entre 2021 y 2026, lo que equivale
al 5,8% del PIB de 2019. Alrededor de un 6% de los fondos europeos NGEU se
destinaran a la rehabilitacion de viviendas y permitiran triplicar la inversion
publica en este ambito. En particular, el gobierno prevé que se rehabiliten
500.000 viviendas entre 2021 y 2023, un objetivo muy positivo para el sector si
se materializa, pero también muy ambicioso, puesto que alcanzar este objetivo
supone multiplicar el ritmo actual de rehabilitacidn por seis en tres afos.
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SITUACIONY PERSPECTIVAS
La actividad en el sector inmobiliario se esta

recuperando de la excepcional caida experimentada
en el segundo trimestre, una tendencia positiva que se prevé
que se afiance en 2021.

—

PREVISION POR PROVINCIAS
Mediante modelos de prevision usando big datay
técnicas de machine learning, nuestra estimacion

es que el precio de la vivienda disminuira en 7 de cada 10
provincias espanolas en 2021.

NEXT GENERATION EU
La UE otorgara hasta 750.000 millones de euros a
sus Estados miembros para impulsar la recupera-

cion de la economia, un acuerdo sin precedentes que podria
tener un impacto considerable sobre el sector inmobiliario.

REHABILITACION DE VIVIENDA
Con los fondos europeos, el Gobierno prevé
rehabilitar medio millén de viviendas entre 2021y

2023 para mejorar su eficiencia energética. El fortalecimiento
del parque de vivienda social en alquiler es otra prioridad.

«La casa debe ser el estuche de la vida,
la maquina de felicidad».
LE CORBUSIER
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El Plan de Recuperacion Europeo Next

Generation EU, dotado con 750.000 millones
de euros, contribuira a afianzar
larecuperacion

La economia espanola recibira 72.000 millones

de euros en transferencias no reembolsables entre 2021 y 2026,

el 5,8% del PIB de 2019
500-000- Es el numero de viviendas que se espera

rehabilitar con el apoyo de los fondos europeos entre 2021 y 2023
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Resumen ejecutivo

Una recuperacion
verde, social y digital

A estas alturas de la pandemia, a nadie le queda
ninguna duda de que la evolucién de la situacion
sanitaria es el gran determinante del escenario
economico. Tras un periodo de relativa normalidad
durante el verano, las restricciones a la movilidad y
a la actividad se han tenido que volver a endurecer
en gran parte de los paises europeos. El impacto
econdmico de esta segunda oleada es significativo,
aunque claramente inferior al de los severos
confinamientos del segundo trimestre. Esta situacion
ha enfriado las perspectivas econdmicas de cara al
inicio del ano 2021, aunque las perspectivas para la
primavera son mas halaglienas, con las esperanzas
puestas en la disponibilidad de una vacuna contra
la COVID-19 y otras herramientas que ayuden a
reforzar la estrategia sanitaria (como, por ejemplo,
la practica de test rapidos a la poblacién, de forma
masiva y a bajo coste).

La actividad en el mercado inmobiliario espanol

se esta recuperando de la extraordinaria caida
experimentada durante el primer confinamiento.
Asi, en el tercer trimestre de 2020, las compraventas
de vivienda y los visados de obra nueva han
recuperado gran parte del terreno perdido, una
tendencia positiva que prevemos que se afiance en
2021. En cambio, el impacto de la crisis en el precio
de la vivienda ha sido, por ahora, relativamente
moderado, y seguimos esperando una cierta
correccién en el tramo final de 2020 y la primera
mitad del ano 2021. En particular, los nuevos
modelos de prevision del precio de la vivienda a
nivel provincial de CaixaBank Research, basados

en grandes cantidades de informacion (big data) y
aplicando técnicas de machine learning, predicen
que el precio de la vivienda disminuira en 7 de cada
10 provincias espanolas en 2021 y crecera de forma
muy moderada en el resto.

Con todo, es importante recordar que la magnitud
del impacto econémico de la COVID-19 es enorme
y que las secuelas de la pandemia sobre el sector
tardaran en desaparecer. En este sentido, el Plan
de Recuperacion Europeo Next Generation EU

(NGEU), dotado con la nada desdeiiable cifra de
750.000 millones de euros, contribuira de forma
decisiva a afianzar la recuperacion. Uno de los
objetivos principales de la UE, al que este plan de
recuperacion pretende contribuir significativamente,
es la transicion ecolégica hacia la neutralidad
climatica en 2050. En la UE los edificios son
responsables de cerca del 40% de las emisiones

de gases causantes del calentamiento global, por

lo que la involucraciéon y el compromiso del sector
inmobiliario son imprescindibles para reducir las
emisiones de gases de efecto invernadero hasta

los objetivos fijados. Asi, por ejemplo, los edificios
«inteligentes», mas eficientes energéticamente,
apoyan al mismo tiempo otro de los ejes que marca
la Comision, la transicién digital.

Los fondos europeos representan una oportunidad
Unica para modernizar la economia espanola,

que recibird unos 72.000 millones de euros en
transferencias no reembolsables entre 2021 y 2026,
lo que equivale al 5,8% del PIB de 2019. Alrededor de
un 6% de los fondos europeos NGEU se destinaran
a la rehabilitacion de viviendas y permitiran triplicar
la inversion publica en este ambito. En particular, el
Gobierno prevé que se rehabiliten 500.000 viviendas
entre 2021 y 2023, un objetivo muy positivo para

el sector si se materializa pero también muy
ambicioso, puesto que alcanzar este objetivo supone
multiplicar el ritmo actual de rehabilitacion por seis
en tres anos.

Ademas de la rehabilitacion, otra de las prioridades
de las politicas de vivienda para los proximos
anos es el fortalecimiento de la vivienda social. El
fuerte impacto econémico y social de la crisis de
la COVID-19 ha puesto de manifiesto la necesidad
de crear un amplio parque publico de viviendas
en alquiler para solventar la actual carestia y tener
la capacidad para dar una solucidn habitacional a
la poblacién mas vulnerable. Unas politicas que
deberian impulsar una recuperacion verde, social
y digital.
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Situacidn y perspectivas

Un entorno exigente
para el sector inmobiliario
espanol

La actividad en el mercado inmobiliario se esta recuperando de la
extraordinaria caida que experimento entre los meses de marzo y junio.
Asi, las compraventas de vivienda y los visados de obra nueva han
recuperado gran parte del terreno perdido en el tercer trimestre de 2020,
una tendencia que prevemos que se afiance en 2021. El precio de la
vivienda, que hasta la fecha ha mantenido una evolucion débil pero sin
llegar a registrar ajustes pronunciados, esperamos que mantenga una
tonica similar en los proximos trimestres, y es probable que cierre 2021
con un descenso de alrededor del 2%.

La segunda oleada del virus empana

las perspectivas econdmicas para 2021

A lo largo del verano, superado el pico de la pandemia de los meses de marzo, abril y
mayo, la economia mundial experimentd una reactivacion notable y generalizada en la
mayoria de los paises. Sin embargo, los tltimos indicadores muestran que la segunda ola
de la COVID-19 esta enfriando rapidamente la recuperacion, de manera que no podemos
descartar un nuevo retroceso de la actividad en el 4T 2020. Con todo, es muy importante
remarcar que el impacto econdomico de las nuevas restricciones a la movilidad esta siendo
claramente inferior al de los estrictos confinamientos del segundo trimestre.

La economia espaiola también se recupero con fuerza en el 3T 2020 después del
confinamiento. En concreto, tras caer un 17,8% en el 2T 2020, el PIB de Espana avanzd un
significativo 16,7% intertrimestral en el 3T 2020, lo cual confirma la reactivacion econdmica
a pesar de que el registro todavia se emplace un 8,7% por debajo del nivel del mismo
trimestre del ano anterior. Sin embargo, como ha sucedido en las principales economias
internacionales, los ultimos indicadores sugieren un enfriamiento de la recuperacion y un
tono mas dubitativo de la actividad en el 4T a causa de la segunda oleada de contagios.

La pandemia es el gran determinante del escenario
econdmico. La segunda oleada del virus nos ha
llevado a revisar las previsiones a la baja para 2021,
si bien los recientes avances en el plano sanitario
aportan notas de esperanza
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No sorprende que el giro que han tomado los acontecimientos, peor de lo que se
anticipaba hace unos meses, haya afectado a las perspectivas de crecimiento. Asi, el
escenario actual de CaixaBank Research contempla un crecimiento del PIB del 6,0% ’

en 2021, un rebote todavia notable pero inferior al previsto anteriormente (del 8,6%). Este
escenario descansa sobre una serie de hipotesis, entre las cuales destaca la probabilidad
de que la vacuna contra la COVID-19 esté disponible en los primeros meses del ano, en
principio para los colectivos de mayor riesgo, y que se extiendan otras herramientas que
diversifiquen la estrategia sanitaria (como, por ejemplo, la practica de test rapidos a la
poblacion, de forma masiva y a bajo coste), lo cual apoyaria a la actividad econémica y
garantizaria una recuperacién mas resiliente. Con todo, no se espera que el PIB de Espana
alcance los niveles previos a la crisis hasta el ano 2023, algo mas tarde que nuestros
principales socios europeos, dado el mayor peso para la economia espanola del sector
turistico, que continuara operando muy por debajo de su potencial.

En cuanto al mercado inmobiliario, la actividad también se ha ido recuperando tras
haber experimentado una caida de una magnitud inaudita durante el confinamiento.
Asi, desde el verano se observa una notable recuperacion de la compraventa de
viviendas y de los visados de obra nueva, una tendencia que prevemos que se afiance
en 2021. En cambio, los efectos de la crisis en el precio de la vivienda han sido, por

ahora, relativamente moderados, pero seguimos esperando una cierta correccion en el
tramo final de 2020 y en la primera mitad del ano 2021. Asi pues, el sector inmobiliario

seguira recuperandose gradualmente a lo largo de 2021 del fuerte impacto que ha
provocado la pandemia en el sector.

(1) Para mas detalles,
léase la Nota Breve
"Actualizacion

del escenario
macroeconémico”,
disponible en:
https://www.caixa-
bankresearch.com/en/
publicaciones/notas-bre-
ves-actualidad-economi-
ca-y-financiera/espana/
actualizacion-del-esce-
nario
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La demanda de vivienda ha recuperado gran parte del terreno perdido,
pero seguira por debajo de su potencial mientras no se consolide la
recuperacion de la economia

La demanda de vivienda se ha recuperado muy rapidamente desde el verano. Asi, el
nimero de compraventas apenas descendio en septiembre (-1,1% interanual), dejando
atras las fuertes caidas experimentadas durante el confinamiento (-36% interanual entre
marzo y julio). Se observa una importante dicotomia entre la evolucién de la vivienda
nueva y la de segunda mano: la compraventa de vivienda nueva ha repuntado con fuerza
(+29,2% interanual), mientras que la compraventa de segunda mano sigue descendiendo
en términos interanuales, aunque de forma mas suave que en meses anteriores (-74%
interanual en septiembre frente al —16,1% interanual en agosto). En consecuencia, el peso
de las compraventas de vivienda nueva ha alcanzado el 22,2% del total, frente al 18,4% que
representaron en 2019.

La compraventa de vivienda nueva repunta tras el confinamiento
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del INE.

Un dato interesante es que la compraventa de viviendas unifamiliares ha cobrado fuerza (2) Datos del Colegio de
durante la pandemiay en el 3T 2020 marcé el maximo de la serie historica, con el 20,4% del Registradores.

total de transacciones registradas en ese trimestre.? Se constata asi un cierto cambio en las

preferencias de los consumidores, que buscan viviendas con mayor superficie y espacios

abiertos, como terrazas y jardines, como consecuencia de los meses de confinamiento que

forzo la crisis sanitaria.
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También destaca la vigorosa recuperacion de la compraventa de viviendas por parte de () Datos del Colegio de
extranjeros® en el 3T 2020 (+42,5% intertrimestral), después del intenso descenso del 2T Registradores.
(-46,6% intertrimestral), de modo que el peso de las compras de extranjeros ha alcanzado

el 11,4% frente al 10,7% en el 2T. En nimeros absolutos, esto se traduce en cerca de

11.400 compraventas por parte de extranjeros en el 3T 2020 frente a las 8.000 del 2T, un

dato que, sin embargo, todavia esta muy alejado de las mas de 15.000 del 1T y de un

ano atras. Como es habitual, britanicos, franceses, alemanes y belgas son los principales

compradores, generalmente por razones vacacionales. Tras estas nacionalidades se sitian

marroquies y rumanos, cuya compra suele ir asociada a fines residenciales. Italianos,

suecos, holandeses y rusos completan el top 10 de compradores por nacionalidad.

