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Prologo

El mercado de la compraventa vuelve a atravesar uno
de sus momentos mas transformadores debido al asen-
tamiento del nuevo ciclo en la politica monetaria con
las diez subidas de los tipos de interés en apenas un
afo. El impacto en el sector inmobiliario y en el merca-
do de la vivienda ya es sélido. En el primer semestre de
este ejercicio se detecta una ralentizacién del volumen
de compraventas en relacién con los dos afios anterio-
res, aunque las cifras todavia son superiores a las re-
gistradas en prepandemia, lo que indica que la reduc-
cién esta siendo paulatina y resiliente.

Lo mismo sucede con el principal motor que empuja el
mercado: la demanda de compra. Su comportamiento
ha estado ligado al agudo encarecimiento de los prés-
tamos hipotecarios provocando una moderacion en la
demanda de adquisicién de vivienda. Sin embargo, aun
con este retroceso, las cifras de participacién de par-
ticulares en el mercado de la compra (14%) estan por
encima de los aios previos al impacto de la Covid-19
(13%). Por lo que la demanda continta activa e intensa
a pesar del endurecimiento del acceso hipotecario.

Otro de los factores que ha provocado una expulsion del
mercado de los colectivos menos solventes o vulnera-
bles, ha sido el aumento del precio de la vivienda que, de-
bido a un efecto rebote de la subida de los tipos, ha mar-
cado las mayores variaciones del precio -con crecimientos
del 10,8% interanual- desde el 2006, similares a cuando
el mercado comenzo a calentarse previo a la burbuja de
2007. Esta circunstancia ha agravado la dificultad de com-
pra de las rentas mas bajas. De hecho, este informe refleja
c6mo el perfil con un nivel socioeconémico alto se refuer-
za, mientras el de las clases medias que pretenden acce-
der ala compra pierde peso.

La férmula de equilibrio del mercado sigue siendo la mis-
ma. La ampliacién de la oferta de vivienda disponible

fotocasa

ayudaria a reducir el gap entre compradores y ven-
dedores, estabilizaria los precios y evitaria encareci-
mientos mayores para desarrollar un mercado sos-
tenible y acorde con las necesidades habitacionales.
Aunque de momento, esa realidad se encuentra bas-
tante alejada, las dificultades existentes para aumen-
tar la oferta de vivienda por parte de la administra-
cion y en conjunto con el sector privado, van a marcar
el futuro en los préximos ejercicios.

A pesar de las adversidades, el mercado continta
dindmico y vigoroso. El afio 2023 cerrara con datos
de compraventas muy positivos, por encima de las
500.000 operaciones, lo que significara un gran afo
para el inmobiliario. La demanda aumentaray se res-
tablecerd en cuanto los tipos de interés tiendan a la
estabilizacién, debido a que el interés por comprar
permanece muy latente en el mercado. Por lo que
nos encontraremos frente a un mercado todavia mas
reforzado y que tendra que seguir dando respuesta a
una de las mayores tendencias surgidas hasta ahora:
la inversidn.

Con este estudio, Fotocasa profundiza en la experiencia
de la compraventa mostrando los cambios que ha atra-
vesado este mercado desde el punto de vista tanto del
comprador como del vendedor. Asimismo, pone de re-
lieve los desafios y obstaculos que surgen a la hora de
convertirse en propietario.

Maria Matos

Directora de Estudios y Portavoz
de Fotocasa




El mercado de

compraventa

141 La actividad contintia
decayendo

EL16 % de los particulares mayores de 18 afios en Es-
pafa ha participado en el mercado de compraventa en
los ultimos 12 meses. Esta cifra supone tres puntos por-
centuales menos que la registrada en el mismo mes del
afio anterior, cuando se alcanzoé el 19 %. Ademas, este
retroceso da continuidad al apreciado en la medicién
anterior, correspondiente a agosto de 2022, cuando el
porcentaje de personas activas en el mercado de la vi-
vienda en propiedad ya habia bajado al 17 %.

En un afio, el porcentaje de los que han llevado a
cabo alguna accion de compraventa en el mercado
de la vivienda en los doce meses anteriores ha
bajado tres puntos porcentuales, hasta el 16 %

Pese a que se trata de una caida estadisticamente signifi-
cativa, el dato todavia se sittia por encima del equivalente
en 2021, cuando fueron el 15 % los particulares que habian

interactuado con este mercado. No obstante, también es
cierto que el 16 % de febrero de 2023 ya se encuentra por
debajo del dato inmediatamente anterior al estallido de la
pandemia virica, en 2020 (17 %). Sin embargo, consideran-
do, ademas, que aquel momento fue muy positivo, con di-
ferencia, respecto a su anterior trienio (ver grdfico 1), pode-
mos concluir que, sin dejar de observar el descenso del ul-
timo afio, el mercado de la compraventa en Espafia man-
tiene sus constantes vitales en términos razonablemente
saludables.

Por lo tanto, podriamos hablar de que el mercado de
compraventa, en cuanto a volumen de participacion, y
tras dos afos de porcentajes superiores (19 % tanto en
2021 como en 2022), esta empezando a mostrar signos
evidentes de moderacion. La actividad en este segmen-
to venia de maximos y ahora se situa en la franja media
de la serie histérica.

G1. Particulares participando en el mercado de la compraventa
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A la hora de interpretar estos datos, ademas, debe to-
marse en consideracidn que el contexto actual es to-
talmente distinto al de febrero de 2020. Por un lado,

la pandemia ha incrementado el valor que las perso-
nas otorgan tanto a la vivienda como sus prestaciones.
Ademas, la subida de los tipos de interés que arrancé,
con mucha fuerza, en 2022 y alin contintia en 2023 ha
impactado de manera directa en las hipotecas y, por lo
tanto, en la compraventa de viviendas. La influencia de
estas incidencias ha arrojado como resultado esta linea
decreciente que se aprecia de febrero de 2022, con un
19 % de particulares participando en la compraventa, a
febrero de 2023, con un 16 % (pasando entre tanto por
ese 17 % del mes de agosto).

Este panorama se completa con la evolucidn de los pre-
cios: la vivienda de segunda mano se encarecio un 8 %
en 2022 y su evolucidn sigue siendo al alza en 2023 (un
10,8 % interanual en el primer semestre del afo).

Estas circunstancias también han provocado que pre-
cio de la vivienda haya crecido de manera notable.
Asi, segun el indice Inmobiliario Fotocasa, la variacién
interanual al final del primer semestre de 2023 era del
10,8 %, un incremento que nos sitda en niveles simila-
res al 2006, en el periodo de calentamiento previo a la
burbuja inmobiliaria posterior.

G2. Variacion anual del precio de la vivienda de segunda mano en Espaia
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1.2 La demanda desciende en

mayor medida que la oferta

Al poner el foco de manera separada en compra y ven-
ta, vemos ese 16 % de actividad general se desglosa en-
tre un 14 % de los particulares ha participado como de-
mandante de vivienda de compra y un 4 % lo ha hecho
como ofertante (hay que recordar que estos porcentajes
incluyen particulares que han tomado parte en ambos
mercados, por lo que su suma supera el 16 % general).

La bajada mas destacable es la de la demanda de vivien-
da que, no encuentra su efecto similar en la oferta, ya
que esta permanece en niveles similares (aunque hay
una reduccion progresiva, ésta no llega a ser significa-
tiva). Asi, la progresiva contraccién de la demanda —es
decir la parte de aquellos que han adquirido o inten-
tado adquirir una vivienda en propiedad— se produce
desde el dato de febrero de 2022 (16 %), pasando por el
15 % de agosto de ese afo, y cae ahora al citado 14 %.

En el caso de la oferta, ésta se mantiene en el 4 % ya re-
gistrado doce y seis meses antes, aunque, como se in-
dicaba en el parrafo anterior, con tendencia a la baja en
cada medicién sucesiva.

El14 % de los particulares ha participado en
el mercado de compraventa en calidad de
demandante de vivienda. En agosto eran el 15 %

Por lo tanto, la evoluciéon del mercado de compraventa
muestra un leve acortamiento en la brecha entre la de-
manda y la oferta, provocado por el retroceso en la de-
manda y la estabilidad en la venta (o pretension de ven-
der). Una diferencia entre ambos grupos que en febrero
de 2022 era de doce puntos porcentuales y que ahora se
queda en tGnicamente diez.




G3. Particulares participando en la compray en la venta de vivienda
(% sobre la poblacién mayor de 18 afos)
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Pero si se toma en consideracion el mercado de compra- afio). Ademas de estos dos grupos, existe un 6 % de par-
venta de manera unitaria, vemos que de la totalidad de ticulares que participan simultaneamente en ambos la-
particulares que han tomado parte en él dentro de los ul- dos del mercado. En este caso se aprecia un descenso
timos doce meses, un 78 % se relaciona exclusivamente respecto a agosto de 2022, cuando eran un 8 % los que
con la compra de vivienda (en febrero y agosto de 2022 afirmaban que en el Ultimo afio habian llevado a cabo ac-
era un 77 %)y un 16 % con la venta (en agosto de 2022 ciones tanto de compra como de venta.

era el 15 %, y también el 16 % en febrero del pasado
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1.3 Crece la demanda
efectiva de vivienda de
compra

La retraccidn que se registra en términos generales se
ve aliviada por el buen comportamiento que se aprecia
en el nimero de compradores efectivos, que se man-
tiene en el 4 % ya registrado en 2022, tanto en la ola de
agosto como en la de febrero.

Por el contrario (y es lo que marca el retroceso gene-
ralizado de la demanda), descienden los compradores
no efectivos de manera transversal en todas las comu-
nidades. En total, el porcentaje de este colectivo for-
mado por quienes han intentado comprar sin conse-
guirlo baja del 13 % de febrero de 2022 y 11 % de agosto
al 10 % de febrero de 2023, un descenso de tres puntos
porcentuales respecto a doce meses antes.

La compra inefectiva de vivienda cae con respecto
a febrero de 2022: pasa de un 13 % a un 10 %

fotocasa

Como se ve, el porcentaje de personas que han intenta-
do comprar pero no lo han conseguido ya se habia re-
ducido sensiblemente en agosto (11 %) con respecto al
mes de febrero (13 %). La continuidad del descenso —
que en febrero de 2023, como decimos, cae otro punto
lastra el conjunto. De hecho, al situarse en ese 10 % se
alcanza el mismo porcentaje que se daba en febrero de
2020. Una cifra que auln cayé mas en febrero de 2021,
cuando eran un 9 %.

Por lo que se refiere a las acciones de venta, las fluctua-
ciones son mas limitadas. La ultima ola de Fotocasa Re-
search (febrero 2023) no refleja cambios significativos en
la venta, ya sea efectiva o inefectiva, con respecto al pe-
riodo anterior, manteniéndose el 4 % general registrado
en agosto de 2022 (repartido en ambos casos entre el 2
% de los que han vendido y el 2 % de los que han trata-
do de vender sin culminar atin su propdsito).




