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Presentacion

|dentificacion de la Unidad Formativa:

Bienvenido a la Unidad Formativa UF1921: Técnicas de captacion e inter-
mediacion inmobiliaria. Esta Unidad Formativa pertenece al Modulo Formativo
MFO810_3: Captacion y prospeccion inmobiliaria, que forma parte del Certi-
ficado de Profesionalidad COMTO111: Gestion Comercial Inmobiliaria, de la
familia de Comercio y Marketing.

Presentacion de los contenidos:

La finalidad de esta Unidad Formativa es ensenar al alumno a prospectar el
mercado inmobiliario, contactar con los propietarios de los inmuebles pros-
pectados v realizar la entrevista al propietario, aplicando técnicas de captacion
segun las condiciones establecidas por la organizacion, asi como obtener
el encargo de mediacion aplicando técnicas de negociacion. También se va
a aprender a registrar la informacion necesaria para la gestion comercial del
inmueble, a fin de garantizar la validez, eficacia, disponibilidad vy actualizacion
de la cartera de inmuebles respetando la normativa de proteccion de datos
vigente y codigo deontoldgico del sector.

Para ello, en primer lugar se analizara el mercado inmobiliario y distribucion in-
mobiliaria, las técnicas de prospeccion v localizacion de inmuebles, asi como
las técnicas de captacion inmobiliaria. También se estudiaran las técnicas de
intermediacion y negociacion, vy por Ultimo, se profundizara en los sistemas de
gestion comercial inmobiliaria.
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Objetivos de la Unidad Formativa:
Al finalizar esta Unidad Formativa aprenderas a:

—  Determinar la cartera de inmuebles aplicando técnicas de prospeccion y
acciones de marketing directo para la localizacion de inmuebles en distin-
tos territorios o areas de actividad inmaobiliaria.

— Aplicar técnicas de captacion de inmuebles en el contacto en frio con
clientes propietarios tipo, en diferentes situaciones y contextos propios de
la actividad inmobiliaria.

— Aplicar técnicas de negociacion en la captacion y definicion de condi-
ciones de distintos tipos de encargos de intermediacion, compraventa y
alquiler.

—  Cumplimentar los distintos modelos de documentos y/o contratos de en-
cargo de mediacion, que se pueden presentar en actividades de capta-
cion de inmuebles.

—  Organizar la informacion y datos de distintas carteras de inmuebles utili-
zando técnicas de archivo en soporte convencional e informatico.

— Aplicar técnicas de trabajo en red durante la utilizacion de la informacion
existente en bolsas de inmuebles distintas a la de la propia empresa.
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1.1. El sector inmobiliario

Cuando hablamos del sector inmobiliario nos estamos refiriendo en el amplia
espectro de las actividades econdmicas y empresariales en las que intervie-
nen los bienes inmuebles, por lo que, como podemos entender, es un sector
muy amplio, del cual vamos a hacer una introduccion para conocer los aspec-
tos generales del mismo.

®

Definicion

Bienes inmuebles: Tierras, edificios, caminos, construcciones y minas, junto
con los adornos o artefactos incorporados, asi como los derechos a los cua-
les atribuye la ley esta consideracion.

El sector inmobiliario ha estado en boca de la opinion publica en los dlitimos
tiempos, debido a que se le ha considerado uno de los artifices de la crisis fi-
nanciera que comenzo en 2008, debido a la especulacion y a las operaciones
ilicitas que lo han rodeado. Pero el sector inmobiliario es fundamental en la vida
de las familias como de la economia nacional e internacional, ya que estamos
hablando de un sector que se ocupa de uno de las necesidades basicas de
las personas.

Es por eso que se debe trabajar con ética y responsabilidad en este sector,
ahora incluso si calbbe con mayor ahinco, ya que se debe desestigmatizar un
sector al que se le atribuye una vision de especulacion, corrupcion politica y
salvajismo financiero.
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Es por ello, que en este aprendizaje que vamos a emprender, debamos co-
nocer primariamente la importancia de este sector y los conceptos generales
gue encierra, por lo que delbemos conocer sobre el sector:

La evolucion del sector inmobiliario.

El peso del sector inmobiliario comparado con el resto de la economia
nacional.

Los distintos subsectores que conforman el mercado inmobiliario.
La regulacion que atiende al sector inmobiliario.