Compraventas por parte de extranjeros por nacionalidad
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A pesar de que la demanda de vivienda se ha
recuperado con fuerza desde el confinamiento,
el empeoramiento de la situacion economica
puede volver a comprometer la demanda de
vivienda en los proximos meses
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Previsiones de CaixaBank Research para el sector inmobiliario espanol
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De cara a los proximos meses, prevemos que el ritmo de crecimiento de las compraventas
se modere ligeramente. Por una parte, por el agotamiento de la demanda embalsada
durante el confinamiento, puesto que ya se han podido llevar a cabo la mayor parte de

las transacciones que se tuvieron que posponer por las restricciones a la movilidad.Y,

por otra parte, por el impacto de la situacion econdmica sobre la renta bruta disponible
de las familias. Si bien es importante remarcar que el mercado laboral ha evolucionado
muy positivamente desde el confinamiento (la EPA del 3T 2020 muestra un fuerte rebote
del total de horas efectivas trabajadas y un incremento del empleo del 3% respecto al

2T), en los ultimos meses se observa una reduccion de la reactivacion de los trabajadores
en ERTE de la primera ola, a los que se suman los trabajadores afectados por los ERTE

de la segunda ola. En CaixaBank Research prevemos que la tasa de paro aumente
significativamente en el 1T 2021 (hasta el 19%) debido a un incremento de la destruccion
de la ocupacién en los proximos meses. Sin embargo, la creacion de empleo deberia
ganar vigor en el 2T 2021, especialmente de cara al verano, siempre y cuando se confirme
nuestra hipétesis de que la situacién epidemioldgica permitira desarrollar la temporada
turistica con relativa normalidad.

Los factores que sostienen el avance de lademanda
(esencialmente, el crecimiento sostenido del
empleo, la recuperacion de los salarios y la demanda
extranjera) seguiran debilitados mientras la
situacion epidemioldgica no mejore

Por su parte, las condiciones financieras seguiran apoyando la demanda de vivienda.

Es muy probable que el BCE prolongue en los proximos meses algunas de las medidas

de politica monetaria que, con rapidez y contundencia, puso en marcha al inicio de la
pandemia (desde compras de activos estimadas en casi 2 billones de euros en 2020-2021 e
inyecciones de liquidez en condiciones muy favorables, hasta la relajacion regulatoria y de
colateral). Un reflejo de la efectividad de las medidas es que la nueva concesion de crédito
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a los hogares para la compra de vivienda continud progresando (-6,9% interanual en el (@)Véase la «Encuesta

acumulado de enero a octubre frente a la caida del 37,3% interanual entre marzo y mayo). sobre préstamos
bancarios en Espaiia:

Por otro lado, la encuesta de préstamos bancarios del 3T muestra un cierto endurecimiento octubre de 2020», Banco

en los criterios de aprobacion de préstamos a los hogares para la adquisicion de vivienda, de Espaiia, disponible en
aunque las condiciones generales de los nuevos préstamos no reflejan cambios.* https://www.bde.es/t/
webbde/SES/Secciones/
Publicaciones/Informes-
. - ~ . BoletinesRevistas/Arti-
Los indicadores de oferta senala_n una recuperacion culosAnaliticos/20/ T4/
todavia incompleta en el sector inmobiliario descargar/Fich/be2004-
El sector constructor se ha visto muy afectado por la crisis del coronavirus y esta art34.pdt

tardando mas en recuperarse que el conjunto de la economia, segun los datos de
contabilidad nacional. En concreto, el valor anadido bruto (VAB) de la construccion, en
términos reales, descendio un 17,1% en el primer semestre de 2020, mientras que el PIB
descendid un 12,8% en ese periodo. A pesar de que el VAB del sector constructor repunto
un 22,5% intertrimestral en el 3T 2020, todavia se encuentra un 11,0% por debajo del
nivel registrado un ano atras. Para poner el dato en perspectiva, téngase en cuenta que
el PIB del conjunto de la economia es un 8,7% inferior al del 3T 2019. Por otro lado, los
visados de obra nueva acumulan un descenso muy significativo, del 23,6% entre enero

y septiembre de 2020, pero muestran una importante recuperacion respecto al retroceso
del 372% del segundo trimestre. En el siguiente grafico puede observarse que el nivel de
visados alcanzado hasta septiembre de 2020 es similar al de 2017, ano que se cerrd con
unos 80.000 visados de obra nueva, una cifra que coincide con nuestra prevision actual
de visados de obra nueva para el ano 2020.

Los visados de obra nueva se sitian en niveles similares a los de 2017
Numero de visados acumulados a lo largo del ano
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana.


https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
https://www.bde.es/f/webbde/SES/Secciones/Publicaciones/InformesBoletinesRevistas/ArticulosAnaliticos/20/T4/descargar/Fich/be2004-art34.pdf
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De cara al ano 2021, prevemos que los visados de obra nueva sigan creciendo
gradualmente hasta alcanzar la cifra de 90.000. De este modo, la produccién de vivienda
nueva se situaria en consonancia con la creacion neta de hogares en los ultimos 12
meses (cifrada también en 90.000 por la EPA). En este sentido, es importante mencionar
que el INE ha revisado sustancialmente a la baja las proyecciones de creacion neta de
hogares para los préximos anos. En concreto, el INE prevé que se formen unos 60.000
hogares por ano entre 2021 y 2025, lo que supone menos de la mitad de los 135.000
hogares anuales proyectados hace dos anos. Dichas proyecciones asumen unos flujos de
entrada de extranjeros considerables en Espana, teniendo en cuenta que la prevision es
que los hogares formados por personas de nacionalidad espanola desciendan en torno a
los 100.000 por ano.

Los datos de mercado laboral en el sector de la construccion

muestran, por el contrario, una evolucion mas positiva

Los datos de la EPA muestran que la recuperacion del empleo fue especialmente

intensa en el sector de la construccién en el 3T 2020: la tasa interanual repunto hasta

el -1,6%, frente al —=8,4% que registré en el 2T. Los datos de horas trabajadas reflejan

mejor la evolucién del empleo, en términos efectivos. Esta informacién senala que, en

la construccidn, las horas efectivas se situaron en el 3T ya algo por encima de su nivel

de un ano antes, con un aumento del 0,5%. Ademas, cabe destacar que los trabajadores

del sector constructor que estuvieron afectados por un ERTE se han ido reincorporando

al mercado laboral: si en el mes de abril representaban el 35,2% de los asalariados de

la construccidn, en octubre este porcentaje habia descendido hasta el 3,4%.° Los ERTE, (5) Datos de afiliacion
por tanto, han sido un mecanismo altamente eficaz para salvaguardar las relaciones promedio del mes.
laborales durante los meses mas duros de la pandemia.

Trabajadores por cuenta ajena afectados por ERTE

mar-20 abr-20 may-20 jun-20 jul-20 ago-20 sept-20 oct-20
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del MITRAMISS
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El precio de la vivienda empieza a ajustarse

El impacto de la crisis del coronavirus sobre el precio de la vivienda ha sido, por ahora,
relativamente moderado debido a la elevada inercia de los precios de la vivienda en

los cambios de ciclo. Segun la estadistica publicada por el Mitma (basada en precios

de tasacion), el precio de la vivienda aumentoé un 0,6% intertrimestral en el 3T 2020,
rompiendo asi la tendencia descendente de los dos trimestres anteriores. En términos
interanuales, el precio suavizo su descenso (-1,1% interanual frente al -=1,7% del 2T).

Por otra parte, el indicador de precios del Colegio de Registradores (basado en ventas
repetidas) anot6 una caida del 0,2% intertrimestral en el 3T 2020. Si bien en términos
interanuales sigue en positivo (0,8%), este indicador muestra una marcada desaceleracion
respecto al avance del 73% interanual registrado en el 3T 2019. Por su lado, el precio de la
vivienda del INE (basado en precios de transaccion) también bajé una marcha, pasando
de un crecimiento del 3,2% interanual en el 1T al 2,1% en el 2T, pero este indicador todavia
no ha registrado descensos en términos intertrimestrales. Los datos del INE muestran una
mejor evolucion del precio de la vivienda nueva que el de segunda mano. En concreto, el
precio de la vivienda nueva avanzoé un 4,2% interanual en el 2T 2020, mientras que el precio
de la vivienda de segunda mano anot6 un avance mas timido, del 1,8%.

Otro indicador que resulta de especial relevancia en situaciones de elevada incertidumbre (6) Estudio de

como la actual es el tiempo que se tarda en vender una vivienda, pues puede denotar Idealista disponible

. . en https://www.

una mayor dificultad de compradores y vendedores en acordar el nuevo precio de idealista.com/news/

equilibrio para las transacciones. En este sentido, los distintos indicadores disponibles inmobiliario/vivien-

en los portales inmobiliarios apuntan a un cierto incremento del tiempo que pasa entre W
- . - . , Ime-donde-vives-y-te-

la publicacion de un anuncio de venta y la fecha de la transaccion. Segun los datos de dire-cuanto-tardaras-en-

Idealista, se tardaba unos seis meses en vender una vivienda durante el 3T 2020, casi un vendertu-casa-ahora

mes mas que un ano antes.®


https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
https://www.idealista.com/news/inmobiliario/vivienda/2020/11/10/787808-dime-donde-vives-y-te-dire-cuanto-tardaras-en-vender-tu-casa-ahora
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Asi pues, a pesar de que el descenso del precio de la vivienda ha sido relativamente
moderado hasta la fecha, seguimos proyectando una correccion algo mas acusada en el
tramo final de 2020 y la primera mitad del ano 2021. La reactivacion de la actividad prevista
a partir de la primavera deberia apoyar la gradual recuperacién del precio de la vivienda
en la segunda mitad de 2021. Con todo, la profunda crisis econémica generada por la
COVID-19 hara que la recuperacion sea muy paulatina, de modo que no prevemos que

se alcancen los niveles de precios de antes de la crisis hasta el ano 2024.

El precio de la vivienda flexiona a la baja
Variacion interanual (%)
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del INE, Colegio de Registradores y Ministerio de Transportes,
Movilidad y Agenda Urbana.

El mercado del alquiler se resiente mas

Segun los indicadores disponibles en distintos portales inmobiliarios, el precio del alquiler
ha empezado a descender en la mayor parte de provincias y municipios de Espana, si
bien existe una elevada heterogeneidad entre los distintos mercados. Un factor que esta
incidiendo de manera decisiva sobre los precios de los alquileres en determinadas zonas es
el notable incremento de la oferta de pisos en alquiler derivado del trasvase de viviendas
que se destinaban a alquiler turistico a corto plazo al mercado residencial. Segun un
estudio de Fotocasa, el 64% de los propietarios de pisos turisticos se ha pasado al alquiler
tradicional.” Asimismo, se observa un incremento en el tiempo promedio que se tarda en
alquilar una vivienda, que segun un estudio de Servihabitat® ha alcanzado los 58 dias, casi
10 dias mas que hace un ano, pero todavia lejos de los 64 dias que se tardaba en 2017.

10 CaixaBank Research

= Viviendas repetidas (Registradores)

(7) Disponible en https://
blogprofesional.fotocasa.
es/el-64-de-los-propie-
tarios-de-pisos-turisti-
cos-se-ha-pasado-al-al-
quiler-residencial-duran-
te-la-pandemia/

Disponible en https://
comporate.servihabitat.
com/documents/
uploads/contenido/
estudios/Servihabitat-
Trends MercadoAlqui-
ler ESPpdf


https://blogprofesional.fotocasa.es/el-64-de-los-propietarios-de-pisos-turisticos-se-ha-pasado-al-alquiler-residencial-durante-la-pandemia/
https://blogprofesional.fotocasa.es/el-64-de-los-propietarios-de-pisos-turisticos-se-ha-pasado-al-alquiler-residencial-durante-la-pandemia/
https://blogprofesional.fotocasa.es/el-64-de-los-propietarios-de-pisos-turisticos-se-ha-pasado-al-alquiler-residencial-durante-la-pandemia/
https://blogprofesional.fotocasa.es/el-64-de-los-propietarios-de-pisos-turisticos-se-ha-pasado-al-alquiler-residencial-durante-la-pandemia/
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https://blogprofesional.fotocasa.es/el-64-de-los-propietarios-de-pisos-turisticos-se-ha-pasado-al-alquiler-residencial-durante-la-pandemia/
https://blogprofesional.fotocasa.es/el-64-de-los-propietarios-de-pisos-turisticos-se-ha-pasado-al-alquiler-residencial-durante-la-pandemia/
https://corporate.servihabitat.com/documents/uploads/contenido/estudios/ServihabitatTrends_MercadoAlquiler_ESP.pdf
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Previsién del precio de la vivienda por provincias

¢ Como evolucionara

el precio de la vivienda

en las provincias espanolas
en 2021?

CaixaBank Research ha desarrollado unos nuevos modelos de
prevision del precio de la vivienda a nivel provincial usando grandes
cantidades de informacion (big data) y aplicando técnicas de machine
learning. Segun estos modelos, el precio de la vivienda disminuira en

7 de cada 10 provincias espanolas en 2021 y crecera de forma muy
moderada en el resto. Comparando las previsiones actuales con las
que proyectaban los modelos antes de la pandemia, observamos una
notable correccion del crecimiento previsto en el precio de la vivienda a
un ano vista, de unos 4 p. p. en promedio. Dicha correccion ha sido mas
acusada en las provincias con una mayor concentracion urbana y una
mayor dependencia del turismo extranjero, aunque, a pesar de ello,
estas zonas siguen siendo las mas dinamicas.