Gs. Particulares participando en el mercado de la compra
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios)
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G6. Particulares participando en el mercado de la venta
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios)

"% 6% 6 % 6 %

6% @

*% 49 4 % 4% 4% 4%

4% L

% 2% 2% 2%

2% ° ° ° ° . ——o——o—o
2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2% 2%

1%

0%

feb-17  ago-17  feb-18  ago-18  feb-19  ago-19  feb-20 ago-20  feb-21  ago-21  feb-22  ago-22  feb-23

@ Total venta ® Ha intentado vender un piso del que es @ Ha vendido una vivienda
propietario, pero atun no lo ha conseguido de la que era propietario




1.4 Andalucia, el descenso
mas acusado

Aunque el retroceso se aprecia de manera generaliza-

da en todas las comunidades auténomas objeto de ana-
lisis en el presente informe, el caso de Andalucia es el
mas relevante. En un afio ha pasado de un 21 % de par-
ticulares participando en el mercado de la compraventa
(febrero de 2022) a un 15 % (febrero de 2023). Son seis
puntos porcentuales de caida que, ademas, viene provo-
cada por el descenso de participacion tanto en el lado de
la oferta (del 6% de febrero de 2022 al 3 % un afio des-
pués) como en el de la demanda (del 17 % al 13 %).

Andalucia ha pasado de un 21 % de
participacion en febrero de 2022 al 15 % de
un aio después. En Madrid y Catalufia el
descenso en este mismo periodo de tiempo
ha sido de cuatro puntos porcentuales

Por su parte, Madrid y Catalufia han registrado en el ul-
timo afio un comportamiento muy parejo: en febrero de
2023 se dejan cuatro puntos porcentuales en la partici-
pacion de particulares en el mercado de compraventa
con respecto a febrero de 2022. Pero eso no significa que
el panorama de ambos territorios sea idéntico.

( 3y
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Asi, Catalufa, con un 14 % de participacion en la com-
praventa, iguala el nivel mas bajo de toda su serie histo-
rica (en 2018-2019 ya se situé en ese mismo porcentaje).
Su evolucién nos habla de un mercado mas estable a lo
largo del tiempo, pero que tras encadenar varios descen-
sos se ha situado ahora en esa franja inferior.

Sin embargo, Madrid tiene un mercado de compraven-
ta mas dindmico y se mueve, tradicionalmente, en unos
niveles mas altos. El dato de participacion de febrero
de 2023 (16 %) no es una excepcion, pero también reve-
la una mas acusada tendencia a la baja si retrocedemos
hasta agosto de 2021, cuando se situaba en el 22 %.

Por ultimo, la participacion de particulares en la com-
praventa de vivienda en la Comunidad Valenciana se si-
tua (febrero de 2023) en el 17 %, frente al 20 % registra-
do un afio antes. Hay que tener en cuenta que este fue el
territorio en el que mas tarde se reactivd el mercado tras
la crisis sanitaria de la covid y que, a diferencia del res-
to, el lado de la oferta se mantiene en este caso en nive-
les razonablemente altos y la caida viene provocada uni-
camente por la demanda.

G7. Particulares participando en el mercado de compraventa por comunidades autonomas
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios) por CCAA
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MADRID CATALUNA ANDALUCIA C.VALENCIANA
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Comprador 17% 16% 13% 15% 14% 12% 17% 15% 13% 17% 16% 13%
Vendedor 3% 5% 4% 4% 4% 2% 6% 4% 3% 5% 5% 5%
Total 20% 19% 16% 18% 17% 14% 21% 17% 15% 20% 19% 17%
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1.5 El grupo mas activo sigue siendo el de
los jovenes, aunque pierde tres puntos

Si a la hora de analizar los datos tomamos la perspecti- %@
va de la edad de los participantes en el mercado de la vi-
vienda, se observa que, mientras los segmentos mas jove-
nes lideran las compras —y la participacion general—,
los mas adultos son los que mas venden. Una relacién que
responde a la légica mas elemental, por otra parte.

El segmento de edad con mds participacion en el [& ﬁ I

mercado sigue siendo el de personas entre 25y 34

aiios, con un 25 %. Esta cifra supone un descenso
de cinco puntos con respecto a febrero de 2022

El siguiente grupo mas activo es el de los que tienen entre
35Y 44 aiios, con un 22 %. Cabe destacar que este colecti-
vo ha experimentado una ligera subida respecto a la ante-
rior medicion, cuando se quedaron en un 21 %. Este incre-

Por ello, el grupo mas activo es el que comprende des- mento corrige levemente la anterior bajada de participa-
de los 25 a los 34 afios, entre los cuales hay (en febrero de cién de cuatro puntos porcentuales respecto a febrero de
2023) un 25 % de los particulares ha realizado alguna ac- 2022, cuando su porcentaje de actividad era del 25 %.
cién de compra o de venta en los Gltimos doce meses. Se

trata, no obstante, y como corresponde a la linea general En el resto de los grupos de edad se observan ligeros des-
de este estudio, de un dato inferior que el de los anterio- censos. Asi, los que cuentan entre 45y 54 afios bajan su
res periodos estudiados (28 % en agosto de 2022 y 30 % participacion dos puntos porcentuales con respecto a

en febrero de 2022), pero todavia muy por encima del de agosto de 2022, del 16 % al 14 %. Por su parte, los de 55a
febrero de 2021, cuando solo eran un 21 % los activos en la 75 descienden también dos puntos: del 12 % al 10 %.

compraventa.




G8. Particulares participando en la compraventa por edad
(% sobre la poblacién mayor de 18 afos)
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Total 15% 12% 10% 30% 28% 25% 25% 21% 22% 12% 16% 14% 14% 12% 10%
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Si enfocamos la mirada hacia la compra de vivienda efectiva comprobamos que en todos los segmentos se producen
descensos significativos, a excepcidn del colectivo entre 35y 44, que, como ya se indicaba, experimenta un leve repunte
respecto a agosto de 2022, una situacion que corresponde al efecto rebote después de la brusca caida que habia sufri-
do en relacién con febrero de 2022.




1.6 La compraventa ante el retroceso

del conjunto del mercado

Al enfocar la mirada hacia el conjunto del mercado se
observa que el 28 % de particulares mayores de 18 afios
(frente al 32 % de agosto y el 31 % de febrero de 2022)
ha llevado a cabo alguna accién —bien de oferta o de
demanda; en el arrendamiento o en la compraventa—
en los ultimos doce meses.

Se trata de un retroceso significativo, de cuatro puntos
porcentuales, que ratifica la tendencia que se viene ob-
servando en los Ultimos meses.

Ademas, y acudiendo al conjunto de la serie histdrica,
vemos que, tras el fuerte rebote experimentado inmedia-
tamente después del periodo mas crudo de la pandemia,
en 2023 la participacion de particulares en el mercado se
va alejando del rango mas alto de la serie histérica, aquel
34 % registrado en agosto de 2021, situandose ya a seis
puntos de distancia.

G9. Particulares participando en el mercado de la vivienda

(% sobre la poblacion mayor de 18 afios)

38%

36 % 35 %
34%

32%

30% 28 %
8% Hc 0
26%
24% \23%
N
2%

20 %

31%

34 %
32%
31%
28 %

28 %
27 %

feb-17  ago-17  feb-18 ago-18  feb-19  ago-19

Entre los que participan en el mercado, el grupo de de-
mandantes de vivienda tiene mucho mas protagonismo
que el de ofertantes. Quienes buscan casa son el 23 % de
los particulares mayores de 18 afios, una cifra que tam-
bién presenta una reduccidn significativa en el tltimo
aio, perdiendo cuatro puntos porcentuales.

Lo que si ha cambiado es la distribucién de esta de-
manda por mercados: en el alquiler ha caido desde el
16 % en agosto al 13 % de febrero de 2023 (el mismo

feb-20

ago-20  feb-21  ago-21  feb-22  ago-22  feb-23

porcentaje que doce meses antes) mientras que en la
compra cae algo menos, hasta el 14 % (15 % hace seis
meses). Sin embargo, si la comparacion se establece en
términos interanuales —las encuestas realizadas en
agosto siempre registran un mayor protagonismo del
alquiler por el sesgo que produce el recuerdo de los
arrendamientos vacacionales— la tendencia a la baja
de la demanda en la compraventa es mas acusada: se
ha dejado dos puntos porcentuales, al pasar del 16 %
de febrero de 2022 al 14 % en febrero de 2023.




G10. Particulares que han realizado alguna acciéon de demanda de vivienda
(% sobre la poblacion mayor de 18 aiios)
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Ademas, y centrandonos especificamente en la deman-
da, los datos sefialan que el descenso de la participacion
esta suponiendo la salida del mercado de un niimero cre-
ciente de segmentos sociales que abandonan la blisque-
da ante el escenario actual de altos precios, fuerte infla-
cién y costes hipotecarios al alza.

La demanda no efectiva (la que no ha logrado cerrar la
operacion) ha descendido desde el 18 % de febrero de
2022 al 14 % un aio después, mientras que la efectiva
(la que si que ha terminado con un alquiler o una com-
praventa) ha ganado protagonismo y ha pasado del 10 %
(febrero de 2022) al 12 % (febrero de 2023).

Es un patrén que se repite en ambos mercados, pero de
forma mucho mas acusada en el de la vivienda en propie-
dad, donde, como hemos visto, el porcentaje de perso-
nas que han comprado (4 %) se mantiene estable mien-
tras que el de quienes han intentado comprar pero no lo
han conseguido son ahora tres puntos porcentuales me-
nos que hace un afio (10 % en febrero de 2023 frente al
13 % de febrero de 2022).




G11. Acciones en el mercado de la vivienda
(% sobre la poblacién mayor de 18 afios)

Compra Feb. 22 Ago. 22 Feb. 23
Ha comprado vivienda 4% 4% 4%
Ha buscado vivienda para 13% 1 % 1M0%Y

comprar (no lo ha conseguido)
16 % 15 % 14 %

Venta

Ha vendido vivienda 2% 2% 2%

Ha tratado de vender vivienda 2% 2% 2%

(no lo ha conseguido)

Alquiler (inquilino)

Ha alquilado vivienda (inquilino) 6 % 8 % 6%V
Ha alquilado habitacion en un piso
compartido (inquilino) 1% 2% 2%

Ha buscado vivienda para alquilar como 6 % 6 % 50%hv
inquilino (no lo ha conseguido)

Ha buscado una habitacién en piso com- 2% 2% 2%

partido (no lo ha conseguido)

Alquiler (oferta)

Ha alt.qmla.do a otros una vivienda 3% 2 % 3%
(propietario)
Ha tratado de alquilar a otros una vivienda 1% 1% 1%

como propietario (no lo ha conseguido)




A partir de estos datos, se puede avanzar un poco mas
en el andlisis si tomamos especificamente el conjunto de
demandantes de vivienda y observamos a cudl de los dos
mercados se dirigen. En 2023, el 47 % de ellos Unicamen-
te han intentado adquirir una casa en propiedad, mien-
tras que otro 43 % se centra exclusivamente en el mer-
cado del alquiler.

