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Hacia mas de tres afios -desde mayo 2019- que el precio de la vivienda de segunda
mano no subia con tanto impetu como lo ha hecho en el mes de noviembre de
2022: un7,2% interanual, hasta alcanzar los 2.046 euros/m2 de media. Los precios sehan
encarecido en casi todas las capitales, provincias y comunidades autonomas del
pais llegando a superar el 16% en algunos casos como Badajoz capital (16,8%) o
Alicante capital (16,7%).

Este abultado incremento se explica por la mayor demanda de compradores en el
mercado y la escasez de vivienda que -por el momento- se imponen al cambio de
politica monetaria del BCE.

"El precio de la vivienda también presenta el incremento mas alto del afio. El inicio
de esta escalada coincide con el cambio en la politica monetariay la subida de tipos
de interés, que a pesar de que tienen laintencion de enfriar la demanda de vivienda,
parece que han causado el efecto contrario en los ciudadanos, al menos
temporalmente. La demanda ha subido en este Ultimo trimestre y estd tensionando
el precio". Ahora bien, los expertos del sector inmobiliario pronostican que
los compradores moderaran la busqueda de vivienda a medida que los créditos
hipotecarios se encarezcan mas.

Los precios han aumentado respecto al afio anterior en 45 de las 5o capitales de
provincia. Ademas, siete de ellas se han anotado un incremento superior al 10%.
A la cabeza estan Badajoz (16,8%), Alicante (16,7%), Santa Cruz de Tenerife (15,8%),
Guadalajara (14,6%) y Palma de Mallorca (14,3%). Por el contrario, las cinco capitales
de provincia donde los precios se han reducido respecto al afio anterior son Huesca
(-6,6%), Palencia (-4,5%), Lugo (-1,9%), Tarragona (-0,1%) y Orense, donde no se han
producido cambios.

La capital de provincia mas cara es Donostia - San
Sebastian con 5.637 euros/mz2, seqguida de Barcelona
(4.365 euros/m2), Madrid (4.203 euros/mz2), Palma de
Mallorca (3.542 euros/m2) y Bilbao (3.434 euros/m2). Por
el contrario, la capital de provincia mas econdmica es
Huelva capital con 1.251 euros/m2.




El precio medio llegd a los 2.046 euros/m2 en noviembre
Badajoz y Alicante lideran las subidas interanuales.
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Capital de Moviembre 2022  Variacion Variacidn
provincia (euros/m?) mensual (%) interanual (%)
Badajoz 1508 14 IR
Alicante 1920 04 67
Tenerife 1813 36 [ IRER
Guadalzjara 1,642 05 46
Palma de Mallorca ~ 3.542 05 . 43
Mélaga 2778 0,2 M 135
Pamplona 2.845 03 -
Granada 2.099 04 Y
Cadiz 2787 01 m
Madrid 4.203 07 | 74
Avila 1.265 23 W 73
Cuenca 1467 07 ] 65
Valencia 2258 0,1 I
Almeria 1.420 04 I
Logrofio 1.830 0,1 ] 59
Lleida 1.270 0,1 m 50
Las Palmas 2213 14 i 58
Ciudad Real 1292 02 | 49
A Corufia 2 498 09 W 46
Vitoria 2768 05 ] 45
Sevilla 2221 09 ] 43
Girona 2.474 05 ] 39
Caceres 1351 10 i 39
Cordoba 1.559 02 i 37
Zaragoza 1.949 05 i 37
Salamanca 1.984 03 I 30

Provincias y CCAA

Comprar una casa
también es mas caro que
hace un ano, en el 86% de
las 5o provincias anal izadas.
Los mayores incrementos
se han registrado en
Alicante (15,5%), Navarra
(14,3%), Islas Baleares
(13,3%) y Guadalajara
(13,21%). Le siguen Badajoz
(12,7%), Malaga (12,3%),
Santa Cruz de Tenerife
(11,5%) y Granada (11,3%).
Por otro lado, los tres
primeros  descensos
interanuales corresponden
a las provincias de
Palencia (-5,0%), Zamora
(-1,9%) y Ourense (-0,4%).

En cuanto alos precios,
Madrid es la provincia mas
cara con 3.373 euros/mz,
seguida de Islas Baleares
(3.240 euros/m2) vy
Gipuzkoa (3.216 euros/m?2).
La provincia con el precio
por metro cuadrado por
debajo de los 1.000 euros
es Ciudad Real con 979
euros/ma2.

Por comunidades
autonomas, la vivienda
ha subido con especial
fuerza respecto al afno
anterior en Navarra (14,3%)
y Baleares (13,3%). Le
siguen Canarias (9,3%),
Comunidad Valenciana
(8,7%), Extremadura (8,5%0)
ylaComunidad de Madrid
(7,4%). Por el contrario,
Castillay Ledn es la Unica
region donde los precios
bajaronennoviembre (-0,05%).



La escasez de vivienda se impone a la
subida de tipos del BCE

y sipue impulsando
el precio del inmobiliacio

EUROFPEAN CENTRAL BANK

® En el mercado de
espaiol siguen do
los factores de ofer
® La escasez de viv
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El precio de la vivienda lleva registrados 34 trimestres seguidos de subidas.
El precio de los inmuebles no para de subir en Espaia (7,6% en el ultimo trimestre),
aunque es cierto que ya se observa cierto agotamiento tras el sprint
experimentado en los trimestres recientes al calor de la recuperacion
econdmica del covid. Las subidas de tipos del Banco Central Europeo (BCE)
podrian poner en jaque las compras de vivienda que necesitan del crédito
bancario para ejecutarse ante el rapido encarecimiento del mismo. Sin
embargo, por ahora parece que es la escasez de vivienda la que sigue
dominando el mercado y permitiendo que el precio de la vivienda avance.

El precio de la vivienda libre subié un 7,6% en el tercer trimestre en tasa
interanual, cuatro décimas por debajo del crecimiento del trimestre anterior,
segun el indice de Precios de Vivienda (IPV) del Instituto Nacional de Estadistica
(INE), recientemente publicado.

"En estos momentos el principal obstaculo que existe para que el mercado
pueda desarrollarse de forma adecuada es la escasez de stock. Los expertos esti-
man que la oferta de vivienda se ha reducido en mas de un 35% con respecto al
afio anterior, lo que ocasiona un gran desequilibrio entre oferta y demanda, mientras
gue la demanda para comprar vivienda sigue siendo muy intensa en nuestro pais.
Esta situacion provoca tensiones y dificulta una correccién en el precio”.

"El tercer trimestre ha estado marcado por el cambio en la politica monetaria
del BCE, con el mayor encarecimiento de las hipotecas desde el afio 2000, y con
la subida mas rapida del Euribor que se recuerda. Esta casuistica ha acelerado
todavia mas la situaciéon de compra de los ciudadanos, quienes se han
apresurado a cerrar las compraventas antes de que las condiciones de los
préstamos se endurezcan todavia mas. Existe una demanda latente muy fuerte
gue continla manteniendo el precio al alza y seguramente seguird con estos
precios tensionados durante los Ultimos meses del afio 2022".


https://www.boe.es/eli/es/l/2022/06/14/10/dof/spa/pdf

Por tipo de vivienda

Por tipo de vivienda, el precio de la vivienda nueva se incrementd un 6,8% en
comparacion con el tercer trimestre de 2021, lo que supone dos puntos menos
que la tasa interanual registrada en el segundo trimestre de 2022.

Por su parte, el precio de la vivienda usada aumenté un 7,8% en tasa interanual,
una décima por debajo del crecimiento experimentado en el trimestre anterior.

Cantabria se situa a la cabeza

En el tercer trimestre, la tasa interanual del precio de la vivienda libre disminuyd
en la mayor parte de las comunidades auténomas. Los mayores descensos se
produjeron en Baleares, Murcia y Andalucia, con retrocesos de 2,6, 2,2y 1,9
puntos, respectivamente.

Por contra, los aumentos mas acusados en la tasa interanual se dieron en Pais
Vasco, Extremadura y Catalufia, con avances de 1,3, 1,2 y nueve décimas,
respectivamente.

