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Gonzalo Bernardos

UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

El mercado residencial es ciclico. Por tanto, es fre-
cuente que haya anos buenos, regulares y malos.
No obstante, los excepcionales son los ejercicios
inolvidables, ya sea por la facilidad o dificultad para
comercializar las propiedades. En los primeros, las
viviendas no se venden, sino que se despachan. En los
segundos, ante la escasez de interesados, el propieta-
rio al que le urge vender un inmueble debe efectuar un
descuento espectacular, pues nadie esta dispuesto a
pagarle lo que solicita. A veces, ha de hacer una rebaja
superior al 15%.

Entre los aios inolvidables, destacan 2006 y 2013.
En el primero se alcanzo el récord historico de tran-
sacciones (955.186 unidades) y el cénit de la burbuja
inmobiliaria. En el segundo, el mercado toco suelo,
después de cinco ejercicios horribles. Las compra-
ventas solo llegaron a las 300.478 unidades, una cifra
incluso inferior a la observada en 1994. Entre uno y
otro afo, la caida de las operaciones llego al 68,5%.

Desde 2013, no ha existido ninguin afio inolvidable. Una
calificacion que tampoco merecio el 2020, a pesar de
que durante dos meses fue casi imposible vender una
vivienda. En dicho ejercicio, las transacciones cayeron

Gonzalo Bernardos
Profesor Titular de Economia de la UB
Analista y consultor econémico e inmobiliario
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Gonzalo Bernardos

UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

un 14,5%, siendo este un porcentaje bastante inferior
al esperado. La explicacion estuvo en las compras
masivas de la clase media-alta y alta, especialmente
de casas unifamiliares, después de que regresara la
libertad de movimientos.

No obstante, desde mi perspectiva, el proximo ejerci-
cio inolvidable esta a la vuelta de la esquina, pues lo
sera el 2025. Un periodo donde se venderan 825.000
unidades, una cifra inalcanzable desde 2007 (836.871
operaciones). Durante él, el importe de venta crece-
ra por encima del 10% y lo hara especialmente en el
segmento de vivienda nueva. En este, en bastantes
ubicaciones, el alza superara el 15%.

En dicho segmento, por cada inmueble ofrecido, ha-
bra casi tres interesados, debido a la confluencia de
una elevada demanda y una escasa oferta. En 2025,
dificilmente los pisos iniciados superaran las 140.000
unidades, cuando en 2006 llegaron a las 725.801. Una
exigua cifra derivada de la nula disponibilidad de los
bancos a financiar las compras de suelo efectuadas
por pequefias empresas promotoras.
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UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

Las caracteristicas del proximo aifio que lo convertiran
en un ejercicio inolvidable seran las siguientes:

a) La existencia de una gran demanda embalsada.
Desde 2008, los jovenes casi han desaparecido del
mercado de vivienda de venta. En primer lugar, por-
que muchos no tenian un trabajo estable. En segundo,
debido a que sus salarios eran reducidos. En tercero,
porque su capacidad de ahorro era nula o muy baja
y les impedia disponer de aproximadamente el 30%
del coste del inmueble que no financiaban los bancos.

La existencia de una gran demanda embalsada esta
avalada por las estadisticas del INE. En 2007, el por-
centaje de hogares formados por personas entre
16/29 y 30/44 afos, residentes en una vivienda de
su propiedad, ascendia a un 58,1% y 74,3%, respec-
tivamente. En 2023, ambas proporciones ya solo eran
de un 29% y 55,3%.

En la actualidad, en ambas franjas de edad, si la
preferencia por la compra en relacion al alquiler fuera
idéntica a la observada en 2007 y similar la facilidad
para obtener una hipoteca, la demanda embalsada
estaria formada por aproximadamente 1.500.000
hogares. Una cifra compuesta por la suma de dos
factores: los que viven ahora en régimen de arrenda-

miento (la mayoria) y los que se independizarian de
su familia original. De las dos anteriores suposiciones,
la primera probablemente sea veridica, si otorgamos
credibilidad a los datos proporcionados por el CIS. En
junio de 2019, en su barometro, un 78,9% y un 83,8%
de los encuestados entre 25y 34 y 35 y 44 afios,
respectivamente, preferia vivir en un inmueble de su
propiedad a hacerlo en régimen de alquiler.