Al poner estos datos en contexto con toda la serie histé-

rica afloran dos evidencias importantes. Por un lado, que
el alquiler ha perdido peso en favor de la compraven-

ta: las diferencias de 10 puntos porcentuales a favor que

tuvo en el pasado han quedado definitivamente atras.

Por otro, que el sorprendente dato de febrero de 2022 —
cuando la exclusividad de compraventa superé por pri-
mera vez a la del alquiler y lo hizo por un margen de 12
puntos— tampoco se ajusta a un panorama mas equili-
brado en cuanto a la distribucién de la demanda.

Ademas de estos dos grandes grupos, queda un tercer
segmento, el integrado por los demandantes que buscan
tanto viviendas de alquiler como de compra. Es un gru-
po que tiende a permanecer estable a lo largo del tiem-
poy con variaciones muy moderadas. En febrero de 2023
se sitia en el 11 % (en agosto era un 10 % y hace un afo
estaba en un 12 %).

G12. Distribucidn de la demanda de vivienda entre el alquiler y la propiedad

(% de demandantes)
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Perfiles

sociodemograficos

2.1 Compradores: las
clases medias pierden algo
de protagonismo

A la hora de trazar el perfil de los particulares que par-
ticipan en el mercado de la vivienda, se observa que la
compra continua teniendo un perfil mas joven y feminiza-
do, mientras que en la venta el protagonismo sigue reca-
yendo en los hombres de mas edad.

Asi, en el lado de los demandantes de vivienda en pro-
piedad, vemos un equilibrio entre ambos sexos: el 50 %
son mujeres y otro 50 % hombres. Son unos porcentajes
muy similares a los de afios anteriores, aunque si que hay
una ligera tendencia al alza de la presencia femenina.

La demanda de vivienda en propiedad se reparte
en dos mitades exactas entre hombres y mujeres.
La edad media de los compradores es de 44 afios

Por lo que se refiere a la edad media de los comprado-
res de vivienda —ya sean efectivos o inefectivos—, ésta
se sitlia en 2023 en los 41,1 afios, apenas unos meses mas
jovenes que los 41,7 afios que se habian registrado como
promedio en los dos afos precedentes (2021 y 2022).

Por tramos de edad, destacan, una vez mas, los que
cuentan entre 35y 44 afios, que suman el 32 % de los de-
mandantes (cuatro puntos mds que el 28 % registrado
en 2022), seguidos por los particulares del tramo inme-
diatamente inferior (los que van desde los 25 hasta los
34 aios), que alcanzan el 30 %.

La predominancia de estos tramos de edad entre los
compradores resulta logica, si se considera la relacion
de la vivienda con el ciclo vital de las personas: los mas
jovenes compran —o alquilan— por necesidad: se in-
dependizan, crean una familia, cambian de domicilio por
trabajo o estudios... Sin embargo, los mayores ya dirigen
sus metas hacia otras cuestiones menos urgentes, como
comprar una segunda residencia o invertir en el merca-

do inmobiliario, como comprobaremos mas adelante en
este mismo informe al analizar los usos de la vivienda ob-
jeto de la compra.

En lo que se refiere a la distribucion territorial de los
compradores, destaca Andalucia, con un 16 %, ligera-
mente por debajo de su peso en 2022 cuando alcanza-
ba el 18 %. A continuacion, se sitian Madrid y Catalufa,
ambas con un 14 %. Sin embargo, ambos territorios vie-
nen de escenarios dispares: mientras Catalufia se man-
tiene practicamente al mismo nivel que los dos afos pre-
cedentes, en Madrid hay una clara tendencia descenden-
te desde el 20 % que representaba en la demanda de vi-
vienda en propiedad en 2021.

Otra de las variables a tener siempre en cuenta en este
andlisis es el del indice socioecondmico al que pertene-
cen las personas que han comprado o intentado com-
prar una vivienda en el Ultimo afo: un 50 % se ubican en
un nivel alto o medio alto, un 23 % en el medio y el 26 %
en el medio bajo o bajo. Son cifras muy similares a las de
afos anteriores, aunque si que apuntan a una moderada
pérdida de peso de las clases medias.

La cuestidn anterior esta ligada, como es natural, a los
ingresos brutos mensuales de la unidad familiar de los
compradores. De este modo, se observa que el 29 % se
mueven entre los 2.001y los 3.500 euros mensuales,
cuando el afio pasado este tramo de ingresos represen-
taba el 35 %.

Por el contrario, el tramo de los compradores cuya uni-
dad familiar ingresa menos de 2.000 euros gana prota-
gonismo entre los demandantes de vivienda en propie-
dad y representa el 33 % frente al 28 % que suponian en
2022. Por ultimo, el peso del grupo con mayores ingresos
(a partir de los 3.501 euros) se mantiene estable.

En cuanto a su situacion de convivencia, el 31 % vive en pareja
y con hijos (en 2022 eran el 36 %), mientras que un 28 % vive
en pareja (en 2022 eran el 30 %). Esta pérdida de peso de la
demanda familiar se compensa por el mayor protagonismo
de quienes viven solos (del 13 % de 2022 al 16 % en 2023) o
con sus padres (del 12 % al 16 %).




G13. Perfil de particulares demandantes de
vivienda en propiedad

Sexo

Nivel socioeconémico

Ingresos brutos familiares
mensuales

E’) Mujeres EQ\ Hombres
50% ||/50%

Vive con

I 50 %
I 23 %

epapmepia 41 aNOS 26 %

De 1.001 € a 1.500 €:1 2 %

De 1.501 € a 2.000 €: 1 3 %
De 2.001 € a 2.500 €: 1 0 %

De 2.501 € a 3.000 €: 1 1 %

Comunidad Autonoma

D@ @w=r Af

Padres Solo/a

16 %

Pareja e hijos Pareja

31% 28 %

16 %

16 %

Andalucia

14 %

Cataluna

14 %

Madrid

10%

Comunidad
Valenciana

2.2 Vendedores: hombres y doce aihos

mayores que los compradores

En el epigrafe anterior nos hemos referido al perfil de los
compradores. Ahora toca analizar cémo son los parti-
culares que acttiian en el mercado inmobiliario desde la
otra posicion, la de los vendedores. Aqui nos encontra-
mos con un retrato medio de un varén (64 % de los ca-
sos) con una edad media de 53 afios. Este dibujo con-
trasta vivamente con el que anteriormente se referia a
los compradores, donde la distribucién por sexos estaba
equilibrada y con un carné de identidad mas de una dé-
cada mas joven (41 aios).

El 64 % de los vendedores son hombres,
con una media de edad de 53 afios, doce
mads que la de los compradores

Se trata, ademas, de unos rasgos que se han acentuado en
los ultimos doce meses, ya que en 2022 la media de edad
era de 50 afios, mientras que la predominancia de los
hombres entre los vendedores se quedaba en el 61 %.

Al dirigir la mirada hacia el indice socioeconémico de los
vendedores, se observa que, al igual que en los compra-
dores, la mayoria se sitiia en la horquilla alta o media-alta,
aunque en este caso en un porcentaje menor al de estos:
40 % de los que venden, frente al 50 % de los que com-
pran. Los vendedores con un indice medio son el 25 %.

Respecto a los ingresos mensuales brutos por unidad fa-
miliar, hay un cierto desplazamiento desde las rentas ba-
jasy, sobre todo, medias hacia las mas altas. Quienes in-
gresan mas de 3.500 euros son ahora 20 % frente al 15
% de hace un afio mientras que quienes estan entre los
2.000 y los 3.500 euros pasan de suponer el 33 % en
2022 al 29 % en 2023.

Por territorios, la procedencia mas frecuente de los vende-
dores se sittia en la Comunidad Valenciana con un 18 %, un
salto adelante muy significativo respecto al 13 % de los dos
ejercicios precedentes. Los vendedores madrilefios y anda-
luces, por su parte, representan un 16 % del total, aunque




llegan a esa cifra desde lugares muy distintos: en Andalu-
cia supone un significativo descenso desde el 22 % de 2022,
mientras que el dato de Madrid es un importante incremen-
to ya que doce meses antes suponian el 9 %. Por Ultimo, los
vendedores catalanes suponen un 12 % del total, en linea
con lo que venia sucediendo en afos anteriores.

Otra herramienta para trazar la identidad tipo de un colectivo
es su situacion de convivencia. En este caso, la mayoria de los
vendedores de vivienda vive con su pareja (33 %) o con su pa-
reja e hijos (33 %, un porcentaje ligeramente mds bajo que
el del aiio anterior, cuando eran un 37 %). Les siguen los que
Unicamente viven solos (15 %) o con sus padres (8 %).

G14. Perfil de particulares ofertantes de
vivienda en propiedad
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2.3 Coincidencias y disparidades
entre ambos perfiles

Como ya se ha venido indicando a lo largo de este analisis,
al confrontar los perfiles de los compradores y de los ven-
dedores —tanto los que han logrado cerrar la operacion
como los que no— encontramos algunos puntos comunesy
también algunas diferencias.

Una de las divergencias mas llamativas es que, frente al
equilibrio entre los dos sexos que se da entre los comprado-
res (50 % mujeres y 50 % hombres), entre los vendedores
domina de manera mas contundente la identidad masculina
(64 % hombres frente al 36 % de mujeres).

Otro aspecto del perfil sociodemografico de ofertantes
y demandantes que permite diferenciarlos claramen-
te es su edad. La media de edad de estos dos grupos

G15. Diferencias sociodemograficas de ambos perfiles

de particulares esta separada por doce afios: los com-
pradores tienen, de media, 41 afios, mientras que los
vendedores tienen como promedio 53. Mas similitud se
percibe en otros indicadores. Por ejemplo, el indice so-
cioecondmico de ambos perfiles muestra un predomi-
nio del volumen de particulares que estan posicionados
en un nivel alto o medio alto.

Esta ultima situacion se corresponde, como es l4gico, con
el nivel de ingresos familiares de cada colectivo, aunque la
tendencia en ambos colectivos es diferente: mientras entre
los vendedores se incrementa ligeramente el peso de quie-
nes tienen unos ingresos superiores a los 2.500 euros (39 %
en 2023 frente al 37 % en 2022), en los demandantes dismi-
nuye (del 43 % de 2022 se ha pasado a un 40 % en 2023).

T
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Ingresos $
Sexo: @ superiores 4 )
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La vivienda

3.1 El presupuesto manda

Afrontar la compra de un inmueble para vivir supone un
paso trascendental para cualquier persona. Esto hace
que sea necesario estudiar minuciosamente las decisio-
nes que se tomen en este proceso, estableciendo una
clasificacion en la importancia de los factores a conside-
rar a la hora de la eleccién final.

Nueve de cada diez de los demandantes de
vivienda en propiedad tiene en cuenta su
presupuesto inicial a la hora de elegir

Dentro de estos factores, el que continda pesando mas es
el precio, la variable que mas tienen en cuenta los com-
pradores al decantarse por un determinado inmueble. Se
trata, ademas, de una circunstancia cuyo peso se man-
tiene estable respecto a afos anteriores. Asi, el ajuste del
precio de la vivienda al presupuesto contemplado es algo

G16. Lo que mas consideran

( )

° Que el precio se ajuste a su presupuesto

\_ J

( )
O El nimero de habitaciones

\_ J

( )

° Que el barrio/vecinos sean de su agrado

que se valora, de media, con 8,7 puntos sobre diez (en
2022 este baremo era de 8,8 puntos), con un porcentaje
del 89 %, casi el mismo (90 %) que doce meses antes.