Cantabria, con una tasa del 9,3%, es la comunidad autonoma donde mas se ha
encarecido el precio de la vivienda libre entre el tercer trimestre de 2021 y el
mismo periodo de este afio. Le siguen Baleares y Andalucia, con alzas del 8,3%, y
Canarias, La Rioja y Catalufia, todas ellas con un aumento de precios del 8,1%.

Por su parte, los repuntes interanuales mas moderados los registran Galicia y
Aragon, donde los precios subieron un 6,1% y un 6,2%, respectivamente, en
comparacion con el tercer trimestre de 2021.

Moderacion trimestral

En tasa intertrimestral (tercer trimestre sobre segundo trimestre), el precio de
la vivienda repuntd un 1,7% entre julio y septiembre, dos décimas menos que en
el segundo trimestre y casi un punto menos de lo que aumenté en el primero.

Con este nuevo repunte en el tercer trimestre, se acumulan ya siete trimestres
seguidos de alzas en el precio de la vivienda.

Los precios de la vivienda nueva aumentaron un 0,9% en el tercer trimestre,
ocho décimas mas que en el trimestre anterior, mientras que los precios de la
vivienda de segunda mano subieron un 1,9% entre julio y septiembre, cuatro
décimas menos de lo que lo hicieron en el segundo trimestre.

En términos intertrimestrales, los precios de la vivienda subieron entre julio y
septiembre en todas las comunidades autdbnomas en relacién al trimestre anterior.
Los mayores repuntes se produjeron en Madrid (+2,3%); La Rioja y Pais Vasco
(+2,2% en ambos casos), y en Catalufia, con un alza trimestral del 2,1%.

En el otro extremo, con los incrementos trimestrales mas moderados, se sitdan
las comunidades de Asturias y Murcia (+0,6% en los dos casos); Galicia (+0,7%),
y Canarias y Comunidad Valenciana, ambas con un incremento de precios del 1%
respecto al trimestre anterior.
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PROGRAMA DE AYUDA PARA LA REHABILITACION DE
EDIFICIOS RESIDENGIALES Y VIVIENDAS DEL PLAN
DE REGUPERACION, TRANSTORMAGION Y RESILIENCIA

Desde el Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana y en aplicacién del nuevo
plan para la rehabilitacién de edificios, se ha
dado a conocer que el 80% de los hogares ya pueden
pedir las  subvenciones europeas para
rehabilitacién residencial, en el marco de las
inversiones previstas en el Plan de Recuperacién,
Transformacién y Resiliencia (PRTR). Y es que casi

Plan de R racion,
todas las CCAA han pub[icado ya las convocatorias de Tr:nsf:rn?l‘;:?:n;clli‘:;iliencia

ayudas del programa de rehabilitacién para la

Vecuperacién econdmica y social en entornos
residenciales, dotado con 3.420 millones de euros, de

los que ya se han movilizado 1.151 y estan en proceso 1.389 millones.

En consecuencia, se ha defendido la opor’cunidad que suponen el Plan de Recuperacion y
los fondos europeos en el &mbito de la rehabilitacién residencial, ya que permiten impu[sar
la eficiencia energética y mejorar los hogares, edificios residenciales y barrios.
En este contexto, ha abogado por aunar esﬁterzos, apuntando que «invertir en rehabilitacién

es hacerlo también en desarrollo econémico y social».

]gualmente se ha dado a conocer un repaso sobre la situacién del parque ed[ﬁcatorio
en Espana, que cuenta aproximadamente con 25,7 millones de viviendas, de las que cerca de
19 millones son primera residencia. De ellas, mas de la mitad son anteriores al afio 1980, por
lo que son muy mejorables en eficiencia energética, y mds de un millén estén en mal
estado, deficiente o ruinoso.

Asimismo, se ha apuntado que, en el 4mbito rural, el 30% del parque ediﬁcatorio es
anterior a 1960, y las viviendas secundarias y vacias suponen el 44%, 15 puntos mas que [a
media nacional. Respecto a estas ultimas, mas del 24% estan en estado deﬁciente 0 Tuinoso;

Y, en valores absolutos, mas de 410.000 viviendas vacias son practicamente inhabitables.

La tasa de rehabilitacién en Espaiia no alcanza el 0,1% anual del total de viviendas,
frente a Francia o Noruega, donde el porcentaje de viviendas rehabilitadas al ano es del 2%;
en Alemania ronda el 1,5%; y en Ttalia se sittia en el 0,77%, por lo que, con los fondos, se

persigue contribuir a impu[sar este tipo de inversiones.



El Plan de Recuperacion tiene un papelfundamenta[ para ayudar a alcanzar los objetivos
de Veha’oilitaciény reduccion de consumo. No en vano, a través del programa se prevé alcanzar
las 510.000 actuaciones de renovacién de viviendas en el segundo trimestre de 2026. En total,
se espera ejecutar 510.000 actuaciones de rehabilitacién durante todo el periodo de ap[icacién
del PRTR. En 2019 se rehabilitaron algo més de 31.100 hogares y, aunque supone un 10% mds
que en 2018, el o’oje’civo del Gobierno es multiplicar la actividad por diez de aqui a 2030,

llegando a las 300.000 viviendas al afto.

El objet'wo globa[ de las actuaciones ﬁnanciadas por los fondos europeos es reducir al
menos un 30% el consumo de energia no renovable en los hogaves y descarbonizar y bajar la
demanda de ca[efaccién y refrigeracién como minimo un 7%. Es importante acreditar la
reduccion del consumo y para ello un experto tiene que expedir un cerﬁﬁcado energético de

la vivienda o del ediﬁcio antes y después de la actuacién.

Ast, se busca reducir un 30% el consumo de energia primaria no renovable de los hogares
y mejorar el confort y la habitabilidad, promoviendo, por ejemp[o, el cambio de ventanas, el

despliegue de sistemas de ca[efaccién alimentados con energias renovables, o la renovacién

de sistemas de ca[efaccién y de Veﬁfigemcién obsoletos.

En base a los datos aportados por el Consejo General del Notariado,
la compraventa de viviendas crece en 13 CC.AA. y se reduce en las
cuatro restantes. Destacan los aumentos en Pais Vasco (34,0%),
Extremadura (21,9%) y Aragén (21,4%), mientras que las caidas mas
pronunciadas se registraron en La Rioja ( 8,9%) e Islas Baleares (-8,1%).

El precio del m? sube un 3,1% interanual a nivel nacional. Destacan
las alzas en Galicia (20,7%) y Murcia (18,9%) y las caidas en La Rioja
(-19,2%) y Navarra ( 14,6%).

Los préstamos para adquisicion de vivienda aumentan un 13,0%
interanual. Crecen en 16 CC.AA., alcanzando las mayores tasas en La
Rioja (34,6%), Cantabria (24,9%) y Aragén (22,3%). SO6lo caen en
Castilla y Leén ( 6,2%).

La constituciéon de nuevas sociedades decrece un 3,5%. Destacan
los aumentos en Cantabria (82,9%), Asturias (26,6%) y Madrid (17,3%)
y las caidas en Extremadura (-40,9%) y Pais Vasco (-31,7%).

La compraventa de vivienda por extranjeros aumenté un 52,7%
interanual en el primer semestre, segiin los notarios.

Las operaciones efectuadas por extranjeros (72.987) representaron un
20,3% del total de compraventas a nivel nacional, superando el promedio
que se registrd entre 2012 y 2019 (18,7%).

Con estas cifras, se hilan tres semestres de ascensos continuados tras las
caidas registradas en 2020 y 2019.



Grafico 1: compraventas vivienda y precios medios (indice 2007 = 100)*
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Continua la evolucién positiva en todas las comunidades

La compraventa de vivienda libre por compradores extranjeros
aumento en todas las comunidades auténomas. El incremento fue liderado
por Canarias (88,6%), la Comunidad Valenciana (78,0%) y Andalucia
(62,3%) mientras que la media nacional se situé en el 52,7%. Por debajo
del promedio nacional se encuentran Baleares (50,4%) y Extremadura
(42,2%) y entre el 20% y el 40% se situaron las autonomias de Catalufia
(37,2%), Cantabria (36,2%), Asturias (35,1%), Murcia (32,7%), Galicia
(29,4%), Castilla-La Mancha (27,1%) y Castillay Le6n (20,5%). Finalmente,
por debajo del 20% se ubicaron Aragén (18,6%), Madrid (17,7%), Navarra
(16,1%), Pais Vasco (14,5%) y La Rioja (14,0%).