La segunda ni es factible ni deseable. En primer lugar,
porque en la actualidad el control del riesgo efectuado
por las entidades financieras es mucho mas estricto
que el aplicado por ellas dos décadas atras. En segun-
do, debido a que habria empezado la cuenta atras para
la aparicion de una nueva burbuja inmobiliaria.

El descarte de la ultima opcion reduce sustancialmen-
te la magnitud de la demanda embalsada y lo lleva
desde alrededor de 1.500.000 a un millén de hogares.
Una cifra que, si en los préximos anos la economia
espanola sigue creciendo por encima del 2,5% y la
tasa de inflacion de la zona euro se sitiia alrededor del
2%, asegura la generacion en el mercado residencial
de una larga etapa expansiva.
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UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

b) La carestia del alquiler. En 2024, segun Idealista, el
importe del alquiler en las 52 capitales de provincia
ha alcanzado un maximo histérico.

En casi todas ellas, el inquilino pagaria menos de
cuota hipotecaria que de arrendamiento si adquiriera
la vivienda donde reside. En el préximo afo, la diferen-
cia entre ambas cifras aumentara porque la cuantia
del arriendo seguira al alza, los bancos disminuiran
sustancialmente el tipo de interés de sus préstamos y
permitiran a los jovenes endeudarse durante 35 y 40
anos en lugar de los 30 actuales.

El incremento del precio del alquiler vendra generado
por una demanda muy superior a la oferta. La primera
es elevada debido a la llegada de un gran nimero
de inmigrantes (580.574 y 405.724 en 2022 y 23),
el aumento de la poblacion itinerante y el escaso
numero de jovenes que han adquirido una vivienda en
los ultimos diecisiete afios. La segunda es escasa por
la disminucion de la rotaciéon de los arrendatarios, el
panico de numerosos propietarios a la conversion de
los inquilinos en okupas y la dificultad para efectuar
con rapidez un desahucio.
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UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

c) El aumento del crédito bancario y la disminucién
de los tipos de interés de las hipotecas. En la zona
euro, la elevada inflacion advertida en 2022 ya forma
parte de la historia. En septiembre, el IPC se situo en
un 1,8% y es escasamente probable que aumente en
una elevada medida durante los siguientes meses. Por
tanto, el BCE seguira disminuyendo su tipo de interés
principal y en abril de 2025 ya estara en un 2,5%.

Dichos descensos comportaran dos principales
consecuencias: unas hipotecas mas baratas y un
elevado aumento del crédito bancario. Ambos factores
permitiran a numerosos hogares adquirir una vivienda,
pues entre los bancos empezara una guerra hipote-
caria. Para los prestatarios, una coyuntura financiera
mucho mejor que la observada en los ultimos diecisiete
anos, a pesar de que en 2021 y el primer semestre de
2022, los tipos de interés ofrecidos por las entidades
financieras fueron mas reducidos.

Las hipotecas seran mas baratas y asequibles. En
primer lugar, porque disminuira el porcentaje de los
ingresos de las familias destinado a sufragar la cuota
hipotecaria mensual. En segundo, debido a que los
bancos seran mas flexibles con los clientes. Por tan-
to, aumentara el numero de créditos donde el importe

concedido supere el 80% del precio de la vivienda y
de las familias que obtienen un préstamo, a pesar de
que deban dedicar a su abono mas del 35% de sus
ingresos netos.

En el proximo afo, desde el mes de abril, un gran nu-
mero de hogares podra acceder a una hipoteca fija
cuyo tipo de interés se situe en un 2% y a una mixta
en la que el tipo sufragado durante los cinco primeros
afnos ascienda a un 1,5%. No obstante, los clientes de
clase media-alta y alta, si hacen una buena negocia-
cion, podran obtener en la primera modalidad un tasa
del 1,7% y en la segunda de un 1,2%.