Big datay machine leaming aplicados a la prediccion

de la evolucion del precio de la vivienda

En este articulo analizamos las previsiones del precio de la vivienda para 2021 a nivel
provincial, obtenidas a partir de los modelos de aprendizaje automatico de la nueva
herramienta de big data inmobiliario de CaixaBank. Esta herramienta combina los millones
de datos internos de CaixaBank con fuentes externas de datos contrastados. Esto permite
aplicar algoritmos de machine learning, que mejoran las previsiones a medida que se

va contando con mas informacidn. Para entrenar los modelos, se han usado las series
histéricas del precio de la vivienda del Ministerio de Transporte, Movilidad y Agenda
Urbana, basado en tasaciones de viviendas libres. La mayor parte de estos datos proviene
de tasaciones de viviendas con mas de 5 anos de antigiiedad, de modo que las previsiones
del precio de la vivienda que presentamos en este articulo reflejan en gran medida la
evolucion del mercado de la vivienda de segunda mano.

¢{Como ha afectado la pandemia a las previsiones del precio de la vivienda?
El mercado inmobiliario espanol ha experimentado un fuerte ajuste de las expectativas
sobre la evolucion del precio de la vivienda como consecuencia de la COVID-19. Si
comparamos la distribucién de los precios de la vivienda proyectada por los modelos

hace un ano (octubre de 2019) con las proyecciones mas recientes (octubre de 2020),
observamos un desplazamiento de la distribucion de precios a la izquierda. Es decir,

los modelos proyectan en la actualidad unos precios de la vivienda significativamente
inferiores a los proyectados hace un ano.

i
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Las previsiones del precio de la vivienda se han revisado
a la baja de forma generalizada en el ultimo ano
Distribuciones de la prevision del precio de la vivienda provincial a 1 afo vista (frecuencia)

600 800 1.000 1.200 1.400 1.600 1.800 2.000 2.200 2.400 2.600 2.800 3.000

Euros por metro cuadrado

[l Prevision en octubre de 2019 || Prevision en octubre de 2020

Nota: Las previsiones se presentan en color azul y rojo para octubre de 2019 y 2020, respectivamente. Cuando estas dos areas se solapan, se representa
con un color mas oscuro.
Fuente: CaixaBank Research, a partir de modelos internos y datos del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana.

En concreto, en octubre de 2019, los modelos predecian un aumento del precio de la
vivienda a un ano vista en practicamente todas las provincias, y un aumento promedio
del 3,5%. Las mayores subidas se esperaban en las provincias de Valencia (+74%), Navarra
(+6,5%), Zaragoza (+6,5%) y Madrid (+6,4%).Y solamente se preveian descensos en cuatro
provincias: Ciudad Real (-1,4%), Zamora (-1,3%), Palencia (-0,8%) y Avila (-0,3%).

Las previsiones del precio de la vivienda se han
revisado a la baja de forma generalizada a causa del
impacto de la COVID-19: mientras que hace un afho se
preveia un aumento en 9 de cada 10 provincias, en la
actualidad se espera un descenso en 7 de cada 10

La prevision de los modelos en octubre de 2020 es que el precio de la vivienda a un

ano vista baje en 7 de cada 10 provincias. Sin embargo, los modelos todavia proyectan
incrementos de precios, si bien mucho mas moderados que hace un ano, en casi un tercio
de las provincias, entre las cuales destacan Malaga (+2,0%) y Madrid (+0,8%).
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Resulta evidente, por tanto, que el ajuste de previsiones a la baja en el ultimo ano
ha sido generalizado y muy significativo. En particular, la prevision del crecimiento
del precio de la vivienda a un ano vista se ha revisado a la baja en unos 4 p. p. entre
octubre de 2019 y octubre de 2020.

¢Queé factores explican el importante cambio

de expectativas en el precio de la vivienda?

El mayor ajuste de previsiones entre octubre de 2019 y octubre de 2020 se ha producido

en las provincias urbanas.’ Mientras que hace un ano los modelos predecian una
revalorizacion de la vivienda del 5% en promedio a un ano vista en las provincias urbanas,
actualmente predicen un ligero descenso de los precios entre el 3T 2020 y el 3T 2021 (-0,2%
en promedio). En cambio, las provincias rurales han sufrido un ajuste significativamente
inferior en las proyecciones del precio de la vivienda (unos 3 p. p. en el dltimo ano). No
obstante, al ser mercados inmobiliarios que ya eran mucho menos dindmicos antes de la
pandemia (hace un ano se proyectaba un incremento del precio de la vivienda del 1,2%

en promedio en las provincias rurales), el cambio de expectativas ha llevado a proyectar
descensos notables en los precios de la vivienda en la mayor parte de las zonas rurales (del
—-2,0% en promedio entre el 3T 2020 y el 3T 2021).

Se observa un patron similar si dividimos las provincias en dos grupos segun su grado
de dependencia del turismo extranjero. En concreto, consideramos que una provincia
depende del turismo extranjero si mas de un 10% del gasto enTPV (terminales de punto
de venta) de CaixaBank en la provincia en 2019 se realizo con tarjetas extranjeras.'

Tras hacer la division, encontramos que la prevision del precio de la vivienda en las
provincias dependientes del turismo se ha ajustado notablemente en el tltimo afo: de
un crecimiento promedio a un ano vista del 4,7% previsto en octubre de 2019 al -0,4%
previsto actualmente. En cambio, las provincias con menor dependencia del turismo han
experimentado un menor reajuste de las expectativas sobre la evolucion del precio de
la vivienda a un ano vista aunque aun son las provincias en las que se espera un mayor
descenso de precios en el proximo ano.

(@) Una provincia se
considera rural si mas
del 50% de su poblacion
vive en municipios
rurales (municipios

de menos de 30.000
habitantes o bien
municipios cuya
densidad de poblacién
es inferior a 100
habitantes/km?). Una
provincia se considera
urbana si menos del
15% de la poblacion vive
en municipios rurales.
El resto de las
provincias se
consideran intermedias.

Las provincias
dependientes del
turismo extranjero
segun este criterio son
Alicante, Baleares,
Barcelona, Girona,

Las Palmas, Malaga,
Santa Cruz de Tenerife
yTarragona.
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Las provincias urbanas y las dependientes del turismo extranjero siguen siendo
las mas dinamicas a pesar de haber sufrido el mayor ajuste de previsiones
Variacion promedio del precio de la vivienda a 1 ano vista (%)

6 6
5 5
4
3
2

—
-1

-2 -2

Provincias urbanas Provincias intermedias Provincias rurales Provincias dependientes Provincias no dependientes
del turismo extranjero del turismo extranjero

[l Prevision en octubre de 2019 [l Prevision en octubre de 2020

Notas: Una provincia se considera rural si mas del 50% de su poblacion vive en municipios rurales (municipios de menos de 30.000 habitantes o bien
municipios cuya densidad de poblacidn es inferior a 100 habitantes/km2). Una provincia se considera urbana si menos del 15% de la poblacién vive en
municipios rurales. El resto de las provincias se consideran intermedias. Una provincia se clasifica como dependiente del turismo extranjero si mas de
un 10% del gasto en TPV en 2019 se realiz6 con tarjetas extranjeras.

Fuente: CaixaBank Research, a partir de modelos internos y datos del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana.

Las provincias donde mas crecia el precio
de la vivienda es donde se ha producido un
mayor ajuste de expectativas pero, a pesar
de ello, siguen siendo las mas dinamicas

Zoom a Barcelona y Madrid

La provincia de Barcelona y la Comunidad de Madrid concentran una gran parte de

la actividad inmobiliaria y, por ello, es importante analizarlas con mayor detalle. En el
siguiente grafico observamos la evolucién del precio de la vivienda desde 2005, junto con
las previsiones del modelo en octubre de 2019 y en octubre de 2020. La correccion resulta
evidente, tal y como resumimos a continuacion:
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VARIACION DEL PRECIO DE LA VIVIENDA ESPERADO A 1 ANO VISTA

Octubre 2019 Octubre 2020 Ajuste de expectativas

PROVINCIA DE BARCELONA +5,5% -1,1% -6,6 p. p.

COMUNIDAD DE MADRID +6,4% +0,8% -5,6 p. p.

- En la provincia de Barcelona: en octubre de 2019 se esperaba un incremento del
precio del 5,5%. Actualmente, el modelo predice un descenso en el precio a 1 ano vista
del 1,1%. Por tanto, el ajuste de expectativas ha sido importante (6,6 p. p.).

- En la Comunidad de Madrid: en octubre de 2019 se esperaba un incremento del precio
del 6,4%. Actualmente, el modelo predice un aumento muy moderado en el precio

a 1 ano vista, del 0,8%. Por tanto, el ajuste de expectativas ha sido algo inferior al de
Barcelona pero también significativo (5,6 p. p.).

Precio de la vivienda en la provincia de Barcelona Precio de la vivienda en la Comunidad de Madrid
Euros por metro cuadrado Euros por metro cuadrado
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Fuente: CaixaBank Research, a partir de modelos internos y datos del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana.
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Finalmente, resulta interesante observar la evolucion de las previsiones mes a mes, para
advertir como el modelo va aprendiendo y recalibrando la previsiéon a medida que llega
nueva informacién. En el siguiente grafico se observa un primer salto en las previsiones en
marzo de 2020, con la llegada de la COVID-19, y un segundo salto en junio de 2020 con la
incorporacion del dato del 2T 2020, que arrojé la primera caida interanual de precios de la
vivienda (la variable objetivo de nuestros modelos de prevision).

Evolucion de la prevision del precio de la vivienda a diciembre de 2020
Euros por metro cuadrado

2,950 . .
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== Comunidad de Madrid == Provincia de Barcelona

Fuente: CaixaBank Research, a partir de modelos internos y datos del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana.

Estos resultados son una muestra del elevado potencial que ofrece la combinacion del big
data con modelos de aprendizaje automatico para predecir la evolucion futura del mercado
inmobiliario espanol. Una informacion especialmente relevante en un contexto como el
actual, donde la elevada incertidumbre sobre la evolucion de la pandemia y su impacto
sobre la economia nos exige reevaluar continuamente nuestro escenario de previsiones
con el fin de poder tomar decisiones mas informadas y acertadas.
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Next Generation EU

El Plan de Recuperacion
Europeo: una ola verde
para el sector inmobiliario

El pasado julio se cristalizo la respuesta econdmica europea a la crisis de la
COVID-19: el Consejo Europeo aprobo el Plan de Recuperacion Europeo, el
llamado NGEU, a través del cual la Unidn Europea otorgara hasta 750.000
millones de euros a sus Estados miembros para impulsar la recuperacion de la
economia tras el shock de la pandemia. Se trata de un acuerdo sin precedentes,

gue podria tener un impacto considerable sobre el sector inmobiliario

europeo, ya que uno de los objetivos principales de la UE, al que este Plan de
Recuperacion pretende contribuir significativamente, consiste en reducir las
emisiones de gases de efecto invernadero en un 55% en 2030 respecto a los
niveles de 1990. Esta claro que la renovacion del parque de edificios europeo,
donde se realiza un 40% del consumo energético del continente, sera clave para

lograr este objetivo climatico.

El funcionamiento del Plan de Recuperacion y el reto climatico

El elemento principal del NGEU, el Mecanismo de Recuperacion, otorgara entre 2021 y
2026 hasta 312.500 millones de euros en transferencias y 360.000 millones en préstamos
a los Estados miembros, seguin su tamano y el impacto de la crisis de la COVID-19 que
hayan sufrido. Segun las previsiones actuales de la Comision Europea, se estima que
Espana e Italia podrian llegar a recibir unos 60.000 millones de euros (un 4,8% vy 3,7%

del PIB, respectivamente)’ del Fondo de Recuperacion; Francia, unos 30.000 millones
(1,3% del PIB); Portugal, 13.000 millones (6,2% del PIB), y Alemania, unos 20.000 millones
(0,6% del PIB). Para acceder a estos fondos, los paises de la UE deben elaborar Planes de
Recuperacion Nacionales y detallar tanto los proyectos de inversion que financiaran con
los fondos como las reformas que los acompaiaran. Estos proyectos y reformas deberan
contribuir a cuatro objetivos generales: i) la promocion de la cohesién econdmica, social y
territorial de la Union Europea, ii) el fortalecimiento de la resiliencia econdmica y social, iii)
la mitigacion del impacto social y econémico de esta crisis, y iv) el apoyo a las transiciones
ecoldgica y digital. Ademas, cada plan de recuperacion y resiliencia debera destinar un
minimo del 37% del gasto a cuestiones relacionadas con el clima.'

El Fondo de Recuperacion europeo NGEU tiene

una dotacion elevada y puede suponer un revulsivo
importante para renovar el parque de edificios europeo,
una condicion sine qua non para alcanzar los objetivos
de emisiones acordados

(1) Los 72.000 millones
que Espaiia espera
recibir de la UE incluyen
12.500 millones del
fondo REACT-EU.