Diferencias en los precios por tipo de comprador y por autonomia

El precio promedio por metro cuadrado de las operaciones realizadas
por compradores extranjeros en la primera mitad de 2022 se situdé en
2.062 €/m2. Esto se traduce en un 10,6% interanual mas que en el primer
semestre de 2021. Los extranjeros no residentes siguen pagando mayores
importes por sus viviendas (2.522 €/m2) que los residentes (1.622 €/m2) y
los nacionales (1.560 €/m2).

El precio medio pagado por extranjeros no residentes aumenté6 un 2,9%
interanual y el de los residentes un 8,2%. El comprador nacional se sitGia entre
medias de ambos al cifrar incrementos del 5,2% en la primera mitad del afio.

La evolucién de los precios registré un avance positivo en todas las
autonomias, pero mostrando disparidades frente al 10,6% de avance a nivel
nacional. En Extremadura se produjo el mayor incremento con una subida
del 34,3%. Los incrementos alcanzaron también tasas de dos digitos en
Asturias (27,5%), Murcia (19,0%), Madrid (16,6%), Aragbén
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(16,1%), Comunidad Valenciana (13,6%), Canarias (13,1%), Cantabria
(11,0%) y Cataluiia (10,4%). Entre el 10% y el 5% crecieron los precios en
Andalucia (9,7%), Galicia (9,5%), Baleares (8,2%) y Castilla La Mancha (7,3%).
Por debajo del 5% quedaron La Rioja, Pais Vasco, Navarra y Castilla y Le4n.

Los britanicos contindan liderando las compras en la primera mitad del 2022.

Por nacionalidad, el grupo de extranjeros que mas viviendas adquirié fue
el de nacionalidad britanica, con el 10,7% de las operaciones totales (7.793),
seguido por alemanes (10,2%) y franceses (7,7%). El grupo de nacionalidades
que engloba al resto de extranjeros de fuera de la UE supuso el 10,9%, el
menor porcentaje en tres afios.

Por tercer semestre consecutivo las compraventas efectuadas por los
extranjeros de todas las nacionalidades aumentaron, pero crecieron con
mayor intensidad las realizadas por holandeses (121,5%), noruegos (119,5%)
e irlandeses (106,7%).

Mientras, los mayores precios promedio por metro cuadrado fueron
abonados por los compradores de Dinamarca (2.870 €/m2), EE.UU.
(2.837 €/m2), Noruega (2.701 €/m2), Suecia (2.701 €/m2), Alemania
(2.657 €/m2) y Suiza (2.567€/mz2). También superaron el precio medio
pagado por el conjunto de extranjeros (2.062 €/m2) los compradores
de Paises Bajos, Francia, Bélgica, Italia e Irlanda. Los menores
precios fueron pagados por marroquies (694 €/m2), rumanos (1.097
€/m2) y ecuatorianos (1.198 €/m2).

Los precios que mas crecieron fueron los de las compraventas realizadas
por estadounidenses (25,6%) seguidos de los ucranianos (25,4%) y noruegos
(21,5%). Por otro lado, los paises que tuvieron un descenso en los precios
pagados fueron Rusia ( 8,9%), Suecia (-2,5%), Alemania (-0,7%) y
Argentina (-0,1%).

Analizando por un criterio de residencia y autonomia, se observé que los
alemanes superaron en este semestre a los britanicos y lideraron la cuota
de compraventas entre extranjeros no residentes en las dos Castillas,
Baleares, Canarias y Cantabria. Los franceses fueron los principales
compradores en Aragén, Catalufia, Extremadura, y Pais Vasco; los britanicos
en Andalucia, Comunidad Valenciana y Murcia; los estadounidenses en Madrid
y Navarra; y los argentinos, portugueses y holandeses en Asturias, Galicia y
La Rioja respectivamente.

Entre los extranjeros residentes, los nacionales de Marruecos y Rumania
fueron los principales compradores en casi todo el pais, salvo en Galicia y
los archipiélagos, donde la cuota de compradores alemanes, italianos y
portugueses fue mayor.



La Fundacidén de las Cajas de Ahorro
en su Ultimo informe ‘Cuadernos de
Informacidén Econdmica’ ha sefialado que
a causa de la elevada inflacidén, el
cambio de la politica monetaria causara
que la tendencia alcista con la subida
de los precios del mercado inmobiliario
se modere en 2023.

La Fundacién ha alzado la expansidén del sector a pesar de
la desaceleracidén econdmica. Una subida experimentada tanto
en precios como en transacciones. Sin embargo, el mercado se
debilitard dentro de poco a causa del aumento de la referencia
hipotecaria, el Euribor.

Aunqgque la capacidad de compra se haya reducido debido a
las presiones inflacionistas, el crecimiento positivo del
sector laboral y los ahorros realizados en pandemia contintan
alzando la demanda. Junto a ello, estos dos factores causaran
que se registre una subida de los precios este afio de un 6%
en tasa anual. Un porcentaje que supera los ingresos de las familias.

Funcas ha anticipado que la moderacidén del sector
inmobiliario llegaréd con el endurecimiento de los requisitos
de financiacidén y con el aumento del esfuerzo financiero de
los hogares. Un esfuerzo gque ya sSe encuentra en numeros
superiores a la media.

Desde la asociacidén seflalan que «la menor demanda y la
mayor oferta provocaran una desaceleracidn, con unos precios
que podrian evolucionar en linea con la renta disponible de
los hogares». En suma, defienden que no tendrda lugar un
aumento elevado de la morosidad ni el mercado se hundira.
Esto debido a que el sector inmobiliario no se encuentra en
una sobrevalorada posicidn.
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La subida de los precios del interés tendrd beneficios
tardios en las entidades bancarias.

El giro de la politica monetaria tendra varios efectos en
el mercado financiero. Un incremento de los tipos de interés
no conlleva directamente un impulso de la rentabilidad de
los bancos. Y menos, en el estado actual del sector.

Estas modificaciones monetarias conllevan una serie
de desafios a los gue debe enfrentarse el sector.
Desafios como el incremento de los precios de
financiacidédn que causa la actual debilidad financiera,
la posible 1llegada de una recesidén o el grave
procedimiento inflacionario. Por otro lado, también
encontramos como desafios el fin de las moratorias de créditos
o las tasas de morosidad de hipotecas con avales publicos.

Respecto a los porcentajes de tipos de interés actuales,
Funcas indica que existe una incidencia directa de estos con
el margen de la intermediacidn.

En primer lugar, el estado actual de los tipos tendria que
impulsar dicho margen del sector bancario europeo y espafiol.
El motivo de ello reside en que el Euribor se encuentra por
encima del 2%. Sin embargo, esta traslacidén del aumento de
tipos al margen no serd lineal.

Eso se debe a 1la
intensidad y el ritmo de
repreciacidédn de pasivos y
activos bancarios
diferentes para adaptarse
a la tendencia del
Euribor.

La traslacién del aumento
del interés a la rentabilidad del margen se lleva a cabo a
un ritmo gradual y progresivo. Un ritmo muy inferior en la
rentabilidad del crédito comparado con el precio de los
depdsitos.

En Gltimo lugar, Funcas destaca: «El resultado seria un
efecto en forma de «J» en el margen, con una ligera caida
en los primeros meses, como ponen de relieve los Ultimos
datos publicados por las entidades mas representativas, a
la que seguiria una tendencia creciente a partir sobre
todo de 2023".



FORMACION CONTINUAIDA DEL
- ADPI -

- ASESOR DE LA PROPIEDAD INMOBILIARIA -
- AGENTE INMOBILIARIO -

La vivienda inversa como alternativa

El envejecimiento poblacional
plantea una situacién compleja en
Espafna. Ademaés, el escenario actual,
lejos de mejorar, se agudiza con el
paso de los anos. Si en 2022 el
ndimero de jubilados supera los 9
millones, en 2040 serdn méas de 14
millones, lo que supone un incremento
superior al 55%.