d) Las ayudas de los padres a los hijos. El principal
problema para acceder a una vivienda de propiedad
por parte de los jévenes es su escaso o nulo ahorro,
pues casi todos pagarian menos de hipoteca de lo
que ahora sufragan de alquiler. Para solucionar el an-
terior problema, los progenitores les daran, de una u
otra manera, el capital que necesitan sus descendien-
tes o aportaran a los bancos una garantia adicional
(generalmente un piso) para facilitar que concedan a
sus hijos un préstamo cuyo importe exceda del 80%
del precio.
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UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

En primer lugar, porque consideran que sus descen-
dientes estan lanzando mucho dinero a la basura
por permanecer tanto tiempo de alquiler y pagar un
importe tan oneroso. En segundo, debido a que una
sustancial parte de ellos dispone de un elevado nivel
de ahorro (mas de 50.000 Euros), ya sea por una larga
y fructifera carrera profesional o por haber recibido una
buena herencia.

En tercero, porque estan dispuestos a avalarlos,
ofreciendo como garantia la vivienda donde residen u
otra propiedad. Casi todos son conscientes de que si
sus hijos no sufragan la cuota hipotecaria, les tocara
a ellos abonarla. Si asi sucediera, estan convencidos
de que la podran asumir, aunque tengan que ajustarse
bastante el cinturon.

Los progenitores les daran, de una u otra manera, el
capital que necesitan sus descendientes o aportaran
a los bancos una garantia adicional.

e) El aumento de las compras de viviendas por parte
de extranjeros. La inmensa mayoria de los que emigran
a nuestro pais para mejorar su nivel de vida acudiran
al mercado de alquiler, ya sea para arrendar un piso
o una habitacion. No obstante, en 2025 las compras
efectuadas por foraneos superaran con holgura las
realizadas por ellos en los afios previos.

En primer lugar, por la creciente llegada de extranjeros
que trabajan en remoto. Las nuevas tecnologias de
la informacion y comunicacion progresivamente faci-
litaran que un mayor numero de trabajadores resida
donde desee. Incluso, si la sede de la empresa y su
domicilio familiar estan separados por una distancia
de mas de 1.000 km2.

En segundo, debido a la mayor facilidad para obtener
una hipoteca en su pais y también en el nuestro. En
tercero, porque el precio de la vivienda en las ciudades
espafiolas mas pobladas esta sustancialmente por
debajo del advertido en las principales urbes del con-
tinente. En cuarto, por el gran aumento del numero de
pensionistas en el resto de Europa Occidental, pues
en la mayoria de sus paises el boom demografico se
inicié antes que en el nuestro.
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UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

En definitiva, 2025 sera un ano inolvidable para nume-
rosas empresas promotoras y agencias inmobiliarias.
Las primeras venderan mas rapido y a un superior
precio del que estimaban. En casi todas las promocio-
nes, cuando la construccion haya finalizado, no existira
ninguna vivienda disponible, pues todas las unidades
habran sido vendidas sobre plano.

Las segundas lograran enajenar mas inmuebles que en
cualquier afio precedente, pues en el proximo ejercicio
el mercado alcanzara el récord de venta de viviendas
usadas (725.000 unidades). Una cifra sensiblemente
superior a la del anterior maximo historico (649.971 en
2022) y mucho mas elevada que la advertida en 2006
(544.944). No obstante, tendran que enfrentarse a una
mayor competencia, pues en 2025 surgiran muchas
nuevas agencias.

También constituira un magnifico ejercicio para nume-
rosos jovenes. Conseguiran acceder a la propiedad
de una vivienda y, aunque el piso adquirido no cumpla
con la totalidad de sus expectativas, daran el primer
paso para comprar el deseado unos afos después.
Para adquirir este, de mayor calidad, mas superficie y
mejor ubicacion, la venta del actual les proporcionara
el importe no financiado por el banco.

En el proximo ejercicio el mercado alcanzara el récord
de venta de viviendas usadas (725.000 unidades). Una
cifra sensiblemente superior a la del anterior maximo
historico (649.971 en 2022) y mucho mas elevada que
la advertida en 2006 (544.944).
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UN MERCADO DE LA VIVIENDA AL ROJO VIVO EN 2025

La elevada demanda de vivienda no durara unicamen-
te un afio, sino que continuara siendo notable en los
siguientes ejercicios, si Espafa es capaz de crecer
durante ellos mas de un 2,5% anual y la tasa de infla-
cion de la zona euro se situa alrededor del 2%. Una
coyuntura derivada de la gran demanda embalsada
existente (aproximadamente un millon de hogares entre
los jovenes), la llegada de numerosos inmigrantes y el
gran atractivo que para muchos europeos tiene vivir en
nuestro pais, aunque solo residan en él durante unos
pocos dias o algunos meses cada afio.