(12 Para mas detalles,
léase el articulo «Todo
lo que siempre quiso
saber sobre el Plan de
Recuperacion europeo
y nunca se atrevio6 a
preguntar», disponible
en https://www.caixa-
bankresearch.com/es/
economia-y-mercados/
sector-publico/to-
do-lo-siempre-quiso-sa-
ber-sobre-plan-recupera-
cion-europeo-y?987
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Renovacion del parque de edificios europeo: un objetivo clave

La Comisidn Europea ha identificado la renovacion del parque de edificios europeo como
una de las prioridades para la transicion ecolégica. Mas de 200 millones de edificios, que
representan el 85% del parque europeo, fueron construidos antes de 2001 y la mayoria no
son energéticamente eficientes. En el grafico siguiente se puede ver que en muchos paises,
sobre todo en Espana, todavia queda mucho trabajo por hacer para mejorar la eficiencia
energética media del parque de viviendas. La velocidad de renovacion actual es demasiado
lenta para cumplir con el objetivo de la reduccion de las emisiones en un 55% en 2030.
Segun la Comisidn, son necesarios unos 90.000 millones de euros por ano en inversiones
publicas y privadas europeas para lograr el ritmo de renovacion deseado.

Proporcion de viviendas por grado de eficiencia
Porcentaje del parque nacional de viviendas por grado de eficiencia EPC (%)
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Nota: Bélgica (1) = Region Flamenca; Bélgica (2) = Regidn Valona; Reino Unido (1) = Inglaterra y Gales; Reino Unido (2) = Escocia.
Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del Fondo Monetario Internacional.

Ante esta situacion, la Comision Europea recomienda que la renovacion del parque de
viviendas sea una de las prioridades de los planes de recuperacion nacionales. Estas
renovaciones podrian contribuir de manera simultadnea a los dos objetivos europeos de
transicion ecoldgica y digitalizacion de la economia, por ejemplo, a través de edificios
«inteligentes» que pueden ser mas eficientes desde un punto de vista energético e incluso
producir su propia energia.
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En consecuencia, Alemania, Francia y Espana ya han anunciado una serie de medidas

de renovacién que cuentan financiar con fondos europeos. En Alemania, el Gobierno

ha comunicado que aumentaria la dotacién de su programa de renovacion energética

de edificios de los 1.500 millones de euros iniciales a 2.500 millones, y también ha dado

a conocer la creacion de un nuevo programa, dotado de 2.000 millones de euros, para
promover la adaptacion climatica de edificios municipales. En Francia, el Plan de Relance
incluye 6.700 millones de euros entre 2021 y 2022 para renovar viviendas privadas, locales
de pymes, edificios publicos y edificios de vivienda social.

En el siguiente articulo, veremos como Espana utilizara los fondos europeos para financiar
una ola de renovacion del parque de edificios espanol.
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Rehabilitacion y vivienda social

NGEU: una oportunidad
para relanzar el sector
inmobiliario espanol

El Plan de Recuperacion, Transformacién y Resiliencia de la economia
espanola puede ser un importante catalizador para el sector inmobiliario.
Con la ayuda de los fondos europeos, el Gobierno prevé rehabilitar
medio millén de viviendas entre 2021 y 2023, con la finalidad de mejorar
su eficiencia energética y contribuir asi a alcanzar los objetivos de
descarbonizacion acordados. Por otra parte, los Presupuestos Generales
del Estado contemplan un notable incremento de la dotacion destinada
a aumentar el parque de vivienda social en alquiler, una politica muy
necesaria ante el agravamiento de los problemas de asequibilidad de

los alquileres para los grupos de poblacion mas vulnerables.

Next Generation EU: una oportunidad historica para la economia espaiola () Dicha cantidad puede

El Fondo de Recuperacion Europeo (Next Generation EU), representa una oportunidad ::ega’a 14?;°°I° millones
’ . . , ~ - - . @ euros si Incluimos
unica para modernizar la economia espanola y aumentar su crecimiento potencial. No en los préstamos. Para
vano, Espana recibird unos 72.000 millones de euros en transferencias no reembolsables mas detalles, léase
entre 2021y 2026, lo que equivale al 5,8% del PIB de 2019."° Aunque el primer pago de la «Next Generation EU:

.y . . . .. una oportunidad de
Comisién Europea no se espera hasta mediados de 2021, el Gobierno prevé anticipar P .

) ) B ) oro para la economia

fondos para acelerar las inversiones y espera ejecutar 26.634 millones de euros en 2021, espafiolan, disponible
segun recoge el anteproyecto de los Presupuestos Generales del Estado (PGE). Una parte en https://wwuw.caixa-

bankresearch.com/es/
economia-y-mercados/
sector-publico/next-ge-
neration-eu-oportuni-
dad-oro-economia-espa-
nola?index

importante, tal como veremos, se destinara a apoyar la transicion ecoldgica y digital del
sector inmobiliario.

(19 Se espera que la UE
desembolse el primer
tramo de los fondos, de
6.400 millones de euros,
en el 3T 2021.
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NGEU y PGE 2021: una importante dotacion

destinada a politicas de vivienda

En materia de vivienda, el Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia (PRTR)
presentado por el Gobierno espanol para canalizar los fondos europeos del NGEU'™ se
centra especialmente en el plan de rehabilitacion de viviendas y regeneracion urbana. Esta
politica esta bien alineada con los objetivos fijados por la Comisién, ya que la renovacion
del parque de edificios europeo es una de las prioridades clave.'® Asi, el PRTR subraya la
importancia de mejorar la habitabilidad e impulsar el sector de la construccién en clave
sostenible (mejorando la eficiencia energética, impulsando infraestructuras verdes y
desplegando techos solares) y digital (mediante aplicaciones inteligentes en edificios).
En concreto, el PRTR contempla la rehabilitacién de 500.000 viviendas entre 2021 y 2023.
Se trata de un objetivo ambicioso, muy positivo para el sector si se materializa y, como
veremos a continuacion, el impacto medioambiental puede ser muy significativo dada

la situacion actual del parque de viviendas.

Alrededor de un 6% de los fondos europeos
NGEU se destinaran a la rehabilitacion

de viviendas con lo que se triplicara la
inversion publica en este ambito

Segun el Ministerio de Politica Territorial, se destinaran 4.500 millones de euros del NGEU
(un 6,25% del total de transferencias) para la rehabilitacion de viviendas en los préoximos
anos. En 2021, segtn se recoge en los PGE, se canalizaran 1.651 millones de euros a
cargo del NGEU para financiar politicas de vivienda y de fomento de la edificacién. Si se

materializa, esta cantidad por si sola representaria mas del triple de las partidas de vivienda

incluidas en los PGE durante el promedio de los ultimos cinco anos, cuando oscilaban
entre los 460 y los 510 millones de euros por ejercicio. Ademas, este montante representa

un 73% del total presupuestado en los PGE 2021 en politicas de vivienda (2.253 millones de
euros) y un 6,2% de los mencionados 26.634 millones de euros de fondos europeos NGEU

que se esperan ejecutar en 2021.

Los PGE 2021 incluyen una dotacion presupuestaria
de 2.253 millones de euros en materia de vivienda,
de los cuales 1.651 millones proceden de fondos
europeos y se destinaran a rehabilitacion de vivienda
Y, por otra parte, 569 millones se destinaran a
politicas sociales de vivienda

(15 En octubre, el
Gobierno present6 un
esbozo del Plan con

las lineas maestras. El
Plan definitivo se debe
remitir a la Comision
Europea antes del 30 de
abril de 2021 y se espera
que el Consejo Europeo
lo apruebe en junio de
2021.

(16 Véase el articulo «El
Plan de Recuperacion
Europeo: una ola verde
para el sector inmobi-
liario» en este mismo
Informe Sectorial.
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Los 1.651 millones de euros de fondos del NGEU en 2021 se utilizaran en tres programas:
uno para la rehabilitacién de entornos residenciales (viviendas y barrios), gestionado
principalmente por las comunidades autébnomas mediante convenios y por valor de

1.550 millones de euros; otro centrado en la rehabilitacion digital y sostenible de edificios
publicos, por valor de 81 millones, y un ultimo dotado de una partida de 20 millones para
la rehabilitacion del patrimonio arquitecténico. De este modo, aunque los fondos europeos
no financiaran directamente programas de vivienda social, permitiran liberar fondos para
aumentar la dotacion en este ambito en los PGE 2021: la dotacion total presupuestada de
2.253 millones de euros para vivienda incluye 569 millones de euros para vivienda social, lo
que supone un aumento del 20% respecto a los presupuestos anteriores. Esta dotacion se
destinara principalmente a ayudas al alquiler para familias vulnerables y al plan de 20.000
viviendas para alquiler social.

Por otra parte, los PGE contemplan 500 millones de euros en fondos NGEU destinados

a economia circular, lo que deberia permitir un mejor aprovechamiento de los recursos

y aumentar la competitividad de diversos sectores estratégicos. Sin embargo, no han
trascendido los detalles acerca de si una parte del presupuesto se dedicara especificamente
al sector de la construccion.

El parque de viviendas en Espana: envejecido e ineficiente energéticamente
El plan de rehabilitacion de la vivienda supone una oportunidad Unica para impulsar

la descarbonizacién del sector inmobiliario, pero también para paliar algunas de las
problematicas actuales de la vivienda. En particular, al envejecimiento del parque (el 50%
de las viviendas en Espana tiene 40 anos o0 mas), se suma una elevada variabilidad en
cuanto a caracteristicas y prestaciones, en términos de eficiencia energética, habitabilidad

o accesibilidad.
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Espana tiene un parque de viviendas
envejecido y una gran parte se construyo
prestando poca atencion a la eficiencia
energética

En algunos casos, estas diferencias son fruto de la normativa técnica vigente en el
momento de la construccion. Por ejemplo, como muestra el siguiente grafico, la mitad
del parque residencial en Espana fue construido antes de que entrara en vigor la primera
normativa basica de edificacidn, en 1980. Es decir, unos 12,8 millones de viviendas se
construyeron siguiendo normas que regulaban la seguridad de las estructuras, pero que
no contemplaban cuestiones relativas al aislamiento térmico o el consumo energético."”
Asimismo, un 44% adicional de viviendas (unos 11,4 millones) fueron construidas entre
1981 y 2007, antes de que entrara en vigor el Primer Codigo Técnico de Edificacion,

que establecia requisitos minimos en materia de seguridad, habitabilidad y eficiencia
energética.” El resultado es que el parque residencial en Espaia es en su gran mayoria
ineficiente desde el punto de vista energético y requiere de una actualizacion profunda
para cumplir con los objetivos de reduccidn de emisiones de gases de efecto invernadero
con los que se ha comprometido Espana.

Segmentacion de la vivienda en Espana
segun ano de construccion y normativa técnica
Millones de viviendas

I U O

[ Primer ciclo io Segundo ciclo de exp.
urbana con tipologias urbana con cambios en los Nuevos cambios técnicos Implementacion Codigo
14 Edificacion tradicional de bloques sistemas constructivos y aplicacion NBE CT/79 Técnico de Edificacion (CTE)

0 -

Antes de 1940

A partir de 2008

Entre 1941 y 1960 Entre 1961 y 1980 Entre 1981 y 2007

Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos de la Estrategia a largo plazo
para la rehabilitacion energética en el sector de la edificacion en Espana (ERESEE, 2020).

(17 A partir de 1960,

se introdujeron varias
ordenanzas provinciales
que regulaban, aunque
de forma timida, el
aislamiento térmico

de las viviendas de
proteccion oficial.

(19 No obstante, al
estar construidas con
posterioridad a la
normativa basica de
edificacion CT-79, estas
viviendas disponen

de un cierto grado de
aislamiento térmico (en
fachadas y cubiertas),
lo que garantiza un
minimo de confort
térmico. Ademas,
durante este periodo,
cada vez era mas
habitual el uso de
carpinterias de aluminio
y la instalacién de
doble vidrio en puertas
y ventanas, que también
contribuye a mejorar el
aislamiento térmico de
la vivienda.
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Ademas, parte del parque residencial en Espaiia sufre de problematicas diversas que
afectan a su habitabilidad y calidad. Una de estas problematicas es el tamano reducido
de algunas viviendas. Concretamente, el 13% de las viviendas en Espana tiene un
tamano inferior a los 60 m?, mientras que el 46% tiene una superficie entre 61y 90 m?2.
Las rehabilitaciones orientadas a mejorar el aprovechamiento del espacio (como, por
ejemplo, el cerramiento de terrazas) pueden ser de gran ayuda a la hora de aumentar la
superficie util de estas viviendas.

Otro de los problemas que afecta a parte del parque es su mal estado de conservacion.
En particular, cerca de 1,8 millones de viviendas en Espana (el 7% del total) presenta

un estado de conservacién que puede ser considerado ruinoso, malo o deficiente.”En
términos relativos, Espana se situa ligeramente por detras del promedio de la UE en este
ambito: el 15% de poblacion en Espana vive en un inmueble que presenta problemas de
conservacién, comparado con el 13% en la UE.?

Las barreras arquitectonicas y la falta de accesibilidad, que afecta al 13,2% del parque
residencial, son otras de las carencias importantes de la vivienda en Espana. Asi, cerca
de 3,4 millones de viviendas se encuentran en edificios de cuatro plantas o mas y no
disponen de ascensor.

