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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Hay practicamente unanimidad en que 2017
ha sido el afio de la recuperacion. El sector
inmobiliario ha dado claras sefiales de buena
salud y se han despejado gran parte de los
nubarrones que aun acechaban a este
mercado después del fuerte ajuste que ha
sufrido durante ocho afos. Y esto ha sido
posible gracias a que, por fin, las piezas del
puzle han encajado: la mejora econdmica, del
empleo, las altas rentabilidades que ofrece el
alquiler en un contexto de bajos tipos de
interés y la consolidacién de la financiacion,
han hecho que el mercado registre niveles de
actividad que contrastan con los nimeros
rojos a los que nos tenia acostumbrados
hasta hace poco.

En un afio tan crucial para el sector, fotocasa
ha lanzado un ambicioso plan de investiga-
cion del mercado de la vivienda, un andlisis
de 360 grados, en el que se engloba este
informe Experiencia de compra y venta de
vivienda en el ultimo afio. Una publicacion
que da continuidad al analisis Radiografia del
mercado de la vivienda 2016-2017, del pasado
mes de mayo, y al que le seguira otro informe
de similar calado sobre el alquiler en un
intento por comprender mas y mejor hacia
donde se mueve este sector clave para la
economia y nuestro futuro como pais.

El principal valor de este informe, y lo que le
diferencia de otros estudios del sector, radica
en la metodologia con la que ha sido realiza-
doy que la informacién que aporta se
focaliza en la demanda y oferta de vivienda
del ciudadano de a pie, del compradory
vendedor particular. Quién ha compradoy
vendido vivienda en nuestro pais en el ultimo
afo, por qué, para qué, cuales son los
factores que mas pesan a la hora de realizar
una inversion tan elevada, con qué dificulta-
des se encuentran, etc.. son algunas de las
preguntas a las que responde Experiencia de
compra y venta de vivienda en el dltimo arfio.
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Los estudios de fotocasa son una pieza fun-
damental para detectar los cambios y tenden-
cias del mercado. Y en este sentido, en esta
edicion del informe Experiencia de compra y
venta de vivienda en el ultimo afio se observa
el protagonismo que adquiere la compra
como inversion entre los particulares, casi
igualada con la adquisicién de vivienda como
segunda residencia. ;La razén? La fuerza del
mercado del alquiler. Un 85% de los particula-
res que compraron para invertir aseguran
que destinaran esa vivienda al alquiler, en
busca de las altas rentabilidades que ofrece
este mercado.

Una tendencia que también se observa entre
quienes compraron como segunda residen-
cia, donde casi un 40% de los compradores
piensa poner dicha vivienda en alquiler por
cortos periodos de tiempo y un 7% en alquiler
de larga duracion. Y entre los vendedores, la
rentabilidad del alquiler es uno de los princi-
pales motivos por los que tenian arrendada
dicha vivienda antes de ponerla en venta.

Esta estrecha relacion entre el mercado de la
compraventa y el alquiler que pone en evi-
dencia este informe también la detectamos
mes a mes a través de los datos de precios
del indice Inmobiliario fotocasa de venta 'y
alquiler. El precio de los arrendamientos se
mueve a un ritmo interanual del 10% y el de
la compraventa de vivienda de segunda
mano al 5%, que se eleva al 10y 20% en
determinados distritos de grandes ciudades
como Madrid y Barcelona, los dos grandes
polos de la inversion inmobiliaria.

Beatriz Toribio
Directora de Estudios y Asuntos Publicos



Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Taly como se vio en el informe “Radiografia del mercado de la vivienda”,
presentado por fotocasa el pasado mes de mayo, un 10% de la poblacion
espafiol mayor de 18 afios, ha estado activa en el mercado de la compray

un 6% lo ha hecho en el de la venta.
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111 ) poblacion espafiola
l ! l‘ 1 I IJ activa en el mercado de la

poblacion espafiola
activa en el mercado de
la compra venta

ACCIONES DE LOS
ULTIMOS 12 MESES

Ha comprado vivienda Ha vendido vivienda
Ha buscado vivienda Ha tratado de vender
para comprar (no lo ha vivienda (no lo ha
conseguido) conseguido)

v v

Poblacion espaiiola de 18 a 70 afios
BASE: 5.027

www.fotocasa.es



Ha alquilado una vivienda
(inquilino)

Ha alquilado habitacién en
piso compartido (inquilino)

alquilar (como inquilino)
(no ha conseguido)

Ha buscado una habitacion
en piso compartido
(no lo ha conseguido)

@ Ha buscado vivienda para

Ha alquilado o ha tratado de
alquilar vivienda para vivir

B 34% del mercado de la compra / venta
particular esta relacionado exclusiva-
mente con la venta de vivienda

M 10%ha participado en ambos mercados

B 56% del mercado de la compra / venta
particular esta relacionado exclusiva-
mente con la compra

www.fotocasa.es

Ha alquilado a otros una
vivienda

Ha tratado de alquilar
a otros una vivienda
(propietario) (no lo ha

conseguido)

v

Ha alquilado o ha tratado de
alquilar una vivienda a otros

Poblacién espaiiola de 18 a 70 aiios
BASE: 5.027

28%

Ha realizado alguna
accion relacionada
con el mercado de la
vivienda

Asi, al igual que pasa en el cdmputo global del
mercado inmobiliario, en el de la compray
venta de vivienda se ve claramente que
existen sinergias destacables:

estuvo involucrada en al
menos uno de los dos
mercados.

ha participado tanto en el
mercado de la compra
como en el de la venta
particular.

10%



De entre quienes tuvieron relacion con el
mercado de la compraventa el afio pasado,
un 56% lo hizo exclusivamente con la
compra de vivienda frente a un 34% que solo
participd en la venta.

Si se analizan los datos por comunidades
autbnomas se observa que el mercado de la
compra tiene un peso notable en la
Comunidad de Madrid, con un 25% de los
compradores a nivel nacional en el dltimo
afo, seguida de Catalufia, con un 18% del
total y Andalucia, con un 14% del total.

Por el lado de la oferta particular, Catalufiay
Andalucia ocupan la primera posicidon con un
18%, seguidas de la Comunidad de Madrid
con un 16%.

Respecto al perfil sociodemografico, entre

los compradores se observa un equilibrio a
nivel de género.

Mercado de la compra

@ Total mercado compra (2068)
@® Ha comprado (1254)
@ Busca comprar (814)
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En cuanto a la edad, predominan los indivi-
duos de 25 a 44 ainos (63%) de clase media
(48%) y media-alta (27%).

La mayoria de los compradores viven en
pareja (74%) y un 43% de hecho vive con la
parejay sus hijos.

Edad Mercado Compra

18-24
45-54
+55

MEDIA: 41 afios
Base Total Mercado compra (2068)

RESTO




Por su parte, los vendedores presentan un Edad Mercado Venta
perfil algo mas senior, con la mayoria de indi-

viduos a partir de los 45 afios (63%).
18-24 L
Son de clase social media (43%) y media-alta
(24%) y viven mayoritariamente en pareja
(75%) y un 52% tienen hijos a su cargo. 35.44 24%

25-34 10%

45-54 AL

+55 38%

MEDIA: 49 afnos
Base Total Mercado venta particular (1053)

@
_—29
E

Mercado de la venta particular

®o

RESTO
28%
28% @

@ Total mercado venta particular (1053)
@ Havendido (497)
@ Busca vender (556)

de la poblacién estuvo involucrada en el mercado de la compraventa particular
en el ultimo afio.

1 O 0/ de los que participaron en el mercado de la compraventa, estuvieron activos
0 en las dos facetas: es decir comprando y vendiendo.

www.fotocasa.es



Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

La mayoria de las personas involucradas
en el mercado de compra en el ultimo afo
tenian como objetivo la compra de una
vivienda para utilizar como residencia
habitual (75%).

Aunque cabe destacar que un 24% de las
personas que han participado en el mercado
de la compra no pretendian cubrir esta
necesidad. De hecho, un 13% piensa utilizar
la vivienda como segunda residencia y un
11% dice que su objetivo es comprar como
inversion.

Si se analiza esta informacion por comunida-
des autonomas, en Catalufiay en la
Comunidad de Madrid aquellos que inte-
ractuan en el mercado de la compra como

primera residencia, adquieren mayor peso
que en el resto de zonas, con un 80% y un
79%, respectivamente.

En general, se observa una relacién entre
la edad y el uso que le van adar a la

Primera Segunda Como Para
residencia residencia inversion familiar /
padres / ex

pareja

www.fotocasa.es

vivienda los compradores, mientras que
hasta los 44 afos el objetivo de primera
residencia adquiere mayor proporcion que
para el global de compradores (25-34 afios
con un 89% versus el 75% del total; 35-44
afios con un 81% versus al 75% del total).