Para la banca, el proximo aino también sera extraordi-
nario. En 2025, sus beneficios superaran a los logra-
dos en 2023y 24, a pesar de que en el primer ejercicio
casi todas las entidades financieras consiguieron las
mayores ganancias ordinarias de su historia. A sus
ejecutivos, les pido que no tengan amnesia. Es positivo
que proporcionen bastante mas crédito que el otorga-
do durante el ultimo periodo, pero en ningun caso en
términos reales este debe acercarse al nivel del con-
cedido en la etapa 2005-07.

No obstante, si alguno tiene el anterior propdsito,
dudo mucho que el BCE le permita hacerlo efectivo.

Estoy convencido que la entidad de la zona euro tiene
aprendida la leccion y su regulacion y supervision sera
mucho mas efectiva que la efectuada por el Banco de
Espafa dos décadas atras. Sin su colaboracion, mas
por omision que por accion, no habria existido la bur-
buja financiera generadora de la inmobiliaria.

La elevada demanda de vivienda no durara unicamen-
te un aiio, sino que continuara siendo notable en los
siguientes ejercicios

] . mm | il |
| < il
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Ramoén Riera

ESPANA Y SUS COMPRADORES EXTRANJEROS DE VIVIENDA

En 2024, Espana sigue siendo un destino clave para
compradores extranjeros en el mercado inmobiliario,
quienes representaron aproximadamente el 20% de
las transacciones de vivienda en el primer semestre
del afio. Los britanicos mantienen el liderazgo en
compras, seguidos de los marroquies y alemanes, y
han sido impulsados también por estadounidenses y
ciudadanos de Europa del Este, como polacos y ucra-
nianos, que muestran un crecimiento notable en sus
adquisiciones. Las zonas mas demandadas incluyen
Alicante, Santa Cruz de Tenerife, Malaga y Baleares,
atrayendo tanto a extranjeros residentes como no
residentes.

Las razones para elegir Espafa incluyen el clima, la
calidad de viday, en muchos casos, las oportunidades
de inversion. En cuanto a los precios, los extranjeros
no residentes tienden a pagar mas, con un precio
promedio de 2,895 euros/m2, reflejando un aumento
en la demanda de propiedades de mayor valor.
Suecos y estadounidenses estan entre los que pagan
precios mas altos, mientras que los residentes suelen
gastar menos, con una media de 1,734 euros/m2. Los
compradores de paises como Marruecos, Rumania y
Bulgaria encuentran oportunidades mas asequibles en
comparacion.

Ramon Riera

Presidente FIABCI
Federacion Internacional

de Profesiones Inmobiliarias
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ESPANA Y SUS COMPRADORES EXTRANJEROS DE VIVIENDA

Este afio se observa un cambio en la dindmica de las
nacionalidades que invierten en viviendas, con mayor
diversidad en los perfiles de compradores. Esto ha
ampliado la distribucion geografica de las compras,
incrementando la competencia en el mercado y
promoviendo desarrollos inmobiliarios adaptados a
compradores internacionales.

Respecto el 2023, la compra de viviendas en Espana
por extranjeros disminuyé un 7,5% en comparacion con
el afio anterior, principalmente debido a factores como
la inflacion y el aumento de los tipos de interés, pero
este 2024 se ha visto una recuperacion del interés
extranjero en el mercado impulsado principalmente
por factores como el clima, la calidad de vida y la
estabilidad econdmica del pais. Las tendencias mas
destacadas en este afio reflejan cambios en el perfil
de los compradores y en las zonas de mayor demanda.

1. Nacionalidades Dominantes

Britanicos: Aunque su nimero ha disminuido ligera-
mente desde el Brexit, siguen siendo los principales
compradores, sobre todo en la Costa del Sol, Alicante
y las Islas Baleares. Como curiosidad, el pais que mas
compra vivienda en Espana es Bélgica, y 1/3 es para
ir a vivir.