El consumo de energia en el sector residencial: no estamos tan mal

En parte gracias a la climatologia, la demanda energética del sector residencial en
Espana es menor que la de la UE, tanto en términos absolutos?’ como relativos.” Por
consiguiente, este menor consumo energético conlleva necesariamente un menor
potencial de ahorro que en otros paises europeos. Este es un aspecto importante,
puesto que uno de los argumentos a favor de la rehabilitacion energética es que los
ahorros futuros de energia que se generan (especialmente en climatizacion) pueden ser
superiores al coste de la inversion/intervencion.”

Si nos fijamos en los usos de este consumo energético por parte de los hogares
espanoles, la mayor parte del consumo se destina a calefaccidn (véase el siguiente
grafico). Con todo, la proporcion de consumo energético que Espana destina a esta
partida es muy inferior a la de la UE: 42% en Espana frente al 64% en la UE.*

La iluminacion y los electrodomésticos también concentran buena parte del consumo
energético de los hogares, pero en este caso la proporcion de energia consumida es
mayor que en la UE: el 14% en la UE frente al 32% en Espana. Este ambito es clave,
puesto que los hogares cuentan cada vez con mas equipos y electrodomésticos, por
lo que es importante que sean cada vez mas eficientes energéticamente para evitar un
aumento del consumo eléctrico en electrodomésticos.
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Datos del tltimo
censo de la vivienda
(2011).

20 Datos de Eurostat.

@7 El consumo medio
anual por hogar en
Espaiia es de 9.224,1
KWh por vivienda,
mientras que el consumo
promedio en la UE es de
16.526 KWh por vivienda.
Se llega a una conclusion
similar si se compara el
consumo de energia en
edificios residenciales
por m2.

@2) El sector

residencial supone
aproximadamente el 17%
del consumo de energia
en Espana, comparado
con el 26% en la UE,
segun datos de
IDAE-MITECO (2018).

@3 Otro aspecto que
puede dificultar la
capitalizacion de los
ahorros energéticos en
un tiempo razonable
es la estructura tarifaria
de la energia, que en
Espaiia consta de una
elevada proporcion de
costes fijos vinculados
a potencia contratada e
impuestos.

2% El consumo unitario
por m? en calefaccion
también es muy inferior
al de la UE.
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Consumo de energia final del sector residencial
espaiiol desglosado por usos (2018)
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g0 | sanitaria 17%

. Refrigeracion 1%

Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del Instituto para la Diversificacion y Ahorro de la Energia (IDEA).

La rehabilitacion de la vivienda toma

impulso gracias a los fondos europeos

Como ya se ha comentado, el Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia de la
economia espanola contempla la rehabilitacion de 500.000 viviendas entre 2021 y 2023.
Esto supone un notable empujén a las metas que se contemplan en el Plan Nacional
Integrado de la Energia y el Clima (PNIEC) 2021-2030,?° que prevé la renovacion de la
envolvente térmica (fachadas y cubiertas) de 1.200.000 viviendas hasta 2030, empezando
con 30.000 viviendas al ano en 2021 y finalizando con 300.000 viviendas al ano en 2030.%

Los fondos europeos apoyaran la
renovacion del parque de viviendas
espanol, pero hay ciertas limitaciones que
pueden lastrar la velocidad proyectada

Por tanto, los fondos europeos deben permitir una aceleracion significativa de la
velocidad de renovacion del parque de viviendas espafol. Con todo, hay ciertos aspectos
que pueden frenar su plena implementacion. En primer lugar, la ambicién del PRTR
contrasta con el ritmo actual de rehabilitacion de viviendas (cercano a 25.000 viviendas
al ano), por lo que alcanzar el objetivo de rehabilitacion de 500.000 viviendas en tres anos
supone multiplicar el ritmo actual de rehabilitacion por seis hasta 2023.

@5 El Plan Nacional
Integrado de la Energia
y el Clima (PNIEC 2021-
2030) es un documento
estratégico elaborado
por el Gobiemno (a
peticion de la UE), que
marca la estrategia
para descarbonizar la
economia espanola.

26) EI PNIEC también
contempla la renovacion
de instalaciones térmicas
de calefaccion y agua
caliente sanitaria de
300.000 viviendas al afio
en promedio.
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En segundo lugar, la inversion para mejorar la eficiencia energética de la vivienda oscila @) Incluyen cambio de

entre 5.000 y 10.000 euros para el envolvente del edificio, y entre 12.000 y 40.000 euros instalaciones de clima-

para actuaciones completas,?’ un coste elevado para muchos hogares. En este sentido, tizacion y agua caliente.
, . .. .. , Estimaciones proceden-

sera clave que las ayudas a la rehabilitacion lleguen también a los hogares mas afectados tes de la Estrategia a

y vulnerables, y a aquellas zonas con mayores necesidades de rehabilitacion. largo plazo para la reha-

bilitacion energética en
En tercer lugar, la voluntad de la poblacion a realizar obras es, en general, baja. Segun el sector de la edificacion

en Espana, Ministerio de

el Barometro de laVivienda (CIS, 2018), el 87% de los encuestados no tenia previsto .
Economia (2020).

llevar a cabo mejoras o reformas en su vivienda en el siguiente afo (la mayoria porque
consideraba que su vivienda no lo necesitaba). Ademas, entre los que si que tenian
previsto realizar obras, se priorizaban claramente las reformas decorativas (como, por
ejemplo, las de la cocina y el bano) por encima de las que estan relacionadas con la
eficiencia energética (como la sustitucion de puertas y ventanas).

A este punto se suma también la tipologia de vivienda que predomina en Espana,
caracterizada en su mayoria por edificios plurifamiliares de tres plantas o mas, que
concentran el 67% de viviendas. En este sentido, la mayor dificultad para tomar decisiones
en comunidades de varios propietarios puede suponer una barrera adicional para realizar
algunas de estas intervenciones.

Y, en ultimo lugar, el nivel de preocupacion o sensibilizacion de la poblacion en relacion
con la eficiencia energética es relativamente menor a la de otros problemas relacionados
con la vivienda. Segun el ultimo barémetro de la vivienda (CIS, 2018), la preocupacion por
el confort térmico (35%) es similar a otras preocupaciones, como pueden ser el ruido y la
seguridad ante robos, e inferior a otras, como la falta de ascensor en algunas viviendas.

Porcentaje de hogares que estan poco o nada satisfechos
con los siguientes aspectos del edificio en el que se encuentra su vivienda

60
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30 ; E
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10

0
Accesibilidad Aislamiento Aislamiento Seguridad Seguridad Estética Estado
para personas contra el ruido contra el calor contra robos contra incendios del edificio de conservacion
con movilidad y el frio

reducida

Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del Barémetro de la Vivienda (CIS, 2018).
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En definitiva, la rehabilitacion de las viviendas es clave para reducir el consumo energético
y, con él, la emision de gases de efecto invernadero. Con todo, para impulsar las
rehabilitaciones, también es importante transmitir el mensaje de que la renovacién de la
vivienda supone una gran oportunidad para mejorar el confort y la habitabilidad interior de
nuestros hogares —una cuestion que el confinamiento ha puesto de especial manifiesto—,
asi como para revalorizar los inmuebles. De acuerdo con ello, es primordial orientar

los recursos publicos disponibles de forma conveniente para abordar las principales
problematicas del parque de vivienda de forma conjunta con la ciudadania.

Vivienda social en alquiler: la gran tarea pendiente

Ademas de la rehabilitacion, otra de las prioridades de las politicas de vivienda para los
proximos anos es el fortalecimiento del parque residencial publico destinado al alquiler
social o asequible. Espana es uno de los paises europeos con mayor porcentaje de
arrendatarios que destinan mas del 40% de sus ingresos a pagar el alquiler, una medida
del sobreesfuerzo que supone para muchas familias sufragar los costes de su vivienda.
Este sobreesfuerzo es, ademas, desproporcionadamente alto en el caso de los hogares
de ingresos bajos y los jovenes. Asimismo, la crisis del coronavirus ha agravado los
problemas de asequibilidad de los alquileres, especialmente entre los grupos de
poblacion mas vulnerables, tal y como senala el Fondo Monetario Internacional (FMI)
en su Ultimo informe sobre la economia espanola.” En este sentido, el FMI recomienda
aumentar el nimero de viviendas destinadas al alquiler social, puesto que Espana
cuenta con uno de los parques mas exiguos de Europa: la vivienda social representa

el 2,5% del total de viviendas principales en Espana frente a un promedio europeo

del 9,3%, segun datos de Eurostat. Para alcanzar el promedio europeo, harian falta 1,2
millones de viviendas sociales adicionales, una cifra que dificilmente se pueda alcanzar
sin colaboracion publico-privada.

@8 IMF Country Report
n.° 20/299. Spain.
Selected Issues.
Disponible en https://
www.imf.org/-/media/
Files/Publications/

CR/2020/English/1ES-
PEA2020002.ashx
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En las ultimas 4 décadas se han construido casi

2,4 millones de viviendas protegidas en Espana, la
mayor parte de ellas en régimen de propiedad. En
consecuencia, el parque de vivienda social en alquiler
es muy reducido, en torno a unas 290.000 viviendas

La carencia de vivienda social en alquiler se debe a unas politicas de vivienda que
historicamente han estado orientadas a promover la vivienda protegida en propiedad.
Entre 1981 y 2019, se terminaron en Espana casi 11 millones de viviendas, de las cuales un
21,6% fueron protegidas. En este mismo periodo, los hogares crecieron en algo menos

de 8 millones, de modo que podemos concluir que la vivienda protegida cubrio las
necesidades habitacionales de aproximadamente un 30% de los hogares espanoles en las
ultimas cuatro décadas, una cifra muy significativa. Sin embargo, la mayor parte de las
viviendas protegidas construidas en Espana se destinaron al régimen de propiedad (véase
el gréafico siguiente), de modo que, al cabo de unos anos, estas viviendas han pasado a
adquirir la condicién de viviendas libres en el mercado, perdiendo asi el caracter social con
el que fueron promovidas.

La promocion de vivienda social en alquiler ha sido muy limitada en Espana
Numero de viviendas protegidas por régimen de tenencia
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Nota: datos basados en calificaciones provisionales.
Fuente: CaixaBank Research, a partir de datos del Ministerio deTransportes, Movilidad y Agenda Urbana.
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La promocion de vivienda protegida se encuentra en niveles muy bajos desde el ano
2010 y ha afectado en mayor medida el régimen de alquiler. De hecho, entre 2013 y
2016 esta modalidad ha sido practicamente nula (368 viviendas por ano en promedio)
lo cual ha favorecido la prevalencia de la vivienda protegida en propiedad. No obstante,
desde el ano 2017, el alquiler parece haber recuperado cierto peso relativo. En concreto,
en el ano 2019 se construyeron 12.496 viviendas protegidas en Espana, de las cuales
2.585 (un 20,7% de las viviendas protegidas) fueron de alquiler. Sin embargo, estas
cifras son claramente insuficientes para incrementar el parque de vivienda social en
alquiler de manera significativa.

Segun estimaciones recientes del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana,”
en Espana existe un parque de vivienda social de titularidad publica en alquiler situado

en el entorno de las 290.000 viviendas. De ellas, unas 180.000 son de titularidad de las
comunidades auténomas y 110.000 son de titularidad de los ayuntamientos. Este parque
de 290.000 viviendas sociales en alquiler ofrece cobertura a un 1,6% de los 18,6 millones de
hogares que habitan en Espana (datos del Cuestionario sobre vivienda social, 2019).

Reflexiones finales

Los fondos europeos suponen una oportunidad histérica para rehabilitar un parque

de viviendas envejecido y poco eficiente desde el punto de vista energético, unas
renovaciones que contribuiran de manera simultanea a los dos objetivos europeos de
transicion ecoldgica y digitalizacién de la economia, por ejemplo, mediante edificios
«inteligentes» mas eficientes energéticamente. Asimismo, el fuerte impacto econémico

y social de la crisis de la COVID-19 ha puesto de manifiesto la necesidad de crear un
amplio parque publico de viviendas en alquiler para solventar la actual carestia y tener la
capacidad para dar una solucion habitacional a la poblacion mas vulnerable. Unas politicas
que deberian impulsar una recuperacién verde, social y digital.

