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El mercado de la

compraventa

Mas aspirantes a propietarios,
mismos compradores

El afio 2019 ha registrado un aumento de la actividad de particulares en el mercado
de la compraventa de vivienda. Un 15 % de las personas mayores de 18 afios han rea-
lizado alguna accién en este sentido en los ultimos doce meses. Es una cifra ligeramente

superior a la de 2018 (13 %) y la de 2017 (14 %).

Un 12 % de particulares ha comprado
o intentado comprar una vivienda en
los dltimos 12 meses, frente al 9 % de
2018y el 12 % de 2017

0/
12°
2019

90/0

Base 2017: 5027 / Base 2018: 5042 /

Un 5 % de particulares ha vendido o
intentado vender una vivienda. Esta
cifra supone un ligero descenso con
respecto al 6 % de 2018 y 2017

%
5 6°/o

2018 y 2017

Base 2019: 5061

La mayor participacion de particulares es una mues-
tra de que se ha incrementado la actividad en el
mercado de compraventa, pero si se rasca un poco
en los datos empiezan a aparecer ciertos desequi-
librios. EL primero es el que se produce entre una
decreciente oferta y una cada vez mayor deman-
da, como ya pusimos de manifiesto en el informe

loarafia del o.de lq vivi )

Asi, el 5 % de personas que ha vendido o intentado
vender alguna de sus propiedades es un porcentaje
ligeramente inferior al 6 % de los afios precedentes,
una tendencia que muestra diferencias territoriales y
que es moderada pera constante desde 2017.

En el lado de la demanda, se ha pasado de un 9 %
de particulares comprando o intentando comprar
en 2018 a un 12 % en 2019, lo que significa volver a
los niveles del afo 2017. Como ya hemos explicado
en otros informes, este movimiento pendular tiene
mucho que ver con las expectativas de quienes viven
de alquiler y se han visto afectados por las subidas
de precio del arrendamiento: ante ese panorama
aumentan el espectro de busqueda a ambos merca-
dos, aunque muchas veces las operaciones no lle-
guen a concretarse.



https://prensa.fotocasa.es/wp-content/uploads/2019/05/Radiograf%C3%ADa-del-mercado-de-la-vivienda-en-2018-2019.pdf
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Ha buscado vivienda
para comprar, pero no
lo ha conseguido
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De hecho, el aumento de la demanda de compra del
que venimos hablando —y este seria el segundo des-
equilibrio— se ha producido por el incremento en el
porcentaje de particulares mayores de 18 afos que
han intentado comprar, aunque no lo han conseguido
(un 8 % en 2019 frente al 5 % en 2018 y el 6 % en 2017),
especialmente acusado en las comunidades auténo-
mas de Madrid y Pais Vasco. Frente a estos datos, el
porcentaje de quienes efectivamente han comprado
una vivienda se mantiene estable en el 4 % en los
ultimos tres afios.

Buscadores indiscrimados

Tradicionalmente se solia distinguir entre quienes
buscan vivienda para comprar y quienes buscan para
alquilar, por lo que el aumento de la demanda en uno
de los dos mercados conllevaba casi siempre un des-
censo en el otro. Pero esa frontera es cada vez mas difi-
cil de establecer. Porque el aumento de demandantes
de vivienda se ha producido de forma significativa en
ambos mercados y en los dos es mayor el incremento de
quienes buscan sin encontrar que los realmente termi-
nan comprando o alquilando.

Si se observa a estos demandantes de vivienda en funcién
de su edad, se comprueba que los tramos que, por moti-
vos puramente vitales, tienen mas demanda de vivienda
en propiedad son precisamente donde este desequilibrio
entre busquedas insatisfechas y compras efectivas es
mas acentuado. Asi, entre los 25y los 34 afios hay un 6

% de compradores (desciende desde el 9 % de 2018) y

un 14 % (frente al 8 % de 2018) que ha intentado adquirir
casa sin conseguirlo. Entre los 35y los 44 afios un 5 % han
comprado (eran el 6 % en 2018) y un 14 % (frente al 8 %
de 2018) han intentado hacerlo aunque no lo han logrado.

Ademas de ese colectivo que cambia periédicamen-
te su objeto de blisqueda del mercado de alquiler al
de propiedad y que provoca el movimiento pendular
que deciamos antes, hay también un creciente grupo
de personas que busca a la vez en ambos mercados.
Son sélo un 15 % de todos los activos en el mercado de
la vivienda, pero su porcentaje no ha parado de crecer
desde 2017.

Un 7 % de particulares ha alquilado vivienda
(eranun 5% en 2018) y otro 6 % (frente al 3 %
de 2018) ha intentado alquilar, pero no lo ha
conseguido

Un 4 % de particulares (mismo porcentaje que
en 2018) ha comprado una casa y otro 8% (eran
el 5% en 2018) lo ha intentado sin conseguirlo

Base 2018: 5042/3(158 2019: 5061
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Este panorama de buscadores permanentes de vivien-
da tiene mucho que ver con la evolucién de los precios
en los ultimos afos, aunque en 2019 han comenzado a
dar muestras de estabilizacién. De hecho, el precio medio
de la vivienda de segunda mano ha llegado a registrar un
descenso del 1 % durante al afio 2019 segun los datos del
indice Inmobiliario de Fotocasa. Por su parte, el alquiler
ha seguido subiendo (5 %), aunque de forma mas con-
tenida que en los afios anteriores. Aun asi, el precio del
metro cuadrado en arrendamiento ya supera el maximo
histérico registrado en 2007.

La evolucién de los precios genera ciertas dinamicas
en el mercado: las personas que viven de alquiler

se han ido interesando cada vez mas por el merca-
do de compraventa, como veremos mas adelante en
este mismo informe, dado que la cuota hipotecaria
puede ser en muchas ocasiones incluso mas baja que
la renta mensual de un alquiler. Eso no significa, como
hemos visto, que lleguen a comprar (los ahorros nece-
sarios para dar el paso son un problema insalvable para
muchos de ellos), pero si que impulsa el porcentaje de
buscadores.
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Crece la brecha entre oferta y demanda

El citado desequilibrio entre oferta y demanda se refleja cuando se toma el conjunto de particulares que han partici-
pado en el mercado de compraventa y se les reparte entre estos dos grupos: un 68 % de ellos (doce puntos mds que el
56 % registrado en 2018) estan relacionados exclusivamente con la compra, mientras que otro 22 % (frente al 32 % de
2018) s6lo actuaron en la venta.

29% 68%

del mercado de compraventa del mercado de compraventa
estd relacionado estd relacionado
exclusivamente con la exclusivamente con la

VENTA DE VIVIENDA COMPRA

34 % en 2017 56 % en 2017

1)
32 % en 2018 1 o /0 56 % en 2018

ha participado en
AMBOS
MERCADOS

10 % en 2017
12 % en 2018

Base 2017: 719 / Base 2018: 659 / Base 2019: 766

S6lo un 10 % de ellos, un porcentaje muy similar al de los afios precedentes, ha participado de ambos
mercados. En este grupo se encuentran todos aquellos propietarios de una vivienda que la han vendi-

do o intentado venderla para comprarse otra. En conclusién, el aumento de particulares demandan-
do vivienda en propiedad y el descenso de personas ofreciéndola dibuja un panorama en el que la
brecha entre ambos lados del mercado se acentua significativamente.

Acciones de compraventa en los
ultimos 12 meses

( ) ( )
1 1 9/6 de los mayores de 18 afios ha comprado 9/ de los particulares vendié o intenté

A o intentado comprar una vivienda v 5 vender un inmueble
. . J
( ) ( )

%o en concreto, un 4% ha adquirido 20/0 ha vendido un inmueble del que
4 una vivienda era propietario
. J . J
( ) )
8 %0 ha buscado vivienda en propiedad, 90 ha intentado vender un piso pero

A pero no la ha encontrado v 3 aun no lo ha conseguido

. J . J




2% Prefiles

sociodemograficos

¢Como son los compradores?

El perfil de los particulares que han comprado una vivien-
da o han intentado hacerlo durante 2019 ha sufrido un
cambio de tendencia con respecto a 2018: si entonces un
53 % eran mujeres, ese porcentaje se ha reducido ahora
al 46 %. Los hombres, por tanto, suponen una mayoria
(54 %) entre los potenciales compradores.

En relacion con su posicién socioecondmica, la clase
media sigue siendo la que tiene mas protagonismo en
este colectivo: un 40 % de los particulares que han com-
prado o intentado comprar vivienda son de clase media.
Pero con respecto a 2018 se ha producido un cambio
entre los dos grupos adyacentes: la clase media-alta

ha perdido protagonismo (del 27 % de 2018 al 22 % en
2019) en beneficio de la clase media-baja (que ha pasado
del 15 % de 2018 al 18 % en 2019), un desplazamiento

SEXO

é’w Mujer
Y > 460/0

Hombre

54"

i
m

EDAD MEDIA

COMUNIDAD AUTONOMA

que puede relacionarse con la mencionada demanda de
vivienda de propiedad por parte de inquilinos afectados
por la subida de los arrendamientos.

Con respecto a su edad, el 59 % tiene entre 25y 44
afos: son, como deciamos antes, el colectivo por una
cuestion de fase vital mas interesado esta en la adqui-
sicion de vivienda. El 44 % de los que han comprado o
intentado hacerlo vive con su pareja e hijos y un 26 %
Unicamente con su pareja.

La unidad familiar de estos compradores, en el 37 % de
los casos, tiene unos ingresos que van desde los 1.000
hasta los 3.000 euros mensuales. Ademas, hay un 9 %
de casos en los que los ingresos mensuales de la unidad
familiar no supera los 1.000 €.