La justificacion del intermediario comercial.

Estos conceptos nos ayudaran a comprender la importancia de dicho sector
en la economia de nuestro pais, y por ende, la responsabilidad que recae so-
bre nosotros en la ardua tarea de la intermediacion inmobiliaria.

La grandeza de trabajar en este sector es la satisfaccion de ayudar a la gente
de encontrar la casa donde formaran un hogar o el local donde empiezan los
suefos de un emprendedor, esto quedd en un segundo plano con la voragi-
ne de la burbuja inmobiliaria, y esta profesion dejo de ser un servicio que se
prestaba a quién lo necesitara para pasar a convertirse en maquinas de dinero
en las que la calidad del servicio o la satisfaccion de los clientes no entralbban
dentro de los objetivos empresariales y tan solo se velan nimeros en lugar de
personas o inmuebles. Se debe recuperar el afan de ofrecer un valor a nuestro
servicio, bajo unos principios deontoldgicos basados en la ética y responsa-
bilidad.

1.1.1. Evolucion y peso del sector en la economia

El sector inmobiliario ha sufrido en los Ultimos anos unas variaciones demasia-
do criticas, con las que se ha comprometido la estabilidad del mismo, ya que
estas variaciones, tanto de crecimiento como de decrecimiento, debido a su
velocidad, han hecho inviable la sostenibilidad del sistema.

12
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Para entender mejor esta evolucion, vamos a realizar el estudio de los siguien-
tes indicadores del sector inmobiliario en los Ultimos afos:

—  Precio de la vivienda.
— N°de compras/ventas.
—  Construccion de nuevos inmuebles.

Ademas, las graves consecuencias que otorgod la crisis financiera en Espafna
son tan solo comprensibles si conocemos el peso que el sector inmobiliario
ha tenido en la economia espanola en las Ultimas décadas.

Precio de la vivienda

El precio de la vivienda es un buen indicador de la evolucion del mercado
inmaobiliario, ya que es uno de los principales productos de dicho mercado
y, tal y como hemos dicho anteriormente, un bien de primera necesidad. Su
importancia se puede comprobar en que dicho indicador esta incluido para el
célculo del IPC (indice de Precios al Consumo).

®

Definicion

IPC: es un indicador econdmico que marca la variacion de precios que sufre
una economia nacional en una cesta de la compra tipo, en la que se incluyen
productos comiunmente consumidos, ya sea por su necesidad o habitos. Nos
encontramos pues con productos como alimentos, gasolina, vivienda, elec-
tricidad, etc.

La fuente que vamos a utilizar para el estudio de la evolucion del precio de la
vivienda es el INE (Instituto Nacional de Estadisticas). Para ello vamos a tomar
como periodo de estudio el comprendido desde el 2007 hasta el 2014. Los
datos vienen establecidos por variaciones trimestrales del precio de la vivien-
da, tanto nueva como de segunda mano.

13
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1° Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre

2007 13,1 11,6 9,2 5,7
2008 2,8 -0,3 -3,0 -5,4
2009 -7,6 -0 -7,0 -4,3
2010 -2,9 -0,9 -2,2 -1,9
2011 -4,1 -6,8 -7,4 -11,2
2012 -12,6 -14,4 -15,2 -12,8
2013 -14,3 -12,0 -7,9 -7,8
2014 -1,6 - - -

Como podemos observar en la tabla, el precio de la vivienda ha estado cayen-
do desde el segundo trimestre del 2008, momento en el que comenzo la crisis
financiera global. Pero también delbemos observar que en el periodo anterior
también sufrid unas subidas de precios inviables e insostenibles,que 1o Unico
que consiguiod fue que el sector se desplomase mas rapidamente.

N° de compras/ventas

El nimero de inmuebles comprados y vendidos vamos a estudiarlo a través
del niUmero de hipotecas inscritas, con 1o que, aungue no tengamos un dato
exacto del nimero total, ya gue no se contaran las transacciones realizadas
en metalico, si que nos dara una idea general del mercado combinado con
otro de los factores que van ligados a la adquisicion de un inmueble, la finan-

ciacion.
Definicion

Hipoteca: Derecho real que grava bienes inmuebles o bugues, sujetandolos
a responder del cumplimiento de una obligacion o del pago de una deuda.