A partir de los 45 aiios se observa menos
porcentaje de compradores que tienen
como objetivo la primera residencia (pese
a mantenerse como primer objetivo) y
adquiere peso la segunda residencia y la
inversion.

Asi, entre los mayores de 55 afios el porcen-
taje de compradores de primera residencia
(50%) casi se equipara con los que compran
como segunda residencia (25%) e inversion
(19%).

También se observa que la compra como
primera residencia adquiere mayor peso
entre aquellos que prefieren comprar obra
nueva (83% versus el 75% del global).

8% PARA POSTERIOR
dd ALQUILER

Estancias cortas o
vacacionales

@ Larga duracién

Base Total Mercado compra (2068)



Uso de la vivienda por edad
(% compradores)

+55 (258)

45-54 (368)

35-44 (726) 81%

25-34 (642)

Por otro lado, segun indican aquellos activos
en el mercado de la compra en el Ultimo afio,
la mayoria de las viviendas adquiridas como
inversion por parte de particulares entraran
posteriormente en el mercado del alquiler.
De hecho, asi lo expresa el 85% de los que
indican que han comprado como inversion
(que supone que un 8% de aquellos que han
participado en el mercado de la compra).

Entre quienes compran como inversion para
destinar esa vivienda a alquiler, un 2%
asegura que seria alquiler de estancias cortas
0 vacacionales frente a un 6% de larga
duracion.

25%

mente la alquilaban.

Por el lado de la oferta, destacan los vende-
dores particulares que indican como principal

“uso anterior” la primera residencia (48%),
especialmente entre las edades comprendi-
das de los 35 a los 44 afios donde llegan al
65% de los vendedores particulares.

Cabe también destacar que un 20% de los
vendedores particulares declaran que la
vivienda que venden es una herencia recibida
a la que no se le daba ni se pretendia dar uso,
y un 5% indican que la vivienda que han
puesto en venta estaba anteriormente vacia.
Por lo tanto si agregamos estos dos grupos,

www.fotocasa.es

25%

10% [7%

19% | 6%

@ Primera residencia

17% (2%

@ Segunda residencia

® Inversién

@ Otros

89% 6% 4% 1%

También la compra destinada a segunda
residencia acaba influyendo en el futuro
mercado del alquiler, tal y como se mostr6 en
el informe de fotocasa “Perfil del comprador
de segunda residencia en Espaina” del
pasado mes de agosto: mientras que el 59%
de los que compran como segunda residen-
cia no piensa alquilarla, el 34% piensa ponerla
en alquiler para cortos periodos de tiempoy
séloun 7% la destinara alquiler de larga
duracion.

de los vendedores particulares han puesto a la venta viviendas a las que no se
les daba un uso concreto y un 13% de los vendedores particulares que anterior-

podemos concluir que un 25% de los vende-
dores particulares han puesto a la venta
viviendas a las que no se les daba un uso
concreto. De hecho, el principal motivo de no
darle un uso es precisamente porque la estan
intentando vender (46%).

Por otro lado, un 13% de los vendedores
particulares indican que tenian anteriormen-
te la vivienda alquilada principalmente por la
rentabilidad que el alquiler les ofrecia (36%) o
por estar esperando a que los precios
subieran para ponerla a la venta (36%).



Total mercado venta particular

Primera Recibi en Segunda Alquilada de Estaba vacia Alquilada Para familiar
residencia herenciay no residencia larga duracién para estancias / padres / ex
la usaba cortas pareja

Total alquilada de

Base Total Mercado venta particular (1053)

A nivel de zonas geograficas, destaca que Es la Comunidad Valenciana donde mayor
son mas los vendedores particulares de la porcentaje de vendedores particulares
Comunidad de Madrid que han puesto a la indican que anteriormente la vivienda estaba
venta una vivienda que anteriormente tenian vacia (10% versus 5% de la media espafiola)

bajo un alquiler de larga duracion (17%
versus 10% de la media nacional).

de los espafioles que compraron vivienda el afio pasado lo hicieron
como inversion. De ellos, un 85% asegura que destinara esas viviendas
a alquiler

11%

1 3 0/ de los vendedores particulares, tenian anteriormente la vivienda alquilada.
0 Principalmente por su rentabilidad o por esperar a un incremento de su valor

de las personas que han participado en el mercado de la compra indican que
el objetivo de la vivienda no era el uso como residencia habitual

El porcentaje de compradores que destinaran la vivienda comprada a usos distintos de
primera residencia incrementa con la edad.

www.fotocasa.es
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Entre los motivos que han llevado a
aquellos que han participado en el
mercado de la compra o venta a nivel
particular, destacan por el lado de la
demanda los motivos relacionados con
el ciclo de vida. Y es que para el 46% de
los compradores son circunstancias
relativas a su momento en la vida las que
le llevan a comprar una vivienda (20% la
familia ha crecido, 18% quiero vivir con
mi pareja, 12% quiero independizarme,

Motivos compra personales

42%
Mejorar mi vivienda actual

27%

Invertir en vivienda da una rentabilidad que ahora
no ofrece otro producto

20%
La familia ha crecido / planeo que crezca en breve

18%
Quiiero vivir con mi pareja

12%
Quiero independizarme

9%
Cambio de lugar de trabajo / estudios
4%
Me he separado / divorciado

3%
La familia se ha reducido

8%
Otros (especificar)

TOTAL CICLO DE VIDA 46 %

Base Total mercado compra (2068)

www.fotocasa.es

4% me he separado/divorciado, 3% la
familia se ha reducido). Casi en igual
medida, la otra motivacién gira en torno
a aspirar a vivir en una vivienda mejor,
mencionado por el 42% de los compra-
dores.

En tercer lugar, también adquiere cierta
importancia la inversion, motivo
activador para el 27% de los que han
participado en el mercado de la compra.

Tanto los motivos relativos al ciclo de vida
como los motivos relativos a la mejora de la
vivienda actual, pierden peso para aquellos
gue compran una segunda residencia o una
vivienda destinada concretamente a la
inversion.

En estos casos, los aspectos mas 'personales’
guedan en segundo plano adquiriendo
relevancia la rentabilidad que ofrece la
inversion en vivienda (compra como
segunda residencia 49% compra como
inversion 78% versus 20% del global).

En el otro extremo, entre aquellos que
compran como primera residencia, tanto la
mejora de la vivienda actual como los
motivos relativos al ciclo de vida activan a
uno de cada dos compradores, aunque
incluso en primera residencia la rentabilidad
es un buen motivo para el 16%.

1"



Motivos personales
Compra segun uso de la vivienda

TOTAL CICLO DE VIDA 46% 19% 31% 52% Como se ha comentado anteriormente, la
division por edad presenta una gran relacion
conelusoqueseledaoselevaadarala
vivienda que se compray por ello, no es de

42% 12% 15% 51%

Mejorar mivivienda actual

Invertir en vivienda da una

rentabilidad que ahora notengo 277 78% 49% 16% extrafiar que para los mas mayores coja
relevancia el hecho de considerar la vivienda
La familia ha crecido / planeo como un buen producto de inversion (45-54
ue crezca en breve = 0 = 0 0
9 20% 6% 16% 23% afos 35% y +55 afios 42% versus al 27% de la

. . . . media nacional
Quiero vivir con mi pareja )
18% 7% 15% 20%

Quiero independizarme Para el comprador, la mejora de la vivienda
12% 2% 5% 14% actual responde a mayor espacio (casa mas
Cambio de lugar de trabajo / grande 53%, mas habitaciones 36% o habita-
estudios 26 86 2% 110 ciones mas grandes 27%), para un 43%
Me he separado/ divorciado djspongr de extras comojqrdfn, piscina o
4% 2% 3% 4% gimnasio y un 36% por mejor zona. Y es que,
La familia se ha reducido como se vera mas adelante, el comprador se
3% 4% 3% 3% muestra exigente en cuanto a los factores
Otros (especificar) que son para él importantes al decidir su

8% 2% 16% 7%

compra, mas alla de las propias caracteristi-
cas de la vivienda.

Desde el punto de vista del vendedor parti-

@ Total mercado de compra (2068) cular, los detonantes se muestran mas dis-
® (5 quiero comprar / he comprado como gregados y los principales detonantes son:
inversion (178) para el 27% mejorar la vivienda actual, el
@ Segunda residencia (244) 25% haberla recibido como herenciay
decidir venderla o el 16% necesidades eco-
@ Vivienda habitual / primera residencia (1591) némicas 0

de los compradores son circunstancias relativas a su momento en la vida las

4 6 % que activan la compra, aunque para aquellos que compran como segunda
residencia o inversion la rentabilidad que ofrece la inversién en vivienda pasa
a ser el factor principal.

Entre los compradores de primera residencia el factor rentabilidad mantiene cierto peso
(16%) aunque en mucha menor medida que para aquellos que compran como inversiéon
0 como segunda residencia.