CLASE SOCIAL INGRESOS FAMILIARES

Media alta MENSUALES
22" ”
10011500 € 13
| Media | 9
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¢Como son los vendedores?

En el otro lado del mercado, el de los vendedores, vemos
que un 64 % los particulares mayores de 18 afios que
ha vendido o intentado vender una vivienda son hom-
bres. Ademas, el 73 % de ellos tiene mas de 45 afios. Son
personas que en el 45 % de los casos se sitlian en la clase
social mediay el 22 % en la media alta. Ademas, entre los
vendedores no hay presencia de clase baja.

EDAD MEDIA

COMUNIDAD AUTONOMA

Con respecto al estado civil de las personas que venden
un inmueble, ha disminuido cuatro puntos el porcentaje
de solteros (10 % en 2019 frente al 14 % en 2018) y ha
aumentado en cinco puntos el de separados o divor-
ciados (en 2019 es del 12 % cuando en 2018 era del 8%).

CLASE SOCIAL INGRESOS FAMILIARES
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Compradores vs. Vendedores

Los perfiles de los compradores y de los vendedores
(o aspirantes a serlo) comparten la predominancia
masculina: al contrario de lo que sucedia en 2018, en
2019 en ambos lados del mercado han participado mas
hombres que mujeres, pero el protagonismo de ellos es
mucho mas acentuado en el lado de la oferta.

Las diferencias surgen principalmente en el rango de
edad, mucho mas mayor entre los vendedores (el 54 %
estd entre 55 y 75 afos) que entre los compradores (el
30 % se situa en la horquilla entre 35 y 44 afios). Esta
diferencia es perfectamente atribuible a una cuestion
de ciclo vital: la compra (0 pretension de compra) es un
paso habitual a partir de los 25 afios y la venta sélo
puede hacerse una vez que ya se es propietario (por
haber comprado antes o por herencia).

Comprador /

M

54"

35-44 afios

300/0

25-34 afios

290/0

1.000-3.000€/mes Clase social media

Mas sorprendente puede parecer a primera vista que
las diferencias entre ambos grupos en relacién con los
ingresos o la clase social sean pequefias. Pero esto tam-
bién tiene su explicacion si atendemos a la base de la
muestra: particulares mayores de 18 afios que han com-
prado e intentado comprar o que han vendido o inten-
tado vender. No son objeto de este estudio los propie-
tarios societarios (personas juridicas), mientras que los
grandes propietarios (que pueden tener muchos inmue-
bles y operar continuamente con ellos) tienen el mismo
peso que quien vende su primera vivienda para comprar
otra mas acorde con sus necesidades. Es decir, se mide
en funcidn de las personas no de la cantidad de opera-
ciones en que se participa.

Vendedor

o

|

|

45-54 afios

190/0

55-75 anos

54"

1.000-3.000€/mes Clase social media

Base compradores: 463 / Base vendedores: 184
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2) Lavivienda

Lo que se pide a una casa

No hay sorpresas en la caracteristica mas importante
para los demandantes de vivienda en propiedad. Como
ya sucedia en 2018 y como también sucede en el caso de
los que alquilan (asi lo recoge el informe Experiencia en
el alquiler 2018-2019), lo mas importante a la hora de
comprar una casa es que el precio se ajuste al presu-
puesto. El precio es un aspecto que tienen en cuenta el
91 % de los particulares que compran o estan intentan-
do comprar una vivienda. De hecho, es un tema al que le
otorgan una importancia de 8,8 puntos sobre 10.

Con respecto a 2018 hay pocos cambios significativos
en relacién con lo que los demandantes consideran
mas relevante en una vivienda. Al igual que en 2018,
que la casa tenga el nimero de habitaciones nece-
sarias es la segunda cualidad mas valorada con una
media de 8,1 puntos sobre 10. En el tercer puesto de
este ranking si que tenemos una novedad: en 2018

lo ocupaba la distribucién del inmueble y en 2019 es

Lo que mas consideran
Que el precio de ajuste a su presupuesto

Con el nimero de habitaciones que
se necesitan

Barrio / vecinos agradables

para un barrio/vecindario del agrado del comprador
(7.8 puntos sobre 10). Pero la distribucidn sigue siendo
importante y comparte con la superficie el cuarto
puesto, ambas con 7,7 puntos sobre 10.

En el otro extremo, el de las caracteristicas menos
importantes para los que han comprado o pretendido
comprar, tampoco hay diferencias respecto a 2018: que
tenga piscina, que haya buenos colegios cercay que sea
una urbanizacioén con zonas comunes, con una valora-
cién media por debajo de cinco puntos sobre diez, vuel-
ven a ser las cuestiones que menos se tienen en cuenta
a la hora de buscar vivienda.

De hecho, en comparacion con al afio pasado, el tinico
incremento realmente importante es el que se ha pro-
ducido en la valoracién de la vivienda de nueva cons-
truccidn, una caracteristica que ha pasado de un respal-
do del 5,3 de media al 5,8. Mas adelante en este mismo
capitulo abordaremos esta cuestién mas en profundidad.

Lo que menos tienen en cuenta

Que tenga piscina

Que en la zona haya buenos colegios

Una urbanizacién con zonas comunes
(jardin, etc)




¢Como valoran los compradores, de 0 a 10, cada uno de estos

factores de una vivienda?

2018 2019

Que el precio esté dentro del presupuesto 8,7 8,8
Con el niimero de habitaciones que se busca 8 8,1
Distribucion 7.8 7.7
Superficie 77 77
Barrio/vecinos agradables 7.7 7,8
Materiales de calidad 7.4 7.4
Con buena orientacion 7,4 7.3
Servicios cercanos (ambulatorio, farmacia, etc.) 7.4 7.3
Con buenas conexiones en transporte publico 6,9 7,1
Con buenos accesos por carretera 6,8 6,8
Plaza de garaje 6,8 7

Terraza 6,7 6.8
Que no necesite reformas 6,5 6,5
La altura 6,2 6,1
Que el barrio esté cerca de familia/amigos 5,8 5,9
Cerca del trabajo/centro de estudios 5,7 5,8
Trastero 5,6 5.5
Barrio residencial: sin aglomeraciones ni trafico 5.5 5.5
De nueva construccién 5.3 5.8
Zona con actividad y opciones de ocio 5.3 5.3
Zona en crecimiento 5,1 5,1
Con zonas comunes (jardin, etc.) 4,9 4,9
Zona con buenos colegios 4,6 4,8
Piscina 3,4 3.4

Pero también, por una cuestion de movilidad, que tenga
buena conexidn con transporte publico y que esté cerca de
servicios basicos (centro de salud, supermercados, etc.).

Entre los segmentos mas jovenes (de 25 a 34 y de

35 a 44 afios) hay dos detalles que merece la pena
citar: son los que mas valoran que se trate de un
barrio residencial y también el hecho de que el
inmueble esté en una zona con buenos colegios. Es
légico que asi sea, de nuevo por el ciclo vital, pero
estos rasgos han ganado protagonismo respecto a
2018 y eso apunta a una motivacion familiar (hacimien-
to de hijos) como palanca para buscar vivienda en pro-
piedad, como veremos mas adelante.

fotocasa

Base 2018: 1850 / Base 2019: 1738

En funcion de la zona geografica también hay algunas
diferencias en aquellos aspectos que mas valoran. Por
ejemplo, de media, los compradores de Catalufiay
Madrid le dan mas importancia que el resto a la cone-
xién en transporte publico: el peso de las dos grandes
capitales y su modelo de movilidad son la respuesta.

Ademas, los catalanes valoran menos que en el resto
el hecho de disponer de plaza de garaje y la accesi-
bilidad a la red de carreteras, mientras que dan mas
importancia a tener terraza en la vivienda. En Pais
Vasco se tiene mas en cuenta la cercania a familiares
y amigos y en la Comunidad Valenciana la proximidad
con el lugar de estudio o de trabajo.




La distancia

Tal y como sucedia en 2018, una gran mayoria de los
efectivamente terminaron comprando una vivienda
en los altimos 12 meses iniciaron el proceso de busque-
da en la ciudad en la que ya residia. De hecho, es lo que
hicieron el 72 % de ellos, ya fuera en el mismo barrio
que ya residian (40 %) o en otro diferente (32 %). Otro
15 % buscd un inmueble para comprar en una localidad
cercana a la que ya residian.

Con estos datos queda un 13 % de compradores que bus-
caron vivienda en otra localidad mas lejana o, incluso, en

En la misma localidad y barrio
En la misma localidad pero en otro barrio
En una localidad cercana (misma provincia)

En una localidad lejana (misma provincia)

En una localidad de otra provincia

Muchas veces las intenciones con las que se inicia el proce-
so chocan con la realidad: aunque la biisqueda comience
en un determinado lugar, no tiene por qué terminar ahi.
Asi, finalmente sélo son un 65 % los compradores que ter-
minan adquiriendo la vivienda en su misma localidad, un
porcentaje idéntico al que se registrd en 2018. Tampoco hay
apenas cambios, con respecto al afio anterior, los porcen-
tajes de quienes han comprado en una localidad cercana
(18 %), en una localidad alejada, pero en la misma provincia
(7 %) y en otra provincia (17 %).

Esta continuidad puede relacionarse con la tendencia
a la estabilidad de precios que, como hemos mencio-
nado al principio, ha registrado el mercado durante el

Obra nueva

El interés por la vivienda de obra nueva se mantiene
e incluso crece. Si en 2018 ya vimos un cambio de ten-
dencia que suponia la reactivacion de este segmento
del mercado, en 2019 incluso se acentta: un 37 % de
los compradores terminé adquiriendo vivienda de obra
nueva frente al 29 % que se registré en 2018 y el 20

% registrado en 2017. Eso significa un aumento de 17
puntos porcentuales en dos afios.

otra provincia y que se puede considerar que, o bien son
personas que pretenden comprar una nueva casa como
resultado de un traslado, o estan intentando adquirir una
segunda residencia (como apunta el hecho de que entre los
que buscan en otra provincia tienen mucho mds protago-
nismo el tramo de edad de 55 afios en adelante).