14
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Los datos que vamos a utilizar provienen igual que antes del INE, de donde
sacaremos los datos de hipotecas realizadas en Espafa en el periodo 2006-
2014, para ello daremos al igual que antes, los datos en serie trimestral:

1° Trimestre 2° Trimestre 3° Trimestre 4° Trimestre

2006 366.094 346.342 320.212 309.523
2007 351.246 327.300 297.702 262.642
2008 256.045 231.759 196.072 163.543
2009 1656.350 169.536 174.546 161.457
2010 1638.227 163.002 168.978 122.328
2011 142.384 101.248 90.244 74.585
2012 79.883 71.6217 66.388 55.891

2013 66.618 49.981 40.780 40.996
2014 50.509 - - -

En este cuadro podemos observar como trimestre a trimestre se han ido ins-
cribiendo menos hipotecas en el Registro de la Propiedad, sefial de que las
ventas han ido descendiendo, conjuntamente a la mayor restriccion a la hora
de conceder financiacion para la adquisicion de un bien inmueble, cosa que
en el periodo 2006-2007 se producia con mayor facilidad. Tan solo hay que
observar que en el 1° trimestre del 2006 se concedieron 366.094 hipotecas,
mientras que en el 1° trimestre del 2014 tan solo 50.509, unas siete veces
menos.

Construccion de nuevos inmuebles

Para terminar con la evolucion del sector inmobiliario vamos a analizar el Ulti-
mo de los indicadores senalados, la construccion de nuevos inmuebles. Con
este indicador queremos ver como ha ido evolucionando el nimero de bienes
inmuebles en nuestro pals, y ver la capacidad que tiene para realizar sus fun-
ciones.
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Para este indicador vamos a volver a utilizar como fuente el INE, en este caso
vamos a utilizar los datos aparecidos en el censo de poblacion vy viviendas
2011, donde estudiaremos los datos del nimero de edificios, viviendas vy vi-
viendas vacias, comparando los datos recogidos en 2011 con los que se
recogieron en el afio 20071 sobre los mismos parametros.

Censo 2011 Censo 2001 Variacion
Edificios 9.814.785 8.661.183 13,3%
Viviendas 25.208.623 20.946.554 20,3%
Viviendas vacias 3.443.365 3.106.422 10,8%

Podemos observar con este nuevo indicador como han aumentado tanto el
numero de edificios, entendido agui edificio como bien inmueble que puede
albergar tanto viviendas, como locales para negocios, y el nimero de vivien-
das, dato que concuerda con los visto en el nimero de hipotecas, ya que la
bajada en ese indicador empieza a declinar en 2008, pero después de una
década de subidas.

Un dato significativo es que igualmente se aprecia que el nimero de viviendas
vacias se ve incrementado. Este dato nos muestra que alin después de haber
vendido multitud de viviendas, se construyd por encima de la demanda, con
lo que finalmente ha originado que cientos de miles de estas viviendas se
encuentren sin habitar, ya sea porque no se vendieron o porgue las entidades
financieras han ejecutado las hipotecas por impago.

Con estos tres indicadores podemos dejar a la vista que la insostenibilidad
de los crecimientos que obtuvo el mercado hasta 2008 no eraviables para el
sistema, 1o que ha degenerado en una caida sin paracaidas del mercado vy
de todo el sector inmobiliario, con tragicas consecuencias para la economia
nacional e internacional. No en vano, veremos por gué ha afectado tanto este
desplome a la economia en general, a través del peso que ha tenido el sector
inmobiliario en nuestro pais.



imagen de la construccion de un edificio.

uDA1

El peso del sector inmobiliario en la economia es bastante significativo, esta-
mos hablando que el sector inmobiliario engloba dos sectores econdémicos a

Su vez:

—  Sector industrial.

—  Sector servicios.