1 6 0/ de los vendedores quiere vender una casa por
0 necesidades econémicas

12
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Practicamente la mitad de los comprado-
res (46%) piensa en un piso cuando se
plantea la compra, pero finalmente son
algo mas de la mitad de los compradores
(55%) los que adquieren un piso. Esta es, por
lo tanto, la categoria mas buscada en el
mercado inmobiliario espafiol ytambién la
principal consecucién para los compradores.
Con menor proporcion de compradores
interesados, en segundo lugar, el 17% de los
activos en el mercado de la compra indica
gue empezaron buscando una casa/chalet.

El atico es la tipologia de vivienda que
muestra menor ratio de éxito: mientras que
un 10% empiezan buscando un atico, final-
mente representa el 5% entre los que ya han
cerrado la compra.

Especialmente pasa en Catalufia: mientras
que el 13% estan interesados en comprar un
atico finalmente un 4% acaban comprando
un atico. De hecho, la demanda de aticos se
concentra en la ciudad de Barcelona con un
16% de interesados versus al 1% del resto de
la provincia de Barcelona.

También se observan diferencias entre
Madrid capital y el resto de la comunidad,
cogiendo mas peso el piso como objetivo
inicial de la busqueda en Madrid capital (57%)
en cambio, en el resto de la comunidad
podemos ver como la casa adosada o el
chalet adquirian mas peso que el piso.

www.fotocasa.es

¢Qué tipo de vivienda buscan
los espanoles?

46% Piso

Casa 0 Chalet
Apartamento

10% Atico
8% Casa adosada
Diplex

L7l Finca rustica
Planta baja en blogue de edificios
Estudio

Loft

Base Total mercado compra (2068)

Por la parte del vendedor particular, también
el piso es la tipologia de vivienda mas
ofertada, tanto entre los que ya han vendido
(50%) como entre los que siguen con la
vivienda en venta (45%). También en este
caso se observan diferencias a nivel de zonas:
mientras que un 7% del total de los particula-
res que ha vendido una vivienda ha ofertado
un atico, esta proporcion en Catalunya
asciende al 15%.

Por su parte en la Comunidad de Madrid los
vendedores particulares que ofrecen un piso
ascienden al 60% (versus el 50% de la media
nacional)

13



El 40% de los compradores buscan vivienda
de entre seis y 20 afios de antigledad
(sumando los que buscan de 6 a 10 afios y
de 11 a 20 afios), un 12% de entre 1 a 5 anos,
un 23% de entre 21 a 50 afios (sumando los
que buscan vivienda de 21 a 30 afios y de 31
a 50 afios) y en los extremos se observa un
6% que se plantea viviendas de mas de 50
afos de antigiiedad o el 18% que piensa en
viviendas de obra nueva o en construccion
en el momento de la busqueda. Esto se
traduce en una antigiiedad media de 17

anos.

En cambio, se pasa a una antigledad media
de 20 afios en la vivienda en la que finalmen-
te se ha acabado adquiriendo (entre los que
ya han cerrado la compra). Esta diferencia en
términos de antigliedad de la vivienda es
especialmente notable en Catalufiay la
Comunidad de Madrid, donde se pasa de
una antigiedad promedio de 18y 17 afios,
respectivamente en el momento de la
busqueda a 25y 20 afios, respectivamente,
sobre la vivienda finalmente adquirida.

Antiguedad de la vivienda

Esta actualmente en 6% 8%
construccion

Menos de un afio / 12% 12%
obra nueva

De 1a5 afios 12% 8%
De6a 10afios 21% 18%
De 11 a20 afios 19% 15%
De 21 a 30 afios 11% 11%
De 31 a50 afios 12% 20%
Mas de 50 afios 6% 10%

® Total mercado compra (2068)
® Ha comprado (1254)

En el caso de la antiguiedad de la vivienda, la
proporcion de las antigliedades de los ofer-
tantes de vivienda particular en funcién de su
antigledad presenta especialmente una
diferencia respecto al reparto de los compra-
dores en funcién de la antigliedad deseada 'y
comprada, como es de imaginar. Los particu-
lares ponen en venta vivienda mayoritaria-
mente a partir de 5 afos (96% para los que ya
la han vendido y 97% para los que la siguen
teniendo en venta).

También en las dimensiones de la vivienda se
observan diferencias entre lo que inicialmente

www.fotocasa.es

Esta actualmente en 0% 0%
construccion

Menos de un afio / 0% 1%
obra nueva

De 1 a5arios 4% 3%
De 6 a 10 afios 11% 16%
De 11 a 20 afios 23% 31%
De 21 a30afos 15% 20%
De 31 a50 afios 29% 20%
Mas de 50 afios 18% 10%

® Havendido (497)
@ Busca vender (556)

se pretende versus a lo que se acaba adqui-
riendo. Asi, se observa como se incrementa el
porcentaje de aquellos que acaban adqui-
riendo una vivienda de maximo 80 metros
cuadrados pasando del 26% que inicialmente
buscaban viviendas de ese tamafio al 32% de
compradores que acaban adquiriendo un
piso o casa de esas dimensiones.

Es en los rangos de mas de 120 metros cua-
dradosy en el de entre 81 y 100 metros
cuadrados donde se observan unos porcen-
tajes mas estables.

14



Esta diferencia entre las dimensiones que se
pretenden al inicio de la busqueda versus las
gue se acaban adquiriendo son especialmen-
te distantes en Catalufia, donde se pasa de
un 25% de los compradores que buscan una
vivienda de hasta 80 m2 a un 37% entre los
gue adquieren finalmente una vivienda
dentro de estas dimensiones.

También se observan diferencias entre las
capitales y el resto de provincia en los m2
gue se marcan como objetivo para la
vivienda que empiezan a buscar.

En concreto mientras que en Barcelona
capital son un 11% los que buscan vivienda
de entre 121y 150 m2, en el resto de la
provincia de Barcelona ascienden hasta el
22%. Aunque en el caso de la comunidad de
Madrid, a nivel general, no se observan dife-
rencias versus a la media nacional, estas
diferencias si son patentes cuando compara-
mos Madrid capital versus el resto de la
comunidad.

Entre los ofertantes de vivienda a nivel parti-
cular también observamos cierta diferencia
entre el tamafio de la vivienda vendida y la
gue continua en venta. Mientras que las
viviendas ya vendidas son en mayor medida
de menores dimensiones, aquellos que
tienen en venta una vivienda se observa
mayor proporcion de viviendas de mayor
tamano.

Mientras un 37% de los particulares que ha
vendido su vivienda en el Ultimo afio indican
gue ésta tenia menos de 80 m2, son un 30%
los particulares que indican que tienen en
venta una vivienda de hasta 80 m2; en
cambio en el otro extremo vemos que un
20% de los particulares que ha vendido una
vivienda en el Ultimo afio indican que ésta
tenia mas de 120 m2 versus a un 31% de
vendedores particulares con viviendas de
mas de este tamafo a la venta.
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M? busca vender / ha vendido

>150m2 21% 12%
121-150 m2 10% 8%

101-120m2 14% 13%
81-100m2 25% 30%
61-80m2 21% 21%
41-60m2 8% 14%
Menos de 40 m2 1% 2%

@ Busca vender (556)
@® Havendido (497)

Si trasladamos esos metros cuadrados a
espacios en la vivienda, se observa una
clara prioridad por las viviendas de tres habi-
taciones: un 72% de los compradores buscan
viviendas de tres habitaciones quedando
lejos el segundo grupo (25%) que busca
vivienda de dos habitaciones. Y aunque los
metros cuadrados, en cierta medida, dismi-
nuyen a nivel de numero de habitaciones se
mantiene la preferencia por tres.

De hecho, se observa que el comprador
confiere mas importancia al nimero de
habitaciones que a los metros cuadrados de
la vivienda: un 48% de los compradores
indican como muy importante el nUmero de
habitaciones versus el 36% que define como
muy importante los metros cuadrados.

Otro de los aspectos que tiene en cuenta el
comprador es la ubicacién de la vivienda. En
este sentido un 77% de los compradores
buscan en la misma ciudad en la que residen.
De hecho, el 40% incluso en el mismo barrio,
mientras que finalmente son el 70% de los
que han comprado los que acaban adquirien-
do en la misma ciudad y 32% en el mismo
barrio.
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En este sentido se observan claras diferencias M? compra VS busca
entre Catalufia y la Comunidad de Madrid.

Dado que en Catalufia los que parten de >120m2 24% 23%
buscar vivienda en la misma ciudad tienen

menos peso sobre el global (65%) esta pro- 101-120m2 16% 20%
porcion se mantiene relativamente estable

en el momento de la compra: son un 66% 81-100m2 28% 31%
entre los que han acabado comprando

vivienda. En cambio, en la comunidad de 61-80m2 23% 19%

Madrid se parte de una mayor proporcion de
compradores que buscan vivienda en la
misma ciudad 81% y acaban siendo un 77%
entre los que han comprado vivienda.

hasta 60 m2 9% 7%

@® Compra (1254)

Por parte del vendedor se observa una ® Busca (2068)
mayor dispersion en cuanto a la localizacion

de la vivienda que ha puesto en venta. El 58%

tiene en venta una vivienda en su misma

ciudad, un 22% en una ciudad distinta a la

suya, aungue en su misma provincia, y un

20% fuera de su provincia.