Por otro lado, si observamos estos datos en funcion de
la zona geografica, los andaluces son los que, en lineas
generales, menos se desplazan en la blisqueda de una
vivienda.

é¢bonde buscan vivienda?

40 % 32% 15 % 5% 9%

¢Donde encuentran vivienda?

32% 18 % 7% 1%

Base: 552

afo 2019. Las prioridades de buisqueda y la ubicacion
dependen mucho de la capacidad de los compradores
de pagar una casa en la zona que han elegido.

Ademds, como ya hemos comprobado repetidamente
en otros informes, existen diferencias sociolégicas que
afectan al mercado en relacién con la ubicacion: en el
alquiler tienen mas protagonismo las localidades
lejanas y la busqueda en otras provincias, porque es
una opcién mas légica en el caso de traslado por moti-
vos laborales o de estudios. En la compraventa, un mer-
cado con un perfil mas adulto, priman mas las ubicacio-
nes préximas a la residencia anterior.

( )

de los particulares que han comprado
casa en los ultimos 12 meses han
optado por vivienda de nueva
construccion (en 2018 eran el 29 %)

( )

de los compradores que consideran
la posibilidad de comprar obra
nueva termina haciéndolo (en 2018

eran el 42 %)
\_ J

®




Para llegar a esta decision final, es muy importante el recorrido que cubren estas personas, porque el 52 % de los que
consideraron la adquisicion de obra nueva terminaron comprandola. Por eso merece la pena destacar también el
aumento que se ha producido entre quienes valoran esta posibilidad en la fase de blsqueda: los que sélo se plantea-
ron la compra de obra nueva (descartaron la vivienda de sequnda mano) eran un 15 % en 2018 y son un 20 % en 2019.

de particulares compré vivienda
en los ultimos 12 meses

de los compradores ha
considerado obra nueva

de los compradores no ha
considerado obra nueva

(67 % en 2018) (33 % en 2018)
solo obra nueva obra nueva y segunda mano
(15 % en 2018) (52 % en 2018)

Base: 552
Estos cambios estan directamente relacionados con los pradores a optar por la vivienda de obra nueva destaca el
compradores mas jovenes, el segmento mas activo en el no tener que hacer reformas (43 %0), la calidad del inmueble
mercado y, en consecuencia, mas interesante desde la pers- (31 %), los servicios adicionales que incluye (29 %) y el poder
pectiva inmobiliaria. Asi, entre los compradores (los que adaptarla a sus necesidades (24 %). Ademas, hay un sector
efectivamente han adquirido una casa) de entre 25y 34 afios de personas que considera obra nueva pero finalmente
es donde se registra el porcentaje mas alto de consideracion opta por la segunda mano. Lo que lleva a estos individuos
de esta opcidn (76 %). Mientras que en el siguiente tramo a tomar esta decision en el 57 % de los casos es el precio,
de edad (de 35 a 44 afios) es donde se ha producido mas que no se ajusta a su presupuesto. Tras este argumento,
compra final de obra nueva: 4 de cada 10 compradores han la falta de oferta en la zona que les interesa (44 %) y la
elegido esta opcion. Entre los motivos que llevan a los com- localizacion (17 %) son los principales motivos.

25-34 afos 35-44 aiios 45-54 ailos  55-75 afios Total

2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019 2018 2019
Porcentaje de compradores —_— _— —_— — —

que considera obra nueva.

Considera sélo obra nueva. 16% 20% 16% 20% 10% 22% 13% 16 % 15% 20 %
Considera obra nuevay segundamano. 57% 56% 529% 47% 51% 41%  43% 46% 52% 48%
Total 73% 76% 68% 67% 61% 63% 56% 62% 67% 68 %

Porcentaje de compradores

que adquiere obra nueva 3% 39% 29% 40% 24% 37°% 25% 27°%  29% 37%

Base 322 158 308 201 154 103 91 78 899 552




4) Lapropiedad

y el uso

Un 68 % de los compradores —entendiendo como
tales los que han comprado y los que han intentado
hacerlo aunque no lo hayan conseguido— es propie-
tario de alguna vivienda. Este porcentaje, que puede
parecer muy alto, responde en realidad a la inclusién
entre las propiedades de la propia vivienda objeto de
la compra, independientemente de que estas perso-
nas ya tuvieran alguin otro inmueble en propiedad.

O O0O0O0OHOHOLO

]
i) s=======

Como es previsible, entre los vendedores —los que han
vendido o intentado vender una vivienda en los ultimos
12 meses— este porcentaje es incluso mas alto y ascien-
de hasta el 91 %. Si profundizamos un poco en estas
posesiones, descubrimos que hay un 43 % de vendedo-
res que son dueiios de dos, tres o mas viviendas.

Sentimiento de propiedad

51%

48 %

30 %

No soy
propietario de
ninguna vivienda

Soy propietario
de una vivienda

Han comprado o
intentado comprar

Han vendido o
intentado vender

31%

12 %

6 %

Soy propietario
de dos viviendas

Soy propietario
de mds de tres
viviendas

Base compradores: 1738 / Base vendedores: 814

8 de cada 10 compradores
buscan vivienda habitual

Si ponemos el foco en los compradores (hayan llegado a
cerrar la operacion o no), vemos que un 78 % ha adquiri-
do o intentado adquirir una vivienda con el objetivo de
convertirla en su residencia habitual. Se trata de un dato
que se mantiene igual que en el afio anterior. Ademas, hay
un 10 % que quiere dedicarla a segunda residencia y otro
10 % que ve en la compra de una vivienda una inversion.
Pero mientras que el uso vacacional pierde peso respecto
a 2018, el inversor lo gana: un comportamiento logico tras
las subidas de precios de los Ultimos afios.

En comparacion con los datos del afio anterior, ha
aumentado la proporcion de hombres que quieren

comprar una segunda residencia (48 % en 2018 y 65 %
en 2019). También estd mas desequilibrada la balanza a
favor de los varones cuando se trata de invertir en vivien-
da (59 %). Sin embargo, las mujeres integran en mayor
medida el grupo de compra de vivienda habitual (55 %0).

Légicamente, los compradores mas jovenes (25 a 44
afos), son los que mas compran con el objetivo de que
sea su vivienda habitual (63 %). Y, por idénticos motivos
vinculados con las distintas fases vitales, cuando se trata
de adquirir una segunda residencia, lo hacen personas
de mayor edad: el 58 % tiene entre 45y 75 afios. En la
tercera posibilidad de uso, la inversién, se ha producido
rejuvenecimiento significativo de este perfil, gracias a la
mayor presencia del segmento de 35 a 44 afios.
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Uso de la vivienda objeto de la compra por edad
(%0 de compradores)

55-75 afios 68 % 15 %
45-54 afios 72 %
35-44 afios 79 %
25-34 afios 89 %
General 78 %

14 %

10 %

12 %

@ Vivienda habitual
12 % @ Ssegunda residencia

@ /nversion

7% 12 %

6% 4°

10 %

Base general: 1738 / Base 25-34: 406 / Base 35-44: 610 / Base 45-54: 393 / Base 55-75: 293

En términos territoriales, Andalucia es donde el uso como vivienda habitual tiene un mayor
peso entre los particulares que han comprado o intentado comprar una casa. Por su parte, en
la Comunidad Valenciana, con un importante incremento respecto a 2018, el uso como inversion
tiene un peso mayor que en el resto de las comunidades auténomas: un 16 % frente al 10 % de la

media nacional.

El alquiler de la vivienda en
gue no se vive

Como hemos visto, hay un volumen importante de com-
pradores que realiza esta adquisicion para utilizarla como
vivienda habitual. Pero, si descontamos a este grupo del
mercado y nos quedamos tan sélo con los que compran (0
intentan comprar) una segunda residencia o como inver-
sién, cabe preguntarse por su intencion de ponerla en
alquiler: hasta un 61 % de ellos tienen intencion de sacarle
provecho mediante el arrendamiento, un porcentaje signifi-
cativamente mas alto que el registrado en 2018 (57 %).

U_L

Si lo desglosamos, el resultado es que un 22 % de ellos
se plantea alquilar la vivienda para estancias cortas o
vacaciones y otro 39 % (un porcentaje significativamen-
te superior al 28 % de 2018) para alquileres de larga
duracion, aunque las diferencias entre los dos grupos
son muy significativas: el porcentaje de compradores
de segunda residencia dispuesto a alquilar es del 36 %,
mientras que entre los inversores asciende al 85 %.