Alemanes, Belgas y Franceses: Estos grupos también
se mantienen fuertes, especialmente en la costa medi-
terranea y Baleares.

Estadounidenses y Europeos del Este: Ha aumentado
el interés de estadounidenses y compradores de
paises de Europa del Este (como rusos, ucranianos y
polacos), atraidos tanto por la calidad de vida como por
el valor de las propiedades en Espafia en comparacion
con sus paises de origen. En el caso de los polacos,
compran por miedo de la extension de la guerra a zona
Oeste, haciendo que prefieran tener una residencia en
la Costa del Sol o Alicante.

2. Preferencias por Ubicacion y Tipo de Propiedad

Costa Mediterranea: Zonas como la Comunidad
Valenciana, Andalucia y Catalufia siguen siendo muy
atractivas para los extranjeros, especialmente las areas
costeras. Los compradores prefieren propiedades cer-
canas al mar, bien comunicadas y en zonas turisticas,
con un enfoque en apartamentos y villas de lujo.

Islas Baleares y Canarias: Siguen siendo populares
por su clima y atractivo turistico, aunque los precios
elevados han restringido un poco la demanda a com-
pradores de mayor poder adquisitivo.
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ESPANA Y SUS COMPRADORES EXTRANJEROS DE VIVIENDA

Ademas, las personas que tienen buena salud emo-
cional, lo que realizan al tener cierta vinculacién en
la empresa en la que trabajan es solicitar teletrabajo,
pidiendo ir 3-4-5 dias al mes a la oficina presencial y el
resto en remoto, permitiendo asi el vivir donde quieran.

3. Aumento de la Inversién en Sostenibilidad

Las viviendas sostenibles son cada vez mas demanda-
das, sobre todo en areas urbanas y desarrollos recien-
tes. La tendencia hacia propiedades respetuosas con
el medio ambiente se esta consolidando, impulsada
tanto por normativas locales como por la demanda de
compradores extranjeros, especialmente millennials
y profesionales expatriados. Los compradores estan
dispuestos a pagar mas por viviendas construidas con
materiales sostenibles y de alta eficacia energética.

4. Impacto de los Altos Tipos de Interés

Las tasas de interés elevadas en la zona euro han afec-
tado las condiciones de compra para extranjeros no
residentes, quienes enfrentan requisitos mas estrictos
de financiamiento. Esto ha llevado a una mayor inver-
sion en efectivo en propiedades de alto valor, mientras
que algunos compradores han optado por alquilar en
lugar de adquirir propiedad.

5. Perspectivas de Crecimiento y Proyeccion de Zonas

A medida que la demanda se incrementa en las zonas
costeras, también se observa un aumento de interés
en ciudades secundarias que ofrecen precios mas ac-
cesibles y buen desarrollo, como Murcia y las afueras
de Valencia y Malaga. Estas areas podrian ganar rele-
vancia en los préximos afios debido a la busqueda de
alternativas asequibles frente al aumento de precios en
las zonas mas demandadas, como Madrid, Barcelona,
Palma y Malaga.

En general, el mercado inmobiliario espafiol sigue
siendo atractivo para extranjeros, especialmente en
el segmento de lujo y en zonas con un sélido mercado
de alquiler, lo que permite una proyeccion positiva a
medio y largo plazo.
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Moisés Ruiz

EL SECTOR INMOBILIARIO EN ESPANA

Actualmente existen unas 40.000 agencias inmobilia-
rias, hay 16 tipologias diferentes de modelos de em-
presa inmobiliaria y seria un gran error meter a todas
en el mismo saco, seria como decir en un hospital que
todos los médicos son iguales, todos sabemos que
hay especialidades o que todos los restaurantes son
iguales. No es que un modelo sea bueno y otro no,
simplemente hay modelos diferentes, con servicios
diferentes y con un Gerente al frente con mentalidad
empresarial diferente. El Gerente suele ser ademas el
duefo de la agencia inmobiliaria.

La agencia promedio en Espaia tiene una estructura
de 4 personas: el Gerente, la Coordinadora y 2 Agen-
tes. Hay agencias con 10-20-30y ...100 agentes en
su estructura. Una agencia puede ser independiente
o formar parte de una franquicia.