Stimese a todo esto que somos el
tercer pais del mundo con mayor
esperanza de vida, s6lo por detras de
Japén y Suiza, y que la tasa de
fecundidad se ha desplomado. Hemos
pasado de una media de casi tres
nifios por mujer desde 1960 hasta
mediados de los afios 70, a una media
que no supera 1,4 hijos por mujer
desde 1990 hasta hoy. Segin el
Instituto Nacional de Estadistica
(INE), en 2021 se registr6 el minimo
histérico desde que hay registros
(1941), situandose en 1,19 hijos por mujer.

Por otra parte, el nimero de
trabajadores del sector privado en los
ultimos 15 afnos se mantiene estable,
pero las pensiones superan en mas
de 1,7 millones las de 2007. De esta
forma, si hace 15 afios habia 2,41
empleados del sector privado por
cada pensionista, en 2022 esta cifra
sereduce a 1,89. Cabe esperar que esta

INGRESOS

COMPLEMENTARIOS
ALAJUBILACION

LA VIVIENDA INVERSA

ratio se reduzca ain mas a medida
que alcance la edad de jubilacién la
generacién del baby boom, los 14
millones de nacimientos que hubo
en Espafna entre 1957 y 1977 segun
el INE.

Todos estos datos nos permiten
concluir que Espania se enfrenta a
un problema desde un punto de
vista demografico, con su impacto
correspondiente en los dmbitos
econdémico y social. Ademéas, lo hace
en un marco de incertidumbre
acerca de la sostenibilidad del sistema
de publico de pensiones y los problemas
que debe afrontar. Unos son estructurales,
y otros coyunturales, aunque no por
ello menos acuciantes. Entre ellos, la
pérdida de poder adquisitivo provocada
por la inflacién, una posible recesién
econémica, o el déficit del sistema de
pensiones, que alcanza los 27.000 millones.
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En este contexto, éen qué circunstancias
afrontan la jubilacién nuestros mayores
y en qué circunstancias lo haréan las
préximas generaciones? Cabe recordar
que, en la actualidad, el 70% de los
jubilados tiene como tdnico ingreso la
pensién del Estado, que en dos de cada
tres casos no alcanza los 1.300 euros
mensuales.

Seguin un estudio realizado al
respecto, con la colaboracién del Banco
de Espafa, 2,7 millones de espafioles
mayores de 65 afos no estan preparados
para afrontar con garantias econémicas
su jubilacién.

La vivienda es la gran hucha de los
espanoles, que han invertido en sus
casas 3,5 veces el PIB nacional. En el
caso concreto de los jubilados, el 90%
de ellos tiene una vivienda en propiedad
en la que han invertido el 85% de sus
ahorros. La cuestién es cémo hacer
liquido este activo, que suele ser su
vivienda habitual.

Alternativas tradicionales
(impiden residir en la
vivienda habitual)

PRODUCTOS DE

MONETIZACION DE
LA VIVIENDA

Nuevas alternativas

[permiten residir en la
vivienda habitual)

Existen alternativas para
monetizar el ahorro inmobiliario. Y
entre todas ellas, la vivienda
inversa, es la solucién mas justa
y transparente. El citado estudio avala
este producto como instrumento
de licuacién patrimonial, que ademaés
cuenta con todas las garantias
juridicas propias de una compaiiia
cotizada, auditada y sometida a la
regulacién de la Comisién Nacional
del Mercado de Valores.

Consiste en la compraventa del
inmueble de acuerdo con el valor de
tasacién y, en unidad de acto juridico,
la firma de un contrato de alquiler
vitalicio, de manera que el propietario
accede a la liquidez que necesita o
desea para mejorar su calidad de vida
y se convierte en inquilino vitalicio.
El importe a percibir el dia que se
realiza la operacién es la diferencia
entre el valor de compraventa de la
vivienda y el valor del arrendamiento
vitalicio en funcién de la esperanza
de vida estimada, que se retiene
como bolsa de alquiler.

Venta de |a plena
propiedad

Mudanza a reducida

Permuta inmobiliaria

Alquiler

Wenta nuda propiedad

Wivienda inversa

Rentas vitalicias
inmaobiliarias

Hipoteca inversa

Anticipo de alquileres



De esta forma, la vivienda inversa
no sé6lo es el producto que mayor
importe ofrece por la vivienda, sino
que tiene una flexibilidad y seguridad
que no existe en el resto de las
alternativas de monetizacién del
ahorro inmobiliario. Asi, si el vendedor
abandona el inmueble antes del
plazo estimado, él o sus herederos
reciben el importe de la bolsa de alquiler
retenida y no consumida, aumentando
asi la monetizacién. Si por el contrario,
el vendedor supera la esperanza de vida
estimada, a partir de ese momento sélo
abonaré los gastos de comunidad, pero
puede permanecer en la vivienda.

El pdblico objetivo al que se dirige
la vivienda inversa esta compuesto por
mas de nueve millones de mayores de
65 afnos, que como ya se ha comentado
superara los catorce millones en
2040. Por lo tanto, es un mercado con
una demanda estructural creciente,
caracterizado por una edad media en
la que disminuyen los ingresos y
pueden crecer la necesidad o el deseo
de liquidez, en un entorno de
incertidumbre respecto al sistema
nacional de pensiones.

ALTERNATIVAS TRADICIONALES

mmm Mudanza a Permuta Alquiler
propledad reducida inmebiliaria S

‘obtengo? Diferencia Diferencia Segun
100 % precio precio precic precio
mearcado mercado mercado mercado
ﬁg viviendas viviendas alquiler
Nao No Mo No
Y los
herederos? hipdi-acn Adguieran Adquieren

Adguiersn la
propiadad

opcion de
a A adguirir la
BIam  popiedad

nueva nuewva
propiedad prapiedad

i Venta plena Contrato de
- u Compra-venta Permuta -
i propiedad arrendamienta
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El impacto social de la vivienda
inversa como fuente de liquidez

para mejorar la calidad de vida de
nuestros mayores, debe combinarse
con una rentabilidad razonable para los

accionistas, que aportan los recursos
necesarios para realizar cada operacién.

Por todo lo expuesto hasta ahora, el
ahorro inmobiliario puede ser la
respuesta a una situacién con mas
dudas que certezas, y la vivienda
inversa el instrumento 6ptimo para
aportar la liquidez necesitada o
deseada por nuestros mayores,
garantizidndose el derecho a permanecer
en sus viviendas de por vida.

" El objetivo es monetizar el
ahorro de los mayores de 65 aiios".

"Compite con modelos como la hipoteca
inversa o la nuda propiedad".

MNUEVAS ALTERNATIVAS
Nuda Wtandn lﬂmn Mr.mpu de
30%-75% 50 % 85 % 50 % 80 % 25%-50% Segun precio
precio precio precio precia mercado
metrcacda mercado mercada mercado alquiler
Si Si Si Si No aplica
Mo tienen Ne tienen No tienen f:‘::::::ll
opcian de opclon de opclén de f::lecpimiento Adguieren la
acdguirir la adguirir la adquirr la Sliaatiana X propiedad
> - : obligacién de
dad e d
prapieda propiedad propieda At bresn
Wenta plena
Venta nuda propiedad + Venta plena o Contrato Contrato de
propledad arrendamiente  nuda propiedad hipotecario arrendamiento

witalicia
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La compra de una vivienda es la

mayor inversién que realizan la
mayoria de las personas a lo largo de
su vida. Por lo tanto, es el principal
destino del ahorro en Espafia, que se

caracteriza por ser un pais de
propietarios. Sin embargo, esta forma
de ahorro muchas veces lleva a las
personas mayores de 65 afos a disponer

de patrimonio, pero no de liquidez,

cuando el 90% tiene una casa en
propiedad. La vivienda inversa es una

alternativa que da solucién a este

problema y, pese a que es muy
conocida y practicada en otros paises

de Europa, en Espafa es un producto
todavia pendiente de explosién.