0/, delos particulares que compran
6 1 segunda residencia o como inversién
tienen intencion de alquilar vivienda
objeto de la operacion

0/, deellos (frente al 28 % de 2018)
para alquileres de larga duracion
y otro 22 % para estancias cortas o
alquileres vacacionales

39




de los que compran o pretenden
comprar usaran el inmueble como
segunda residencia

la alquilaria
(29% en 2018)

de ellos no prevén
alquilarla
(71% en 2018)

Intencion de alquilar de los compradores de
Segu nda reSIdenCIa para estancias cortas para alquileres de larga

o vacacionales duracion

Base: 171

de los que compran o pretenden
comprar usaran el inmueble como
inversion

la alquilaria
(82% en 2018)

de ellos no prevén
alquilarla
(18% en 2018)

Intencion de alquilar de los compradores como para estancias cortas para alquileres de larga
1 nve rsié n o vacacionales duracién
Base: 179

Entre los motivos que llevan a estos nuevos propietarios a plantearse el alquiler, destaca la rentabili-
dad que ofrece (74 %) y pagar la hipoteca solicitada en el momento de la compra (21 %). Los que com-
pran como segunda residencia o inversion pero no tienen intencién de alquilarla, el principal motivo
es el propio uso del inmueble (tres de cada cuatro) y la preocupacion por los posibles desperfectos
gue puedan provocar los inquilinos.
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El vendedor cambia de casa

Casi la mitad (47 %) de los particulares que han vendido o
intentado vender una vivienda usaba ese inmueble como
primera residencia. Otro 15 % como segunda. Y un18 % la
ha recibido en herencia y no la utiliza. Sélo un 7 % de los
vendedores tenian la vivienda vacia. Estos porcentajes
son muy similares a los registrados en 2018 y demuestran
y apuntan al cambio de casa como principal palanca
para la puesta a la venta, algo que analizaremos mas
adelante cuando veamos los motivos.

Hay algunas claves territoriales que merece la pena citar
en relacion con los vendedores —entendiendo como tales
a los que han vendido o intentado vender un inmueble

en los ultimos doce meses— . Asi, entre los vendedores
andaluces tienen menos peso los inmuebles que se utiliza-
ban como residencia habitual. Mientras que en Catalufia

47 %

18 %
15 %
.
I
Vivienda habitual / Segunda La recibi en No le daba La tenia La tenia 'I
Primera residencia residencia herencia y ningtin uso / alquilada alquilada para
no le daba estaba vacia  para estancias alquileres de
ningun uso cortas o larga duracién
vacacionales
Base: 814

tienen mas protagonismo en las ventas las viviendas que
antes estaban puestas en alquiler y hay menos vendedores
que no le diesen ninguin uso al inmueble.

Los vendedores que previamente alquilaban lo
hacian principalmente por la rentabilidad del arren-
damiento, porque estaba esperando una mejora en
el mercado para vender a mejor precio y porque de
ese modo entraban ingresos para el pago de la hipo-
teca. Los vendedores que no alquilaban el inmueble
objeto de la operacién temen en similares proporcio-
nes los destrozos (29 %) y los impagos (28 %). Estas
preocupaciones son las mds habituales de los propie-
tarios, tanto entre los que terminan alquilando (como
constatamos en el informe de Experiencia en el alquiler
2018-2019) como los que lo descartan.

Uso previo de la vivienda vendida '
oalaventa




‘ Los motivos

Comprar mirando al futuro

EL 37 % de las personas que han comprado o intentado
comprar una vivienda opto6 por la propiedad en lugar
del alquiler porque considera que es una inversion a
largo plazo. Es el motivo mds importante, como ya lo
era en 2018. La vivienda como un seguro para el futuro
(30 % en 2019, cuatro puntos mds que el 26 % de 2018)
y como una forma de hacer patrimonio (24 %) ocupan
el segundo y tercer lugar de este ranking de motivos. Si
sumamos estas tres variables, el resultado esta claro:
el papel de la vivienda en propiedad en la planificacion
vital a largo plazo (vision de futuro) es clave para los que
optan por este mercado.

Con respecto a 2018 hay una variable que ha registra-
do un significativo descenso: entonces, un 25 % de los
compradores (0 aspirantes a serlo) lo hacian porque era
un buen momento por la subida de los precios. Ahora
ese porcentaje ha bajado hasta 16 %o. En linea con este
motivo, en 2018 un 10 % consideraba que el mercado se
estaba reactivando. Ese porcentaje es tres puntos mas bajo

Demandantes (han comprado o intentado
comprar) que coinciden con estos motivos

El mercado se estd reactivando
7%V
Los bancos vuelven a conceder hipotecas
10 %
Es buen momento: los precios suben
16 %Yy
Mi situacién laboral ha mejorado
22 %
Alquilar es una forma de “tirar” el dinero
23 %
Es una forma de hacer patrimonio
24 %
Una vivienda es un seguro para el futuro
30 %
Es una inversién a largo plazo
37%
Base: 1738

fotocasa
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en 2019. La moderacion de los precios de compraventa
después de afios de intensas subidas explica estos datos.

También se ha dejado notar la evolucién econdmica en posi-
tivo registrada en 2019, ya que se ha pasado de un 18 % de
compradores que queria adquirir casa por la mejora de su
situacién laboral en 2018 a un 22 % en 2019.

Estas motivaciones, asimismo, cambian en funcion de la
edad de los demandantes. Por ejemplo, entre los segmen-
tos mas jovenes hay un mayor rechazo al alquiler, que lo
consideran tirar el dinero. Ademas, entre estos mismos
segmentos gana fuerza la mejora de la situacion labo-

ral como palanca de compra. La visién patrimonial, sin
embargo, gana importancia a medida que se asciende en
los tramos de edad: los mas jévenes tienen mucho menos
en cuenta esta cuestion que los mas mayores.

Hay motivos que evolucionan de manera transversal a
todos los grupos de edad. Por ejemplo, en todos los seg-
mentos pierde peso la idea de que se trata de un buen
momento para comprar porque los precios suben.

Si que cambian radicalmente las motivaciones si se ana-
lizan en relacién con el uso que se le va a dar la vivienda:
los compradores de vivienda habitual deciden dar este
paso, en mayor medida que el resto de las demandan-
tes, porque ven que el alquiler supone perder el dinero
0 porque su situacion laboral ha mejorado. Sin embargo,
los que compran por inversién dan mas valor a los moti-
vos patrimoniales y a largo plazo.

Si se observan los datos en clave territorial, entre los deman-
dantes catalanes han descendido significativamente dos
motivos que tienen que ver con la coyuntura del mercado: la
consideracién de que este se estd reactivando y que se trata
de un buen momento porque los precios suben.

Entre los madrilefios ha aumentado de manera signi-

ficativa el porcentaje de compradores que consideran
que adquirir una vivienda es una forma de hacer patri-
monio. En 2018 lo afirmaban el 18 %y en 2019 el 25 %.
Por su parte, entre los compradores de la Comunidad



Valenciana no tiene tanto protagonismo la idea de que
alquilar sea tirar el dinero. Asimismo, es el lugar en el
gue mas compradores declaran una mejora en su situa-
cién laboral para decantarse por la compra.

Pero al margen de los motivos para optar por el mer-
cado de propiedad en lugar del alquiler, estos deman-
dantes tienen otros motivos mas personales, que
actian como palanca para lanzarse a este proceso.

El principal de todos ellos es la mejora de la vivienda
actual (46 %), seguido por la rentabilidad de la inver-
sidn en vivienda (26 %) y la llegada de nuevos miem-
bros al a familia (22 %). Son los mismos motivos y en
porcentajes muy similares a los registrados en 2018.

Motivos personales para comprar una vivienda

La familia se ha reducido
4 %
Me he separado / divorciado
5%
Cambio lugar de trabajo / estudios
9%
Quiero independizarme
13 %
Quiero vivir con mi pareja
17 %
La familia ha crecido / planeo que crezca en breve
22 %
Invertir en vivienda da una rentabilidad que ahora no
ofrece otro producto financiero
26 %
Mejorar mi vivienda actual
42 %
Base: 1738

Vender para comprar

En el otro lado del mercado también hay motivos que
para dar el paso de poner a la venta un inmueble del que
se es propietario, en lugar de alquilarlo. El mas impor-
tante —con una fuerte subida desde el 29 % de 2018 al
36 % en 2019— es la intencidn de comprar otra vivien-
da. Este factor es especialmente importante (50 %o)
entre los vendedores (entendiendo como tales los que
han vendido o intentado vender en los ultimos 12 meses)
que tienen entre 35y 44 afos.

fotocasa

Si se analizan estos motivos particulares que acttian
como palanca en relacién con la edad del demandante si
que hay algunas diferencias interesantes, que nos hablan
de como se plantean estas cuestiones en las diferentes
fases vitales. Asi, en los segmentos de mayor edad tiene
mas importancia la reduccion del ndcleo familiar y entre
los menores de 45 afios la motivacion de que la familia
crezca tiene mas peso. De hecho, entre los 25 y los 34 este
ultimo factor (nuevos miembros en la familia) ha ganado
siete puntos porcentuales (del 28 % al 35 %) respecto

a 2018, un cambio que ha de entenderse también por la
mejora de la situacidn socioecondmica de estos segmen-
tos mas jovenes mencionada en los motivos generales: si
tienen mejores perspectivas laborales es mas facil planifi-
car formar una familia y comprar una vivienda.

Hay también diferencias territoriales: en la Comunidad
Valenciana, la rentabilidad de la inversion en vivienda es
un factor con mas peso entre los motivos personales,
mientras que Andalucia y Pais Vasco tienen los porcenta-
jes mas altos de personas que han comprado o intentado
comprar porque quieren independizarse.

De hecho, este factor de la emancipacion ha crecido en
estas tres comunidades con respecto a 2018 y, a nivel
nacional, apunta a una tendencia creciente fruto de las
subidas de precio en el alquiler y la necesidad de ahorrar
para la compra: se prioriza la vivienda en propiedad

y se permanece mas tiempo en la casa familiar, en
detrimento de una salida mas temprana del hogar para
compartir o alquilar un piso. Esta cuestion ya fue analiza-
da al detalle en el andlisis de Fotocasa Research de este.
segmento de personas que se emancipan y mas adelante,
cuando tratemos la opinién que tienen los compradores
del mercado inmobiliario, volveremos sobre ello.