@9 Boletin especial
vivienda social, 2020,
Ministerio de Transportes,
Movilidad y Agenda
Urbana.
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Indicadores y previsiones
Variacion anual (%), salvo indicacion expresa

Promedio Promedio Promedio Dato 2019 Prevision Prevision
2000-2007 | 2008-2014 | 2015-2018 2020' 2027

ﬁﬁﬁ\n’ﬁ Indicadores de actividad

PIB total 34 -1,3 2,8 2,0 -1,4 6,0
VAB construccion 31 -9,8 3.3 4,3 -13,7 8,0
Inversién en construccion 54 -9,4 5,8 1,7 -16,8 4,0

Inversién en vivienda 5,4 -8,6 11,56 41 -20,5 4,8
Inversién en resto de construccion 3,1 -9,8 33 -1,5 -1,7 3,1

Visados de inicio de obra (miles) 642 94 74 106 80 90

Visados de inicio de obra 2,8 -28,7 26,6 55 -24,7 12,5

Certificados de fin de obra (miles) 482 230 51 79 85 90

Certificados de fin de obra 8,3 -34,9 12,5 22,4 79 5,9

Confianza en el sector de la construccion (nivel)® 13,1 -41,8 -24,1 -7,0 -18,8 -

c% Mercado laboral

Afiliados total 35 -2,4 3,2 2,6 -2,2 1,4
Afiliados en la construccion 6,1 -13,6 5.2 5,1 -1,8 11
Construccion de edificios - -14,4 71 6,8 -2,2 11
Ingenieria civil - -16,4 0,5 34 -1,6 1,6

Act. de construccién especializada - -8,9 4,4 41 -1,5 11
Afiliados en actividades inmobiliarias 10,3 21 6,4 5,8 -1,4 0,5
Ocupados total (EPA) 41 -2,7 2,7 2,3 -3,3 0,0
Ocupados en la construccion (EPA) 6,7 -14,0 4,4 4,6 -3,8 0,2
Tasa de temporalidad en la construccion (%) 576 39,6 41,7 40,2 371 39,0
Tasa de paro en la construccion (%) 75 22,8 13,1 9,7 1,1 11,0

M Demanda de vivienda

Compraventas? (miles) 886 388 437 505 404 421
Compraventas? -0,1 -8,7 13,4 -2,4 -20,0 4,0
Vivienda nueva?® 121 -13,4 6,0 1,3 -15,4 -
Vivienda segunda mano?® -78 5[0 15,2 =<2 -23,6 =
Compraventas extranjeros® -22,1 6,7 10,4 0,8 -42,1 38,7
Compraventas segunda residencia* -76 -76 11,6 -2,6 -14,5 76
€ Precios
Precio de la vivienda (Mitma) 12,9 -5,7 2,5 3,2 -1,5 -2,0
Precio de la vivienda (INE) - -6,8 5,8 5,1 -0,5 -2,3
Vivienda nueva? - -5,7 6,3 73 4,2 -
Vivienda segunda mano? - =77 5,8 4,7 1,8 -
Precio del suelo 175 -8,7 1,5 0,7 -4,8 -0,9
IPC alquiler® 4,3 0,8 0,5 1.5 1.2 -

«alll Ratios de accesibilidad

Precio de la vivienda (% renta bruta disponible)® 6,5 75 6,5 6,9 71 -
Esfuerzo tedrico (% renta bruta disponible)® 14,2 31,3 29,4 23,0 30,3 -
Rentabilidad del alquiler (%)° 4,5 35 4,3 39 3,7 -

-
- - - e
€= Financiacion

Nudmero de hipotecas 58 -20,9 12,2 3,7 -76 -
Saldo vivo del crédito para la compra de vivienda 14,8 -1,4 -2,5 -1,3 -1,8 -
Nuevas operaciones de crédito vivienda 177 -24,9 16,0 2,3 -6,9 -
Saldo vivo del crédito promotor y construccion 23,6 -12,8 -10,8 -11,8 -5,7 -
Tasa de morosidad del crédito vivienda (%) 0,5 3,5 4,8 3,8 3,5 -
Tasa de morosidad del crédito promotor y construccion (%) 0,5 20,2 23,6 77 5,9 -

Notas: 1. Previsiones a 1 de diciembre de 2020. 2. El promedio 2000-2007 para las compraventas de vivienda corresponde al periodo 2004-2007 y los datos
provienen del Mitma. Compraventas del INE a partir de 2007. 3. Compraventas de extranjeros segin el Mitma. 4. Las compraventas de segunda residencia se
estiman a partir de las compraventas realizadas en una provincia distinta de la provincia de residencia del comprador. 5. Los datos de la columna "Prevision
2020" corresponden a los datos acumulados hasta el ultimo disponible de 2020.

Fuente: CaixaBank Research, a partir del INE, del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana (Mitma), del Ministerio de Transportes, del Ministerio
de Empleo y Seguridad Social y del Banco de Espana.
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Elaborar la Cuenta de Resultados Previsional y estudio de rentabilidades (TIR / 103
VAN) 103

PARTE TERCERA 104

Marketing mix inmobiliario. 104

Capitulo 9. Plan de Marketing y marketing mix (producto inmobiliario

demandado, precio, publicidad). 104
e Politica de productos. 104
e Politica de precios. 104
e Politica de fuerzas de venta. 104
e Politica de publicidad, promocidn y relaciones publicas. 104

Capitulo 10. éQué es el marketing mix inmobiliario? Las "4Ps" 106

1. La funcién del marketing mix sera la de lograr incrementar la satisfaccion del
cliente, para que éste vuelva a escoger el producto y ademas lo recomiende. 106

2. Las "4Ps" 108
Precio 108
Producto 108
Distribucion 108
Promocion 108

3. Las 3P que se anadieron a las 4P. 109
Personal 109
Procesos 109
Presentacion 109

Capitulo 11. El estudio del mercado. Marketing estratégico: el plan de

marketing. Marketing mix: precio, producto, promocion y distribucion. 110
1. El estudio del mercado 110
Precio 110
Clientes potenciales 110
Competencia 110
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2. El mercado inmobiliario.

111

a. Tamano del mercado

b. Estructura del mercado

c. Estructura del mercado

3. La clientela inmobiliaria.

111
112
112

113

¢Qué hay que saber de los clientes?

. El producto inmobiliario.

113

. ¢&Coémo y donde encontrar informacion sobre el potencial cliente inmobiliario? __ 114

115

. £Cémo diferenciar el producto inmobiliario? La marca.

116

. El precio

117
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. La publicidad inmobiliaria: dar a conocer el producto con un mensaje adecuado
los compradores inmobiliarios.

a
118

Capitulo 12. El marketing en el proceso de concepcion de productos

inmobiliarios. Caracteristicas del producto inmobiliario.
La importancia de los factores en el disefio y concepcion del producto.

e Cualidades funcionales

Relacion de calidad

Superficie y distribucion

Estética externa

Estética interna

Nombre

Marca

TALLER DE TRABAJO

Los factores que aseguran el éxito de un producto inmobiliario.

Factor suelo.

Factor rentabilidad.

Factor mercado/demanda.

Factor zona

Factor duracion de promocion inmobiliaria.

Factor disefio del producto inmobiliario.

Factor financiacion.

Factor planning de construccion.

Factor calidad de producto inmobiliario.

Factor precio

Capitulo 13. Técnicas de marketing inmobiliario segtin el producto.

1. Para producto residencial

a. Demanda familiar

b. Demanda unipersonal
c. Segunda residencia
d. Tercera edad

e. Inversores

2. Para oficinas, industrias y locales comerciales

a. Producto industrial
b. Producto terciario (oficinas y locales)
c. Garajes y varios.

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.
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Capitulo 14. Los elementos que deciden la compra de una vivienda.

1.
2.

. Segunda residencia

Introduccion.

Primera residencia

Ubicacién

Precio

Calidades de la vivienda

Transporte publico

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

Ubicacion

Precio

Calidades de la vivienda

Climatizacién

Inversion.

4.

Capitulo 15. La publicidad para dar a conocer el producto.
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10. La informacion por teléfono

. Introduccién al ambito publicitario.
. Concentracidén en prensa.

. Requisitos del anuncio en prensa.

. Requisitos de la cuifia publicitaria en radio.
. La visita, la clave de la venta.
. El folleto.

. Requisitos del folleto a entregar en la visita.

. Las técnicas agresivas americanas.

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

. La radio.

TALLER DE TRABAJO

Caso practico. ¢éComo diseiiar un folleto informativo de una promocion inmobiliaria?151

134
134

135
135
135
135
137
137

137
137
137
137
137

138
139
141
141
143
144
145
145
146
146
147
147
149
151

1. Los datos técnicos figuran en el estudio de viabilidad de la promocién
inmobiliaria. 151
2. Preparacion de la documentacion para ser adjuntada en folleto informativo. 152
Planos 152
Memoria de calidades. 152
Precios y condiciones de pago. 152
Documentacién contractual y legal. 153
Disefio de la carpeta de presentacion. 153
TALLER DE TRABAJO. 154
éHay alguna estrategia infalible para vender inmuebles? No. 154
TALLER DE TRABAJO 156
Las claves de un buen anuncio de venta de vivienda. 156
1. La descripcion de la vivienda. 156
2. La foto de calidad. 156
3. El video inmobiliario. El detalle al que no llega la foto. 156
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4. Las redes sociales. 157
TALLER DE TRABAJO. 158
El dossier de ventas: la respuesta a todas las preguntas. 158
Dossier de informacion 158
Sobre la empresa. 158
Sobre la obra. 158
Sobre la oferta y la demanda. 158
Sobre la comercializacion. 159
Sobre el producto. 159
Sobre la venta. 159
Fichas de venta inmobiliaria. 159
Postventa. 160
Capitulo 16. El Home Staging en el marketing inmobiliario. Diferencias entre
el Home Staging y el interiorismo. 161
1. éQué es el home Staging? 161
2. Origen del Home Staging. 162
3. Diferencias entre el Home Staging y el interiorismo. 162
4. Ventajas del Home Staging. 163
5. Técnicas Home Staging. 164
a. Resaltar los puntos fuertes y minimizar los puntos débiles de un inmueble. 164
b. Consejos del Home Staging. 165
6. ¢Por qué es mejor que lo haga un profesional de Home Staging? 166
PARTE CUARTA 168
Marketing inmobiliario para comerciales. 168

Capitulo 17. Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales. _ 168

1. La importancia del contacto personal. 168
2. El primer contacto: el decisivo. 170
3. No es caro: lo vale. 173
4. Una respuesta a cada “pero”. 174
Capitulo 18. Métodos de venta inmobiliaria para agentes inmobiliarios de la

propiedad e intermediarios. 178
1. Método de comprension del cliente inmobiliario. 178
a. Comprender al cliente inmobiliario identificando pros y contra. 178
b. Influir. 178
c. Match. 179
d. Actuar. 179
2. Modelo KANO 179
a. Los factores que diferencian un producto inmobiliario. 179
1. Factores lineales o normales. Las caracteristicas de una marca inmobiliaria. 179

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 Iujo). 180

4. Factores de rechazo (los problemas de comunicacién por el idioma con los clientes
extranjeros: inseguridad y desconfianza). 180
b. Categorias del modelo Kano. 180
1. Calidad minima requerida a un inmueble (Must be quality). 180
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2. Calidad deseada (Performance). 180
3. Calidad atractiva o motivadora (Delighter). 180
4. Calidad indiferente (Indifferent). 181
5. Calidad unidemimensional. 181
3. Método SPIN o XEROX aplicado a la intermediaciéon inmobiliaria. 181
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! 182
c. Implicacion. iPodriamos ayudarle con estos inmuebles! 182
d. Beneficio. El cliente inmobiliario descubre que este inmueble ofertado es la solucién.__ 182
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. 184
b. Dificilmente se producirad una venta, si primero no se ha captado la atencion del cliente. 184
c. Etapas del modelo AIDA en marketing y ventas. 184
1. Atencion del cliente. 184
2. Interés 185
3. Deseo 185
4, Accion 186
5. La fidelizacion del cliente. El modelo NAICDASE. 186
d. El método AIDA en la estrategia de marketing digital inmobiliario. 187
e. Ejemplos practicos del sistema AIDA en la intermediacion inmobiliaria. 188
Atrae la atencion del cliente/attention. 188
Generar un interés en el cliente/interest. 188
Convierte el interes en deseo/desire 188
Animar a actuar/action 188

6. Métodos de correccion de errores. Satisfacer a los clientes inmobiliarios

insatisfechos. 189
Precio de la competencia. 189
No se ha cuidado al cliente inmobiliario. 189
Fallos del servicio de atencién al cliente. 189
TALLER DE TRABAJO. 190
Guia de conversacion en marketing inmobiliario telefdénico. 190
Comprador: Al contado 193
TALLER DE TRABAJO. 195
Check-list de los pasos a seguir en el proceso de venta. 195
1. Aspectos generales de la actividad comercial inmobiliaria. 195
2. ¢Qué decir en la primera visita del cliente? 198

I\\

3. El momento del “'si compro”. 199

Capitulo 19. Software inmobiliario, una soluciéon al problema. Software CRM

(Customer Relationship Management) en la intermediaciéon inmobiliaria. __ 203
1. Qué es CRM: Customer Relationship Management y Software CRM en la

intermediacion inmobiliaria. 203

2. éPara qué sirve un Software CRM inmobiliario? 203

3. Caracteristicas de un CRM inmobiliario. 204

4. Clase de CRM inmobiliario. 204

CRM Operativo 204

CRM Analitico 204

CRM Colaborativo 205

5. Ventajas y Beneficios de un sistema CRM inmobiliario. 205

@
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Capitulo 20. 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 21. 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
216

2. ¢Como efectuar la oferta

217

3. Tratamiento de las objeciones.

218

4. Remate de la venta y seguimiento del cliente.

218

5. Conclusiones

221

TALLER DE TRABAJO.

Argumentos de venta

223
223

Capitulo 22. La postventa. Entrega de viviendas y servicio al cliente: imagen

de marca.
TALLER DE TRABAJO.