"El 90% de los mayores de
65 tiene una vivienda en
propiedad, en la que han
invertido el 85% del ahorro
generado a lo largo de su
vida y el wnico ingreso del
70% de ellos es la pensién
del Estado, que en el
65% de los casos es inferior
a 1.300 euros al mes".

Cuando disminuyen los ingresos
debido a la jubilacién y en un contexto
de precariedad e incertidumbre crecientes
del Sistema Nacional de Pensiones,
"las personas mayores necesitan
liquidez para afrontar sus necesidades
o, simplemente, mejorar su calidad de
vida y en este punto es cuando funciona
la vivienda inversa, que consiste en

una monetizacién del ahorro invertido

en la vivienda de personas mayores que

quieren o necesitan liquidez".

La vivienda inversa consiste en la
venta del inmueble y, al mismo tiempo,
la firma de un contrato de alquiler
vitalicio. De esta forma, el propietario
dispone de liquidez y se convierte en
inquilino de por vida. El vendedor
recibe el importe integro de la venta
en un Gnico pago o como renta mensual,
salvo una retencién equivalente al
importe del alquiler de la vivienda para
una esperanza de vida estimada.

La vivienda inversa compite en el
mercado con otras férmulas como la
nuda propiedad o la hipoteca inversa,
alternativas mas conocidas hasta la
fecha en Espafna, pero que segun
destaca Isidro, no son tan ventajosas
para el propietario del inmueble.

"La vivienda inversa es la alternativa
que ofrece mayor importe al vendedor
de la vivienda", se trata de un producto
con caréacter vitalicio, pero flexible y
a la medida de cada cliente. Asi, uno
de los puntos de mayor ventaja para
el vendedor es que "permite permanecer
en la vivienda de por vida o entregarla
cuando asi lo decida. El propietario
escoge el momento de entrega de la
vivienda, algo que no sucede con el
resto de las alternativas".

En el caso de que el inquilino abandone
la vivienda antes del tiempo estimado,
a él o a sus herederos se les devuelve
el importe del alquiler retenido en
el momento de la compraventa y
no consumido, aumentando asi la
monetizacién. Por otro lado, en caso
de supervivencia a la esperanza de
vida, el inquilino puede permanecer
en la vivienda y s6lo asume los gastos
de comunidad y suministros.

Otra de las ventajas es que "permite
hacer una planificacién hereditaria,
evitando problemas en la siguiente
generacién en la gestién de los
proindivisos", "solo la vivienda inversa
tiene oferta institucional entre todos
los productos que suponen una
monetizacién de la vivienda".




El resto de las alternativas

Hasta la fecha, uno de los productos
mas conocidos en Esparia es la hipoteca
inversa(1), sin embargo, "no es una
monetizacién del ahorro, es una
financiacién con garantia hipotecaria

(deuda), con tipos de interés superiores

al 6%, muy por encima del tipo de
interés de una hipoteca estidndar en el
mercado", ademés "el importe a percibir
es bajo (25%-45%) y los intereses se
capitalizan durante la vida del préstamo".

Aunque a priori una de las ventajas
de este producto es que no se pierde

la propiedad del inmueble, "la realidad

es que los herederos suelen tener que
vender la vivienda para hacer frente
al pago de principal mas intereses e
impuestos hereditarios". Ademaés, lo
tienen que hacer en el plazo de 12 meses
desde la fecha de fallecimiento del
propietario en condiciones, por lo tanto,
de cierta urgencia e independientemente
de la situacién del mercado.

La otra férmula méas utilizada es
la nuda propiedad (2) en la que el

comprador adquiere la nuda propiedad

v el vendedor mantiene el usufructo

de la vivienda de por vida. Se destaca

que en este caso "los intereses de las
dos partes no estian alineados, ya que,
en el caso de muerte prematura o
abandono voluntario de la vivienda, el
vendedor o sus herederos no reciben
la compensacién que si reciben en el
caso de la vivienda inversa".
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(1) Hipoteca inversa

El cliente que se acoge a esta clase
de préstamos puede recibir el importe
para complementar sus ingresos bien
a través de un uUnico pago inicial, de
forma mensual o combinando un pago
al principio y una renta mensual.

La cuantia media que reciben al mes
los usuarios que tienen este producto
en nuestro pais ronda los 300 euros.
"Si tenemos en cuenta la esperanza de
vida media (83,3 anos en Espana) en
esos 13,3 afios, el beneficiario recibiria
como maximo apenas el 18,4% del valor
de la vivienda (17,6% en el minimo)".
Asimismo, el documento detalla que si
viviera mas, el porcentaje sera mayor,
pero siempre seria muy bajo para
tener garantizada la recuperacién del
bien. En casos de supervivencia muy
prolongada de los beneficiarios, puede
llegar a entregar porcentajes hasta un
30%-35% de la vivienda generando
deudas que no sobrepasarian, salvo en
casos muy excepcionales, el 60% del
valor de la vivienda. El cédlculo esté
elaborado para personas de 70 anos y
con una vivienda valorada en los
270.000 euros.

Asimismo, entre las particularidades
de estos créditos inversos destacan
que los tipos de interés a los que se
comercializan en Espafia son tres veces
mayores a los que se aplican en una
hipoteca habitual. Concretamente, la
media esta en el 6,38% TAE, frente al
2,35% TAE que se ofrece en la actualidad
los bancos para las hipotecas variables
que dan a personas de entre 65y 70 anos
y el 2,37% TAE, en el caso de las fijas.
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De momento, los bancos espafoles
son reacios a volver a poner en su
escaparate este tipo de hipotecas.
Se considera que el mercado de la
hipoteca inversa se triplicard a nivel
global en menos de diez afios.

Entre los motivos que justifica la banca
para no comercializar las hipotecas
inversas destacan tres. En primer
lugar, las entidades temen que una vez
los titulares de la vivienda fallezcan
tengan que quedarse con el inmueble
si sus herederos no pagan la deuda
generada o rechazan la herencia, esto
después del intenso trabajo realizado
tras la crisis por limpiar el ladrillo de
su balance. Ademas, consideran que
este producto puede incrementar la
litigiosidad, ya que si el cliente fallece
pronto y los herederos no pueden
asumir la deuda, al final la entidad se
queda el inmueble a cambio de pocos
meses de haber estado dando una
renta. Finalmente, el tercer argumento
en contra, y quiza el mas obvio, es la
falta de mercado que hay ain. Desde
las entidades recuerdan que Espafia es un
pais de propietarios y, después de afios
habiendo pagado sus hogares, les cuesta
desprenderse de ellos a dltima hora.

En Espafa, las hipotecas inversas
se ofrecen a personas de entre 65 y
100 anos, siendo la media de edad de
los clientes de en torno a 77 afnos. El
importe medio que se presta es de
180.000 euros. Y este producto auin
no ha llegado al mundo rural,
comercializdAndose sobre todo en
capitales de provincia. Por ciudades,
Madrid esta a la cabeza con la mayor
cuota de mercado (38% del total);
seguida de Barcelona (28%) y de
V alencia (12%).

El tipo de suscriptores son en su
mayoria matrimonios de avanzada edad
(48% del total), después mujeres que
viven solas (38%) y, finalmente,
hombres que viven solos (14%).

En cuanto a la liquidez que ofrece,
la media es del 30% del valor de
tasacién de la vivienda. Una vez
falleces los beneficiarios del producto,
los herederos tienen como opcién
pagar la deuda generada o vender la
vivienda para poder afrontar la
devolucién a la compaiiia.