Sin embargo, los datos que hemos visto de particula-
res que actiian a la vez como compradores y vendedo-
res (capitulo 1.3 del presente informe, Crece la brecha
entre la oferta y la demanda) no ha registrado ningln
cambio significativo en los Ultimos tres afios. Podemos,
por tanto, concluir que no hay solapamiento entre
ambas acciones, sino que una sucede a la otra: primero
venden para después poder comprar.


https://www.fotocasa.es/blog/sector/media-edad-emancipan-32-anos/
https://www.fotocasa.es/blog/sector/media-edad-emancipan-32-anos/

Como hemos dicho, la pretensién de adquirir otro
inmueble es el motivo mas habitual para vender en
lugar de alquilar, pero hace un afio ese puesto lo ocu-
paban los motivos personales, que han retrocedido diez
puntos (del 44 % de 2018 al 34 % en 2019). La preocu-
pacion por los inquilinos y por el pago al alquiler tam-
bién son motivos importantes para muchos propietarios
para vender en lugar de alquilar.

Los que han vendido o intentado vender en Catalufia lo
hacen en mayor medida que en 2018 para poder adquirir
un nuevo inmueble y menos porque el mercado se esté
reactivando. Sin embargo, en Madrid y en Andalucia

se considera, por encima del resto de comunidades
auténomas, que se trata de un buen momento para el
mercado. Y, en el lado contrario a esta afirmacion, los
vendedores catalanes valoran a la baja la idea de que el
mercado se estd reactivando.

Motivos generales:
éPor qué venden la vivienda en lugar de alquilarla?

Intentaba alquilarla, pero no lo consigo
2%
Quiero alquilar otra vivienda
2%
El mercado se estd reactivando
6 %
No hay beneficios fiscales para el alquiler que compensen
los riesgos
7 %
Alquilarla no supone mucha rentabilidad
7 %
Es buen momento: los precios suben
9%
Tuve malas experiencias con antiguos inquilinos
10 %

No puedo asumir sus costes
1m1%V
No quiero tener problemas con el pago del alquiler
14 %
No quiero inquilinos que estropeen la vivienda
19 %
Necesito venderla por motivos personales
4% Wy
Me quiero comprar otra vivienda
36 %
Base: 814

fotocasa

Si se pone el foco en los motivos mas personales que
llevan a los vendedores a poner su vivienda en venta,
desciende la necesidad de venderla de manera urgen-
te: del 18 % en 2018 al 14 % en 2019. Sin embargo, gana
peso la busqueda de una vivienda mejor (del 25 % de
2018 al 30 % en 2019), especialmente entre los compra-
dores menores de 44 afios. Hay, por tanto, plena cohe-
rencia con la pretensién de compra que, como acaba-
mos de analizar, es el principal motivo de mercado para
los vendedores particulares.

En relacion con la edad, y como es légico por ciclo

vital, en los segmentos mas mayores de los vendedores
tienen mas protagonismo (aunque siempre en porcenta-
Jjes inferiores al 15 %) otros factores como los divorcios y
separaciones o la reduccion de la familia.

En clave territorial, se puede apreciar que los vendedores
andaluces deciden vender en mayor medida por motivos
laborales. Sin embargo, entre los vendedores catalanes la
busqueda de una mejora de la vivienda crece de manera
significativa con respecto a 2018. Los datos, en general,
parecen insinuar que en los mercados en los que el precio
de compraventa tocéd maximos en 2019 hay un gran con-
junto de propietarios que estaban buscando oportunida-
des para vender bien y comprar algo mejor.

Motivos personales para vender una vivienda
Quiero vivir con mi pareja
4 %
Invertir en vivienda da una rentabilidad que ahora no me
da otro producto financiero
5%
La familia ha crecido / planeo que crezca en breve
6 %
Me he separado / divorciado
9 %
La familia se ha reducido
9 %
Cambio de lugar de trabajo / estudios
13 %
Por una necesidad econdémica urgente
14% VY

Porque la recibi como herencia y he decidido vender

23 %
Mejorar mi vivienda actual

30 %

Base: 814



6) El procesode

compraventa

Se negocia menos

El 55 % de los que adquirieron una vivienda durante los
ultimos doce meses negociaron el precio. Este dato
supone un descenso de siete puntos con respecto al afio
2018. Entre los que vendieron existe una mayor percep-
cion de negociacion (66 %), pero también es un porcenta-
je ligeramente mas bajo que el de 2018.

Pero, ¢como finalizan estas negociaciones? En ambos
lados del mercado se opina igual: en nueve de cada diez
casos se termina reduciendo el precio del inmueble.
Por lo general, la variacion del coste de la vivienda no es
de mas del 10 %. De hecho, es lo que afirman el 75 % de
compradores y el 67 % de vendedores.

Cuando esta variacion es a la baja, los compradores afir-
man que el precio se redujo en 11.363 euros de media. Por
su parte, para los vendedores este cambio en el precio
fue de 16.148 euros de media.

Comprador

0/0 . .
55 ha negociado el precio

91% de los que negociaron han conseguido
un precio mas bajo

La variacion media
del precio fue de

11.363 euros

Si hay variacion, sélo una de cada 1 o%
cuatro veces supera el

59% de los casos, la variacion de precio se
produce en el primer mes

—

El precio inicial se modificé para poder llegar a un acuerdo
(44%0) por la urgencia de una de las partes (28%)

N NC NXC NXC N0 )

\—/

Con respecto a los motivos que llevan a esta negociacion,
en la mayoria de los casos es porque es la Unica forma de
llegar a un acuerdo. Asi lo afirman el 44 % de compradores
y el 48 % de vendedores. Otras causas habituales son la
urgencia de alguna de las partes implicadas y el estado de
la vivienda. El estado del inmueble es, ademas, un motivo
de mas peso entre los particulares que compran (24 %)
que entre los que venden (14 %): una causa frecuente de
discrepancia entre las partes.

Si se pone el foco en el lado de los que venden, un 68 %
estaria dispuesto a volver a variar el precio si fuera necesa-
rio para poder llevar la venta a término.

En un mercado como el de 2019, tensionado en ciertas
zonas, pero en linea continuista con respecto a los afios
precedentes, es logico que tampoco la negociacion en los
precios sufra grandes diferencias ni entre los compradores
ni entre los vendedores y que, en lineas generales, la per-
cepcion de ambos grupos al respecto sea coincidente.

Vendedor

( 2 de cada 3 ha negociado el precio de venta

negociaron bajaron el precio inicial

( 92% Practicamente todos lo que

Si hay variacion, o
7 de cada 1O veces es inferioral 10

68% de los que bajaron el precio volveria
a hacerlo

poder llegar a un acuerdo

La variacion media
( del precio fue de 16'148 éuros )

o, de los que negociaron lo hicieron para
( 48 /o q 4 P

Base compradores: 552 / Base compradores que negocian: 306 / Base compradores que cambia el precio: 352 / Base vendedores: 327 /
Base vendedores que negocian: 215 / Base vendedores que cambia el precio: 240 / Base vendedores que bajan el precio: 198
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El obstaculo
del precio

No hay un condicionante mayor en una compraventa
de vivienda que el precio: como hemos visto, que encaje
con el presupuesto es la caracteristica mas importante
en la fase de busqueda de los compradores; es ademas
objeto de negociacion en mas de la mitad de los casos;
y es, una vez mas, la principal dificultad con la que se
encuentran quienes han lograron adquirir una vivienda.

Un 71 % de los compradores, frente al 74 % de 2018, se
han enfrentado con el problema de los precios elevados.
Otro 42 % ha tenido dificultades por el estado de las
viviendas (aunque su incidencia es menor que el 47 % de
2018) y otro 31 % se ha visto afectado por una cantidad
insuficiente de ofertas.

Pero las dificultades son diferentes en funcién de la
edad: para los compradores mas mayores (55-75 aios)
la ubicacidn ha sido una barrera mas importante que
para otros segmentos a la hora de encontrar inmueble.
En general, este grupo de edad percibe mas dificultades
en casi todas las cuestiones salvo en una: son los que
en menor proporcidn (14 %) consideran la labor de las
inmobiliarias como otro obstaculo. En el otro extremo,
los mas jovenes (25-44 afios) son los que mas conside-
ran que las agencias dificultan el proceso.

Por comunidades auténomas, la Comunidad Valenciana
y Catalufia es donde los compradores han encontrado
una mayor dificultad relacionada con de la ubicacion del
inmueble. Ademas, en Catalufia también se registra el
porcentaje mas alto (87 %) de particulares compradores
que tienen problemas por los elevados precios, seguida
muy de cerca de Madrid (79 %). La evolucién del merca-
do en las grandes capitales tiene aqui su reflejo.

En el lado de la oferta las dificultades que se experi-
mentan son diferentes a las del lado de la demanda. Los
particulares que en los Ultimos doce meses han logrado

Dificultades mas citadas por los
compradores de vivienda

Viviendas en proceso de reforma
10 %
La labor de las inmobiliarias o agencias
21 %
La ubicacién
28 %
El tamafio de las viviendas
29 %
La antigiiedad de las viviendas
30 %
La cantidad insuficiente de ofertas
31%
El estado de las viviendas
42 %
Los precios elevados
71 %
Base: 552

vender alguna vivienda de su propiedad ven en la labor
de las inmobiliarias o agencias (26 %) el principal impedi-
mento. Le siguen el precio elevado (22 %), el amplio volu-
men de oferta (21 %) y la poca disponibilidad de tiempo
para ensefiar el inmueble (27 %0).