Cerca de uno de cada dos compradores se plantea comprar un piso cuando arranca la
busqueda. El atico es la tipologia de vivienda que muestra menor ratio de éxito, mientras
que un 10% empiezan buscando un ético, este tipo de vivienda Unicamente representa un
5% cuando ya han cerrado la compra.

La antiguedad de la vivienda incrementa en el paso de la busqueda a la compra, pasando
de 17 afos en promedio, cuando se plantea la antigiedad en el momento de la busqueda,
a 20 afios de antigliedad en promedio para la vivienda comprada.

2 6 0/ de los compradores se plantea una vivienda de maximo 80 metros cuadrados,
0 pero finalmente son un 32% lo que acaban comprando pisos de ese tamafio
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Ademas de todas estas caracteristicas mas
concretas, la mayoria de los compradores se
muestran exigentes con la lista de basicos que
quieren para su nueva vivienda. En este
sentido los aspectos que el comprador sefiala
como muy importantes serian el nUmero de
habitaciones (secundado por el 48% de los
encuestados), que tenga plaza de garaje
(39%), en un barrio de mi agrado (38%), que
tenga los metros cuadrados que necesito (36%),
que tenga la distribucion que quiero (36%),
con terraza (35%), con materiales y acabados
de calidad (33%), buena orientacién (32%).

Muestra de esta exigencia es que el 94% de
los compradores ha cumplido los requisitos
valorados como muy importantes. A nivel de
zonas, se observan diferencias en el peso que
adquieren los diferentes elementos en la
decision final de compra.

En Catalufia adquiere relevancia la terraza,
que es importante para el 46% (versus el 35%
de la media espafiola) o el barrio (importante
para el 43% versus 38% del global) mientras
gue en la Comunidad de Madrid cobran rele-
vancia las buenas conexiones (40% versus el
31% de la media nacional), la piscina (17%
versus 11% del global) o el barrio (41% versus
31% del global).

La exigencia del comprador es claramente
superior si la vivienda constituye su residen-
cia habitual. Por su parte, el vendedor parti-
cular también es consciente de la importancia
que ciertos aspectos tienen en la venta. En
este sentido coincide con el comprador al
identificar como aspecto clave para la venta el
numero de habitaciones (35%). En segundo
lugar, estarian los metros cuadrados (33%) y
aspectos como el barrio, la distribucion y que
no necesite reformas con un 30%.

Tanto comprador como vendedor particular
coinciden poniendo el presupuesto en la
cabecera de la lista, aunque los vendedores
particulares lo relativizan algo mas.
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Precio dentro de mi
presupuesto inicial

N° habitaciones que quiero
Con plaza de garaje

En un barrio de mi agrado
N° de m2 que quiero
Buena distribucion
Conterraza

Con materiales de calidad
Buena orientacion

No necesita reforma

Buenas conexiones con
transporte publico

Con servicios cerca (centro
médico, farmacia...)

Accesos por carretera

Piso de una altura que
yo quiero

Contrastero

Barrio cerca de mi entorno
Barrio residencial

Cerca del trabajo / estudios
Con zonas comunes

Zona con buenos colegios

Zona con mucha
actividad / ocio

TOTAL

TOTAL

MERCADO  MERCADO

COMPRA

63%

VENTA
PARTICULAR

48%

48%

35%

39%

29%

38%

30%

36%

33%

36%

30%

35%

22%

33%

24%

32%

25%

32%

30%

31%

27%

30%

29%

25%

24%

24%

20%

21%

13%

20%

13%

18%

17%

18%

18%

16%

15%

14%

15%

12%

14%

Vivienda de nueva construccion

Con piscina

Zona de crecimiento

Base

® Compra @ Venta

12%

11%

11%

10%

12%

(2068)

(1053)
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El precio es muy importante para el 63% de
los compradores y para el 48% de los vende-
dores particulares. Y es que, el precio es un
aspecto clave tanto en la lista de requisitos
como en las dificultades identificadas para la
compra. En este sentido, un 48% de los com-
pradores identifican el precio como la princi-
pal dificultad en el momento de compra,
lejos del segundo motivo sefialado, la
cantidad de oferta de vivienda, mencionada
por un 17% de los compradores. El precio
también marca los motivos de seguir en fase
de busqueda entre los que no han comprado
todavia.

Teniendo en cuenta los requisitos del compra-
dory la importancia del precio, se observa
que el proceso de busqueda es un proceso
complejo y no especialmente corto para
muchos. El 16% de aquellos que han estado
activos en el ultimo afio y ya han comprado
vivienda han tardado mas de un afio, un 34%
entre 4 mesesy un afioy el 26% entre dosy
cuatro meses. En cambio entre los que han
estado buscando y no han comprado, el
tiempo de busqueda parece alargarse siendo
un 25% los que indican llevar mas de un afioy
un 43% los que llevan entre 4 meses y un afio.

En base a estas diferencias, no sorprende que
para el 43% de los que han comprado el
tiempo es mas 0 menos el que esperaban
que iban a tardar y para un 34% es menor de
lo esperado, mientras que para un mismo
34% de los que buscan el tiempo es mayor de
lo esperado. Es decir, entre los que ya han
comprado existe un mayor grado de confor-
midad con el tiempo transcurrido en el
proceso de compra frente a los que siguen
buscando. De nuevo el precio y el nivel de
exigencia aparecen como claves del proceso.
Y es que un 50% de los que no han comprado
indican que el motivo es que los precios se
alejan de su presupuesto. En segundo lugar el
48% indica que “no hay vivienda adaptada a
sus necesidades”, reflejando de nuevo la
exigencia de su lista de imprescindibles.

En el caso del vendedor particular el precio
adquiere mayor relevancia, siendo el principal
motivo por el que no se ha cerrado la venta
para el 46% de los vendedores particulares
(alineado con la importancia que muestran
los compradores) y a mayor distancia del
segundo motivo y tercer motivos, la ubicacion
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Tiempo empleado

HA BUSCAR
en Comprar'" COMPRADO COMPRAR
Menos de un mes 7% 6%

9 0
Entre unoy dos meses 17% 11%
9 0
Entre dosy cuatro meses 26% 15%
Entre cuatroy seis meses 17% 17%
) ~ 0 .
Entre seis meses y un afio 17% 26%
Entre unoy dos afios 10% 16%
Mas de dos afios 6% 9%
Base (1254) (814)
Tiempo estimado/
comoesperaba... |, g
COMPRADO COMPRAR
Mucho menos del que
esperaba 17% 7%
Algo menos de lo que
esperaba 17% 8%
Mas o menos lo que . .
esperaba 43% 51%
Algo méas delo que
esperaba 17% 19%
Mucho mas delo que
esperaba ik 6% 15%
Base (1254) (814)

17%y el hecho de que necesite una reforma
16%. Por lo tanto, ademas del precio el
vendedor particular pone en relevancia las
condiciones fisicas de la vivienda como
aspecto relevante en el cierre de la venta.
Por ejemplo, para el 30% de los vendedores
particulares es muy importante que la
vivienda “no necesite reforma”y el 24%
destaca la importancia de los materiales de
calidad.

Por parte de los compradores, aunque estos
aspectos quiza no ocupan las primeras posi-
ciones también estan dentro de sus impres-
cindibles. Teniendo en cuenta la importancia
que le dan ambas partes y que es uno de los
factores sobre el que el vendedor particular
puede influir, no es de extrafiar que parte de
los vendedores particulares se planteen una
reforma o mejora de la vivienda antes de
ponerla a la venta.
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En este sentido un 20% de los vendedores
particulares se han planteado realizar alguna
mejora en la vivienda antes de sacarla al
mercado, aunque finalmente han sido el 15%
los que realmente la han llevado acabo.

Y es que un 61% de los vendedores particula-
res considera que lo que hoy en dia se
conoce como Home staging (arreglar la
vivienda antes de sacarla al mercado) acelera
el proceso de venta y el 59% se muestra
positivo ante un posible resultado en el
precio tras una accidn de estas caracteristi-
cas. Por lo tanto, se puede decir que son
aspectos que se miden teniendo en cuenta la
posible repercusion en el precio.

Respecto al tiempo que llevan activos en el
mercado los vendedores particulares que
han participado en el mercado en el Ultimo
afo, se observa una mayor lentitud que en el
mercado de la compray es que un 42% lleva
mas de un afio con la vivienda en venta. Si se
diferencia entre los que ya han vendido y los
gue mantienen su vivienda en venta, se
observa que los particulares que siguen con
su vivienda en venta llevan mayor tiempo
activos que aquellos que ya la han vendido.