El segundo punto que mas influencia ejerce es el nime-
ro de habitaciones (77 %), seguido por que el barrio o
los vecinos en el que se encuentra el inmueble sean del
agrado del comprador (73 %). Estas tres circunstancias
repiten en las mismas posiciones que en el estudio del
pasado afio.

En el polo opuesto, caracteristicas como la existencia de
piscina (3,8 puntos, tres décimas mds que en el estudio
anterior); que el barrio disponga de buenos colegios (4,4
puntos, cuatro décimas mas que en 2022); o que exis-
tan zonas comunes, tales como jardines (5,1, tres déci-
mas por encima que el pasado afio) son factores menos
atractivos para la decision.

Lo que menos consideran

” A
o Que tenga piscina

\. y,

( N

o Que en la zona haya buenos colegios

o Que disponga de zonas comunes




Hemos visto, sin embargo, que los tres elementos me-
nos apreciados, pese a mantenerse en la misma posicion
de cola que el afio anterior, experimentan leves subidas
en sus respectivas valoraciones. Mayor es atn el impul-
so que cobran otros dos de los factores que se sittian en
las ultimas posiciones: la oferta de ocio cercanay la ac-
tividad, que pasa del 31 % al 37 %; y que sea una zona en
crecimiento, que salta del 30 % al 34 %.

Existen, por el contrario, otras cuestiones que, si bien se
mantienen, como ya se ha visto, en lo alto de las priori-
dades, si que pierden fuelle. Es el caso del segundo fac-
tor en importancia, el que se refiere al nimero de habita-
ciones, cuya valoracion sobre 10 desciende del 8,1 al 7,8.
Otro tanto sucede con la importancia del barrio y los veci-
nos, que del 7,7 de 2022 aterriza en el 7,5 de 2023 (el res-
paldo de los compradores cae del 76 % al 73 %). Tam-
bién desciende la valoracién de la cuarta caracteristica
mas apreciada: la distribucién de la vivienda, que baja del
77 % al 75 %.

Pierde fuelle la importancia de que la
vivienda disponga de terraza, un factor
cuya valoracion crecié con la pandemia

Bastante mas aliento pierde una variable que tras la pan-
demia pasé a ser mucho mas valorada —que la vivienda
cuente con terraza—. De hecho, este factor subié de for-
ma contundente entre 2020 y 2021, cuando paso de los
6,8 a los 7,6 puntos. En 2022, ademas, siguid creciendo,

al afadirsele a su buena fama una décima mas, situan-
dose en los 7,7. Sin embargo, en 2023, con la pandemia
convertida por fortuna en algo cada vez mas lejano en la
memoria, la puntuacién de este factor desciende cuatro
décimas, hasta el 7,3, con un porcentaje de respaldo del
68 %, notablemente por debajo del 74 % de 2022.

En el polo opuesto, una cuestion que cobra un significati-
vo impulso en 2023 es que la vivienda se encuentre cerca
del trabajo o del centro de estudios. Se trata de una ca-
racteristica cuya valoracién por parte de los compradores
sube desde el 42 % hasta el 46 %, cuatro puntos porcen-
tuales. Ademas, la nota media que recibe crece propor-
cionalmente a ese porcentaje, al subir del 5,4 al 5,7.

Esta Ultima cuestién se emparenta con el mayor relieve
que adquiere también que la vivienda que se compra ten-
ga buenas conexiones de transporte publico. Esta venta-
ja incrementa su valoracion del 6,8 al 7, subiendo su por-
centaje del 62 % al 64 %.

En cambio, que el inmueble cuente con plaza de garaje
parece ser este afio algo menos valorado, ya que su pun-
tuacion desciende del 7 de 2022 al 6,8 actual.

Entre los motivos de eleccién que se mantienen estables
dentro del arco superior de prioridades cabe citar tam-
bién la orientacién de la vivienda (7,6 puntos), los metros
cuadrados de que se disponga (7,6) o que los materiales
sean de calidad (de 7,5 a 7,4).




G17. Demandantes de vivienda en propiedad que consideran
cada caracteristica en su eleccién de inmueble (en %)

Que el precio encaje con el presupuesto 91 % 91 % 920 % 89 %wvw
El nimero de habitaciones 81 % 82 % 81 % 77 %ow
Que el barrio/vecinos sean de mi agrado 74 % 77 % 76 % 73 %
La distribucidn 73 % 78 % 77 % 75 %
Los metros cuadrados 74 % 78 % 75 % 76 %
Los materiales de la vivienda 73 % 74 % 74 % 72 %
La orientacion 69 % 74 % 74 % 74 %
Que disponga de servicios cerca 72 % 71% 72 % 74 %
Que tenga buenas conexiones de transporte publico 63 % 61 % 62 % 64 %
Que tenga plaza de garaje 64 % 65 % 64 % 63 %
Que tenga buenos accesos por carretera 60 % 62 % 62 % 63 %
Que tenga terraza 61 % 72 % 74 % 68 %w
No tener que invertir en reformas 60 % 56 % 59 % 59 %
Que sea un piso de una altura que yo busco 50 % 55 % 55 % 55 %
Que esté cerca de mi familia/amigos 48 % 44 % 44 % 45 %
Que sea una vivienda de obra nueva 42 % 41% 37 % 36 %
Que esté cerca del trabajo o centro de estudios 48 % 43 % 42 % 46 % 4
En un barrio residencial/alejado de las aglomeraciones y el trafico 44 % 46 % 48 % 47 %
Que tenga trastero 43 % 45 % 44 % 44 %
En una zona con mucha actividad y muchas opciones de ocio 36 % 33 % 31% 37 % A
Que sea una zona en crecimiento 33% 34 % 30 % 34 %A
Que tenga zonas comunes 36 % 39 % 36 % 38 %
En una zona con buenos colegios 34 % 33 % 28 % 30 %
Que tenga piscina 23 % 27 % 22 % 25% 4

Por edades, se aprecia que los mas jovenes, entre los 18 y los 24 afios, se han acercado mucho a los prome-
dios del resto de segmentos en lo que se refiere a buscar un inmueble que encaje con su presupuesto. Asi, si
en 2022 este factor era prioritario Ginicamente para el 68 % de los integrantes de este colectivo, otorgandole
7,7 puntos sobre diez, un afio después el porcentaje alcanza ya el 81 %, y la puntuacién 8,4. Se mantienen, por
el contrario, menos exigentes, por ejemplo, con el tamafio o distribucion de la vivienda. La valoracion de estos
factores aumenta notablemente a partir de los 25 afos, y mas desde los 35.




3.2 Ubicacion de la compra:
apego a lo cercano

Durante 2023, el 59 % de los compradores de una vivien-
da la adquirieron en la misma poblacién en la que ya re-
sidian. Se trata de una cifra tres puntos porcentuales por
encima de la contabilizada el pasado afio. Ademas, este
59 % se acerca algo mas al de los que arrancaron la bus-
queda con esa misma intencién, que fue del 64 %. Es de-
cir, cinco puntos de distancia, mientras que en 2022 la
brecha era de siete.

Un 59 % de los particulares que han
comprado un inmueble lo han hecho en la
misma poblacion en la que ya residian

Esta diferencia estriba fundamentalmente en el hecho
de que el 39 % (tres puntos mds que en 2022) de los de-
mandantes de vivienda deseaban adquirirla en el mismo

G18. Ubicacidn de busqueda y de compra de la vivienda

(% sobre el total de compradores)

¢Donde buscan vivienda?

39 %

cDoénde encuentran vivienda?

28 % 31%

@ En la misma localidad ® En la misma localidad,
y en el mismo barrio pero en distinto barrio

el barrio en el que ya residian, un objetivo que solo cum-
plieron el 28 %. Esto significa que la frustracion de la in-
tencidn inicial alcanzé los once puntos porcentuales, los
mismos que el afio anterior, si bien en ambos casos las
cifras aumentaron en tres puntos.

Un parametro que si varia respecto al de doce meses antes
es el que se refiere a la compra de una vivienda en otra po-
blacién distinta, aunque préxima a donde residian. Asi, si en
2022 estos compradores eran el 22 %, un afio después este
porcentaje se rebaja hasta el 20 %.

El que si se mantiene estable es el porcentaje de los que han
comprado en una localidad de una provincia diferente: en
2022 fueron el 14 % frente al 13 % de 2022. Sin embargo, el
redondeo de cifras en este caso resulta engafioso, ya que
Unicamente una décima separa ambos ejercicios.

7% 11%

8% 13%

En una localidad cercana @ En una localidad lejana @ En una localidad
(misma provincia)

(misma provincia) de otra provincia




3.3 ¢Segunda mano u obra nueva?

En el andlisis del mercado de compraventa de vivienda, El 64 % de los particulares que han comprado una vivienda
otro aspecto a considerar es si los compradores o poten- en los Ultimos doce meses ha considerado la opcién de ad-
ciales compradores prefieren inmuebles de obra nueva o quirir una vivienda de obra nueva. Este porcentaje es infe-

de segunda mano. rior al registrado en 2022, cuando alcanzé el 66 %, pero to-

davia se encuentra por encima con respecto a 2021, cuando
eran un 61%. La fluctuacion de este valor es similar al de la
demanda que busca vivienda indistintamente en obra nueva
0 en inmuebles de segunda mano, ya que del 49 % de 2022
se ha descendido doce meses después al 44 %, una cifra
también superior atin a la de 2021, cuando era el 40 %.

Baja el peso de los compradores de vivienda que
buscan indistintamente obra nueva o segunda
mano hasta el 44 % frente al 49 % de 2022

G19. Consideracion de la obra nueva
(% sobre el total de compradores)
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Frente a estos descensos destaca el incremento de los compradores que contemplan adquirir exclusi-
vamente obra nueva, ya que desde el 16 % del pasado afio suben en 2023 hasta el 20 %. Esto se tradu-
ce, a la hora de plasmar de manera efectiva la adquisicién, en una subida desde el 40 % al 46 % de los
que, dentro de ese 64 % que consideraron comprar obra nueva, lo hicieron finalmente de forma efec-
tiva. Consecuentemente, los que, dentro del grupo que se planteé comprar obra nueva pero en ultimo
término se decidieron por la segunda mano, descendieron del 60 % de 2022 al 54 % doce meses des-
pués. Por su parte, los compradores que no consideraron en ningin momento el mercado de obra nue-
va fueron el 36 %, un punto porcentual mas que el afo anterior.