Dificultades mas citadas por los
vendedores de vivienda

La ubicacién
11 %

La desconfianza sobre los posibles inquilinos
12 %

La disponibilidad de tiempo para ensefiar la vivienda
21 %

La elevada cantidad de ofertas
21 %

El precio elevado
22 %

La labor de las inmobiliarias o agencias
26 %

Base: 327
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Se acortan los plazos

El proceso de compra de vivienda se suele prolongar
en el tiempo, aunque en 2019 fue, en términos genera-
les, mds corto que en 2018. Hasta un 26 % de los que
compraron tardaron menos de dos meses, un porcen-
taje cuatro puntos por encima del 22 % de 2018. Un 18
% de ellos (idéntico porcentaje que el afio anterior) tar-
daron mas de un afio.

La explicacién a esa reduccion general de los plazos hay
que buscarla en el aumento de la demanda, que hace
que se agilice la toma de decisiones. Asi parece con-
cluirse de los datos autonémicos: en la Comunidad de
Madrid, que tiene las mayores tensiones inmobiliarias,
uno de cada tres particulares que ha cerrado una com-
praventa lo ha hecho en menos de dos meses. Hasta

un 12 % (frente al 8 % de la media nacional) lo hizo en
menos de un mes. Esto apunta a que la elevada deman-

Compran o buscan comprar

9
Menos de dos meses: 26 0

Entre dos y cuatro meses: 22%
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¢Estos plazos eran los que esperaban tanto compra-
dores como vendedores? En el lado de la demanda, las
expectativas tienden a cumplirse: hay un 35 % que invir-
tié menos tiempo del esperado y un 39 % que tardé mas
0 menos el tiempo que habia estimado, unos porcen-
tajes casi idénticos a los del afio anterior. Pero hay una
comunidad auténoma, Catalufia, en la que los plazos
reales quedan mucho mas lejos de las expectativas de

da agiliza el proceso ante la posibilidad de que se ade-
lante otro comprador o los precios sigan subiendo.

En relacion con la edad, las personas mas mayores
(55-75 afios) son las que menos tardan: el porcentaje de
compradores que completd la operacién en menos de
dos meses es en este grupo del 32 %. Es un segmento
en el que, como hemos visto antes, hay mayor prepon-
derancia del comprador inversor y de segunda vivienda,
lo cual apunta también a una mayor experiencia directa
en el mercado inmobiliario y una situacion econdmica
mas desahogada, razones todas ellas que explican esos
plazos mas cortos.

En el lado de la oferta no hay practicamente cambios
con respecto al afio anterior. En 23 % de los particula-
res que quiere vender una vivienda tarda menos de dos
meses en hacer efectiva la venta. Ademas, hay un 24 %
que invierte mas de un afio en completar el proceso.

Venden o intentan vender

%
Menos de dos meses: 23 ¢

Entre dos y cuatro meses: 20%
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los compradores: en este territorio sélo un 30 % logré
adquirir un inmueble en menos tiempo del previsto.

Entre los particulares que han vendido, un 41 % tardé
menos tiempo del que esperaba en vender su vivienda

y para otro 31 % este proceso duré mas o menos lo que
habia previsto. En este caso también se mantienen los por-
centajes en niveles muy similares a los del afio precedente.




Cuando el precio se convierte
en un obstaculo insalvable

Como acabamos de ser, el precio ha sido un inconvenien-
te importante para los particulares que llegaron a com-
prar una vivienda en los Ultimos doce meses. Pero lo es
aln mas para ese 6 % de personas que han buscado casa
en propiedad y no han conseguido cerrar la operacion.
Hasta un 63 % de ellos (frente al 58 % de 2018) lo atribuye
alos precios, que no se adaptan a su presupuesto.

Le siguen otros argumentos como la imposibilidad de
encontrar una vivienda que se adapte a sus necesidades
(40 %), la falta de oferta en la zona de su interés (371 %)
y los problemas para conseguir financiacion (14 %).

El problema de los precios de estos aspirantes a com-
pradores es alin mas acentuado en las comunidades

auténomas mas caras y con los mercados mas tensio-
nados: en Madrid es el motivo por el que no consiguen
comprar para un 71 % de ellos (doce puntos por encima
del 59 % de 2018), mientras que en Cataluiia lo es para
el 69 % y en la Comunidad Valenciana para el 68 %.

Como era previsible, en relacién con la edad, son los
mas jovenes los que mas atribuyen a los precios el
hecho de aln no haber podido comprar vivienda pese

a haber estado buscando. Entre los 25y los 44 afios el
porcentaje se sitla en torno al 68 %, mientras que entre
los mayores de 55 afios se queda en el 55 %. Aun asi, es
el principal motivo en todos los tramos de edad.

Por qué no han conseguido comprar

r N
Los precios superan el %
presupuesto: 63

\. J

( )

No se encuentra vivienda o%
acorde a sus necesidades: 4

\. J

4 N
%
Poca oferta en la zona: 31
\_ J
( )
. e 4%
roblemas de financiacién: 7| 4
\_ J




7) Percepcion del

precio

Compradores: s6lo un 1% cree
que la vivienda esta barata

La mitad de los particulares mayores de 18 afios que han
comprado o intentado comprar una vivienda considera que
los precios del mercado de propiedad son muy caros.
Para ser precisos, el porcentaje que tiene esta percepcidn es
del 51 %, lo que significa un aumento significativo (10 puntos
porcentuales) respecto al 41 % de 2018. Por tanto, se ha
generalizado esa sensacion de precios altos en detrimento
de los que creian que la vivienda no estd ni cara ni barata (del
14 % de 2018 al 8 % en 2019) y los que la consideraban algo
barata (del 3 % del afio anterior al 1% en 2019).

Ademas, la percepcidn de que los precios de la vivienda en
propiedad son altos es transversal a todos los segmentos

de edad y casi se equipara ya a la del mercado del alquiler.
Es cierto que la opinidn de que los precios del alquiler son

muy altos es compartida por un 72 % de estos demandan-
tes de vivienda en propiedad, 20 puntos porcentuales mas
que los que tienen esa opinidn sobre la compraventa y eso,

como veremos mas adelante, es uno de los factores que
les empuja al mercado de propiedad. Pero el porcentaje
de quienes creen que la vivienda estd algo o muy barata no
supera el 2 % en ninguno de los dos mercados.

Sin embargo, las expectativas sobre el futuro del merca-
do se han enfriado con respecto al afio 2018: entre estos
particulares demandantes de vivienda en propiedad ha
disminuido en cinco puntos el porcentaje de quienes
creen que seguira encareciéndose, aunque aun es la opi-
nién mayoritaria (70 %). Su opinién sobre el devenir del
mercado del alquiler es muy similar, con un 71 % (74 % en
2018) que creen que seguird subiendo.

Los que han comprado o intentado comprar y creen que
los precios van a bajar son sélo el 7 % si se les pregunta
por el mercado de propiedad y el 6 % cuando se trata del
arrendamiento. En resumen, alin hay un gran porcentaje
de demandantes de vivienda en propiedad que creen
que los precios van a seguir subiendo, pero son menos
que en 2018 lo cual apunta a que avanza la sensacion de
que el mercado esta mas cerca de tocar techo.

Percepcion del precio de los que han comprado o
intentado comprar vivienda

72 %

39 %

8%

Muy caro Algo caro

Ni caro ni
barato

. Compra

. Alquiler é *

1% 1% 1% 0% %
Algo barato Muy barato
Base: 1738 -




Porcentaje de compradores y aspirantes a En comparacién con el afio anterior hay dos cambios

comprar que cree que los siguientes factores estdn mas que merecen atencion. Por un lado, ha aumentado
encareciendo las viviendas. la percepcion de que la escasez de oferta influye en el
encarecimiento de la vivienda: en 2018 era algo que afir-

El cambio de mentalidad a favor del alquiler ,
maban el 43 % de compradores o personas que habia

32 % . .
- . , intentado comprar y en 2019 lo piensan el 54 %. Por
Viviendas mejor preparadas, mas completas . . .
39 % otro lado, ha perdido fuerza la consideracién de que
. . - la vivienda perdié mucho valor durante la crisis: el
La vivienda perdié mucho valor durante la crisis - . .
o afo anterior lo mencionaba el 50 %y en 2019 el 44 %.
44 %V
M4s servicios adicionales incluidos en el precio... . L
50 % Si se observan estos datos en funcidn del segmento de

edad al que pertenecen los compradores o potencia-
54 % A les compradores, se aprecian algunas particularidades
relevantes. Por ejemplo, la intervencion de los inverso-
res en el mercado aumenta su peso de forma significa-

Escasez de oferta

Alquileres vacacionales o de corta duracion

55 %
. tiva entre los que tienen entre afios. Este grupo

Los bancos vuelven a conceder hipotecas q . ., 35y44 ~ grup

57 %W comparte con el de los mas jévenes (de 25 a 34 afios)
La inestabilidad laboral ciertos rasgos: son los que menos perciben la importancia

57 % de la concesion de hipotecas (previsiblemente porque son

W, - , los que mds dificultades tienen para lograr financiacion
La situacion econdmica del pais 4 n . P , grav f . )
63 % y tampoco creen que influyan las caidas de los precios

durante la crisis, un factor que tiende a quedar atras a
medida que pasan los afios. En el otro extremo, la escasez
de oferta de vivienda es un motivo mas importante para los
segmentos de edad mas elevada.