En el 2007, justo cuando estaba en su mayor exponente el sector inmobiliario,
el INE reflejaba unos datos muy elocuentes sobre la importancia que tenia

dicho sector en Espana:

Peso del sector inmobiliario procedente de la construccion

Peso del sector inmobiliario procedente de la industria

Peso del sector inmobiliario procedente de los servicios de
no mercado

Peso de la construccion en el empleo

Peso del sector inmobiliario procedente de los servicios

2,9%

2,4%

13%
9,4%

24,7%
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Uniendo todos los componentes del sector inmobiliario, en el ano 2007, la
cifra global de dicho sector fue de un 39,4%. Estamos hablando que de cada
10€ que se producian en Espana, 4€ procedian del sector inmobiliario. De ahi
podemos enfocar el problema que acarred la caida del mercado inmobiliario
en Espafa, recordemos que en nimero de hipotecas, desde el 2006 hasta el
2014, bajd a una séptima parte.

El sector inmobiliario sigue siendo uno de los grandes motores de la economia
espafola, pero tras la caida en picado de nuestra economia, Nos responsabi-
liza para gque ese motor Nos aporte una rigueza sostenible y real. La gran es-
peranza para el futuro radica en que hayamos podido aprender de los errores
gue se han cometido.

1.1.2. Subsectores del mercado inmobiliario: construccion,
promocion inmobiliaria e intermediacion inmobiliaria

El sector inmobiliario, tal y como hemos podido entrever anteriormente, dis-
pone a su vez de subsectores. Asi que podemos establecer una division de
dicho sector, tal y como mostramos acontinuacion:

A continuacion vamos a hacer una profundizacion en el subsector de la cons-

truccion y el subsector servicios, en su vertiente de promocion inmobiliaria e
intermediacion inmobiliaria.

SECTOR INMOBILIARIO

CONSTRUCCION SERVICIOS
Promocion Intermediacion
inmobiliaria Inmobiliaria

Construccion.
La construccion es la actividad que se encarga de la fabricacion de edificios

0 infraestructuras, con lo que, se puede considerar como una ramificacion del
sector inmobiliario. La construccion puede subdividirse en seis tipos diferentes:

18
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— Residencial.

— Institucional.

—  Comercial.

—  Industrial.

—  Obras Publicas.

—  Obras Institucionales.

El sector inmobiliario no entra en los en los seis tipos, sino que tan solo le in-
cumbe lo referente a la construccion residencial (ya que las viviendas son mo-
tivo de compra-venta), comercial (con los locales ocurre lo mismo) e industrial
(las naves vy fabricas pueden ser igualmente motivo de transaccion comercial).
La construccion ha sido uno de los motores econdmicos de Espafa en la
década anterior, y aln sigue siéndolo, pero en menor medida.

Promocion inmobiliaria.

La promocion inmobiliaria consiste en que una persona o empresa decide,
impulsa, programa vy financia la obra de un edificio. La figura del promotor

viene regulada en la Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de Ordenamiento de
la Edificacion.

®

Definicion

Promocion: inicio o impulso de una cosa o un proceso, procurando su logro.

LLas obligaciones del promaotor son:
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Ser el propietario del solar donde se va a construir o tener derechos sobre
él que se lo permitan.

Entregar la documentacion e informacion necesaria para que se realice el
proyecto, asi como dar autorizacion al director de obra las modificaciones
que puedan surgir.

Disponer las licencias y autorizaciones administrativas necesarias para la
construccion del edificio.

Contratar los seguros necesarios.

Entregar al comprador los documentos gque exigen las Administraciones
competentes.

La promocion inmobiliaria es muy popular en Espana, ya que permite a em-
prendedores poner sus capacidades a disposicion de que salga hacia ade-
lante un proyecto de edificio, con lo que pondra en comun los intereses de
varios colectivos:

LLos constructores.

Las entidades financieras.

Las Administraciones Publicas.

Los futuros compradores de los inmuebles.

Gracias a esta puesta en comun, se facilitan las actividades necesarias des-
de la intencion de querer construir un edificio hasta su venta final, ya que
son llevadas por gente especializada que ademas, tal y como hemos podido
comprobar, tienen unas obligaciones y responsabilidades que aseguraran la
marcha de la operacion.

No obstante, las promociones inmaobiliarias cayeron igualmente con estrépito,
ya que al no poder vender las viviendas e inmuebles construidos, éstos han
sido embargados por las entidades financierasqgue las habian financiado, las
cudles, ahora se encargan, muchas de ellas, de su venta directa al publico.
La proliferacion de estas promociones fallidas es la vista de ciudades o barrios
vacios, debido a que los precios superan los que la demanda puede ofrecer.
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