Asi son las condiciones para los clientes que tienen una hipoteca inversa

Escenario para los beneficiarios de la hipoteca inversa (calculado para una persona de 70 afios y una vivienda de 270,000 eurcs)

QUE RECIBE

QUEPAGA

RENTAMENSUAL(€)  VALORDE LA VIVIENDA (%) DEUDA GENERADA (€)

Vitalitas 257 176 77.694

Optima Mayores 301 18 74.839
Cdser 311 184 74,544

Comparacion de los tipos de interés por productos, para personas de entre 65 y 70 afios (TAE %)

HIPOTECA INVERSA

Quién puede pedirla & :Ef" Dénde
) "
Personas de entre 65 y 100 afios -?;%5’ J

: Cudnto liquidez ofrece
% VARIA EN FUNCION Media: ————» 30% del valor de tasacion de la vivienda

DE LA EDAD
Clientes de 65 afios

S —

HIPOTECA FUA*" @ HIPOTECA VARIABLE" @ CREDITO AL CONSUMO

En capitales de provincia

= 24% del valor de tasacion de la vivienda

Clientes de 84 afios o més —» Hasta 45% del valor de la vivienda

DEUDA SOBRE VALOR DE LA VIVIENDA (%) B COSTE(€) ~ TAE (%)
28] 071 | I 0
78 2503 [ >
27 205 | N 5

ﬁ Como recibe el cliente la liquidez
Tres opciones Recibe toda la liquidez en un dnico pago inicial

Enuna renta mensual durante los afios de vida

Combina un pago inicial menor y una renta mensual

Quién devuelve la hipoteca
[

» Los herederos, al fallecimiento del cliente:

B Bien por pago de la deuda

B Bien por venta de la vivienda para saldar la parte de la deuda

“uente: Asufin, Optima Mayores, elaboracidn progia. (*) Con vinculacin de productos.

elEconomista




(2) La nuda propiedad

En momentos en que se siguen
flexibilizando las regulaciones de los
espacios para la vivienda bajo diferentes
férmulas habitacionales (coliving,
cohousing, uniapartamento, etc.) y
cobran fuerza los nuevos emprendimientos
inmobiliarios, renace casi desapercibida
la venta de nudas propiedades bajo el
nuevo flujo de la economia plateada.

La nuda propiedad se encuentra en
el Derecho de Espafia y de la mayoria
de los paises iberoamericanos.
Recientemente (septiembre 2021) se
llevé a cabo en Espafa el I Congreso
Internacional de Economia Plateada en
el Palacio de Congresos de Mérida,
Extremadura.

Es bajo estos impulsos que la misma
es reconsiderada como una oportunidad
para la innovacién e inclusién en un
mercado de nuevas oportunidades. El
comprar por parte de un inversor una
nuda propiedad, es una decisién que en
el mundo empresarial puede compararse
con la responsabilidad social empresarial,
pero de modo individual.

En este caso, quien ocupa la
responsabilidad social individual es el
"comprador" - futuro nudo propietario-,
que esté colaborando con el "vendedor"
-futuro usufructuario- a rentabilizar
su propiedad para mejorar su vida a
corto plazo, rentabilizdndose a si
mismo en un plazo mayor y generando
movimiento en la economia.

Nuda propiedad - usufructo
Los mismos son derechos distintos

y por tanto se pueden establecer las
siguientes diferencias:
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* El nudo propietario es el propietario,
pero no tiene el uso del bien (en este
caso la vivienda). El usufructuario tiene
el uso de esta, pero no la propiedad.

* El nudo propietario solo podré hacer
uso de la vivienda cuando finalice el
usufructo (generalmente al ser la
mayoria vitalicios, seria a la muerte
del usufructuario). El usufructuario
podra habitar la vivienda mientras
dure su derecho (de por vida o segin
anos preestablecidos por contrato).

* El nudo propietario no puede alquilar
la vivienda, pero si puede vender la
nuda propiedad a un tercero o hipotecarla
como garantia. Como nadie puede dar
lo que no tiene, quien la compre o acepte
en garantia, adquirir4 una nuda
propiedad. El usufructuario puede alquilar
la vivienda y obtener una renta.

En definitiva, aunque el nudo
propietario es el duefio de la vivienda,
en la practica no la tiene; y es por ello
por lo que se dice que la nuda propiedad
es la "propiedad desnuda".

éQuién realiza estas operaciones?

Personas que por diferentes motivos
gustan de planificar su futuro o el de
terceros de la familia y a su vez movilizan
la economia.

Quienes optan por vender bajo nuda
propiedad son normalmente personas
mayores de 60 anos que necesitan
recursos econémicos por diferentes
motivos como: apoyar a hijos o nietos,
mejorar su calidad de vida, viajar,
complementar la jubilacién, evitar
problemas de sucesiones, y dar la
herencia en vida bajando costos de
sucesiones indivisas a los herederos o
hasta comprar otra propiedad y alquilar
el usufructo entre otros fines.
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Realizando la venta bajo esta modalidad,
se aseguran el uso de la vivienda
recibiendo a cambio una compensacién
econémica a acordar con el futuro nudo
propietario.

En otro orden, el nudo propietario o
inversor, se acerca a esta férmula como
opcién méas segura a otras alternativas
bursatiles cada vez mas volatiles.

éCémo opera la nuda propiedad en el
rubro inmobiliario?.

Las operaciones en este nicho de mercado
involucran generalmente a inmobiliarias
como un rubro sumado a las ventas
plenas, alquileres o administraciones;
aunque existen empresas que se dedican
exclusivamente a ese tipo de transacciones.
Estas operaciones no son meramente
comerciales, sino que implican demasiados
sentimientos y muchas dudas por lo que
requieren una atencién diferencial generando
y ganando la confianza de las partes.

No solo los valores de transparencia,
profesionalismo y compromiso que pueden
aportar las inmobiliarias influyen en las
transacciones, sino muy especialmente
el conectar psicolégicamente con la parte
vendedora, considerada la més vulnerable
por los sentimientos encontrados que
pueden existir al realizar este tipo de
operacién ya que no solo involucra a los
propietarios, sino que puede involucrar
a futuros herederos, por lo que se puede
considerar en algunos casos un acuerdo familiar.

El valor varia segin se realice la
venta: si es de manera vitalicia o
acotada en el tiempo.

Previo a la transaccién, se debe definir
un valor de venta, que se establece
generalmente dependiendo de la edad del
propietario. El valor puede variar segin
el mercado de cada pais y como se realice
la venta, si es de manera vitalicia o
acotada en el tiempo.

Los parametros de precios de venta
pueden hacer variar entre un 60% a un
20% menos el valor de propiedad plena
en el mercado segin la edad del
usufructuario, financiacién, tipo de
usufructo (vitalicio o temporal), teniendo
en cuenta que cuanto menor edad tenga
el usufructuario, menor seré el valor de
la nuda propiedad.

El propietario necesita un asesoramiento
profesional que le indique el valor en
funcién de los pardmetros mencionados
y no de los sentimientos. Este es uno de
los principales motivos por lo que los
propietarios prefieren empresas
especializadas en nuda propiedad.

éCulles son los perfiles de nudos
propietarios/ inversores?.

Generalmente se entrelazan con los de
los propietarios sobre las bases de las
expectativas, tranquilidad y confianza
que se generen ya que para muchos es
un nuevo campo de inversién, por lo que
también optan por empresas especializadas.

Beneficios al invertir

Es una forma de acceder a la compra
de una propiedad a un precio
significativamente menor al del mercado,
planificando el futuro a mediano-largo
plazo, ya sea para uno mismo como
inversién (particular o grupal) o para
otra persona de la familia.

En el &mbito de los impuestos, las
legislaciones regulan c6mo debe valorarse
segun el pais y en el caso de Espaia
puede variar hasta segin la Comunidad
Auténoma en que se realice.

Asi como la arquitectura es la
transformacién de un ladrillo sin valor
a un ladrillo que en su conjunto crea
valor, la nuda propiedad es una inversién
en que por un periodo determinado se
aporta valor y en el transcurrir de los
anos se crea y genera valor.
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Cvando se decide que una agencia inmobiliaria esté en las
redes sociales, hay una serie de prequntas que se deben
plantear. Estamos hablando de una potente herramienta
para consequir visibilidad, sequidores y potenciales

Debemos preguntarnos: ¢Estoy dispuesto a dedicar tiempo

y estuerzo a estas redes?. ¢Sé qué quiero explicar, como y

a quién?. ¢Tengo claro qué redes sociales son las mejores

para mi agencia inmobiliaria?. No es necesario estar en

todas ni mucho menos, pero si se tienen que cuidar las que

se elijan para promocionarse.