Elinterés de los inversores por la vivienda
71 %
Base: 1738

Esta tendencia al alza de los precios del mercado tiene

que ver principalmente, para estos aspirantes a propie- En clave territorial, los compradores valencianos sefia-
tario que pronostican que seguira encareciéndose, con lan en mayor medida el interés de los inversoresy la
elinterés de los inversores por la vivienda (71 %) y por la situacion econdmica del pais. Y tanto en la Comunidad
situacién econdmica del pais (63 %). Tras estos dos fac- Valenciana como en Andalucia impacta de manera signi-
tores se sitlia el hecho de que los bancos hayan vuelto ficativa el alquiler vacacional. Sin embargo, las personas
a conceder hipotecas (57 %), un factor que ha perdido que han adquirido o buscado un inmueble en Cataluiia
peso de manera estadisticamente significativa con res- le dan menos importancia a la concesion de hipotecas a
pecto a 2018, cuando lo consideraban el 61 %. la hora de explicar los aumentos de precio.

Percepcion del precio de los que han vendido o
intentado vender una vivienda
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Vendedores: un 5 % cree que la
vivienda es barata

En el otro lado, el de la oferta, también se aprecia la
situacién que atraviesa el mercado, aunque no en la
misma medida que los compradores. El 45 % de los
que vendieron o intentaron vender en los tltimos 12
meses perciben que la vivienda de compraventa es
cara, lo que supone un incremento de once puntos res-
pecto al afio anterior. Ademas, hay otro 33 % la consi-
dera muy cara. Por el contrario, se ha producido un des-
censo de los que piensan que la vivienda no es ni cara ni
barata (17 %) o algo barata (4 %).

También los vendedores —entendiendo como tales a
los particulares que han vendido o intentado vender una
vivienda— detectan la subida de precios en el mercado
del alquiler. Un 57 % considera que es muy caro, doce
puntos mas que en 2018. Por el contrario, ha bajado

de manera significativa el volumen de propietarios que
piensa que son algo caros (33 %) 0 que no son ni caros
ni baratos (8 %).

Ademas, un 61 % de los particulares que han vendido o
intentado vender considera que el mercado de la vivien-
da en compraventa va a seguir una tendencia alcista,
un porcentaje cinco puntos inferior al 66 % registrado en
2018. Este dato viene confirma que también entre los ven-
dedores hay un cambio de tendencia y avanza la sensa-

cion de que el mercado se acerca a sus precios maximos.
De hecho, hay mas compradores que en 2018 que creen
que la tendencia va a ser decreciente tanto en el mer-
cado de compra como en el de alquiler.

Porcentaje de vendedores (o que han intentado
vender) que cree que los siguientes factores estdn
encareciendo las viviendas.
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Oferta y demanda: dos
perspectivas sobre los precios

Del analisis comparado de los dos lados del mercado
se pueden sacar algunas conclusiones relevantes. La
primera es que la percepcién de que los precios de la
vivienda, tanto la de alquiler como la de compraven-
ta, son caros es compartida por compradores y vende-
dores, aunque, légicamente quienes quieren adquirir un
inmueble lo notan en mayor medida.

Ademas, aunque mayoritariamente apuestan porque los
precios van a seguir subiendo, tanto unos como otros
han empezado a considerar en mayor medida que la
posibilidad de que se estabilicen o incluso descien-
dan. No es, por el momento, una sensacion generaliza-
da, pero muestra un cambio de tendencia con respecto

Compradores

La vivienda a la venta es muy
cara o algo cara:

900/0

El precio de la vivienda para %
compra seguira subiendo: 70

La vivienda perdié mucho
valor durante la crisis:

4 4°/o

a 2018 y que, como hemos apuntado, acerca el horizon-
te un mercado mas estable.

La tercera de las variables compartidas es casi sutil: el
vinculo entre los precios actuales del mercado y el
desplome que sufrieron durante la crisis tiene fecha
de caducidad, como demuestra el hecho de que sea
mas importante para los segmentos de edad mas mayo-
res que para los mas jovenes.

La principal diferencia estd en los factores mas influ-
yentes en el encarecimiento de los precios: para los
compradores es determinante el interés de los inver-
sores en el mercado de la vivienda, mientras que para
los vendedores pesa mas la situacién econémica del
pais. Ademas, entre los compradores existe una mayor
sensacion de que todavia se arrastran las consecuencias
de la crisis econémica.

Vendedores

La vivienda a la venta es muy o”
cara o algo cara: 7

El precio de la vivienda para 61”%
compra seguira subiendo: 1

La vivienda perdié mucho 62%
valor durante la crisis:




‘ Opinion del

mercado

Compradores

Los particulares que han comprado o intentado com-
prar vivienda en los ultimos doce meses tienen sus
propias opiniones sobre el panorama general del mer-
cado. Y hay una que concita un gran nivel de consenso:
el sentimiento de propiedad sigue muy arraigado en
los espaiioles. Esta afirmacion obtiene un respaldo de 8
puntos sobre 10, el mismo que en 2018.

Tras esta, la idea que mas apoyo de media recibe es la de
que los alquileres han subido tanto que ya compensa
mas pagar una hipoteca. El 7,7 de nota que obtiene entre
los demandantes supone un incremento relevante con
respecto al afio 2018 y encaja con otras de las sefiales
que hemos visto a lo largo de este informe: el incremen-
to de los precios en el mercado de arrendamiento (o, al
menos, la percepcion que los compradores tienen al res-
pecto) ha provocado un trasvase del mercado del alquiler
al de compraventa, aunque muchas veces se quede s6lo
en la busqueda y no se llegue a completar la operacion.

También crece el respaldo, de los 6,3 puntos sobre 10
que tenia en 2018 a 7,1 en 2019, a la idea de que esta-
mos proximos a una burbuja inmobiliaria.

Si se observan estos datos en funcién de la edad de los
compradores —entendiendo como tales a los particula-
res que han comprado o intentado comprar vivienda en
los ultimos 12 meses—, la conveniencia del pago de la
hipoteca frente al alquiler es especialmente importante
para los que tienen entre 25y 34 afios (8,1 puntos sobre
10). Esto se puede relacionar con la entrada de este seg-
mento en el mercado de compra que, como vimos al
principio del presente informe, en tres de cada cuatro
ocasiones se queda en busqueda y no llega concretarse
en una transaccion real.

Este tramo de edad también es al que mas le pesa la

idea de que vivir de alquiler es tirar el dinero. La suma
de ambos datos deja una conclusion clara: los menores

fotocasa

de 34 aiios apuestan decididamente por la vivienda
en propiedad frente al alquiler. Ademas, entre este
colectivo de jévenes demandantes ha aumentado de
forma relevante en el dltimo afio el respaldo a la idea
de que el mercado se acerca a una nueva burbuja: ha
pasado de 6,4 puntos sobre 10 en 2018 a 7,3 en 2019.

Los segmentos mas adultos, sin embargo, dan mas
importancia a los argumentos patrimoniales: el valor
delinmueble como herencia para sus hijos o la conside-
racion de la vivienda como una buena inversién. Ademas,
también son los que mas perciben un cambio de tenden-
cia favorable al alquiler a raiz de la crisis, aunque tanto
por su posicidn en el mercado de vivienda en propiedad
como por su rango de edad, puede considerarse que es
mas bien una imagen construida a partir de los mensajes
gue reciben que de una experiencia propia.

Las opiniones sobre el mercado de vivienda también
tienen diferencias territoriales. Asi, los compradores (0
potenciales compradores) andaluces son los que mas
apoyan la idea de que conviene pagar una hipoteca en
lugar de un alquiler, tras un fuerte incremento con res-
pecto a 2018, subida que también se ha producido en
el respaldo a esta opinidn en la Comunidad Valenciana
y el Pais Vasco.

En Cataluiia y la Comunidad de Madrid la apuesta
por la hipoteca en lugar de la renta ya se habia pro-
ducido con anterioridad y, sin embargo, entre 2018 y
2019 ha avanzado entre los demandantes de vivienda
en propiedad la idea de que nos aproximamos a una
burbuja inmobiliaria, que obtiene un respaldo mucho
mayor que en otras zonas. La evolucién de los pre-
cios en estas comunidades auténomas explica por si
mismo este fenémeno.



2018 2019

Pese a la crisis el sentimiento de propiedad sigue muy arraigado en la mentalidad de los 8 8
espanoles

Los alquileres han subido tanto, que ya compensa mds pagar 75 o
una hipoteca que un alquiler ’ ’
Comprar una vivienda es una buena inversion 7,1 7,1
Los bancos vuelven a conceder créditos 6,3 61V
Vivir de alquiler es tirar el dinero 6,3 6,4
Estamos proximos a una nueva burbuja inmobiliaria 6,3 7,1
Un piso es la mejor herencia que puedes dejar a tus hijos 6,2 6,3
La crisis ha traido un cambio de tendencia, se alquilard mds y se 8

comprard menos 5 =

Vendedores

Los particulares que han vendido o intentado vender
una vivienda en los ultimos doce meses también
comparten la opinidn de que, pese a la crisis, el sen-
timiento de propiedad sigue muy arraigado en los
espaioles. Es la idea que obtiene un mayor respaldo:
7,9 puntos sobre 10, de media.

Con respecto al afio 2018, en 2019 se ha producido un
incremento significativo del apoyo que concita entre
este colectivo de ofertantes de vivienda la idea de
que los alquileres han subido tanto que ya compensa
mas pagar una hipoteca: 7 puntos frente a los 6,6 de
un afio antes. El incremento se ha producido en todos
los segmentos de edad.

Lo mismo sucede con la sensacién de la proximidad
a una nueva burbuja inmobiliaria. Esta cuestion, que
recibe un respaldo medio de 5,8 puntos, ha aumenta-
do su importancia en todos los tramos de edad.

fotocasa

Base 2018: 1850 / Base 2019: 1738

Pero hay otras opiniones sobre el mercado inmobi-
liario que van cambiando con la edad. Asi, los mas
mayores (55-75 afos) entre los que han vendido o
intentando vender son los que ven en la vivienda una
buena inversidn o la aprecian como una herencia
para los hijos. Sin embargo, los que tienen entre 35y
44 afos destacan por su percepcion de que el alqui-
ler es tirar el dinero y que los bancos han abierto el
grifo de la financiacidn.