El servicio postventa inmobiliario

226
229
229

TALLER DE TRABAJO.

La postventa inmobiliaria, la gran asignatura pendiente.

230
230

Capitulo 23. La fidelizacion del cliente.

. Vale mas un cliente que una venta.

. La fidelizacion segin se la clase de promotora.

. Ahorre de costes de comercializacion.

. Vender otros productos a los mismos clientes.

. Indicadores de satisfaccion y mercado.
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. Aumentar el valor afnadido dia a dia.

Capitulo 24. El marketing en la promocion en comunidad y cooperativa.

. Introduccion.

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

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

. El perfil de la demanda. Gran ciudad: cooperativa. Mediana: comunidad.
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. Ventajas e inconvenientes de las cooperativas y comunidades.

Capitulo 25. Consejos finales y resumen de conceptos.
Factores de compra
Lista de espera
Canales de venta
Clientes vendedores
Oficina de venta in situ
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Piso Piloto 249
Vendedor competente consciente 249
Formacion 249
Control de calidad 249
Horarios 250
Atencion telefonica 250
Informarse de las necesidades 250
Venta en grupo 250
Precio 250
Seguimiento 250
La primera visita 251
Publicidad 251
Costes de comercializacion 251
Honorarios de vendedores 252
Plan de medios 252
Control de resultados 252
Ratio de ventas 252
Posventa 252
Atencion 252
Expectativas 253
SAT 253
Proceso burocratico-técnico 253
Fidelizar clientes 253
Fichero de clientes 253
Objetivo cero en insatisfaccion 253
Entrega de llaves 254
Formulario de entrega de llaves 254
Incidencia 254
Manual de instrucciones 254
Estatutos reguladores de la comunidad de propietarios 254
Rectificacion de servicio 254
Control del grado de satisfaccion final del cliente 254
Interrelacién del SAT con otros departamentos 254
Las responsabilidades del SAT 255
Revision anticipada de la vivienda 255
Tratamiento de post-venta 255
Percepcidn final del cliente 255
CHECK-LIST 257
Desarrollar un programa de mejora de comercializacién inmobiliaria. 257
1. Venta por objetivos. 257
2. Estructurar la venta. Decision de venta personal. 257
3. Prospeccion de Clientes y técnicas de fidelizacion. 257
4. Técnicas de venta inmobiliaria. 258
5. Negociacion y cierre en venta inmobiliaria. 259
PARTE QUINTA. 260
Publicidad en la compraventa de inmuebles. Reglas a respetar por el promotor 260
Capitulo 26. Publicidad en la compraventa de inmuebles. 260
1. Reglas publicitarias a respetar por el promotor 260
2. éQué informacion es ilicita? 261
3. Medidas de proteccion que la normativa de consumidores y usuarios prevé para
el comprador de vivienda. 261
4. Los anuncios, panfletos y en general todo folleto publicitario 265
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TALLER DE TRABAJO 267

Los jueces ya han dicho mucho de los “folletos”. 267

TALLER DE TRABAJO 270

Cuidado con los plazos de entrega que los jueces ya han dado disgustos serios. 270

TALLER DE TRABAJO 276

El régimen de las cantidades entregadas a cuenta de vivienda 276

Ley 20/2015, de 14 de julio, de ordenacidn, supervision y solvencia de las entidades

aseguradoras y reaseguradoras (disposicion final tercera) que deroga la Ley 57/1968. _ 276

CHECK-LIST 288
Principales estrategias de comercializacion y marketing inmobiliario para llegar al

cliente nacional y extranjero. 288
Analisis de las mejores herramientas de marketing para la promocion y ventas de

los diferentes productos inmobiliarios turisticos. 288

Métodos que pueden utilizarse para fijar el precio de venta. 288

éComo analizar los datos de mercado?: estudiar la oferta y demanda. 288
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. 288
éComo establecer el mejor plan de Marketing y comunicacion para captar y fidelizar

clientes? 288

éQué debemos conocer sobre el usuario final y sus necesidades? 288

Canales de distribucion 288

Servicio postventa 288

Formulas para llegar al publico objetivo: comprador nacional y extranjero. 288

éCudles son sus motivaciones al comprar y que demandan diferencias? 288

PARTE SEXTA. 289

Investigacion del mercado inmobiliario 289

Capitulo 27. Investigacion del mercado inmobiliario 289

1. Introduccion: Una nueva actividad. 289

a. El porcentaje de intenciéon de compra de la vivienda familiar. 290

b. La falta de adecuacion de la oferta a las necesidades y posibilidades de esta demanda. 290

2. Los sistemas de informacion en el mercado inmobiliario 290

a. Informacién e investigacion del mercado inmobiliario. 290

b. Datos fiables y objetivos. 291

c. Fuentes internas y externas de investigacion del mercado inmobiliario. 291

3. La identificacion de segmentos y la seleccion de publicos objetivos. 292

a. La estrategia comercial como fruto del estudio de marketing inmobiliario. 293

b. Siempre a corto y medio plazo en el mercado inmobiliario. 293

c. Estadistica de la demanda inmobiliaria mas analisis cualitativo de resultados. 293

d. La eleccion del solar clave en el estudio de marketing inmobiliario. 293

4. Estudio de la oferta inmobiliaria. 294

a. El estudio del mercado inmobiliario y el anélisis de la competencia. 294

b. Clarificar la informacion que se necesita: tipologia, plazo de entrega, precio, etc. 295

c. Estudio de la competencia. Simulacién de compras y comparativas. 295

1. Superficie del producto inmobiliario. 295

2. Ritmo de ventas de la competencia. 296
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3. Fechas de entrega.

5. Prevision de la demanda en el mercado inmobiliario

a. Conocer la demanda inmobiliaria.

b. El “universo” o muestra representativa.

6. Clases de encuestas. El muestreo.

a. Encuesta online y postal.

b. Encuesta telefdnica

c. Encuesta personal.

d. El tamano de la muestra.

e. El cuestionario.

296

297
297
297

298
298
298
298
299
299

7. Las listas de espera como fuente de informacion de la demanda inmobiliaria real.301

8. Resultados de marketing

a. Informacion del grado de cumplimiento de los objetivos durante la comercializacion.

b. Descubrir los puntos fuertes de la promocidén inmobiliaria para resaltarlos.
d. Valoracion de la estrategia de comunicacion.

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

f. Control resumen de todas las visitas del mes.

9. Anticiparse a los movimientos ciclicos del mercado.

a. Analisis del mercado de los consumidores. Comportamiento del comprador.
b. Edad y nivel econdémico.

c. Ciclos econdmicos.

Capitulo 28. El comprador y la oferta

A. Clases de demanda en funcion de la necesidad.

1. Primera demanda.

2. Demanda familiar.

3. Demanda de tercera edad.

4. Residencial.

B. Clases de demanda segun el colectivo.

1. Familiar.

2. Demanda unipersonal.

3. Segunda residencia.

4. Tercera edad.

5. Inversores.

Capitulo 29. éComo garantizar el éxito en la promocion inmobiliaria

1. Como enfocar la oferta a la demanda

302
302
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2. Factores diferenciadores de la demanda inmobiliaria: una decision de grupo

familiar.

3. Prever el tipo de comprador que se interesara en nuestro producto.
Capitulo 30. Técnicas de programacion y prevision de ventas inmobiliarias.

1. Previsiones de ventas inmobiliarias.

Estudio de las ventas anteriores de productos inmobiliarios similares.

Estudio de los indicadores generales de la actividad econdmica.

Estudio del mercado potencial. (Estudio de demanda).

Estudio de la oferta actual en la zona sobre la que vamos a incidir.

Estudio de la situacion general de las ventas de la competencia.

2. Indicadores de politica comercial inmobiliaria.
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a. Poblacién 320
b. Capacidad econémica. 320
Capitulo 31. Investigacion y estudios de mercado inmobiliario. 322
1. Estudios de mercado de oferta y demanda, cualitativos y cuantitativos. 322
2. Categorias de estudios de mercado inmobiliarios. 324
a. Investigaciéon de productos y servicios 324
b. Investigacion del mercado 324
c. Investigacion de las ventas 324
d. Investigacién de la publicidad. 325
3. Fases de la investigacion del mercado inmobiliario. 326
a. Definicidn precisa del problema inmobiliario a investigar. 327
b. Desarrollar el mejor procedimiento para obtener la informacion inmobiliaria. 327
c. Localizar la informacién inmobiliaria que necesitamos. 328
d. Precisar las técnicas de recogida de informacion inmobiliaria. 328
e. La interpretacion de los datos inmobiliarios obtenido. 331
f. Resumen e informe con los resultados inmobiliarios. Informe para la direccion. Informe técnico.
Informe sobre datos obtenidos. Informe persuasivo. 332
4. Partes del informe del mercado inmobiliario. 332
El informe técnico. 333
El informe persuasivo para el gran publico. 333
TALLER DE TRABAJO 336
Los informes del Observatorio de vivienda y suelo del Ministerio de Fomento 336
1. Actividad de la construccion y de la promocion residencial. 336
2. Mercado de la vivienda. Precios y transacciones. 336
3. Mercado del suelo. Precios y transacciones. 336
4. Rehabilitacion. 336
5. Alquiler de vivienda. 336
6. Financiacion y acceso a la vivienda. 336
7. Créditos dudosos y lanzamientos. 336
8. Sector de la construccion. 336
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SISTEMATICA 392
Contenido 392
Actividad edificatoria general: 392
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por vender. 392
Andlisis y segmentacion de la muestra: 392
Analisis del producto. 392
Analisis de los precios. 392
Andlisis de comercializacién y dindmica de ventas. 392
Analisis de financiacion. 392
Ficha, fotografia y documentacién comercial de las promociones. 392
Plano de localizacion de las promociones. 392
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INDICE DE ENCUESTA 392
1- Preliminares 392
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Objetivos del estudio de necesidad de vivienda de proteccion publica 392
Metodologia empleada 392
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2- Fuentes de informacion directa 392
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Graficos y comentarios de los resultados de la encuesta 393
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4- conclusiones estudio de demanda 393
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Estudios de mercado inmobiliario. 452
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1. Aversion al riesgo y a la venta con minusvalias 455

2. Analisis del mercado de ocupaciéon de inmuebles destinados a actividades econdmicas,
primas de riesgo por el riesgo en los flujos de caja y valoraciones del mercado inmobiliario.457

3. Metodologia de investigacion del mercado inmobiliario. 457
a. Modelos de investigacion del ciclo inmobiliario. 457

b. Datos a investigar: n° de vivienda, ratio precio/vivienda/renta, financiacion, etc. 458
Capitulo 32. Estudios de mercado inmobiliario. 459
1. Analisis del mercado: oferta y demanda. 459
Los estudios de mercado. Andlisis de la oferta y la demanda. 459
Estudio de la oferta. Estudio de la competencia. 459
Estudio de la demanda. 459
Estudios de mercado. Departamento comercial/de marketing. 459
Producto inmobiliario que demanda el mercado. 459

2. éQué es un estudio de mercado inmobiliario? 460
a. Utilidad del estudio de mercado inmobiliario. 460

b. Tipos de estudio de mercado inmobiliario. 460

» Estudio de viabilidad comercial inmobiliaria. 461

> Estudio de aprovechamiento urbanistico. 461

> Estudio econdmico-financiero de los ritmos de venta inmobiliarios. 461

c. Objetivos de los estudios de mercado inmobiliario. 461

d. éSon fiables los estudios de mercado inmobiliarios? 461

1. Censo, tipo de estadistica y encuesta. 462

2. Indicadores de tendencias inmobiliarias. 462

3. Estrategia inversora en funcion del producto inmobiliario. 462

4. éEs vendible el producto que se puede promover? Disefio del producto
inmobiliario. 463

>Para aprender, practicar. 14
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados
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Disefio o6ptimo del producto inmobiliario: adecuar el estudio técnico y comercial a las

posibilidades del promotor inmobiliario. 463

5. ¢Por cuanto se puede vender? 464

Capitulo 33. Estudios de mercado inmobiliario. 466
1. éQué es un estudio de mercado inmobiliario? Una radiografia del mercado

inmobiliario de una zona. 466

2. éPara qué sirve un estudio de mercado inmobiliario? 466

3. ¢Quién esta interesado en comprar un inmueble en esa zona? 466

a. Analisis socioecondmico de la demanda inmobiliaria (target group). 467

b. Analisis estratégico de la competencia inmobiliaria de la zona. 468
4. Ya sabemos quien esta interesado, ahora vamos a segmentarlo por edades,

capacidad financiera, etc. 468

5. Al promotor inmobiliario le interesa conocer el “nicho de mercado”. 469

6. Fases de elaboracion de un estudio de mercado inmobiliario. 470

a. Fase de lanzamiento. 470

Pruebas de concepto inmobiliario. 470

Pruebas del producto inmobiliario. 470

Expectativas del consumidor inmobiliario. 470

Investigacion de estrategia publicitaria. 471

Pruebas de seguimiento del proyecto inmobiliario. 471

b. Fase intermedia. 471

c. Fase final de seguimiento. 471

7. Metodologia del proyecto inmobiliario. 472

a. Definicidn del tipo de estudio de mercado inmobiliario a realizar. 472

b. Analisis previo de la situacion inmobiliaria actual. 473

c. Analisis DAFO. 473

Debilidades. 474

Amenazas. 474

Fortalezas. 474

Oportunidades. 475

d. Definicidn de objetivos. 475

e. Fuentes de informacion disponibles. 475

f. Elecciéon de la muestra. 475

g. Eleccidon de técnicas (cuantitativas, cualitativas) 475

h. Recogida y elaboracion de datos. 476

i. Interpretacién de datos. 476

j. Elaboracion y presentaciéon del informe final. 476

Capitulo 34. Técnicas y fuentes de informacion para la elaboracion de su
estudio de mercado inmobiliario en funcion de la procedencia de los datos y

la tipologia de la informacion. 477
1. Segun la procedencia de los datos. 477
a. Fuentes primarias. 477

b. Fuentes secundarias. 478
2. Segun la tipologia de la informacion inmobiliaria a obtener. 480
a. Técnicas cuantitativas. 480
Encuestas. 481
Eleccion de la muestra. 481
Paneles. 481

b. Técnicas cualitativas. 481
Observacién directa. 482
Entrevista en profundidad. 483
Reuniones en grupo. 483