De este modo, un 31% de los que ya han vendido
han estado mas de un afio activos versus el 48%
de los que no han vendido que ya llevan mas
de un afio con la vivienda en venta.

En Madrid los vendedores particulares tienen
algo menos de tiempo la vivienda en el

mercado, pasando de un 7% del global que
lleva menos de un mes a nivel global a un 12%
en Madrid. Lo opuesto ocurre en Valencia,
donde un 38% de los vendedores particulares
indican que llevan mas de dos afios, versus el
23% del total de vendedores particulares.

Las diferencias en ese tiempo empleado entre
el particular que ya ha vendido y el particular
que tiene aun en venta, se reflejan en la valo-
racion de ese tiempo empleado. Mientras que
un 25% de los que ya han vendido valoran el
tiempo como “mucho menos de lo que espe-
raban”, el 32% los que tienen la vivienda en
venta consideran que estan tardando “mucho
mas de lo que esperaban”.

Tiempo empleado en vender

MERCABO HA BUSCA
ERCARO  VENDIDO  VENDER

MADRID 12%
<1mes 7% 11% 5%
1-2meses 8% 10% 7%
2-4meses 13% 18% 11%
4-6meses 1% 12% 11%
6 meses- 1 afio 18% 18% 18%
Entre 1y 2 afios 19% 13% 22%
>2 afios 23% 18% 26%
VALENCIA 38% (1053) (497) (556)

El comprador se muestra exigente con su lista de exigencias, alcanzando con ello un éxito
de un 94% entre los aspectos que define como muy importantes.

El precio, un factor clave, muy importante para el 63% de los compradores y para el 48%
de los vendedores particulares pero es también la principal dificultad en el proceso de

compra para el 48% de compradores.

Ademas del precio, el nUmero de habitaciones, la ubicacién, que disponga de plaza de
garaje, la distribucién, que disponga de terraza o los acabados son aspectos relevantes

para el comprador.

17%

www.fotocasa.es

de los que han comprado tardaron entre seis meses y 1 afio, mientras que el
26% de los que sigue buscando ya lleva este margen de tiempo empleado sin
haber conseguido todavia su objetivo.
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Aunque a nivel general, como hemos visto, se observa un perfil de
comprador exigente, teniendo en cuenta los requisitos mencionados
podemos identificar 3 perfiles de compradores ligados precisamente

a su nivel de exigencia.

EXIGENTE AUSTERO

Son los compradores con el mayor nivel de Son los compradores 3ue valoran las
exigencia en relacidn a las caracteristicas que particularidades de la vivienda en menor grado de
componen la vivienda importancia

PRAGMATICO

Compradores con un nivel de exigencia medio que
valora aspectos practicos como plaza de garaje,
trastero...
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El comprador exigente:

Vive principalmente en pareja 82% (versus
el74% del global de los compradores), con
mas presencia de los que viven en parejay
tienen hijos que en el resto de perfiles (51%).
El 70% se encuentra entre los 25y los 34
afos (versus 63% del global de comprado-
res). Ademas, para el 81% de este segmento
el uso de la vivienda sera como vivienda
principal, frente al 75% del total de compra-
dores.

Tanto la mejora de la vivienda (46% versus
42% del global) como el momento de la vida
en el que se encuentran (52% versus 46% del
global) cobran especial relevancia para este
perfil exigente. Ademas, los motivos que
llevan a la compra en lugar de pensar en un
alquiler se mantienen, siendo los factores
relativos a la vision de futuro que ofrece la
compra los mas importantes.

Buscan viviendas de poca antigiiedad, de
hecho un 31% indica que piensa en viviendas
de obra nueva versus el 18% de la media
nacional y de mayor tamafio y con mas habi-
taciones: el 82% busca vivienda de tres o mas
habitaciones versus el 72% del global y en la
misma ciudad de residencia (81% en misma
ciudad versus el 77% del global). Este perfil
parte de un presupuesto mas elevado que el
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resto, con un 61% entre los 100.000 €y los
300.000 € (versus el 54% del global que se
mueven en este rango).

En general atribuyen mayor importancia a
todos los aspectos que esperan de su nueva
vivienda, aunque ponen especial énfasis en
aspectos que les puedan proporcionar como-
didad y confort como que disponga de plaza
de garaje (importante para el 66% versus el
39% del global), que tenga trastero (importan-
te para el 44% versus el 21% del global), que
los materiales de la vivienda sean de calidad
(54% versus 33%), qua disponga de servicios
cerca 51% versus 30%) o que la vivienda
cuente con terraza (55% versus 35%).

Para aquellos que no han cerrado la compra
consideran que el principal motivo es el precio
y la falta de oferta adaptada a sus exigencias,
como ocurre para el global, aunque este
perfil, ademas, pone de relevancia la escasez
de oferta en la zona que buscan (35% versus
31% de la media espafiola).
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El comprador pragmatico:

Es un perfil algo mas senior que el compra-
dor exigente. De hecho, el 57% tiene entre los
35y los 54 afios (versus el 52% del global de
compradores). Principalmente viven en
pareja, aunque sin diferencias destacables
versus a la proporcién que vemos para este
perfil a nivel global (74% versus 74% a nivel
global).

Aunque, como ocurre a nivel global, el uso de
la vivienda ser3d principalmente la residencia
habitual para la mayoria (75% versus 75% del
global), en este perfil adquiere algo mas peso
la compra de vivienda como segunda resi-
dencia (15% versus 13% del global).

Como su nombre indica, se trata de un perfil
de exigencia “media” y este menor nivel de
exigencia hacia los basicos de la vivienda
también va ligado a un menor presupuesto,
con mayor porcentaje de compradores en el
rango de 50.000 € a 100.000 € (29% versus
25% del global) y menor en el rango de
100.000 € a 200.000 € (35% versus 37% del
global).

Dentro de este perfil podemos distinguir dos
tipologias de compradores que dirigiran sus
requisitos y motivaciones en un sentido u
otro, muy marcado por la edad y el uso que
se leva a dar a la vivienda a comprar: por una
parte, los pragmaticos mas jovenes viven en
mayor medida con sus padres (12% versus
9% del global) y buscan en mayor medida su
primera vivienda (77% versus 74% del
segmento de pragmaticos). En el otro
extremo, los pragmaticos mas seniors
buscan en mayor medida una segunda resi-
dencia (20% versus 13% del global) y han
participado en mayor medida del mercado
de venta.

La mejora de la vivienda y el momento de la
vida también describen para los pragmaticos
los detonantes de la activacion en el mercado
de la compra, aunque para los pragmaticos
mas jovenes el ciclo de vida adquiere especial
relevancia (50% versus 46% del global). De
nuevo, los motivos que llevan a la compra en
lugar de pensar en un alquiler se mantienen,
siendo de nuevo los factores relativos a la
vision de futuro que ofrece la compra los mas
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importantes. Aunque los pragmaticos mas
jovenes, que como hemos visto buscan en
mayor medida su primera residencia,
muestran una mayor adversidad hacia el
alquiler (21% versus 19% del global y 14% del
perfil pragmatico mas senior.

Dadas las diferencias de estos dos perfiles, es
de esperar que las caracteristicas de las
viviendas que buscan sean distintas. El 77%
de los pragmaticos mas jovenes se situan en
viviendas de entre 60y 120 metros cuadra-
dos, mientras que son el 62% de los mas
seniors los que encontramos en este rango y
es ampliando hasta los 150 metros cuadra-
dos que se alcanza el 77%. En ambos casos la
preferencia es de viviendas de tres habitacio-
nes aunque los mas seniors presentan
menor preferencia hacia esta opcion en favor
de las viviendas de dos habitaciones con un
29% de compradores interesados versus el
25% del global.

El hecho de que entre los pragmaticos mas
seniors el uso de la vivienda como segunda
residencia tenga mayor relevancia también
lleva a que busquen en mayor medida vivien-
das fuera de su ciudad (48% versus 24% del
global de compradores). También a nivel de
tipologia de vivienda se observa un mayor
interés por los pisos entre el perfil de prag-
maticos mas jévenes que compran su
primera residencia (51% versus 46% del
global), mientras que para los pragmaticos
mas senior cobra relevancia la casa o chalet
(26% versus 17% del global) bajando el pedo
de los compradores interesados por un piso
(27% versus 46% del global).

