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EVOLUCION INMOBILIARIA

¢EN QUE CONSISTE EL “MERCADO LIBRE” (inmobiliario)?

No es mas que la “conjuncién” de oferta y demanda en un mismo momento.

Aqui hacemos un “glosario”, donde explicamos qué son los conceptos anteriores:
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Entendemos por “oferta” a aquellos propietarios que REALMENTE quieren vender (o
alquilar). Aquellos que de verdad “estan en el mercado” en el momento en que se esta
estudiando. Son los que realmente acaban vendiendo. Hay otros “vendedores” que
“tienen su casa en venta”. Pero como aun no se han adaptado al mercado, es realmente
dificil que vendan en ese momento.

Entendemos por “demanda” a aquellos compradores (o inquilinos) con la madurez y
capacidad suficiente para comprar (o alquilar). Los que realmente se han adaptado al
mercado. Hay otros pululando por ahi, pero aun no tienen la suficiente madurez para
comprar (o alquilar). En sentido mas amplio, a la hora de hacer buenas valoraciones,
entendemos por “demanda” a la realmente realizada (los que de verdad han comprado
o alquilado).

Un “mismo momento” depende de muchas circunstancias. Es un momento en el tiempo
en que concurren muchos factores internos (nimero de “ofertantes”, nimero de
“demandantes”...) y otros “semiexternos” (situacion crediticia, niveles de empleo,
situacion de la estabilidad laboral, niveles de ahorro, situacién de las familias, situacion
de la economia...). Los momentos van cambiando, y no son iguales en distintas
localidades (ni tan siquiera en distintos barrios, en distintas tipologias de viviendas en
un mismo barrio...).

Por todo lo que hemos visto, con el peligro que lleva siempre generalizar, podriamos decir que
el mercado inmobiliario (muy sensible a situaciones “externas”), se mueve por ciclos.

Esos ciclos podriamos arriesgar a decir que son, basicamente, de tres tipos:
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Estabilidad: mdas o menos “equilibrio” entre oferta y demanda. Es un ciclo donde suele
haber cierta estabilidad en precios, con pequefias fluctuaciones.

Crisis: mucha mas oferta que demanda. En otras crisis hubo mantenimiento de precios
(que, contando con la inflacion, equivalia a bajadas). Pero en la dltima crisis tan larga, lo
que ocurrid es que hubo grandes bajadas por ser mucho mas grande que lo habitual la
diferencia entre oferta y demanda.

Auge o Bonanza: mucha mas demanda que oferta. Suele haber subidas de precios que,
normalmente, hacen que inmediatamente haya disminucion de demanda que los
estabiliza, y luego vuelven a subir. Son ciclos “raros”, en el sentido de los precios, ya que
no se sabe si tras un “pardn” viene una crisis, u otra época de auge.

Para un propietario es muy importante contar con un buen Agente Inmobiliario bien instruido
y “conectado” con otros, para que le pueda hacer una buena valoracion, junto con muchas otras
acciones comerciales, fiscales y legales parar poder vender (o alquilar) su casa, en vez de tenerla
“puesta a laventa” (o en alquiler) sin conseguir vender (o alquilar). Aqui el tiempo siempre juega
en su contra, como veremos en un proximo articulo...



En cuanto a un comprador, en el 99,5 % de los casos, la compra es la mayor inversién que van
a hacer en su vida. Por tanto, son légicos los miedos (entre ellos, a equivocarse). Aqui es igual
de importante estar bien asesorado por un buen Agente de la Propiedad Inmobiliaria bien
formado y conectado, para ayudarle de verdad. No olvidemos que, segin un estudio de una
entidad financiera, mas del 35% de los compradores se daban cuenta de que se habian
equivocado en la compra antes de los tres meses. Y, al tener una “condena” de treinta afos y
un dia (entiéndase irdnicamente, como una hipoteca), eso tenia mala solucidn. El ahorrarse los
honorarios de un profesional les habia “condenado” al error en su mayor inversion.

Una buena valoracidon inmobiliaria de un inmueble concreto debe tener en cuenta varios
factores, de los que enumeraremos algunos:

v" El nimero de viviendas en la zona de estudio.

v" De ellas, cudntas estdn puestas a la venta (%).

v" El estudio personal y presencial de la propia vivienda que se quiere vender, asi como de
los factores que si influyen a la hora de comparar o alquilar (lo que si le importa a un
comprador o inquilino), como son el estado de la propia vivienda, el del edificio, las
zonas comunes, el vecindario del edificio y de los alrededores, el nivel dotacional
cercano...

v" El estudio de la “competencia” para la venta: todo lo “similar” que haya en el entorno,
o en un entorno similar (desde el punto de vista de un comprador o inquilino).

v" La “demanda real” consolidada en periodos similares anteriores (el nimero real de
ventas o alquileres), para conocer la “capacidad de absorcidon del mercado”.

v" El “target” (o perfil del més probable comprador), para controlar si cumple con los
requisitos que tal perfil demanda, o qué habria que hacer o invertir para que asi fuera.

v"El conocimiento directo de un API sobre la zona, la competencia, la demanda real, las
caracteristicas de lo vendido... es lo Unico que podra hacer que el vendedor pueda
vender en el precio maximo que admita el mercado, o que el comprador tenga menor
probabilidad de equivocarse con la compra.

v" Un buen Agente inmobiliario le acabard dando tres valores:

o Valor de mercado.
o Valor de atraccion.
o Valor (o “tramo”) de cierre 6ptimo.

Tras todo lo indicado, recordamos unos conceptos generales muy importantes en cuanto a qué
es el mercado libre:

v" Es muy importante conocer la “capacidad de absorcion del mercado”, pues esta nos indicarda
qué se va a vender y qué no. Con qué margenes se puede contar.

v" Hay que controlar la “oferta”, pero por ésta sélo se entiende la que realmente va a acabar
vendiendo en los préximos meses.

v Hay que conocer la “demanda”, tal y como antes la hemos definido.

Y un ultimo consejo, sea usted propietario, comprador o inquilino:

v" No confie en el Agente Inmobiliario més simpatico, el que tenga una mejor oficina, o el
que le dé el “valor que mas le guste” o uno “sacado de un programa informatico” (por
mas “bonito” que sea). Confie en el que demuestre conocer mas el mercado y
ofreciéndole mas datos reales sobre el mismo.

Colegio Oficial y Asociacidén de Agentes de la Propiedad Inmobiliaria de la Regién de Murcia.

En Murcia, a 31/01/2022.