G20. El camino hacia la
compra de obra nueva
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Solo ha considerado
obra nueva

(16 % en febrero de 2022)

A pesar de que el interés por adquirir obra nueva pare-

ce haberse estancado, e incluso retrocedido levemente, la
adquisicion efectiva de este tipo de inmuebles ha experi-
mentado un significativo avance. Asi, en 2023 han sido el
31% los compradores que han adquirido una vivienda de
nueva construccién, mientras que doce meses antes este
porcentaje se quedd en el 27 %, mientras que en 2021 fue-
ron el 30 %y en 2020 el 32 %. Puede afirmarse, por tanto,
que en 2023 se ha alcanzado practicamente el mismo por-
centaje en que se encontraba el mercado en el inicio de la

G21. Compradores por tipo de vivienda adquirida
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crisis sanitaria, después de unos afos de travesia del de-
sierto en el que las cifras fueron inferiores. Queda, sin em-
bargo, todavia muy lejos del 37 % recogido en 2019. Como
conclusion, cabe decir que la penetracion de la obra nue-
va permanece este afio constante desde 2022 debido a un
doble motivo: Por un lado, aumenta la consideracion de
los que consideran solo obra nueva (20 %) Por otro lado,

disminuye la predisposicion de aquellos que compran tan-
to obra nueva como segunda mano.

2022 2023

@ Segunda mano




La propiedad

y el uso

Casi siete de cada diez (69 %) de los particulares que han
comprado o intentado comprar una vivienda en el dltimo
afio ya poseen, al menos, una vivienda en propiedad. Se
trata, ademas, de una cifra que experimenta un notable

auge ya que doce meses se situaba en Ginicamente el 61 %.

Este porcentaje incluye también los inmuebles han sido
objeto de compra en los doce meses anteriores, indepen-
dientemente de que los compradores posean alguno mas.

De manera consecuente, el porcentaje de los demandan-
tes que no son propietarios se desploma en un afio, del
39 % de 2022 al 31 % de doce meses después.

El 69 % de los particulares mayores de 18
aios que han comprado o intentado comprar
una vivienda en el taltimo afio tienen, al
menos, una vivienda en propiedad

Este incremento de los propietarios se refleja en casi to-
dos los segmentos de edad de manera notable, a excep-
cién de los mas jévenes, los que cuentan entre 18 y 24
afos, que, por el contrario, muestran un retroceso en
este capitulo desde el 36 % al 22 %.

Por otro lado, la cifra aumenta a medida que el deman-
dante es mayor. Asi, en esta clasificacién domina clara-
mente el colectivo integrado por los demandantes que tie-
nen entre 55y 75 afos, los cuales cuentan con, al menos,
una vivienda en propiedad en el 87 % de los casos. Resul-
ta muy llamativo que este porcentaje sea nada menos que
diez puntos superior al 77 % registrado en 2022, un ensan-
chamiento de la brecha incluso mayor que el medido en
términos generales, que es de ocho puntos porcentuales.

Dentro de este grupo se aprecia también un crecimiento
de los que son propietarios de tres o mas viviendas, que
del 10 % saltan al 15 %. También se incrementa el porcen-
taje de los que dicen poseer dos viviendas, que suben del
19 % al 25 %. Consecuentemente los miembros de este
segmento que no son propietarios ni copropietarios de
una vivienda descienden desde el 23 % de 2022 al 13 % de
doce meses después.

Tras el grupo de los mas veteranos se sitta el de los que
han comprado o intentado comprar una vivienda en el dl-
timo afio cuya edad se comprende entre los 45 y 54 afios,
de los que son propietarios un 80 %. Este colectivo experi-
menta un incremento atin mayor que el anterior, ya que en
2022 su porcentaje era del 67 %.

El porcentaje de propietarios baja hasta el 68 % entre los
particulares entre los 35 y los 44 afios, aunque también se
dispara respecto al anterior estudio, cuando eran el 57 %.

La cifra es ya mucho mas reducida en los demandantes
entre los 25y los 34, al detenerse en el 49 %, cinco puntos
porcentuales por encima, no obstante, del 44 % de 2022.

Por su parte, en lo que se refiere a los vendedores o po-
tenciales vendedores este porcentaje es, como es natu-
ral, muy superior. Son, en total, un 90 % los que cuentan
con, al menos, un inmueble en su patrimonio. Es el mis-
mo porcentaje que el obtenido el afio anterior.




G22. Viviendas en propiedad

(% sobre demandantes y ofertantes de vivienda en propiedad)
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Pese a que el uso mayoritario que se busca dar a ese
nuevo inmueble que se compra o busca comprar con-
tinta siendo el de primera vivienda, lo cierto es que el
porcentaje en este sentido ha descendido sensiblemen-
te, desde el 79 % del afio anterior al 72 % de 2023.

Por el contrario, la intencidn de convertir esa nue-

va vivienda en una inversion aumenta considerable-
mente, al pasar del 7 % al 13 %. Este propdsito sube
en casi todos los segmentos de edad, aunque es espe-
cialmente relevante en el segmento de edad entre los
55y los 75 afos, en el que llega al 19 %.

( )
Aumentan los demandantes que buscan convertir
su nueva vivienda en una inversion, subiendo
en un aio del 7 % al 13 %. Esta intencion es aun
mds acusada en los compradores de mds edad
(de 55 a 75 afos), en los que alcanza el 19 %

® Vendedores

@ Compradores

Soy propietario Soy propietario
de dos viviendas de tres o mas
viviendas

En cambio, son los compradores jévenes los que en ma-
yor medida pretenden convertir la vivienda adquirida en
su primera residencia. Asi, el 85 % de los jévenes que tie-
nen entre 25 y 34 afios y que ha adquirido o intentado ad-
quirir una vivienda en los ultimos 12 meses buscan que
ésta se convierta en el lugar en el que habiten. Como ca-
bia esperar, este porcentaje baja a medida que sube la
edad de los compradores. Asi, el siguiente grupo, los
que cuentan entre 35y 44 afos, el proyecto de conver-
tir la nueva vivienda en primera residencia se queda en el
77 %, mientras que comienzan a despuntar otras opcio-
nes, tales como convertirla en segunda residencia (12 %,
dos puntos mds que en 2022) o aprovecharla como in-
version (10 %, un porcentaje que duplica el del afio an-
terior). Estas Ultimas intenciones se hacen mas evidentes
en el grupo de los que cuentan entre 45y 54, donde son
ya el 17 % los que buscan segunda residencia, y el 15 %
los que se plantean este movimiento como una inversion
(en 2022 estos eran tan solo el 9 %).

G23. Uso de la vivienda objeto de la compra por edad
(% sobre el total de demandantes de vivienda en propiedad en cada tramo)

General

55-75 afios

45-54 afios

35-44 afios

25-34 afos

2%

4%

2%

1%

1%

0% 10 % 20 % 30 % 40 %

@ Vivienda habitual /
primera residencia

® Segunda residencia

50 % 60 % 70 % 80 % 90 % 100 %

La quiero comprar / @ Otros

he comprado como inversion




4.1 Los usos no residenciales

Como ya se ha observado, pese a que la intencién mayo-
ritaria al comprar una vivienda es destinarla a residencia
habitual (72 % de los casos), existe un porcentaje cre-
ciente de demandantes que albergan otros deseos, en
especial usarla como inversién o segunda residencia (en
ambos casos, un 13 %).

El 40 % de los compradores que adquieren la
nueva vivienda como inversion buscan dedicarla
a un alquiler de larga duracion, lo que supone
un incremento de trece puntos respecto a 2022

Al considerara ese 26 % de compradores, lo que aprecia-
mos es que, entre ellos hay un 61 % (el pasado afio eran un
46 %) que busca poner en alquiler la vivienda que adquiere.
De forma desglosada, hay una mayoria que se decanta por
el alquiler de larga duracién (40 %, un porcentaje sensible-
mente superior al 27 % de 2022), mientras que el 21 % res-
tante opta por estancias cortas o vacacionales.

G24. Intencion de poner la vivienda en alquiler

Pero este bloque de demandantes de vivienda en propiedad
que no tiene intencién de usarla como primera residencia
puede dividirse en dos grupos distintos en funcién de si esta
comprando segunda residencia o lo hace como inversion.
En el caso de los primeros, solo el 36 % pretende alquilarla
(nueve puntos mas que el 27 % de 2022), mientras que en-
tre los inversores esa intencion de ponerla en arrendamien-
to alcanza el 88 % (frente al 81 % de 2022). Es decir: unoy
otros tienen mayor interés en obtener una renta mensual
del inmueble que han comprado o intentado comprar.

Ya sean demandantes de segunda residencia como de vi-
vienda como inversion, entre los que se decantan por el al-
quiler de la casa que compran, la razén principal para ello
reside en la rentabilidad que ofrece esta férmula. Este es el
motivo argiiido por el 76 % de los consultados, un porcen-
taje seis puntos porcentuales por encima del registrado el
afio anterior. Por su parte, los que aducen que con el ingreso
del alquiler pueden pagar sin esfuerzo la hipoteca que han
solicitado descienden del 27 % de 2022 al 25 % de febrero
de 2023. También hay un 7 % que prefiere esperar a que la
vivienda incremente su valor y venderla entonces.

(% demandantes de compra como segunda residencia)

r

1 3 % de los que compran o pretenden comprar usaran el inmueble como segunda residencia

~\
64 % No tiene pensado alquilarla J l 36 % Pretende alquilarla

( 23 % Para estancias cortas o vacacionales ) + ( 1 3 % Para alquiler de larga duracién
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G25. Intencion de poner la vivienda en alquiler
(% demandantes de compra como inversion)
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4.2 Cada vez son menos los que

venden su vivienda habitual

Continua el retroceso del porcentaje de vendedores que
se desprenden de su vivienda habitual. De este modo, en
febrero de 2023 son tan solo el 34 % los particulares que,
al vender una vivienda o pretender hacerlo, acttia sobre

su propia residencia. Se trata de un porcentaje seis puntos
por debajo del 40 % de 2022. Hay que resefiar que esta ci-
fra ya significaba un descenso estadisticamente significati-
vo sobre los afios anteriores, ya que en 2021 eran el 43 %y
en 2020 el 48 %. De este modo, nos encontramos con una
reduccién de catorce puntos en tan solo tres afios.

El porcentaje de ofertantes que ha vendido o
intentando vender su vivienda habitual cae
hasta el 34 %, seis puntos menos que en 2022
(40 %) y catorce menos que en 2020 (48 %)

Del resto de potenciales vendedores, encontramos un
23 % que ha recibido esa vivienda en herencia y no le da
uso. A continuacion, se sittan aquellos que tenian o tie-
nen ese inmueble en alquiler, bien en larga o corta dura-
cién, y ahora pretenden desprenderse de él. Este grupo
constituye el 16 % del total.

De estos Ultimos, y analizando el tipo de alquiler en el que
ofrecian la vivienda, se comprueba que primaban las es-
tancias largas, con el 14 %, frente al 3 % que lo utilizaba
para alquiler vacacional o de corta duracion. Por su parte,
los que prefieren no alquilar la vivienda fundamentan su
postura en el deseo de evitar problemas con el pago de las
rentas, en el 28 % de los casos, o en el miedo a que los in-
quilinos causen dafios al inmueble (24 % de los casos).