Los pragmaticos mas jovenes se muestran en
general mas flexibles, otorgando menor
relevancia de lo que vemos en el global de
compradores a los factores, su lista la enca-
bezan el precio 42% y el nUmero de habita-
ciones 24%, destacando aspectos como el
barrio por encima de aspectos como la plaza
de garaje dentro de su ranking o el hecho de
que no necesite reformas por encima de la
terraza. Por su parte, los pragmaticos mas
senior, también ponen al principio de la lista
el precio y el numero de habitaciones dando
en cambio mayor relevancia a que tenga
terrazay a que esté preparado para entrar a
vivir frente a aspectos como el garaje o el
barrio.
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El comprador austero:

Es el perfil donde los compradores de mayor
edad tienen mas presencia (42% de mas de
45 afios versus 32% del global). Aunque la
mayoria vive en pareja en este perfil tiene
menor presencia que en el global de compra-
dores (63% versus 74% del global) adquirien-
do mayor relevancia el perfil de aquellos que
viven solos (17% versus 4% del global).

En este segmento de compradores, pese a
que el mayor uso que selevaadarala
vivienda es primera residencia (66% versus
75%), se observa una mayor presencia de
aquellos que compran como inversion (16%
versus 11%). Como se ha visto en el caso de
los pragmaticos, se puede diferenciar dos
segmentos similares entre ellos por su
menor exigencia, aunque distintos, dado que
Sus requisitos se relacionan con el objetivo de
uso de la vivienda.

El uso que se le pretende dar a la vivienda
comprada es principalmente vivienda princi-
pal aunque en menor medida que el global
(66% versus 75% del global) y adquiere mayor
relevancia la compra por inversion por una
parte (19% versus 11% del global) y la
segunda residencia para el otro segmento
(21% versus 13%). En este caso el uso no va
ligado a diferencias a nivel de edad, aunque si
se ve que aquellos que tienen como objetivo
la compra de una segunda residencia en
mayor medida que los que buscan inversiéon
viven con su pareja e hijos (37% versus 24%).
En ambos casos el presupuesto de partida es
menor que a nivel global: por ejemplo un
42% con un presupuesto maximo de 100.000
€ versus a un 33% del global. De hecho entre
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los que buscan como segunda residencia los
que estan por debajo de los 100.000 € llegan
al 51%. Es, ademas, el perfil mas propenso a
la negociacion ya que un 56% declara haber
negociado versus al 49% de la media
nacional.

De nuevo precio y numero de habitaciones
se sitUan en los basicos de su lista de requisi-
tos, siendo los requisitos basicos y suficientes
para los que buscan segunda residencia. Por
su parte, los que buscan inversién ponen por
delante aspectos relativos a la zona como las
conexiones a nivel de transporte (44% vs 31%
del global), un barrio de su agrado (46% vs
38% del global) o los servicios de la zona (37%
versus 30% del global).

Buscan viviendas de mas antigliedad que el
global de los compradoresy, en mayor
medida, buscan viviendas de mas de 30 afios
de antigliedad (46% versus 29% del global),
especialmente los que compran como inver-
sién, que ascienden al 70%, y de menores
dimensiones, 41% buscan vivienda entre 40 y
80 metros cuadrados versus 26% del global.

También se observa mayor porcentaje de
compradores que buscan menos de tres
habitaciones 42% versus 28% del global.

En la tipologia de vivienda buscada se en-
cuentran de nuevo diferencias entre los dos
perfiles. Mientras que el perfil mas inversor
en mayor medida busca pisos (65% versus
46% del global) y aticos (13% versus 10% del
global), el perfil mas cercano a la segunda
residencia busca una casa o chalet (21%
versus 17% del global).
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Como se ha visto anteriormente, el precio es
un aspecto clave en el proceso de compra
qguedando claramente identificado como un
factor muy importante para el 63% de los
compradores y como un freno claro entre
aquellos que no han realizado la compra.

En este sentido, el 79% de aquellos que han
estado activos en el mercado de compra se
han definido un presupuesto entre 50.000 € y
300.000 £, traduciéndose en un presupuesto
medio de 173.000 €. El presupuesto del com-
prador particular va muy de la mano de los
precios de salida marcados por los vendedo-
res particulares, entre los que vemos que
también un 79% situan el precio de salida en
este mismo rango, aunque a nivel medio el
precio promedio asciende a 180.000%€.

El presupuesto varia sustancialmente para
aquellos que centran su busqueda en vivien-
das de obra nueva, pasando de un 37% que
definen su presupuesto ente 100.000 € y
200.000 € a nivel global a un 44% para los
compradores de obra nueva, y es que en
promedio el presupuesto de aquellos que se
centran exclusivamente en obra nueva
asciende a 274.000€.

También se observan variaciones relevantes
en funcion de la zona, siendo Catalufia,
Madrid y Pais Vasco las zonas donde el com-
prador define un mayor presupuesto. Por
ejemplo, mientras en Andalucia y Valencia un
40% y 41%, respectivamente, definen un
presupuesto de entre 50.000 € y 100.000 €,
en Catalufia el 40% lo define entre 100.000 €
y 200.000 € y en la Comunidad de Madrid y
Pais Vasco en este rango tenemos también la
mayor proporcion de compradores con un
36% y 39%, respectivamente.

En estas comunidades el segundo grupo se
encuentra en el rango de 200.000 € a 300.000
€, mientras que en Andalucia y Valencia el
segundo grupo se encuentra entre los
100.000 €y los 200.000 €.

www.fotocasa.es

<de30.000€

Entre 30.000€y 50.000 €

Entre 50.001 €y 100.000 €

Entre 100.001 €y 200.000 €

Entre 200.001 € y 300.000 €

Entre 300.001 €y 400.000 €

Entre 400.001 €y 500.000 €

Entre 500.001 €y 600.000 €

Entre 600.001 €y 700.000 €

Entre 700.001 €y 800.000 €

Entre 800.001 €y 900.000 €

Entre 900.001 €y 1.000.000 €

>de 1.000.000€

Nolosé

Total mercado de compra (2068)

@ Total mercado de venta (1053)

2%
Il 3%

6%
I 5%

25%
I 5%

37%
I 30%

17%
I 5%

7%
I 6%

2%
M 2%

1%
M 2%

0%
I 1%

1%
0%

0%
0%

0%
0%

0%
0%

3%

II 2%

Media (€)
173.000 €
180.000 €
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SENC CATALUNA M%DDIS D ANDALUCIA VALEI\?'CIANA PAIS VASCO RESTO

Compradores
Menos de 30.000 € 2% 1% 1% 3% 0% 3%
Entre 30.000€y 50.000€ 3% 3% 6% 7% 2% 2%
Entre 50.001 €y 100.000€ 15% 16% 40% 41% 17% 29%
Entre 100.001 €y 200.000 € 40% 36% 38% 28% 39% 38%
Entre 200.001 €y 300.000 € 21% 24% 2% 12% 23% 12%
Entre 300.001 €y 400.000 € % 12% 2% 2% 10% 2%
Entre 400,001 € 500.000 € 3% 2% 1% 1% 1% 1%
Entre 500.001 €y 600.000 € 1% 1% 0% 1% 0% 0%
Entre 600.001 €y 700.000€ 1% 1% 0% 0% 1% 0%
Entre 700.001 €y 800.000 € 1% 0% % 2% 0% 0%
Entre 800.001 €y 900.000 € 0% 0% 0% 0% 0% 1%
Entre 900.001 €y 1.000.000 € 0% 0% % 0% 0% 0%
Més de 1.000.000€ 1% 0% 0% 0% 1% 0%
Nolosé 3% 1% 3% 3% 3% 3%

206.000 €  212.000 € 126.000 € 146.000€  191.000€  145.000 €

Total comprador por zona (359) (545) (285) (166) (108) (605)

Ademas, en el caso de Cataluiia, si se hace
foco en la provincia de Barcelona, destacan-
las diferencias entre el Area Metropolitana y
el resto de la provincia. En ambas zonas el
rango con mayor peso de compradores es el
de 100.000 € a 200.000 €, aunque en el Area
Metropolitana la proporcién es menor que
en el resto de provincia, pasando de un 38%
a un43%. Y es que mientras que en Area

www.fotocasa.es

Metropolitana el 24% se mueve entre los
200.000 €y los 300.000 € en el resto de
provincia es un 13% el porcentaje que se
mueve en este rango.