En clave territorial estos datos también presentan
algunas diferencias. Por ejemplo, la Comunidad de
Madrid, Catalufia y la Comunidad Valenciana son

los lugares en los que mas se intensifica la opinidn
de que el mercado se encamina a una nueva burbu-
ja inmobiliaria. Por su parte, en Andalucia es donde
mas se percibe la vivienda como una buena inversion
y la Comunidad Valenciana se aprecia mas su valor
como herencia.



cCuanto de acuerdo estan los que venden o intentan vender con estas
afirmaciones (o nada, 10 completamente)?

2018 2019

Pese a la crisis el sentimiento de propiedad sigue muy arraigado en la mentalidad de los o 0
esparioles ’ ’

Los alquileres han subido tanto, que ya compensa mds pagar 6.6 .
una hipoteca que un alquiler ’ A
Comprar una vivienda es una buena inversion 6,3 6,6 A
Los bancos vuelven a conceder créditos 5,8 6
Vivir de alquiler es tirar el dinero 5,4 6 A
Estamos proximos a una nueva burbuja inmobiliaria 5.4 5.8 4
Un piso es la mejor herencia que puedes dejar a tus hijos 5,7 5,9
La crisis ha traido un cambio de tendencia, se alquilard mds y se 6.5 6w
comprard menos ’

Base 2018: 898 / Base 2019: 814

Similitudes y diferencias entre
ambos lados del mercado

Si se observa a ambos lados del mercado, se pueden Sin embargo, cuando se habla de que la crisis ha traido
observar algunos aspectos comunes. Por ejemplo, com- un cambio de tendencia a favor del alquiler, son los
pradores y vendedores coinciden en el arraigo cultu- vendedores los que respaldan mas esta idea. Al con-
ral de la vivienda como propiedad. Ademas, lo hacen trario que cuando se habla de una nueva burbuja inmo-
con un respaldo medio de ocho puntos sobre diez. biliaria que son, con diferencia, los compradores los

que mas perciben esta situacion. Pese a esto, tanto en
Hay dos ideas que tienen un respaldo mayor en el caso el lado de la oferta como en el de la demanda se ha
de los compradores que entre los vendedores, pero que incrementado esa sensacion de la proximidad a una
han ganado importancia en ambos lados del mercado nueva burbuja.

con respecto a 2018: por un lado que merece mas la
pena pagar una hipoteca que un alquiler y por otro
que vivir de alquiler es tirar el dinero. Son dos cuestio-
nes en relacion con el alquiler que, como hemos visto a
lo largo de todo el informe, condicionan muchas de las
actitudes y decisiones que han mostrado en el mercado
de compraventa estos particulares.




‘ Conclusiones

El mercado de compraventa de vivienda registré en
2019 un significativo repunte de actividad que tiene
principalmente que ver con un fuerte incremento de la
demanda, mientras que la oferta registré un leve retro-
ceso. De este modo se acrecientan los desequilibrios
existentes entre ambos lados del mercado y que ya se
venian constatando los afios anteriores. La consecuen-
cia de este proceso estd siendo que gran parte de esos
demandantes no llegan a conseguir su objetivo: sélo
uno de cada tres particulares que ha buscado casa
para comprar ha terminado haciéndolo.

El aumento de la demanda tiene ademas una caracteristi-
ca muy definida: son principalmente los particulares de
menor edad (hasta los 45 afios) los que estan buscan-
do vivienda en propiedad y no la encuentran. Son un
colectivo que cada vez mas busca simultaneamente en el
mercado del alquiler y en el de compraventa: preferirian
adquirir casa, sobre todo porque los precios del alquiler
les parecen excesivos, pero como tampoco lo consiguen
terminan regresando al mercado de arrendamiento.

Con este escenario, es logico que las caracteristicas que
mas se valoraban en 2019, en linea con los afios anteriores,
en la busqueda de una vivienda en propiedad tuvieran que
ver con lo mas basico en una vivienda: que el precio se
ajuste al presupuesto, que tenga el niimero de habita-
ciones deseadas y que esté en la ubicacién elegida (un
barrio agradable), aunque es cierto que el nivel de exigen-
cia aumenta en los segmentos de edad mas mayores.

Sin embargo, los jévenes, que son los que por mera razén
de ciclo vital tienen mas protagonismo en el mercado,
son los que estan impulsando el mercado de obra nueva,
que, en dos afios, de 2017 a 2019, practicamente ha dupli-
cado su peso en el conjunto de las compras de vivienda.

Una gran mayoria, ocho de cada diez, de los que inten-
tan comprar pretende utilizar la casa como su resi-
dencia habitual, pero se ha producido un aumento
importante de quienes compran segunda residencia o
como inversion y tienen intencién de alquilar ese inmue-
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ble. Y es que la evolucion y las fuertes subidas de pre-
cios del mercado de arrendamiento influyen tanto en la
oferta como en la demanda.

Tanto las motivaciones como la opinién del mercado

de los demandantes de vivienda, analizados al detalle
durante el informe, reflejan que la visién patrimonial

y de inversion que se otorga la casa en propiedad
frente a la sensacion de tirar el dinero (sobre todo en
un escenario de precios altos como el actual) al vivir de
alquiler han ganado protagonismo con respecto a los
anos anteriores. Este enfoque es el que ha provocado el
aumento de demanda, como se ha dicho muchas veces
insatisfecha. Sobre todo, entre los jovenes.

Estos Ultimos, al priorizar la vivienda en propiedad frente
al alquiler, necesita mas ahorros para dar el paso, por lo
que se posterga la emancipacion y permanecen mas tiempo
en la casa familiar. Este grupo conforma un perfil importan-
te de demandantes de vivienda, pero no es el tnico.

Hay otro que también tiene protagonismo: son los
que buscan una vivienda mejor, muchas veces ven-
diendo la que ya tienen en propiedad para financiar
parte de la operacion. No hacen ambas cosas (comprar
vy vender) a la vez, si no que son propietarios que, tal
vez, tienen la hipoteca practicamente pagada y quieren
saber por cuanto podrian vender su vivienda para lan-
zarse a comprar una mejor. Este grupo tiene mas prota-
gonismo en los mercados en los que los precios tocaron
maximos en 2019 (Madrid y Catalufia).

El tercer y ultimo de los perfiles de comprador que deja
este analisis del afio 2019 es el de las personas mayo-
res (55-75 afios) que compran, en mayor medida que

el resto, como inversion y de segunda vivienda. Son
menos numerosos que os otros dos, pero son muy inte-
resantes para el mercado por dos motivos: logran cerrar
mas operaciones en relacién con las busquedas que
realizan (mayor efectividad) y lo hacen en mucho menos
tiempo, gracias a su mayor experiencia en el mercado y
a su situaciéon econémica mas desahogada.



Un 15% de particulares (13% en 2018) ha La demanda de vivienda en propiedad sube del
realizado alguna accion relacionada con la 9 % de 2018 al 12 % en 2019. La oferta apenas
compraventa de vivienda en los ltimos 12 meses varia: 6 % en 2018y 5 % en 2019

El porcentaje de particulares activos en el mercado que buscan tanto alquiler
como compra no ha parado de crecer: eran el 11 % en 2017, pasaron al 13 % en
2018y se situan en el 15 % en 2019

Hay una mayoria de hombres en ambos lados Un 37 % de los que efectivamente compraron
del mercado, pero es mucho mds acentuada en una vivienda en 2019 opté por una casa de
la oferta: 64 % de los vendedores son hombres nueva construccion, frente al 29 % de 2018

El 78 % de los que han comprado o intentado comprar un inmueble pretende
utilizarlo como vivienda habitual. Otro 10 % como segunda residencia y un 10 % mds
como inversion

Un 43 % de los que han vendido o intentado ° Un 36 % (eran el 29 % en 2018) de los que han
vender una vivienda son dueiios de dos o mds vendido o intentado vender lo hace con la
viviendas intencion de comprar otra vivienda

Un 55 % de compradores y un 66 % de ° Sélo el 1% de los compradores y el 5 % de los
vendedores negociaron el precio, casi siempre vendedores cree que la vivienda en propiedad
porque era la unica opcidén para cerrar la estd barata, aunque avanza la sensacion de
operacion. Rara vez la rebaja superd el 10% que los precios se acercan a sus maximos

Sigue ganando importancia la opinién de que nos aproximamos a una nueva
burbuja: recibe un respaldo de 7,1 puntos (frente a los 6,3 de 2018) sobre 10 entre los
compradores y 5,8 puntos (5,4 en 2018) entre los vendedores




0 Metodologia

Base Datos

Basado en un exhaustivo andlisis del equipo Los datos explotados son representativos de
de Business Analytics de Adevinta, en la poblacién espanola en términos de zona,
colaboracion con el instituto de investiga- edad, género y clase social.
cién The Cocktail Analysis.

Muestra

1738 compradores particulares entre 18 y 75 afios 814 vendedores particulares entre 18 y 75 afios
gue han comprado o intentado comprar entre 2018 gue han puesto en venta una vivienda entre 2018 y
y 2019, representativos de la sociedad espafiola en 2019, representativos de la sociedad espariola en
dicha situacion. dicha situacion.
Error muestral: 2,3% Error muestral: 3,3%

Y en concreto, representativos de los compradores y vendedores particulares activos en el mercado
immobiliario entre 2018 y 2019.

Ambito Campo

El estudio se ha realizado a través de encuestas
online que se efectuaron entre el 6 y el 26 de marzo.

Espana
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