G26. Uso previo de la vivienda vendida o a la venta
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Los motivos

5.1 Cuatro de cada diez
compradores buscan una
inversion a largo plazo

Para casi cuatro de cada diez compradores o potencia-
les compradores de una vivienda a lo largo de los ulti-
mos doce meses, la adquisicién constituye una inversion
a largo plazo. Este 39 % que coincide en 2023 en esta
apreciacién supone un retorno a los niveles en los que se
ha movido tradicionalmente este motivo después de que
en 2022 se situase en el 35 % tal vez influido por los altos
niveles de inflacién de dicho ejercicio. Sea como fuere, y
al margen de fluctuaciones puntuales de las cifras, la in-
version es el motivo con el que coinciden mas potencia-
les compradores de vivienda, y asi viene reflejandose en
toda la serie histérica analizada.

La inversion a largo plazo es la motivacion
del 40 % de los demandantes de vivienda en
propiedad. Les siguen el 37 % que creen que su
adquisicion es un seguro de cara al futuro

A continuacidn, se sitian los que consideran que la vivien-
da es un seguro para el futuro, en un porcentaje del 33 %.
Esta cifra supone un incremento respecto a 2022, cuan-
do era del 31 %, revelando quizas una incertidumbre en la
economia que se busca paliar mediante esta férmula.

El podio de la clasificacién de valoraciones lo comple-
tan quienes entienden que comprar es una forma de ha-
cer patrimonio, opinién sustentada por el 27 % de los de-
mandantes de vivienda en propiedad. Aqui también ve-
mos un aumento porcentual sobre el afio anterior, cuan-
do solo eran el 24 % los que asi se manifestaban.

Por el contrario, la idea de que comprar es una mejor op-
cién que alquilar, ya que el arrendamiento supone “tirar
el dinero”, pierde algo de fuerza, ya que cae del 28 % al
23 % de los consultados.

A la vista de estos datos, un afio mas se observa que el mer-
cado inmobiliario espafiol a largo plazo estd marcado por
factores como la inversion y la seguridad que reporta contar
con un patrimonio que actiie como garantia ante el riesgo
de afrontar avatares econémicos negativos en el horizonte.

Una de las variables que reducen su peso respecto al afio
anterior es la del porcentaje que busca vivienda porque
su situacion laboral ha mejorado. Asi, si en 2022 eran el
19 % los que asi se manifestaban, un afio después son
Unicamente el 16 %. Este decrecimiento agudiza, ade-
mas, la linea que se viene observando desde 2020, cuan-
do esta idea alcanzaba el 22 %.

Como contrapartida al parrafo anterior, cabe decir que,
ante la pregunta —de nuevo planteamiento en el estu-
dio de este afio—, respecto a si la situacién econémica
del consultado ha mejorado en el dltimo afio, la respues-
ta positiva alcanza al 21 %.

En otro orden de cosas, sigue oscureciéndose la visién de
los potenciales compradores respecto a los precios del
mercado inmobiliario. Asi, si en 2021 el 21% de ellos con-
sideraban que era un buen momento para adquirir una vi-
vienda, porque los precios se estaban moderando, en 2022,
sin embargo, esta cifra se desplomd hasta el 6 %. En 2023
no solo no se recupera la percepcidn, sino que incluso sigue
descendiendo, en este caso hasta el 4 %.

En coincidencia con el punto anterior se muestran las res-
puestas a la cuestion de si los bancos vuelven a conceder
hipotecas. En este sentido, la percepcién también cae dras-
ticamente, del 10 % de 2022 al 5% de un afio después. La
fuerte subida del euribor est3, sin duda, detras de que esta
sensacion haya empeorado en tanta medida.




G27. Motivos para comprar en lugar de alquilar

(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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Otro factor a considerar en este andlisis en cuanto a las
razones que determinan la accién es el momento de la
vida en el que se encuentra el potencial comprador. Asi,
se aprecia que la intencion de hacer patrimonio a través
de la compra aumenta paulatinamente de manera para-
lela a la edad. En concreto este motivo es expuesto por
el 31 % de los que integran el segmento mas mayor, los
que cuentan entre 55 y 75 afios, mientras que este por-
centaje se detiene en el 22 % cuando se vira la mirada
hacia los jévenes de entre 25y 34. Entre ambos grupos, la
cifra va subiendo en cada tramo.

La intencion de construirse un patrimonio
con la compra de la vivienda aumenta con
la edad: es la razén expuesta por el 31 % de
quienes estdn entre los 55 y los 75 afios

Sin embargo, en este Ultimo analisis se estrechan las di-
ferencias que otros afos se observaban al, considerar la
vivienda como una inversion a largo plazo. Se trata de un
asunto que en 2023 acttia como motivacion del 42 % de
los j6venes demandantes de 25 a 34 afios, cuatro puntos
porcentuales mas que el pasado afio. Pero es que en los
particulares de 55 a 75 afos, que doce meses antes Uni-
camente consideraban este factor al adquirir el inmueble
en un 28 % de los casos, lo valoran ahora en un 39 % de

15% 20 % 25 % 30 % 35% 40 %

39% A

las ocasiones. Como vemos, la importancia de este moti-
vo se ha igualado practicamente en ambos colectivos.
Respecto al alquiler, los jovenes se siguen mostrando
mas criticos: el 40 % de los demandantes que estan en-
tre los 24 y los 35 afios creen que supone tirar el dinero,
opinién que comparten el 22 % de los del segmento si-
guiente (34-45 aios). En ambos grupos se registran des-
censos respecto al afio anterior. Por el contrario, entre
los de mayor edad (55-75), este convencimiento retroce-
de de forma llamativa, al pasar del 21 % al 13 %.

Por otra parte, al observar los motivos personales que
han influido en los potenciales compradores a lo largo
del Ultimo afio, se comprueba que, en la mayoria de los
casos (44 %), se han decidido a comprar o intentar com-
prar un inmueble movidos por la intencién de mejorar su
vivienda actual.

Después de esta consideracion, hay que destacar el fuer-
te impulso que cobra el siguiente argumento, el esgrimi-
do por los que quieren invertir en una vivienda porque
proporciona una rentabilidad que no ofrece otro produc-
to financiero. Estos pasan de ser el 24 % al 32 % de los
consultados. A continuacion, destacan, entre los motivos
personales, el deseo de vivir en pareja, que alcanza un 16
%, que la familia haya crecido o vaya a crecer préxima-
mente (15 %) o querer independizarse (13 %).




G28. Motivos personales para comprar o intentar comprar una vivienda
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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vencia (divorcio o separacion).

Como es comprensible, la edad también influye en estas cuestiones personales. De este modo, se obser-

va cdmo el crecimiento de la familia y la bisqueda de la emancipacion tiene mucho mas protagonismo entre
los menores de 44 afios, mientras que los que superan los 45 se ven mas impulsados a la adquisicién de un
inmueble por la rentabilidad potencial que ofrece, porque la familia se ha reducido o por motivos de convi-

~N

5.2 Se vende como medio para

acceder a otra vivienda

Para los ofertantes de inmuebles a la venta, la necesidad de
deshacerse de esa vivienda por motivos personales es la ra-
z6n principal de su decision. Es el caso del 32 % de los con-
sultados, un porcentaje que ha decrecido respecto a 2022,
cuando era del 36 %, y que se aleja por tanto de manera no-
table de la cifra de 2020, afio en el que alcanzaba el 40 %
de los que vendian (o intentaban vender).

El 29 % de los particulares que han vendido o
intentado vender una vivienda en los tltimos 12
meses lo ha hecho porque quiere comprarse otra

A continuacidn, se sittian los que han vendido o intentado
vender una vivienda durante el tltimo afio porque querian
comprarse otra casa, que son el 29%. Un porcentaje que
desciende desde el 31 % de 2022, y que es alin mas bajo si
se mide con 2021, cuando llegaba al 35 %.

El tercer motivo planteado es que no se quiere tener proble-
mas con el pago del alquiler. A esta razén se acogen el 18 %
de los vendedores, dos puntos porcentuales mas que el afio
anterior. En coincidencia con esta linea se sittia el argumen-
to de haber tenido malas experiencias con antiguos inquili-
nos, una cuestion que gana un punto porcentual respecto a
2022, al pasar del 12 % al 13 %.

Por el contrario, se aprecia un descenso entre los que ven-
den porque no quieren tratos con inquilinos que les estro-
peen la vivienda (del 22 % de 2022 al 17 % actual).

También se reduce el porcentaje de los que aprecian que es
un buen momento para vender, porque los precios suben.
En doce meses pasan de defender este argumento el 9 %
de los consultados a reducirse a inicamente el 6 %.




G29. Motivos para vender en lugar de alquilar
(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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De nuevo, al contemplar estos motivos desde el punto de mento de que alquilar no brinda demasiada rentabilidad,
vista de la edad de los ofertantes, se pueden observar di- que en el caso de los integrantes del segmento entre los 45
ferentes tendencias. Asi, es la franja entre 25 y 34 afios la y 54 afios pasa de ser tenido en cuenta por el 9 % en 2022
que en mayor medida (36 % frente al 29 % de la media a hacerlo en el 14 % de 2023. Existen, ademas, otras cues-
general) pretende vender su casa para poder comprar- tiones de indole personal que motivan a los particulares
se otra. Llama la atencidn, en este sentido, que el colecti- propietarios a poner una vivienda a la venta. En este sen-
vo que lideraba este aspecto el afio anterior, los que estan tido, hay un 30 % que pretende mejorar su vivienda ac-
entre 45y 54 aios, han pasado de liderar esta conside- tual, otro 30 % que la recibié en herencia y ha decidido
racién con un 36 % en 2022, al 25 % de doce meses des- venderla (este porcentaje sube cinco puntos desde 2022)
pués. Otra diferencia llamativa la encontramos en el argu- y un 11 % que tenia una necesidad econémica urgente.

G30. Motivos personales para vender o intentar vender una vivienda
(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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Mejorar mi vivienda actual 30 %

Porque la recibi como herencia y he decidido venderla 30%
Por una necesidad econémica urgente

La familia se ha reducido

Me he separado / divorciado

Invertir en vivienda da una rentabilidad que ahora no ofrece otro
producto financiero

Cambio de lugar de trabajo/estudios

La familia ha crecido / planeo que crezca en breve

Quiero vivir con mi pareja




El proceso de

compraventa

6.1 La negociacion pierde

fuelle, tanto en compradores

como en vendedores

Todos los procesos en los que intervienen dos partes en
torno a un interés en disputa son susceptibles de acoger
una negociacion, y las transacciones dentro del mercado
de la vivienda no constituyen una excepcién. De hecho, el
54 % de los compradores que efectivamente han adqui-
rido una vivienda en los ultimos doce meses han negocia-
do su precio con el vendedor (datos de febrero de 2023).
Es un porcentaje inferior al de 2022, cuando fue del 57 %,
y mds aulin que el 60 % de 2022, lo que da indicios de un
cierto declive de esta herramienta en los ltimos afios.