A nivel de zonas, el comportamiento es
similar para los precios que marcan los
vendedores particulares.
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Base C bE

- . C. .
CATALUNA MADRID ANDALUCIA |, 7| ENCIANA PAIS VASCO RESTO

Vendedores
particulares

Menos de 30.000€ 2% 2% 0% 6% 0% 2%
Entre 30.000 €y 50.000€ 2% 3% 8% 6% 1% 2%
Entre 50.001 € 100.000€ 15% 17% 31% 31% 13% 31%
Entre 100.001 €y 200.000€ 3% 40% 34% A% 48% 40%
Entre 200.001 €y300.000€ 19% 17% 16% 8% 24% 11%
Entre 300.001 €y 400.000 € 9% 11% 2% 3% 2% 2%
Entre 400.001 €y 500.000 € 3% 4% 1% 3% 2% 2%
Entre 500.001 €y 600.000€ 3% 1% 3% 1% 1% 1%
Entre 600.001 €y 700.000 € 1% 1% 0% 0% 0% 1%
Entre 700.001 € 800.000 € 0% 1% 0% 1% 0% 0%
Entre 800.001 €y 900.000 € 1% 0% 0% 0% 0% 0%
Entre 900.001 €y 1.000.000 € 2% 0% 0% 0% 3% 0%
Més de 1.000.000€ 0% 1% 0% 0% 0% 0%

No [0 sé 2% 2% 2% 0% 3% 2%

220.000 € 226.000€  126.000€  140.000€ 220.000€  153.000 €

Base vendedores particulares (187) (212) (285) (135) (56) (306)
por zona

Aque”os queya han comprado vivienda En definitiva, dada la importancia del presu-
expresan un incremento promedio del presu- puesto y aunque se detectan cambios entre
puesto final versus al que se definen en el elinicioy el final del proceso, en general la
momento de la compra, pasando de de mayoria se mantiene dentro de los parame-
160.00 euros de presupuesto inicial a 172.000 tros iniciales.

de presupuesto final, aunque en general se

mantienen dentro del rango inicial. De hecho, entre los que identifican mante-

nerse dentro del presupuesto como un

Por otra parte, en el rango de 50.000 € a factor muy importante, el 92% expresa haber
100.000 € se observa un decremento de logrado el objetivo: comprar una vivienda sin
porcentaje de compradores pasando del 26% salir del presupuesto.

inicial a un 22% con la compra cerrada. Por el
contrario el siguiente grupo (de 100.000 € a
200.000 € pasa del 38% inicial a un 41% en el
cierre).
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Una herramienta utilizada para lograr dicho
objetivo es la negociacion: un 48% de los que
han estado activos en el mercado nos indica
gue ha negociado el precio de una vivienda.
Ademas, este porcentaje incrementa notable-
mente entre aquellos que ya han realizado la
compra alcanzando el 61%. De hecho, en el
71% de las negociaciones se logra una
reduccion de precio.

Por parte del vendedor particular, las cifras
van de nuevo muy de la mano con lo que
vemos por el lado de la compra. Y es que un
49% de vendedores particulares han
negociado: un 63% entre los que ya han
vendido y en el 78% de los casos han bajado
el precio.

Entre aquellos que han logrado una variacion
del precio, un 11% de los compradores ha
logrado una variacion minima de 1.000 €
aunqgue lo mas comun son variaciones de
entre 5.000 €y 10.000 € donde encontramos

% que ha negociado el precio

>de 50.000€ 8% 4%
40.001 €- 50.000€ 2% 2%
30.001 €- 40.000€ 3% 3%
20.001 €-30.000€ 6% 7%
10.001 €-20.000€ 20% 18%

24% 24%

5,001 €-10.000€

4,001 €-5.000€ 11% 13%
3.001€-4.000€ 2% 4%
2.001€-3.000€ 6% 7%
1.001€-2.000€ 5% 7%
Hasta 1.000 € 13% 11%
Media (€) (13.817 €) (16.203 €)

® Yahavendido (364)
® Ya ha comprado (812)

www.fotocasa.es

el 24% de los casos, seguidas de las variacio-
nes de entre 10.000 y 20.000€. Este reparto
de variaciones se traduciria en unos 14.000€
de promedio de rebaja para comprar la
vivienda.

De nuevo, el comportamiento por parte del
vendedor particular va de la mano con el del
comprador, aunque en promedio el
vendedor particular refleja estar asumiendo
un promedio de rebaja mayor que la que
percibe el comprador. Un 24% ha realizado
una variacion de entre 5.000 y 10.000€ y un
20% una variacion de entre 10.000 y 20.000€
traduciéndose en un promedio entorno a los
16.000%€.

Para el 73% de los que ya ha comprado
vivienda, esta variacion les supone el 10% del
precio. Por su parte, para el 61% de los ven-
dedores particulares que ya ha vendido, el
descuento que ha derivado de la negociacion
supone un 10%.

Esta diferencia muestra que el vendedor
particular requiere ceder en mayor porcenta-
je dado que se observa una mayor propor-
cion de vendedores particulares que han
negociado a partir de un 15% del precio
inicial de la vivienda en la venta de su vivienda
(20%) que de compradores que han negociado
a partir de ese 15% en la compra (9%).

% de rebaja ha comprado
/ ha vendido

Hasta un 10% 73% 61%
Del 10 al 15% 18% 19%
Del 15 al 20% 6% 10%

3% 10%

Mas del 20%

@® Yahacomprado (812)
@ Va2 ha vendido (364)



Pese que a que a nivel de precio se observan
diferencias, no ocurre lo mismo en los resul-
tados de la variacion de precio que se
consigue tras la negociacion, por lo tanto, las
proporciones de compradores que nos
indican los distintos rangos de variacion se
mantienen relativamente estables segun las
diferentes comunidades autonomas.

Por parte del comprador, la mayoria entra en
negociacion del precio desde el primer

Los motivos que llevan a unos y a otros a
entrar en la negociacién son también
muy similares: un 33% de los compradores
sefialan como principal motivo el hecho de
que el precio no se encuentra dentro de
mercado, aunque para los que ya han hecho
la compra el principal motivo es el simple
hecho de identificar la negociacién como la
via para llegar a un acuerdo, mencionado
por el 42%, quedando en segundo lugar la
urgencia, con un 29% de menciones.

Algo similar ocurre entre los vendedores
particulares, ya que entre los que han
vendido una vivienda y variado el precio, el
44% indica que dicha variacion ha sido la
manera de llegar a un acuerdo y el 26% por
la urgencia de cerrar la operacion por alguna
de las partes.

Los compradores se definen un
presupuesto medio de

momento. Asi un 53% de los activos en el
mercado han negociado dentro del primer
mes de busqueda y un 79% habran negocia-
do antes de los tres meses.

Por su parte, los vendedores particulares,
como es de esperar, se muestran mas lentos
y muestran un comportamiento mas atomi-
zado.

De hecho, el 71% de los vendedores particu-
lares que ya han vendido volverian a bajar el
precio para vender la vivienda.

Menos de un mes 53% 21%
Entre 1y 3 meses 26% 19%
Entre 3y 6 meses 12% 20%
Entre 6 meses y un afio 6% 22%
Mas de un afio 4% 1%
Media meses 2,4 6,0

Total mercado compra (1504)

@ Total mercado venta (806)

173.000 €

Los rangos de precio entre los que se mueven los compradores van muy alineados con los
precios que definen los vendedores particulares.

vendido.
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de los que han comprado vivienda han negociado el precio. Muy de la mano
del 63% que ha negociado entre los vendedores particulares que ya han

de los que han comprado vivienda y han variado el precio marcado entrando
en una negociacion de precio, han logrado hasta un 10% de variacion.



Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Como se ha visto, el precio es un factor muy
relevante durante el proceso de compra,
ademas de que el comprador se muestra
exigente respecto a las caracteristicas de la
vivienda deseada y que el momento de la
vida en el que se encuentra es un factor
relevante para accionar la busqueda.

Pero, ¢qué hace que los que han participa-
do en el mercado de la compra en el
ultimo aio se hayan decido a comprar en
lugar de optar por un alquiler? De nuevo
se observa cémo la compra de vivienda
adquiere connotaciones de seguridad y
estabilidad. El 60% de los compradores

Comprador

Es unainversién a largo plazo

Una vivienda es un seguro para el futuro
Es buen momento: los precios suben

En una forma de hacer patrimonio

Mi situacion laboral ha mejorado
Alquilar es una forma de “tirar “ el dinero
El mercado se esta reactivando

Los bancos vuelven a conceder hipotecas
Por motivos de espacio

Cambio de residencia

Por precio

Cambio de situacion personal / familiar

Otros

www.fotocasa.es

indican aspectos relativos a la vision de
futuro como ventajas de la compra versus el
alquiler. En concreto, para un 35% la adquisi-
cion de una vivienda es una inversion a largo
plazo, 25% un seguro para el futuroy el 22%
dice que es una forma de hacer patrimonio.

En segundo lugar, se observa que un 35%
que indican aspectos relativos al momento
actual como detonante para pensar en la
compra en lugar de en el alquiler. Este grupo,
principalmente responde a que es buen
momento dado que los precios van a subir,
idea mencionada por el 25%, ademas de un
11% que apela a la reactivacion del mercado.
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Agrupaciones de motivos Por otro lado, mientras que los motivos

segl]n "conceptos” economicos son mas reI‘evant.es en las
compras de primera residencia que en las

anteriormente mencionadas, especialmente
la situacion laboral con un 27% entre los que
compran como primera residencia, frente al
14% y al 8% entre los que compran como
segunda residencia o como inversion.

Vision de Futuro
Situaciéon actual

Econémico

Por parte de los vendedores particulares,
destacan motivos personales (38%) asi como
la necesidad de vender para comprar otra
vivienda (32%).

