
 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 

INFORME INMOBILIARIO DE OFICINAS DE BARCELONA  
 

 

 

 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 

 

26 de octubre de 2020 

 

MARKETING INMOBILIARIO Y ESTUDIOS DE MERCADO INMOBILIARIOS 

 
Según BNP Paribas Real Estate, en el tercer trimestre únicamente se han firmado 

tres alquileres por encima de los 2.000 m², hecho que pone de manifiesto la 

cautela que han adoptado las grandes empresas a la hora de contratar 

superficies considerables. 

 
Las renovaciones de los contratos en vigor se están volviendo habituales, 

implementándose periodos de carencia u otros mecanismos que permitan 

salvaguardar los intereses de ambas partes, alargándose la duración de los 

contratos por un periodo corto de tiempo hasta tener una mayor visibilidad del 

mercado. Este hecho está frenando los movimientos de empresas y por 
consiguiente tener una mayor visión del impacto en las rentas, que a día de hoy 

es prácticamente residual. 

 

A cierre del T3 2020 la renta media de Barcelona se ha visto reducida un 0,6% 

con respecto al mismo periodo del año 35 2019, situándose en 17,6 €/m2/mes. 

 
A pesar de que la tasa de disponibilidad se encuentra en mínimos históricos 

desde los niveles alcanzados en 2010, por primera vez ha sido palpable cierta 

liberalización de espacios. A cierre del tercer trimestre, la tasa de disponibilidad 

de espacios de oficinas en Barcelona se sitúa en 7,1%, incrementándose 60 p.b 

desde el segundo trimestre. 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/MARKETING-INMOBILIARIO-ESTUDIOS-MERCADO.html


 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 

 

OFERTA FUTURA 

 

El parón obligado de la actividad promotora ha repercutido en una demora en la 
entrega de los proyectos en construcción. Este nuevo escenario no está teniendo 

un elevado alcance en la oferta futura, Únicamente estamos viendo cómo los 

desarrollos se están viendo demorados entre uno o dos trimestres. 

 

En Lo que resta de año 2020, se espera se entreguen 61.338 m2, de los cuales 

el 76% se encuentran en el 220, área que se consolida como el principal foco de 
actividad promotora de Barcelona. 

 

A pesar de esto, se están comenzando a ver espacios disponibles en zonas de 

tradicionalmente plena ocupación, hecho que está provocando que aquellos 

proyectos que comenzaron sin inquilino se estén encontrando con dificultades a 
la hora de encontrar usuarios dispuestos a alquilarlos. 

 

La disponibilidad del CBD mantiene los niveles previos, situándose en 1,3%, 

mientras que observamos un repunte en la disponibilidad en el Distrito 220 hasta 

niveles del 2,8%, manteniéndose a cierre del tercer trimestre en niveles bajos. 
 

Con todo, las perspectivas para el mercado de oficinas de Barcelona son cuanto 

menos inciertas. La implementación acelerada del teletrabajo o los mayores 

requerimientos de higiene y sostenibilidad son algunos de los cambios que el 

sector deberá de implementar para adaptarse al nuevo contexto. 

 
La incertidumbre en el devenir de la economía global, traducido en la adopción 

de una posición de stand-by por parte de las empresas ante la menor actividad 

económica, está ralentizando la toma de decisiones de las mismas. Es por este 

motivo, por lo que prevemos un incremento de operaciones de cara al año 2021, 

por parte de aquellas empresa que está aplazando la toma de decisiones, hasta 
tener una mayor visibilidad de cuales van a ser sus necesidades reales de 

ocupación. 

 



 



 

 

 



 

 

 

CBD Centro Descentr. 22@ Periferia Total

887.542 2.485.314 506.072 1.031.835 1.093.902 6.004.665

11.942 144.617 36.096 29.191 202.908 424.754

1,3% 5,8% 7,1% 2,8% 18,5% 7,1%

2.677 5.879 4.592 18.654 8.902 40.704

12.947 28.888 22.304 32.827 29.623 126.589

30,0 18,0 17,0 21,0 11,8 -

26,0 16,4 15,7 19,4 10,4 17,6

* Dato analizado y validado por BNP Paribas Real Estate que no incluye renegociaciones

* Las flechas indican variación anual

Parque (m²)

Superficie disponible (m²)

Tasa de disponibilidad

Contratación T3 2020 (m²)*

DATOS CLAVE

Contratación anual 2020 (m²)*

Renta máxima T3 2020 (€/m²/mes)

Renta media T3 2020 (€/m²/mes)
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

 

 

 
 

 Diseño y presentación 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 según el producto. 

 

 Técnicas de marketing inmobiliario en relaciones personales. 
 

 La fidelización del cliente. 
 

 El marketing en la promoción inmobiliaria en comunidad y 

cooperativa. 
 

 Investigación del mercado inmobiliario 
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Introducción 
 

 

 

 
 
Antes de tomar cualquier decisión de gestión de la propiedad, se lleva a cabo un 

análisis de mercado (estudio de mercado inmobiliario) desde una variedad de 
ángulos, centrándose en los problemas y prioridades de los clientes.  

¿Qué es un estudio de mercado inmobiliario? 

 

El análisis del mercado inmobiliario (estudio de mercado inmobiliario) es una 
investigación de los valores de mercado que informa de todo el potencial de un 

inmueble.  
 
Un estudio de mercado inmobiliario incluye índices y datos socioeconómicos, 

datos de demanda, datos de mercado (precios por metro cuadrado, precios de 
hipoteca, alquiler, número de viviendas), tipología de inmuebles, años de 

construcción y demás datos de importancia. 
 

El estudio de mercado inmobiliario es imprescindible para: 

 

 Evaluar el potencial de mercado de un sitio o activo para el 

desarrollo o adquisición de un proyecto, e identificar los 
elementos iniciales del marco financiero (rentas, tarifas). 

 Para configurar paneles de datos de propiedad personalizados y 
actualizados regularmente, diseñados 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) 

 Producir proyecciones econométricas de mercado actualizadas y 
calculadas periódicamente.  

 Informe de evolución inmobiliaria de la zona. Análisis de la 
evolución de la oferta y la demanda (búsquedas y leads) de una 
zona concreta. 

 Análisis de los precios de cierre y el histórico de comercialización 

de las promociones similares a la programada en el suelo en un 



 

 

 

 

 
>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 

área homogénea. 

 Datos de oferta y demanda, tanto en venta como en alquiler de 

una zona concreta. 

 Datos de obra nueva. Oferta y demanda de Obra Nueva y 
posicionamiento en un ranking según leads de las promociones 

competencia de las analizadas y de cada una de sus viviendas o 
locales en comercialización. 

 
El estudio de mercado inmobiliario ayudará a comprender el mercado 

inmobiliario actual y le facilitará una perspectiva profesional de todas las 
posibilidades que ofrece un inmueble. 

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

 
Al comparar propiedades similares en el mercado, podrá poner un precio preciso 

a una casa. 
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PARTE PRIMERA 

El marketing inmobiliario y la creación del producto inmobiliario. 

 

Capítulo 1. El producto inmobiliario atendiendo a la demanda. 
 

 

 

 
 