El Agente a su vez esta vinculado a la agencia normal-
mente en Régimen General de la Seguridad Social o
es un Autdonomo que colabora con la empresa. También
existen redes integradas por agentes individuales.

En total en Espafia pueden haber cerca de 150.000
Agentes en alguno de los modelos anteriores: Agen-
cias independientes, Franquicias, Redes de agentes.

Moisés Ruiz

Gerente de AGORA MLS
Formador, Consultor,

Asesor de Estrategia Inmobiliaria
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EL SECTOR INMOBILIARIO EN ESPANA

El Agente inmobiliario trabaja tanto para como vende-
dores, actuando como mediador para conseguir que
la operacién llegue a buen termino. Hay veces que el
agente solamente representa a una de las partes al
vendedor o al comprador. Cuando solo representa al
comprador existe la figura denominada PERSONAL
SHOPPER INMOBILIARIO.

La profesion inmobiliaria en Espafa ha mejorado nota-
blemente en estos ultimos 20 afos, en este momento
es un sector muy preocupado por trabajar bien, for-
marse continuamente, estar a la vanguardia en el uso
de la tecnologia, tenemos como objetivo principal los
intereses de los clientes y por ello colaboramos con la
competencia en beneficio del cliente. El grado maximo
de colaboracion es el sistema MLS MULTIPLE LISTING
SERVICE que viene de Estados Unidos, en el que los
inmobiliarios comparten la gestion de venta de los in-
muebles que gestionan , normalmente en la modalidad
de exclusiva compartida bajo un estricto cédigo ético,
cumpliendo la Ley de la Competencia Normativa de
Consumo. AGORA MLS es la agrupacion inmobiliaria
empresarial mas proactiva y productiva de Espafia,
presente directamente en 27 provincias y mediante
convenios damos cobertura en las 50 provincias.

Obviamente como ocurre en cualquier actividad hay

profesionales excelentes y otros que deberian mejorar.
El particular tiene la ardua tarea de discernir cual es el
mas adecuado para sus intereses, pare ello nada mejor
que hacerles un examen:

1. Formacion del Gerente y sus Agentes.

2. Formaciéon mensual.

3. Pertenece a una Asociaciéon Inmobiliaria o COAPI
de la provincia.

4. Pertenece a una Asociacion Inmobiliaria Estatal.
5. Pertenece a una Asociacion Inmobiliaria
Internacional.

6. Forma parte de una Agrupacion MLS Local
Provincial / Estatal.

7. Dispone de Seguro de Responsabilidad Profesional
y Caucioén.

8. Esta incorporado en el Registro de Agentes
Inmobiliarios de su Comunidad Auténoma.

9. Portfolio de 20 servicios.

10. Grado de uso de la tecnologia.

11. Numero de operaciones.

12. Aios de experiencia.

13. Pone a su disposicion: Estudio de Mercado / Plan
de MARKETING / Plan de VENTA.
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EL SECTOR INMOBILIARIO EN ESPANA

El particular puede encargar la gestion de venta
de su inmueble bajo dos modalidades: ABIERTO
Y EXCLUSIVA COMPARTIDA.

En el modelo ABIERTO, el inmueble lo pueden vender
varias agencias, pero sin coordinacion ni colaboracion
entre ellas, normalmente entre 3-5 agencias.

En el sistema EXCLUSIVA COMPARTIDA, facilmente
pueden intervenir de manera coordinada y colaborativa
entre 20 y 100 agencias en la zona o provincia y mas de
500 a nivel Estatal, en este caso el propietario tiene un
unico interlocutor en exclusiva: su agente inmobiliario
de confianza, que es el que coordina al resto de profe-
sionales inmobiliarios .

Un buen agente inmobiliario es un profesional que
ayudara mucho a un particular a realizar el proceso
de la compraventa inmobiliaria con éxito y le sera
muy rentable.