Adverso alquiler

Practicidad

Si aglutinasemos los motivos relacionados
con un posible riesgo del alquiler, este
aspecto ocuparia el tercer lugar con un 28%
(quedaria desglosado en “no quiero que los
inquilinos estropeen la vivienda (12%), no
quiero problemas con el pago del alquiler
(119%), tuve malas experiencias con inquilinos
(9%) o no hay beneficios fiscales para el
alquiler que compensen los riesgos (6%).

La importancia de estos motivos varia, en
funcién del uso que se le pretende dar a
la vivienda. En este sentido la vision de
futuro, aunque es el factor principal en todos
los casos, adquiere relevancia en las
compras de segunda residencia y aquellas
destinadas a inversion, pasando del 54% en
el caso de primera residencia a un 72% en el
caso de segunda residencia y al 85% para los
compradores que buscan invertir.

Motivos de compra

vs alquiler

Practicidad 0% 0% 4% 3%

Adverso alquiler 15% 19% 32% 19%
Econdmico 43% 35% 35% 28%
Situacién actual 6% 16% 21% 35%
Visién de futuro 85% 72% 54% 60%

La quiero comprar / he comprado como inversion (178)
@ Segunda residencia (244)
@ Vivienda habitual / primera residencia (1591)
@ Comprador (2068)
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Total mercado venta particular

Por motivos personales

Me quiero comprar otra vivienda

No puedo asumir sus costes

No quiero inquilinos que estropeen la vivienda

No quiero tener problemas con el pago del alquiler
Alqguilarla no supone mucha rentabilidad

Tuve malas experiencias con antiguos inquilinos

El mercado se esta reactivando

No hay beneficios fiscales para el alquiler que
compensen los riesgos

Es buen momento: los precios suben
Quiero alquilar otra vivienda

Intentaba alquilarla pero no lo consigo

Otros
Media de menciones 1,6
Total vendedores (1053)

particulares

6 0 0/ de los compradores opta por la compra en lugar del
0 alquiler pensando en el futuro.

3 2 O/ de los vendedores particulares opta por vender antes que por alquilar dado
0 gue necesita el dinero para acceder a la compra de una vivienda.

0 de los vendedores particulares alegan aspectos relacionados con las problema-
2 8 /0 ticas con los inquilinos para preferir la venta en lugar de la puesta en alquiler,
de hecho un 9% alega malas experiencias con inquilinos.
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el dltimo afio

Tras su experiencia y paso por el mercado de
la vivienda, el 71% de los que ya han
comprado se muestran positivos respecto a
la experiencia en términos generales.

No es tan positiva la vision de los que siguen
buscando, ofreciendo una valoracién positiva
en el 33% de los casos y neutra en el 51%.

Esta vision relativamente positiva no quita
que la valoracién de los precios por parte de
los compradores sea negativa. En este
sentido, un 25% de los compradores
considera que los precios estan muy carosy
un 43% algo caro. Es decir, 7 de cada 10
compradores que estuvieron activos en el
ultimo afio considera que los precios de la
vivienda son altos.

Total mercado compra

Muy caro 25% 17% 30%
Algo caro 43% 38% 46%
Ni caro ni barato 27% 34% 21%
Algo barato 5% 9% 3%
Muy barato 1% 2% 0%

@® Total mercado compra (2068)
@ Ha comprado (1254)
@ Busca comprar (814)

Esta sensacion es mayor para los que estan
buscando que para los que ya han comprado:
un17% de los que han comprado considera
que los precios son muy caros, porcentaje
que se eleva al 30% en el caso de los que
buscan comprar. Y mientras un 38% de los
que lograron comprar creen que los precios
estan ‘algo caros, entre los que buscan asi lo
piensan un 46%.

Por su parte, los vendedores particulares se
muestran algo mas neutros al valorar los precios
y el 50% no los considera ni caros ni baratos.
Ademas, contrasta el hecho de que si para un
68% del total de poblacién que participé en el
mercado de la compra el afio pasado, los
precios estaban caros, en el caso de los ven-
dedores este porcentaje se reduce al 30%.

Total mercado venta

Muy caro 8% 9% 7%
Algo caro 22% 22% 23%
Ni caro ni barato 50% 46% 52%
Algo barato 13% 18% 11%
Muy barato 7% 6% 7%

@® Total mercado venta (1053)
@® Ha vendido (497)
@ Busca vender (556)

Sobre la evolucién de los precios también muestran puntos de vista algo

distantes: mientras que el 68% de los compradores vaticinan un crecimiento
de los precios de vivienda y el 28% considera que van a permanecer estables,
entre los vendedores particulares el 45% considera que los precios van a
seguir incrementando y el 49% considera que se van a mantener estables.

www.fotocasa.es
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Y la tendencia es...

Creciente, cada vez seran 68% 45%
Mas caros
Esta mas 0 menos estable 28%  __49%

Decreciente, cada vez
seran mas baratos

Total mercado compra (2068)

@ Total mercado venta particular (1053)

En Cataluia y la Comunidad de Madrid es
donde los compradores se muestran mas

criticos, siendo un 34%y 31%, respectiva-
mente, los que consideran los precios muy
caros.

4% 6%

También se muestran pesimistas en cuanto a
la evolucion del precio de la vivienda ascen-
diendo a 77%y 75%, respectivamente, el
porcentaje de compradores que considera
que los precios de vivienda cada vez seran
mas caros.

Para el comprador, los aspectos que influyen
en el incremento de precios son el interés de
los inversores en vivienda (63%), la situacion
econdmica (62%) y el hecho de que los
bancos vuelvan a dar hipotecas.

Por su parte, los vendedores particulares
apuntan a la propia pérdida de valor de la
vivienda durante la crisis (66%), la situacion
econdmica del pais (65%) y la inestabilidad
laboral (64%) como los aspectos mas influ-
yentes en el precio de la vivienda.

Doble percepcién en la cuestién del precio del inmueble: Muy caro y con tendencia al alza
entre los demandantes de viviendas y con un precio adecuado con pronéstico estable

entre los ofertantes particulares.

Catalunya y la Comunidad de Madrid son las zonas donde los compradores perciben los
precios como mas caros y donde reflejan mayor percepcién de tendencia al alza.

www.fotocasa.es
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el Ultimo afio

de las personas han estado involucradas en, al menos, uno de los dos
mercados y el 10% ha participado en ambos. El 24% de los compradores no
destinan su compra a primera residencia.

La rentabilidad como factor presente en los principales aspectos relativos a la
compray la venta. En mayor medida entre los que compran como inversiéon o
como segunda residencia.

de los compradores acabara entrando en el mercado de alquiler
8% como arrendatario, principalmente buscando la rentabilidad que
ofrecen los alquileres.

de los que han puesto a la venta una vivienda la tenian anteriormente
1 3% alquilada principalmente por su rentabilidad o por esperar a un incre-
mento de su valor.

El momento de vida es el detonante en la activaciéon de la compra y vision de
futuro para optar por la compra en lugar de por el alquiler. El vendedor parti-
cular pone a la venta su vivienda en busca de liquidez y muchos de ellos preci-
samente para comprar una vivienda.

0 de los vendedores particulares alegan aspectos relacionados con las

28 /0 problematicas con los inquilinos para preferir la venta en lugar de la
puesta en alquiler, de hecho un 9% alega malas experiencias con
inquilinos.

El precio como factor clave en el proceso para el 63% de los compradores y
para el 48% de los vendedores particulares. Se refleja también como principal
dificultad en el proceso de compra para el 48% de compradores.

Los compradores se definen un presupuesto medio de 173.000 €. Este presu-
puesto es mayor entre los que quieren comprar obra nueva y en Cataluiia,
Madrid y el Pais Vasco.

de los que han comprado vivienda han negociado el precio. De media, la
rebaja para comprar una vivienda ha sido de 14.000 €.
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Experiencia de compra y venta de vivienda en el Ultimo afio

El portal inmobiliario fotocasa, en el marco del estudio “Radiografia
del mercado de la vivienda en 2016-2017", ha realizado el informe
‘Experiencia de compra y venta de vivienda en el altimo afio.

Basado en un
exhaustivo analisis del
equipo de Bussiness
Analytics de Schibsted
Spain, en colaboracién
con el instituto de
investigaciéon The
Cocktail Analysis.

Muestra de 2.068
personas de 18 a 70 ailos
representativas de la
poblacién espafiola que
ha comprado o busca
comprar vivienda en el
ultimo afio

www.fotocasa.es

Los datos explotados
parten del foco
realizado sobre el perfil
del compradory del
vendedor.

Muestra de 1.053
personas de 18 a 70 ainos
representativas de la
poblacién espafiola que
ha vendido o ha tenido a
la venta una vivienda en
el ultimo afio

El estudio se ha
realizado a través de
encuestan online que

se efectuaron entre el 7

y el 18 de abril.
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