Los 3 consejos a tener en cuenta para hacer un buen
plan de marketing para las redes sociales

¢{Quién es tu avdiencia en FacebooKk?. ¢Y en LinKedIn?. iSon amigos, companeros
de trabajo o clientes?.

Debemos formularnos estas prequntas antes de desarrollar nvestra estrategia
digital en redes sociales. Debemos pensar qué objetivo queremos cumplir con los
perfiles de muverstro neqocio y dirigirnos al poblico adecvado para conseguir
potenciales clientes. También es importante conocer todos los formatos que se
pveden vtilizar en las publicaciones (videos, reels, fotos, texto..) y elegir los que
mejor se adapten 2 nvestra agencia.

Realizar vn plan de marKeting para las redes sociales no es vna tarea sencilla y
requiere de una estrateqia definida y de esfuerzo para publicar de forma periddica.
De hecho, algunas agencias optan por encargar sus redes sociales a empresas de
marKeting externas para poder liberarse de este trabajo extra.

[Pero si en sv caso, prefiere llevar usted mismo las redes sociales de sv negocio,
debe contener un plan de marKeting para que sea efectivo, y sequir estos tres
consejos clave:
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[Parece obvio, pero es muy importante tener claro a quién nos quieremos dirigir
antes de empezar con ninguna publicacién {y no, no nos podemos dirigir a todo el
mundo). Si no sabemos quién es nvestro poblico, no sabremos qué le interesa y qué
tenemos que explicarle. Debemos elegir como miximo tres poblicos diferentes
(por ejemplo, propietarios, inversores y compradores) y dirigir todos wvestros
esfuerzos y actividad en las redes hacia esos tres poblicos concretos.

Una vez eleqgidos, piensaremos qué tipo de contenidos les puede interesar mis o
llamar mis la atencidn. Intentaremos atacar sus problemas y necesidades y
ofréceles vna solucion ficil con nvestro producto.

La competencia es muy fuerte en Internet y se llena cada dia de noticias de
wwestero sector, de informaciones, videos, ofertas y contenido de valor. Debemos
buscar lo que nos hace diferente, lo que puede hacer que el cliente se decida por
noestra agencia y no por cvalquier otra. ¢lPor qué deberian contratar con nvestra
agencial. (Que ofrece nvestra agencia que sea Onico y especial?,

Debemos publicar contenidos originales, especificos, hablar de nvestro negocio,
de nosotros, entretener e informar 2 nvestros sequidores y hacerlo con nvestro
propio tono y personalidad. Centrarnos en solucionar los principales problemas y
dvdas que nos llegan a la agencia por parte de nvestros clientes o de otros
agentes inmobiliarios. También podemos buscar en foros donde estén nvestros
potenciales clientes a ver de qué se habla y usarlo para nvestras publicaciones. Al
final, lo importante es que resolvamos sus necesidades y que lo hagamos creando
contenido nvevo y original.

Una vez tenemos un calendario de contenidos y sabemos de qué vamos a hablar,
lo siguiente que debemos plantearnos es en qué formato vamos a publicar esas
informaciones. Cada vez hay mis donde elegir: texto, video, fotos, newsletters,
reels, carruseles, directos, blogs, colaboraciones con influencers..el abanico es
muy variado, pero lo mejor para empezar es algo sencillo y elegir el formato que se
nos dé mejor. Lo importante es que se haga con confianza y no suponga un gran
esfuerzo, porque si dejamos de publicar con reqularidad, seria perjudicial para
wvestro neqocio. Debemos eligir como mucho dos formatos para no tener que
invertir mucho tiempo y promocionar con ellos nvestra inmobiliaria.

No es necesario estar en todas las redes sociales, sélo en aquellas donde se
encventre nvestero poblico objetivo. Podemos eligir dos o tres como miaximo e
intentar posicionarnos y hacernos vn nombre en ellas.

[Para una agencia inmobiliaria, es aconsejable estar en Linkedln y en FacebooK e
Instagram (esta dos oltimas funcionan como una, ya que lo que comparta en una puede
servir para la otra y publicar en ambas a la vez). Para subir cvalquier publicacion, primero
tiene que pensarla, hacerla, editarla y una vez subida, promocionarla para que lleque al
maximo nomero de vsvarios posibles. Por tanto, es vn trabajo que requiere cierto estuerzo.

Si sigue estos tres consejos a2 la hora de crear sv plan de marKeting digital para
redes sociales, poco a poco consequird cumplir los objetivos de sv agencia.
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A contivuacién facilitamos alguwnas
preguntas basicas ew referencia al

e

permitirda saber si ha fijado los

/q\owcep+os bdsicos formativos ew
A evta materia. Para la comprobacién de
las respuestas correctas puede cousultar
la pdgiva 27 de wuestro Boletin Oficial.

1.~ Una de las alternativas para monetizar el ahorro inmobiliario es la
vivienda inversa, ¢ en qué consiste este producto?.

a) consiste en el producto que menor valor ofrece por la vivienda, el vendedor
abandona el inmueble y sus herederos reciben el importe del alquiler retenido.

b) consiste en la planificacién hereditaria para la gestién de los proindivisos.

¢) consiste en la compraventa del inmueble de acuerdo con el valor de tasacién vy,
en unidad de acto juridico, la firma de un contrato de alquiler vitalicio de
manera que el propietario accede a la liquidez que necesita para mejorar su
calidad de vida, convirtiéndose en arrendatario vitalicio.

2.~ El producto de la hipoteca inversa ess

a) el préstamo al que se acoge el cliente por el que puede percibir el importe para
complementar sus ingresos a través de un pago inicial, de forma mensual o
combinando un pago al principio y una renta mensual.

b) una monetizacién del ahorro del cliente para hacer frente al pago del principal
mas los intereses e impuestos derivados de la venta.

¢) el préstamo que se obtiene para poder vender la vivienda a un tercero o
hipotecarla como garantia.

3.~ ¢ Qué diferencia existe entre el nudo propietario y el ususfructuario?.

a) el nudo propietario solo puede hacer uso de la vivienda cuando finalice el
ususfructo, mientras que el usufructuario podrda habitar la vivienda
mientras dure el derecho de por vida o segin afos preestablecidos por contrato.

b) el nudo propietario pierde la propiedad del inmueble en el mismo momento
de formalizarse la venta, mientras que el usufructuario la mantiene de por vida.

¢) el nudo propietario puede alquilar la vivienda y obtener una renta, mientras
que el usufructuario no puede alquilar la vivienda pero si vender la propiedad
a un tercero.

4.~ ¢{ Cudales son los tre puntos clave a tener en cuenta para la elaboracién
de un buen plan de marketing inmobiliario para las redes sociales de una

agencia inmobiliaria?.

a) definir la estrategia, el contenido y el formato de las redes sociales.

b) definir el pdablico objetivo, buscar el elemento diferenciador y elegir las
redes sociales.

¢) seleccionar, publicar y editar las noticias de nuestro sector.



Consultorio

Formativo

Preguntas y Respuestas

Seccion dedicada a responder desde un punto de vista fogmativo y
practico, cuestiones variadas de actualidad, surgidas por dudas y consultas
planteadas en el ejercicio de la actividad de nuestros profesionales.

Pregunta

¢ Cudl es la reduccion del
rendimiento aplicable a la vivienda
habitual, para los casos de alquiler
de un inmueble (vivienda, local,
garaje, apartamento turistico) 2.

Respuesta

Esta reduccién sélo se aplica
a los arrendamientos de bienes
inmuebles destinados a vivienda
habitual.

El rendimiento neto positivo
declarado, calculado por diferencia
entre la totalidad de ingresos
integros y los gastos necesarios
gue tengan la consideracion de
deducibles, se reducird en un
60% cualquiera que sea la edad
del arrendatario.

La reduccion no se aplica a los
alquileres de apartamentos
turisticos ya que su finalidad
no es satisfacer una necesidad
permanente de vivienda sino cubrir
una necesidad de caracter temporal.

Pregunta

¢ Cual es el rendimiento minimo
computable en el supuesto de
parentesco para el alquiler de un
inmueble (vivienda, local, garaje,
apartamento turistico)?.