>Para aprender, practicar. 15
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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CHECK-LIST 486
Desarrollar estudio de mercado en base a los siguientes puntos: 486
Analisis general del mercado inmobiliario. 486
Datos generales del area de estudio. 486
Informacion general. 486
Datos de la poblacion. 486
Geografia municipal. 486
Accesos por carretera. 486
Accesos por transporte publico. 486
Informacion socioecondmica. Estadisticas y tendencias. 486
Segmentacion por zonas. 486
Andlisis de viviendas de segunda mano y mercado de obra nueva. Datos de las promociones
existentes a la venta y conclusiones. 486
Condiciones hipotecarias que ofrecen los bancos. 487
Hipotesis del perfil del cliente. 487
DAFO comercial 487
Fortalezas 487
Oportunidades 488
Amenazas 488
Analisis y evaluacion de riesgos. 488
PARTE OCTAVA 490
Casos practicos sobre elaboracion de estudios de mercado inmobiliario. 490
Capitulo 35. Fuentes de informacion de un estudio de mercado inmobiliario a
efectos de localizacion y analisis de titularidades. 490
1. Expedientes municipales de licencias de obras 490
Informacion que vamos a obtener: 490
e memoria explicativa del tipo de obra 490
e plano de localizacion del solar 490
o planos de edificacion —plantas, alzados, secciones, cimientos y saneamiento, etc.—-_ 490
e presupuesto de ejecucion material 490
e informes de los correspondientes técnicos municipales 490
2. Sistemas de geografia catastral. Sistemas de Informacion Geografica (SIG) y
Google maps. 491
Ventajas de los Sistemas de Informacién Geografica (SIG) 492
e cartografia 492
e mapas 492
e datos de promotor, situacién, niumero de viviendas, ano y calificacién del tipo de viviendas.
492
e datos urbanisticos. 492
3. Calculo de edificabilidad en funcion de la superficie de los solares. 493
a. Precauciones con los datos de superficie en bruto. Computar cesiones en zonas nuevas. 493
b. En caso de edificios, destino de plantas bajas. 494
c. Tipologia edificatoria, la morfologia de edificacién y tipo de promotores. 494
d. Datos urbanisticos de las fichas municipales. 494
e. Cambios urbanisticos que hacen mas rentable la sustitucion de edificios antiguos por nuevos.
495
4. Comprobar titularidades en base a Catastro y Registro de la Propiedad. 495
5. Anuncios en internet. 499
6. Entrevistas. 499
TALLER DE TRABAJO 501
Esquemas. 501
¢Como calcular la demanda del mercado inmobiliario? Férmula de calculo. 501
- ]
>Para aprender, practicar. 16

>Para ensefiar, dar soluciones.
>Para progresar, luchar.
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Clasificacion y segmentacion del mercado inmobiliario. 501
TALLER DE TRABAJO 511
Esquemas. 511
Investigacion del mercado inmobiliario. 511
Comprender las necesidades de los consumidores como objetivo de una investigacion de mercado
inmobiliario. 511
TALLER DE TRABAJO 526
Esquemas. 526
Técnicas de investigacion del mercado inmobiliario. 526
Técnica para elaborar prondsticos inmobiliarios. 526
Metodologias cuantitativas y cualitativas de los estudios de mercado. 526
Fases del proceso de una investigacion de merado. 526
Encuestas inmobiliarias. 526
TALLER DE TRABAJO 532
Modelo y esquemas de un estudio de mercado para una promocién inmobiliaria. __ 532
Situacion de la promocion. 532
Tablas de promociones y promotores de la zona. 532
Ofertas inicial y actual para promociones. 532
Ofertas inicial y actual en base a tipologias. 532
Comparativa con promociones de la zona (ofertas iniciales y de ventas por tipologias). __ 532
Cuadros y graficos de superficies. 532
Precios homogeneizados. 532
Precios unitarios. 532
Distribucion de las ventas. 532
Calidades. 532
Fichas de promocion. 532
Modelo de encuesta. 532
TALLER DE TRABAJO 546
Metodologia estadistica de un estudio de mercado inmobiliario. Método heddnico.
Caso aplicado a la evolucion de precios de una ciudad espafola. 546
TALLER DE TRABAJO 567
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espanola enfocado a la
tipologia de usuarios de oficinas para inversores extranjeros. 567
TALLER DE TRABAJO 574
Estudio de mercado inmobiliario de una gran ciudad espaiiola zonificando las areas
de oficinas para inversores extranjeros. 574
TALLER DE TRABAJO 581
Estudio de mercado de gran capital con analisis de suelo disponible por zonas y
barrios. Destinado a gran inversion extranjera inmobiliaria. 581
TALLER DE TRABAJO 588
Estudio de mercado inmobiliario regional de organismo publico. 588
1. Ambito del informe. Marco normativo y coordinacién 588
2. Metodologia, analisis y conclusiones del informe del mercado inmobiliario. 588
3. Ambito de estudio. 588
4. Fuentes (registro, catastro, datos notariales, portales de internet, informacion
APIs, anuncios en general). 588
5. Periodo del estudio. 588

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

>Para progresar, luchar.

Formacion inmobiliaria practica > Soélo cuentan los resultados



inmolgx.com

TALLER DE TRABAJO 726
Modelo de estudio de mercado inmobiliario a efectos catastrales. 726
Andlisis y conclusiones de los estudios de mercado inmobiliario que han servido de base para
la redaccion de la ponencia de valores. 727
Aplicacion de los estudios realizados a un nimero suficiente de fincas, al objeto de comprobar la
relacion de los valores catastrales con los valores de mercado. 727
Datos Territoriales municipales. 727
Situacion socio-Econdmica 727
Caracteristicas principales de la dindmica demografica del municipio. 727
Datos Inmobiliarios (evolucion del nimero de inmuebles y tasa de crecimiento medio en los
ultimos cinco afios). 727
Porcentaje de bienes inmuebles urbanos por uso (almacén-estacionamiento comercial, industrial,
otros usos, residencial y suelo vacante). 727
Datos de Mercado. 727

Oferta del mercado de obra nueva y segunda mano en todos los segmentos inmobiliarios. 727
Descargas masivas de informacion 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. 727
Datos de tasacion y valor declarado en escritura. 727
Estudio de la oferta inmobiliaria de ambito municipal. 727
Expectativas de desarrollo inmobiliario conforme al planeamiento urbanistico. 727
Detalle en funcion de suelo industrial (poligonos), suelo residencial, suelo de uso exclusivo
comercial, plazas de garaje y aparcamientos, etc.). 727
TALLER DE TRABAJO 754
El estudio de absorcion inmobiliaria como parte del estudio de mercado
inmobiliario. 754
1. éQué es el estudio de absorcion inmobiliaria? 754
2. Precaucion con los estudios de absorcion inmobiliaria: se refieren al pasado. 754
3. Ejemplo de informe en el que se analizan los tiempos medios de absorciéon de
suelo finalista por ciudades y regiones. 754
4. Ejemplo de informe de absorcion neta de oficinas en zona prime en relacién a la
salida al mercado de nueva oferta. 802
TALLER DE TRABAJO 828
Ejemplo de Estudio de Mercado para una promocion inmobiliaria residencial. 828
1. Productos y Precios 828
e Estudios de oferta 828
- Identificacion y cuantificacion 828
- Programas, superficies y precios 828
- Ventas, ratios y matrices de posicionamiento 828
- Calidades 828
- El trabajo de campo 828
e Estudios de demanda 828
2. Tabla con la muestra considerada. Promocion
inmobiliaria/promotora/situacion/todo vendido/lista de espera/en venta. 829
Oferta inicial por promociones 829
Oferta inicial por tipologias 829
Oferta actual por promociones 829
Oferta actual por tipologias 829
Comparativo oferta inicial y ventas 829
Precios venta minimo/medio/maximo 829
Precios unitarios € / m2 829
Distribucion de las ventas 829
Media actual por promocién 829

>Para aprender, practicar. 18
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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9.

Meses vendiendo 829
Viviendas vendidas 829
Ritmo de ventas 829
Ritmo relativo 829
Posicionamiento 829
Matriz de posicionamiento uds/mes y precio/m2 829
Calidades 829
Resumen de comercializacién 829
TALLER DE TRABAJO 850
Estudio de mercado residencial de un barrio de una gran ciudad. 850
Caracterizacion del ambito 851
Tipologia de zonas 851
Zonas urbanas céntricas 851
Superficie 851
Poblacion 851
Densidad (Hab./Ha.) 851

. Datos socioeconémicos. Poblaciéon extranjera. Procedencia poblacién extranjera.
Piramide de poblaciéon. Nivel de estudios. Estado civil. Tasa de actividad. 851
. Usos por nimero de inmuebles 851
. El nimero total de inmuebles en el ambito y porcentaje de uso residencial. 851
. Inmuebles por aiio de construccion. 851
. Inmuebles por ubicaciéon en planta. 851
. Datos de oferta/demanda. 851
Oferta de compra-venta. 851
Oferta por tipologia 851
Oferta por rango de superficie 851
Oferta por rango de precios 851
Oferta por tipologia 851
Demanda por nimero de dormitorios 851
Demanda por rango de precios 851
Alquileres. Valor unitario en alquiler 851
10. La rentabilidad bruta media (Gross yield) 851

>Para aprender, practicar.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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¢ QUE APRENDERA?

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

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

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

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

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

> Investigacion del mercado inmobiliario

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

>Para progresar, luchar.
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Introduccion

Y. vV.v.vy. .9y N v.v.v.v.

Antes de tomar cualquier decisién de gestidon de la propiedad, se lleva a cabo un
analisis de mercado (estudio de mercado inmobiliario) desde una variedad de
angulos, centrandose en los problemas y prioridades de los clientes.

¢,Qué es un estudio de mercado inmobiliario?

El analisis del mercado inmobiliario (estudio de mercado inmobiliario) es una
investigacion de los valores de mercado que informa de todo el potencial de un
inmueble.

Un estudio de mercado inmobiliario incluye indices y datos socioeconémicos,
datos de demanda, datos de mercado (precios por metro cuadrado, precios de
hipoteca, alquiler, nimero de viviendas), tipologia de inmuebles, afos de
construccién y demas datos de importancia.

El estudio de mercado inmobiliario es imprescindible para:

e Evaluar el potencial de mercado de un sitio o activo para el
desarrollo o adquisicion de un proyecto, e identificar los
elementos iniciales del marco financiero (rentas, tarifas).

e Para configurar paneles de datos de propiedad personalizados y
actualizados regularmente, disefnados para monitorear el contexto
del mercado inmobiliario para las carteras de propiedades con un
énfasis particular en garantizar datos confiables y consistentes en
diferentes regiones y productos (tanto a nivel nacional como
internacional)

e Producir proyecciones econométricas de mercado actualizadas y
calculadas periodicamente.

e Informe de evolucion inmobiliaria de la zona. Analisis de la
evolucion de la oferta y la demanda (blisquedas y leads) de una
zona concreta.

e Analisis de los precios de cierre y el histérico de comercializacion
de las promociones similares a la programada en el suelo en un

1
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area homogénea.

e Datos de oferta y demanda, tanto en venta como en alquiler de
una zona concreta.

e Datos de obra nueva. Oferta y demanda de Obra Nueva y
posicionamiento en un ranking segin leads de las promociones
competencia de las analizadas y de cada una de sus viviendas o
locales en comercializacion.

El estudio de mercado inmobiliario ayudara a comprender el mercado
inmobiliario actual y le facilitard una perspectiva profesional de todas las
posibilidades que ofrece un inmueble.

De estos temas se trata desde una perspectiva practica y profesional en la guia
del Marketing inmobiliario y estudios de mercado inmobiliario.

Al comparar propiedades similares en el mercado, podra poner un precio preciso
a una casa.

>Para aprender, practicar. 22
>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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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.

>Para ensefiar, dar soluciones.

>Para progresar, luchar.
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