El grado maximo de colaboracion es el sistema MLS
MULTIPLE LISTING SERVICE
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TREVIMAP

JOSE LUIS NAVAS / CEO DE TROVIMAP
RESULTADOS: DISTRIBUCION /M2 PROMEDIO 3R TRIMESTRE 2024 (PROVINCIA)

En el tercer trimestre de 2024, el precio medio del metro cuadrado en las provincias espafiolas presenta marcadas diferencias. Las mayores subidas
se registran en Las Palmas (15,4%) y Madrid (14,8%), impulsadas por una alta demanda y dinamismo economico. Por el contrario, los mayores
descensos se observan en Orense (-3,8%) y Cordoba (-3,1%), reflejando una menor actividad en sus mercados inmobiliarios. A continuacion, se
detallan losprecios y sus variaciones anuales por provincia.

Provincia €/m2  %anual Provincia €/m2  %anual Provincia €/m2  %anual Provincia €/m2  %anual
A Corufia 1.441€ 50% [|Cantabria 1.845€ 84% |laén 904 € 1,8% [|Pontevedra 1.727€ 54%

Albacete 1.245€ 2,5% |[Castelldon 1378€ 7,6% |LaRioja 1.431€ 33% [Salamanca 1.474€ 57%

Alicante 2291€ 133% |[Ceuta 1.958 € 4,1% |Las Palmas 2.631€ 154% |Tenerife 3.117 € 158%
Almeria 1.301€ 71% |Ciudad Real 839€ -13% |Ledn 1.022€ 05% |Segovia 1464 € 6,9%

Alava 2328€ 4,8% |Cordoba 1.260€ -3,1% |Lérida 1.519€ 74% |Sevilla 1586 € 1,8%

Asturias 1.380€ 5,7% |Cuenca 992 € 42% |Lugo 1.135€ 1,7% |Soria 1.247€ 61%

Avila 1.005€ 3,1% |Guipuzcoa 3.935€ 42% |Madrid 2.890 € 14,8% |Tarragona 1.709€ 6,4%

Badajoz 1.089 € -1,7% |Gerona 2.478€ 7,2% |Malaga 3.251€ 12,1% |[Teruel 966 € 4,6%

Barcelona 2540€ 33% |Granada 1.612€ 71% [Melilla 2.040€ -05% |Toledo 961€ 6,9%

Bizkaia 2.857€ 51% |Guadalajara 1.331€ 51% |Murcia 1.564 € 143% |Valencia 1.529 € 109%
Burgos 1.310€ 11% [Huelva 1.388€ 6,5% |Navarra 1.599€ 5,0% |Valladolid 1.539€ 44%

Caceres 1.063€ 6,6% |Huesca 1467 € 9,0% |Orense 1.285€ -3,8% |[Zamora 1.036€ 0,7%

Cadiz 2.003€ 7,.% |Baleares 3.763 € 14,2% |Palencia 1.169€ 02% [Zaragoza 1.531€ 3,7%
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Leyenda: Muestra superior a 38.000 valoraciones realizadas en el portal www.trovimap.com durante el 3r trimestre de 2024 y ajustada con la publicacion de inmuebles
provenientes de los agentes. Promedio ponderado del precio por metro cuadrado a nivel de Provincia y su capital. La Valoracién es el principio de la Venta

17



TREVIMAP

JOSE LUIS NAVAS / CEO DE TROVIMAP
RESULTADOS: DISTRIBUCION /M2 PROMEDIO 3R TRIMESTRE 2024 (CAPITALES)

En el tercer trimestre de 2024, el precio medio del metro cuadrado en las capitales de provincia ha registrado una apreciacion cercana al 8%
anual. Sin embargo, destacan variaciones significativas entre ciudades: Madrid y Malaga lideran las subidas con incrementos del 16,6% y 16,7%,
respectivamente, impulsadas por una fuerte demanda. En contraste, Melillay Huesca presentan los aumentos mas modestos, con apenas un 0,2%
y 0,1%, reflejando mercados menos dinamicos. A continuacion, se detallan los precios y sus variaciones en cada capital de provincia.