En el periodo de tinicamente dos afos, los
compradores que negocian el precio de la
vivienda han bajado seis puntos porcentuales,
desde el 60 % de 2021 al 54 % de 2023

Desde el lado de los vendedores, el porcentaje de ne-
gociadores también se reduce significativamente, des-
cendiendo cinco puntos porcentuales, desde el 65 % de
2022 al 60 % de doce meses después.

G31. Variacion del precio final respecto del inicial

Como se puede apreciar, se trata de un recorte revelador
en ambas partes del proceso, que muestra claramente
una linea de retroceso en el recurso de la negociacién de
cara a la compraventa de una vivienda en Espafa.

Ademads, este camino parece haber reducido su efica-
cia, ya que en 2023 acabd con éxito para el 80 % de
los compradores que negociaron, frente al 84 % de
2022. Asimismo, del lado de los vendedores son me-
nos los que admiten una rebaja sobre la cantidad pe-
dida inicialmente (del 97 % en 2022 al 90 % en 2023).

Respecto a la magnitud de esa variacién cuando se pro-
duce una negociacion o cambia el precio respecto al
inicialmente fijado, el 76 % de los compradores la sitla
por debajo del 10 %, mientras que desde el lado de los
vendedores este porcentaje lo establecen el 65 % de
ellos. Entre el 10 % y el 15 % de rebaja se sittan el 15 %
de los compradores, y el 18 % de los vendedores.

(% sobre compradores y vendedores que han negociado)

Compradores

@ Hasta el 10%

Vendedores

® Mads del 10%




Mucha mas distancia entre compradores y vendedores
se aprecia respecto al tiempo que duraron las negocia-
ciones. Asi, un 54 % de los compradores que ha nego-
ciado asegura que tardé menos de un mes en concretar-
se el cambio de precio. Sin embargo, para los vendedo-
res fue algo mas largo, ya que solo el 29 % tardé menos
de un mes en modificar las condiciones. Respecto a las
razones por las que desde los dos bandos se decidié ne-
gociar el precio destaca el hecho de que era la tnica for-
ma de llegar a un acuerdo. Asi lo sefialan el 42 % de los
compradores y el 46 % de los vendedores que han vis-
to modificado el precio inicialmente estipulado. En am-
bos casos se observa, de nuevo, un retroceso respecto a
los porcentajes del afio anterior, cuando fueron un 46 %

y un 49 %, respectivamente. Otras razones para la nego-
ciacién por parte de quienes han adquirido una casa fue-
ron la urgencia de alguna de las partes implicadas en el
proceso (26 %); el estado de la vivienda (24 %); o que

el precio no correspondiese con la realidad del mercado
(19 %, lo que significa cinco puntos porcentuales me-
nos que en 2022). Entre a los vendedores, aparte de que
la modificacion del precio fuese la tGnica forma de llegar
a un acuerdo, hay otras cuestiones como la urgencia de
una de las partes del proceso (21 %); la escasez de inte-
resados en el inmueble (20 %); o el estado de la vivien-
da (18 %). Estos porcentajes, con ligeras variaciones, dan
continuidad a los resultados de las encuestas efectuadas
los afios anteriores.

G32. El proceso de negociacion en la compraventa de la vivienda

( )

54 % ha negociado el precio de compra

80 % de los que negociaron han conseguido
un precio mas bajo

Si hay variacidn, solo un 24 % de las
veces supera el 10 %

54 % de las veces la negociacion dura
menos de un mes

Comprador

El precio inicial se modificé para poder llegar
a un acuerdo (42 %) o por el estado
de la vivienda (24 %)

6.2 La dificultad del precio
se modera ligeramente

La adquisicién de un inmueble suele implicar un pro-
ceso complejo, en el que los demandantes pueden en-
contrarse con algunas dificultades que les compliquen
o impidan culminar la compra.

El precio es la principal dificultad con la que
se topan los compradores, dado que para
el 66 % de los que ha comprado o intentado
comprar en el ultimo aio ha sido una barrera

En este punto, la principal dificultad reside en el pre-
cio, que ha supuesto un problema para el 66 % de

fotocasa

( )

60 % ha negociado el precio de venta

90 % de los que negocian terminan
bajando el precio

Si hay variacion, el 35 % de las veces
es superior al 10 %

Vendedor

62 % de los que bajaron el precio
volveria a hacerlo

46 % de los que negociaron lo hicieron
para poder llegar a un acuerdo

particulares que efectivamente ha adquirido una vi-
vienda en el ultimo afio. Este porcentaje, sin embargo,
es siete puntos inferior que el 73 % registrado el afo
anterior. Ademas del precio, otros obstaculos indica-
dos por los compradores son el estado de las viviendas
(40 %, frente al 49 % de 2022), su antigliedad (29 %),
la cantidad insuficiente de ofertas (28 %) o el tamaio
de los inmuebles (24 %). Todos estos porcentajes, ex-
cepto los indicados, registran descensos de entre tres
y cinco puntos porcentuales respecto al afio anterior.
También entra en liza una nueva pregunta que obtiene
un resultado preeminente: el alto desembolso inicial,
que alcanza un resultado del 34 %.
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G33. Dificultades mas citadas por los compradores de vivienda

(% de compradores efectivos)

0% 10% 20%

Los precios elevados

El estado de las viviendas

El alto desembolso econémico inicial
La antigiiedad de las viviendas

La cantidad insuficiente de ofertas

El tamafio de las viviendas

La ubicacion

La labor de las inmobiliarias o agencias

Viviendas en proceso de reforma

Al observar esta cuestion desde el prisma de la edad, ve-
mos que, en funcién del segmento en el que nos fijemos,
la dificultad del precio puede variar en muchos puntos
porcentuales de uno a otro grupo.

19 %

Los compradores entre los 45 y los 54 aiios seiialan
la dificultad de los precios elevados en un 70 % de
los casos. Entre los jévenes de 25 a 34, el porcentaje
se sitia en el 66 %, doce puntos menos que en 2022

Por ejemplo, en 2023 esta cuestidn adquiere especial re-
levancia en el colectivo de compradores efectivos entre
los 45y los 54 afos, que asi lo sefialan en un porcenta-

je del 70 %, si bien esta cifra es un punto mas baja que la
anotada el afio anterior.

Mucho mas apreciable es el descenso de esta dificultad
en el grupo de los jévenes de 25 a 34 afios, que si en 2022
alcanzaba el 78 %, liderando asi esta clasificacion, doce
meses después apenas llega al 66 %. Similar comporta-
miento se advierte en el siguiente colectivo de edad, el
comprendido entre los 35 y los 44 afios, que en 2023 se-
fala los precios elevados como principal dificultad en el
67 % de los casos, nueve puntos porcentuales menos
que en el ejercicio anterior.

En cuanto a la siguiente dificultad de los compradores, el
estado de las viviendas, el comportamiento por grupos
de edad es bastante parejo al de la cuestion anterior.

30 % 40% 50% 60 % 70% 80 %

66 %W

En todos los segmentos se dan reducciones muy sensi-
bles, en especial en los que suman entre 45 y 54 afios,
que pasan del 52 % al 39 % a la hora de valorar este pro-
blema, es decir, una contraccién de trece puntos porcen-
tuales en tan solo un afio.

Si contemplamos los datos por comunidades auténomas,
se observa que se manifiestan de modo paralelo los obs-
taculos a la hora de comprar una vivienda, encabezados
por el precio y el estado de los inmuebles. Pese a ello, lo
cierto es que si aproximamos la lente a la muestra ya se
aprecian algunas disparidades entre territorios.

Asi, en Cataluiia se presenta una mayor preponderancia
de la dificultad de los precios elevados que en el resto de
las comunidades. De este modo, mientras que los com-
pradores catalanes subrayan este obstéaculo en el 67 %
de los casos, en Madrid, Andalucia y Comunidad Valen-
ciana el porcentaje se queda en el 64 %.

Por el contrario el estado de las viviendas preocupa mas
a los valencianos (42 %) y andaluces (41 %) que a los ca-
talanes (39 %) y, sobre todo, a los madrilefios (35 %).

El asunto que completa el Top 3 de dificultades, los ele-
vados gastos iniciales que se deben afrontar en la com-
pra, resulta especialmente relevante en el caso de Ma-
drid, donde crece hasta el 38 %, muy por encima del res-
to de territorios.




6.3 Los vendedores lo afrontan

con mas tranquilidad

Por otro lado, la manera en la que se sienten las dificul-
tades en la compraventa difiere en gran medida en fun-
cion del lado del mercado en el que se encuentren los
actores del proceso. De ese modo, frente a las ya cono-
cidas dificultades de los compradores, la situacion de
los vendedores es mucho mas ventajosa. Lo prueba el
dato de que un 32 % de ellos reconoce no haber tenido
ninguna dificultad en el proceso de venta. Entre los que

si admiten haberse topado con obstaculos en el proce-
so, la dificultad mas sefialada es la labor de las inmobi-
liarias o agencias, que es un problema para el 22 % de
los consultados, tres puntos porcentuales mas que en
2022. Le siguen el precio elevado (17 %) y la disponibili-
dad de tiempo para ensefiar la vivienda, sefalada por el
16 % de los vendedores (frente al 13% de 2022).

G34-. Dificultades mas citadas por los vendedores de vivienda

(% de vendedores efectivos)
0%

Ninguna / No he encontrado ninguna dificultad

La labor de las inmobiliarias o agencias

El precio elevado

La disponibilidad de tiempo para ensefiar la vivienda
La elevada cantidad de ofertas

La ubicacion

La desconfianza sobre los posibles inquilinos

6.4 Una cuestion de tiempo

Adquirir una vivienda rara vez conjuga con la inmedia-
tez. Y es que el proceso de comprar un inmueble pue-
de prolongarse durante varios meses, e incluso afios.
Este aserto queda demostrado por el hecho de que, de
acuerdo con los resultados del Fotocasa Research, solo
el 22 % de los compradores consiguen completar la
operacién en menos de dos meses.

Se trata de un porcentaje muy parejo al de 2022, cuan-
do era del 21 %, y que indica que, en términos genera-
les, el tiempo invertido en el proceso de compra sigue
siendo similar al del afio anterior, o bien incluso infe-
rior. Es el caso de los que emplearon entre dos y cua-
tro meses en adquirir el inmueble, que fueron el 21 %,

10 % 15 % 20% 25% 30 % 35%

32%

cinco puntos porcentuales menos que el 26 % registra-
do dos meses antes. Por su parte, los que necesitaron
entre cuatro y seis meses siguen siendo el mismo 19 %
que en 2022. Algo mas de paciencia requirieron el 17 %
de compradores que debieron aguardar entre seis me-
ses y un aio. Pese a ello, fueron dos puntos porcentua-
les menos que el afio anterior.

Mayor diferencia respecto al afio anterior se aprecia en
las esperas mas prolongadas. De este modo, los que
emplearon entre uno y dos afios para comprar la vivien-
da pasaron del 9 % al 12 %, mientras que aquellos que
tardaron mas de dos afos pasaron del 6 % al 9 %.




G35. ¢Cuanto han tardado en comprar o vender la vivienda?