Respuesta

Cuando el arrendatario o el adquirente
o cesionario de los derechos o
facultades de uso o disfrute del
bien inmueble, sea el conyuge o un
pariente del contribuyente (incluidos los
afines hasta el tercer grado inclusive),
el rendimiento neto total computable
no podra ser inferior a la cuantia que
resulte de la aplicacién del régimen
especial de imputacion de rentas
inmobiliarias al inmueble o derecho
real de que se trate.



Los grados de parentesco tanto por
consanguinidad como por afini-
dad hasta el tercer grado son:

Primer grado: hijos, conyuge,
padres, suegros, yernos y nueras.
Segundo grado: abuelos, hermanos,
nietos y cuinados. Tercer grado:
tios, sobrinos, bisabuelos y biznietos.

Pregunta

¢ Cuales son los gastos deducibles
en el calculo del rendimiento del
alquiler de un inmueble (vivienda, local,
garaje, apartamento turistico) ?.

Respuesta

Para la determinacion del rendimiento
neto del capital inmobiliario, pueden
deducirse de los rendimientos integros
todos los gastos necesarios para su
obtencidon, asi como las cantidades
destinadas a la amortizacion del inmueble
y de los demas bienes cedidos con el
mismo, siempre que respondan a su
depreciacion efectiva.

Entre otros, son gastos necesarios para
la obtencion de los rendimientos:

1- Los intereses y demas gastos de
financiacion de los capitales ajenos
invertidos en la adquisicion o mejora del
bien, derecho o facultad de uso o disfrute,
asi como, en su caso, de los bienes cedidos
con el mismo.

2- Los gastos de conservacion y
reparacion de los bienes productores de
los rendimientos. A estos efectos, tienen
esta consideracion:

.Los efectuados regularmente con la
finalidad de mantener el uso normal de
los bienes materiales, como el pintado,
revoco o arreglo de instalaciones.
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.Los de sustituciéon de elementos,
como instalaciones de calefaccion,
ascensor, puertas de seguridad u otros.

No son deducibles por este concepto
las cantidades destinadas a la ampliacion
o mejora de los bienes, al constituir un
mayor valor de adquisicion cuya recuperaci 6 n
se efectla a través de las correspondientes
amortizaciones.

Se establece un limite maximo para
la deduccién de los intereses de los
capitales ajenos, gastos de financiacion
y gastos de reparacion y conservacion,
que no podran ser superiores al
importe del rendimiento integro de
cada bien o derecho. No obstante, el
exceso podra compensarse en los
cuatro afos siguientes con el mismo
limite para cada inmueble.

3- Los tributos y recargos no estatales,
entre otros, el IBI, tasa de basuras,
alumbrado etc.., excluidas las sanciones.

4- Las primas de contratos de seguros

5- Los gastos de defensa juridica.

6- Las cantidades destinadas a la

amortizacion, siempre que respondan
a su depreciacion efectiva.

Pregunta

¢ Cuales son los rendimientos
integros en el calculo del
rendimiento del alquiler de un
inmueble (vivienda, local, garaje,
apartamento turistico) ?.

Respuesta

La cuantificacion del rendimiento del
capital inmobiliario se realiza restando de
los ingresos integros los gastos deducibles
y aplicando sobre esta cantidad, en
los casos que proceda, determinadas
reducciones.
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Se consideran rendimientos integros del
capital inmobiliario:

- Los que se deriven del arrendamiento
o de la constitucion o cesién de derechos o
facultades de uso o disfrute sobre bienes
inmuebles rusticos y urbanos o de derechos
reales que recaigan sobre ellos, cuya titula-
ridad corresponda al contribuyente y no se
hallen afectos a actividades econdmicas rea-
lizadas por el mismo.

- Las cantidades percibidas por los
restantes bienes, como el mobiliario y enseres.

En el supuesto de subarrendamientos:

- las cantidades percibidas por el
subarrendador no se consideraran
rendimientos del capital inmobiliario,
sino del capital mobiliario.

- la participacion del propietario en el
precio del subarriendo si tiene la
consideracion de rendimientos del capital
inmobiliario, sin que proceda aplicar sobre
el rendimiento neto reduccién alguna.

IMPUE-STOS
LAV' ITA

IVIENDA

Pregunta

¢Qué impuestos hay que pagar por
la venta de una vivienda?.

Respuesta

Son tres los impuestos que tienes
que pagar por vender tu piso:

ElI IRPF, por la ganancia que obtengas
con la venta.

La plusvalia municipal, por el aumento
en el valor del terreno desde su
adquisicién hasta su transmision.

El IBI, que si bien no es un impuesto
propio de la venta, toca pagar la parte
correspondiente al afio de la venta.

Pregunta

¢Cuando se pagan los impuestos por
vender una vivienda?.

Respuesta

Cada impuesto tiene un plazo de pago
diferente. Lo detallamos a continuacion:

IRPF. Se paga el aino siguiente de la venta,
con el conjunto de la declaracion del IRPF.

Plusvalia municipal. Se paga dentro de
los 30 dias habiles siguientes a la
venta de la casa, aunque puede variar.
Verifica el plazo con tu ayuntamiento.

El IBI. Lo pagas cada afio solo por
serdueio del piso. Al vender, el importe
gque toca pagar ese afo lo puedes
repartir con el comprador, segun el
tiempo durante el cual hayas tenido
la propiedad del piso.

¢Cuanto
pagaré
de IVA

por comprar =

una casa?

Pregunta

¢ Qué IVA se paga en la compra de
una vivienda nueva en el afio 2022 y que
ITP en la vivienda de segunda
mano?.



Respuesta

En 2022, el IVA que se paga por
la compra de una vivienda de obra
nueva es del 10% de su valor
escriturado, salvo en Canarias, que
se paga el 6,5% del Impuesto General
Indirecto Canario. Este porcentaje se
reduce hasta el 4% si la casa es de
proteccién oficial o de promocidon
publica, aunque puede variar segun
la comunidad auténoma.

También se aplica IVA del 10% a
los anexos que se compren con la
casa de obra nueva, por ejemplo, las
plazas de garaje (hasta un maximo
de dos) y el trastero.

El comprador de la casa paga el IVA en
el momento de la transmisién de la
vivienda, es decir, en el momento en el
que se firman las escrituras.

En la compra de vivienda de segunda
mano no hay que pagar IVA. En cambio,
hay que afrontar el pago del Impuesto de
Transmisiones Patrimoniales (ITP). El
porcentaje de este tributo depende de las
comunidades auténomas, que va desde
el 4% del Pais Vasco, hasta el 10%, de
comunidades como Galicia o Valencia.

El ITP lo tiene que abonar el
comprador, que deberad presentar el
modelo 600 de autoliquidacion en la sede
de Hacienda donde se ubique la
vivienda. Dispondra de un plazo de 30
dias desde la firma de la escritura de
compraventa.

En el caso de las operaciones de
compraventa de viviendas de segunda
mano, habria que hacer frente a los
siguientes gastos:

Tasacidn (no se paga si no se pide
hipoteca): El precio suele rondar los
300 euros.
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Notaria: Los honorarios de los
notarios, denominados aranceles, estan
regulados por el Estado. En el caso del
otorgamiento de la escritura publica de
compraventa, los precios se mueven
entre los 600 y 875 euros, dependiendo
del precio de la vivienda.

Registro de la Propiedad: El precio
de la inscripciéon depende del valor
que se asigne a la vivienda en las
escrituras, la ubicacién de la misma vy
sus caracteristicas. A esto se le Ilama
valor registral. Los honorarios de los
registradores de la propiedad estan
fijados por el Arancel de los Registradores
de la Propiedad, que establecen el maximo
que pueden cobrar. El precio del registro
medio se situa entre los 600 y 1.000
euros y nunca sera inferior a 24,04 euros
ni superior a 2.181,67 euros

Impuesto sobre Transmisiones
Patrimoniales: La cantidad depende de
la comunidad auténoma, siendo el 4% el
tipo mas bajo y 10% el mas alto.

Gestoria: Es un gasto opcional que
el cliente puede contratar para que le
ayude con el papeleo de la operacion.
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