Capital €/m2  %anual Capital €/m2  %anual Capital €/m2  %anual Capital €/m2  %anual
La Corufia 2.724 € 10,7% |Santander 2.694€ 155% |laén 1.243€ 58% |Pontevedra 1915€ 11%
Albacete 1.689 € 84% |Castellon 1416 € 75% |Logrofio 1.888€ 4,8% [Salamanca 2.061€ 85%
Alicante 2.265€ 14,7% |Ceuta 1958 € 2,9% [LasPalmasdeG.C. 2.492€ 91% [Santa Cruz 2.230€ 69%
Almeria 1595€ 6,2% [Ciudad Real 1.261€ 51% |Ledn 1.587 € 6,9% |[Segovia 1966 € 7,8%
Vitoria 2.741€ 33% |Cordoba 1559 € 31% [Lérida 1.347€ 86% |Sevilla 2578€ 6,6%
Oviedo 1.636€ 73% |Cuenca 1415€ 10,0% |Lugo 1.447 € 4,7% |Soria 1.752€ 12;3%
Avila 1.328€ 3,0% [San Sebastidn 5.024 € 2,8% |Madrid 3.955€ 166% [Tarragona 1914 € 6,5%
Badajoz 1561 € 42% |Gerona 2569€ 78% |Malaga 3.189€ 16,7% |[Teruel 1399€ 7,9%
Barcelona 4.229€ 8,6% |Granada 2464 € 138% |Melilla 2.040€ 02% |[Toledo 1.608 € 11,1%
Bilbao 3.623€ 49% |Guadalajara 1.691€ 1,2% |Murcia 1.431€ 8,0% |Valencia 2776 € 164%
Burgos 1.947€ 71% [Huelva 1344 € 8,0% |Pamplona 2.812€ 0,3% [|Valladolid 1.879€ 6,0%
Céceres 1.428 € 63% |Huesca 1.734€ 01% |Orense 1.548€ 21% |Zamora 1.206 € 4,0%
Cadiz 3.023€ 82% |Palmade Mallorca 3.978€ 88% |Palencia 1.419€ 03% |Zaragoza 1.995€ 59%
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Leyenda: Muestra superior a 38.000 valoraciones realizadas en el portal www.trovimap.com durante el 3r trimestre de 2024 y ajustada con la publicacion de inmuebles
provenientes de los agentes. Promedio ponderado del precio por metro cuadrado a nivel de Provincia y su capital. La Valoracion es el principio de la Venta
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AGORA MLS -

CONOCE A AGORA MLS

AGORA MLS es la agrupacion inmobiliaria de Espafia
mas activa y productiva, estamos presentes directa-
mente en 27 provincias y mediante acuerdos de cola-
boracion damos cobertura en toda Espana

Los inmobiliarios agrupados en AGORA MLS, estan en
permanente formacion (200 horas anuales) dominan
las modernas técnicas inmobiliarias para ayudar a los
clientes a realizar una compraventa segura y mutua-
mente beneficiosa, estamos a la vanguardia en el uso
de la tecnologia, inteligencia artificial y Big Data, pero
consideramos que lo importante es y sera siempre el
trato y la gestién personalizada.

Estos son algunos de nuestros nimeros:

5.000 Inmuebles en Exclusiva compartida en gestion
3.000 Profesionales

500 Agrupados

27 Provincias

+info en: www.agoramis.es

AGORA

MLS AGRUPACION INMOBILIARIA
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AGORA MLS -

GUIA PRACTICA PARA LA VENTA / LOS 5 ERRORES DEL VENDEDOR

1. No poner el precio
adecuado

Fijar el precio a partir del valor
emocional, es el error mas frecuente.
Necesitas hacer un estudio de los
precios, segun mercado y registro.

2. Descuidar la puesta
en escena

La primera impresioén es la Unica que
cuenta. En los primeros 90 segundos
el comprador descarta la vivienda.

3. Segmentacion e
erréonea

Si no enfocas la publicidad de tu casa
a tu publico objetivo las posibilidades
iran disminuyendo.

4. Negociar sin
estrategia WIN/WIN

Nuestro mejor consejo es que
dejes las negociaciones en manos de
personas expertas en la materia.

5. Utilizar documentos
no contrastados

O 000 0

Todos estos papeleos son una tarea
dificil de conseguir, sobre todo si lo
haces sin la ayuda de expertos.

Los profesionales de AGORA MLS ison tus mejores aliados!

o

04

20



AGORA

MLS AGRUPACION INMOBILIARIA

Agora MLS, iEs otro nivel!

www.agoramls.es
agora@agoramis.es