(% de compradores y vendedores efectivos)

Compradores

Entre los segmentos de edad, destaca el fuerte incre-
mento de los mas mayores (entre los 55 y los 75 afios)
a los que les lleva menos de dos meses encontrar vi-
vienda, y que en un afio pasan del 22 % al 32 %.

Por el contrario, los mas jévenes de entre 18 y 24 afios
que compran en menos de dos meses son muchos me-
nos que el afo anterior, ya que su porcentaje baja

del 23 % al 14 %. Este hecho repercute sin duda en el
fuerte incremento de los que emplean entre dos y cua-
tro meses en el proceso, que suben del 25 % al 49 %.

Los jévenes de entre 18 y 24 afios que compran en
menos de dos meses son muchos menos que el
aifio anterior, ya que su porcentaje desciende del
23 % de 2022 al 14 % de doce meses después

Al consultar los datos por territorios se encuentran
también algunas diferencias, de manera que el tiempo
que se tarda en comprar una vivienda varia funcién de
la comunidad auténoma de que se trate.

En este sentido, Cataluiia sigue siendo la zona en la que
menos compradores resuelven el proceso en menos de
dos meses (el 15 %, mismo porcentaje que el afio ante-
rior), mientras que en Madrid, Andalucia y Comunidad

Valenciana el porcentaje de los que lograron su adqui-

sicién en menos de esos dos meses fue en todos los ca-
SOS Muy superior (25%, 27% y 19 %, respectivamente).

Otra cuestion es la percepcidn de los compradores
respecto al cumplimiento de las expectativas que te-
nian antes de comenzar el camino. Asi, el 71 % afirman

Vendedores

@ Menos de dos meses

® Entre dos y cuatro meses
® Entre cuatro y seis meses
@ Entre seis meses y un afio
® Entre uno y dos afios

Mads de dos afios

que el tiempo que necesito fue igual o inferior al espe-
rado. De manera desglosada, el 40 % admite el perio-
do fue el calculado previamente; el 14 % cree que fue
algo menos; y el 17 % que mucho menos.

Al poner el foco en el factor temporal desde el punto
de vista de los vendedores que efectuaron la operacion
en los ultimos doce meses, observamos que el 26 % lo-
gro cerrar la operacién en menos de dos meses. Una ci-
fra algo inferior que la registrada en 2022, cuando estos
eran el 28 %, pero todavia muy superior a la de 2021,
cuando solo alcanzaban el 21 %.

Mas alla de ese periodo, encontramos que un 20 % de
los vendedores (el mismo porcentaje que el afio ante-
rior) tuvo que esperar entre dos y cuatro meses para
ver culminado su propdsito; un 15 % tardé de cuatro a
seis meses; y un 14 % que invirtié de seis meses a un
aio. Todos estos plazos son, en general, iguales o cer-
canos a los de anteriores ejercicios.

En lo que se refiere a la sensacién de los ofertantes so-
bre esta inversion del tiempo, no hay grandes diferen-
cias con respecto a los datos de hace un afio. Por ejem-
plo, hay un 24 % —frente al 27 % de 2022— que consi-
dera que ha invertido mucho menos tiempo del espera-
do. También hay un 17 % que manifiesta que el proceso
ha tardado algo menos tiempo del esperado, y un 32 %
que considera que ha tardado mas o menos el tiempo
que esperaba en conseguir vender la vivienda. Es una
cifra similar a la de 2022, cuando eran el 31 %.




G36. Percepcion del tiempo invertido en el proceso
(% de compradores y vendedores efectivos)

4 N\ )
Compradores Vendedores
Mucho menos de lo esperado 17 % 24 %
Algo menos de lo esperado 14 % 17 %
Mds o menos lo esperado 40 % 32%
Algo mds de lo esperado 21% 16 %
Mucho mads de lo esperado 8% 12 %
. /L J

6.5 Suben significativamente los compradores
que logran culminar el proceso

Como cabria esperar, no siempre se logran culminar el ultimo afio y han logrado su objetivo, esto es, los com-
las intenciones y/o acciones iniciales cuando se em- pradores efectivos, han experimentado un gran impul-
prende un proceso de compra de una vivienda. Pero, so, pasando del 21 % de 2022 al 31 % tan solo un afio des-
pese a esta evidencia incontestable, en 2023 el por- pués, casi igualando incluso el porcentaje de 2019, cuan-
centaje de los particulares que han llevado a cabo al- do ascendia al 32 %.

guna accién de demanda de vivienda en propiedad en

G37. Compradores efectivos e inefectivos
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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En consecuencia, en 2023 hay un 69 % de demandantes
que no logra completar el proceso y el principal proble-
ma, con mucha diferencia, es el precio de los inmuebles.
Asi, el 57 % de los demandantes que no han comprado
lo atribuyen a los precios, que no encajan con su presu-
puesto (un descenso de tres puntos sobre 2022, cuando
fue del 60 %).

El 57 % de los demandantes que todavia no han
logrado cerrar la compra de vivienda lo atribuye
a que los precios no encajan con su presupuesto

La segunda razén a la que los demandantes achacan no
haber logrado su objetivo es la de no encontrar una vi-
vienda que se adapte a sus necesidades. Un motivo al
que se acoge el 44 % de los encuestados, un porcenta-
je siete puntos porcentuales menos que el 51 % de doce
meses antes. Frente a los descensos porcentuales de
las dos razones expuestas anteriormente, vemos que

el tercer argumento al que se recurre experimenta, en
cambio, una significativa subida. Se trata de la escasez
de oferta en la zona donde buscan vivienda, una visién
que comparten en 2023 el 37 % de los consultados, cin-
€O puntos mas que en 2022 y siete mas que en 2021, lo
cual indica una linea ascendente muy llamativa.

Otra de las dificultades que plantean los demandantes es
la de lograr financiacién, problema que expresan el 12 %
de los potenciales compradores. Una cifra, no obstante,
inferior a la del anterior ejercicio, cuando fueron el 15 %.

En cuanto a tramos de edad, cabe resaltar que el no-
table descenso en la dificultad de hallar un inmueble
acorde a las necesidades del demandante (segunda ra-
z6n esgrimida, con un 44 %) se apoya, sobre todo, en
los colectivos que cuentan entre los 25y 34 afios, y en-
tre los 35y 44. Asi, en el primero se produce una rebaja
desde el 49 % de 2022 al 38 % de 2023; en el segundo,
la caida es del 54 % al 45 %.

-
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G38. ¢Por qué no han conseguido comprar?
(% sobre el total de demandantes inefectivos)
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Percepcion del

precio

7.1 Cada vez son mas los - \ !
demandantes que creen
que el precio es muy caro

EL 68 % de los demandantes de vivienda en propiedad con- Por otra parte, si a este 68 % se le afiaden los que con-
sidera que su precio es muy caro. Es un dato cinco puntos sideran el precio de la vivienda simplemente como algo
porcentuales por encima del registrado en 2022, cuando caro, que constituyen el 27 %, la suma arroja un porcen-
eran el 63 %, y quince puntos por encima del 53 % de 2021. taje del 94 % de los demandantes de vivienda en pro-

piedad en Espaiia que perciben como caro el precio de
adquirir una casa. Es decir, casi la totalidad de quienes
componen este grupo.

Un 94 % de los demandantes de vivienda
en propiedad creen que el precio actual de
los inmuebles es muy caro o algo caro

G39. Percepcion de los demandantes sobre el precio de la vivienda en propiedad
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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Los datos muestran, por lo tanto, que la ligera moderacion al respecto que trajo la pandemia ha
quedado definitivamente atras. En este sentido, no solo es que la inmensa mayoria de los particulares
crea que los precios son muy caros (o simplemente caros), sino que los veian esos precios como ni
caros ni baratos son ahora la mitad que hace dos afios, situandose en un 5 % con tendencia a la baja.




7'2 éExp eCtatlvas de Los que creen que los precios seguirdan subiendo

H ° son menos que hace un aio, cuando eran hasta
preCIos a la baj a? el 73 %. lgt febrero de 2023 son solo el 62 %
Sin embargo, entre los demandantes de vivienda parece
que la percepcion de los precios como muy altos o altos Este vaticino tiene también su reflejo en el aumento de
esta tocando techo, ya que su prevision respecto a que los compradores (o aspirantes a serlo) que auguran
estos se sigan incrementando ha descendido de forma una estabilidad en el mercado. De este modo, este gru-
notable respecto al afio anterior. Asi, si en 2022 eran un po ha pasado de representar al 24 % en 2022 al 28 %
73 % los que predecian que la tendencia seria crecien- en 2023, es decir, un incremento de cuatro puntos por-
te, doce meses después este porcentaje ha descendido centuales que deja traslucir una mayor percepcion de
hasta el 62 %, es decir, once puntos porcentuales. estabilidad.

G4o0. Tendencia de los precios de la vivienda en propiedad
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7.3 El alquiler: una
alternativa cara o muy cara

Si tenemos en cuenta que existen particulares que par-
ticipan tanto en el mercado de la compra como en el del
alquiler, es natural que los demandantes cuenten tam-
bién con su propia percepcion respecto al precio de la vi-
vienda de arrendamiento.

El 96 % de los demandantes de vivienda
en propiedad creen que el precio de los
alquileres es algo caro o muy caro

Asi, en relacion con este tipo de inmuebles, el 96 % de
los particulares mayores de 18 afios que compran o in-
tentan comprar consideran que el precio de la vivienda
de alquiler es caro o muy caro. Es un porcentaje un punto
por encima del de 2022.

De manera mas desglosada, se comprueba que si el afio
anterior eran un 73 % los que creian que los alquileres
son muy caros, doce meses mas tarde esa cifra ha subi-
do hasta el 76 %. Por su parte, los que consideran que
el precio de los alquileres es simplemente algo caro han
descendido desde el 22 % al 20 %. En cuanto a los que
juzgan que el alquiler no es ni caro de ni barato, su por-
centaje también se ha contraido, pasando del 5 % del
afo anterior al 4 % actual.

G41. Percepcion de los demandantes sobre el precio de la vivienda en alquiler
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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Respecto al futuro préximo, un 74 % piensa que los precios de los alquileres seran cada vez mas caros. Una ci-
fra muy superior a la de un afio antes, cuando eran el 67 %, y mucho mas en comparacién con la de febrero
de 2021 (49 %). Por el contrario, solo el 23 % cree que los precios del alquiler estan mas o menos estables, un
porcentaje muy inferior al 35 % registrado el afio anterior.




G42. Tendencia de los precios de la vivienda en alquiler
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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7.4 Los vendedores también

ven los precios mas caros

Aunque actuar a uno u otro lado del mercado implica una
percepcidn diferente de los precios, entre quienes han
vendido o intentado vender un inmueble también hay
una sensacion mayor de que la vivienda en propiedad es
cara. En concreto, un 87 % de ellos se sitiian en esa po-
sicion en 2023, frente al 82 % de 2022. La diferencia se
acentua si retrocedemos un poco mas y hacemos la com-
paracién con el 72 % que tenian esta percepcién en 2021.

Entre los ofertantes hay cada vez mds
(un 51 % en 2023) que consideran que
comprar una vivienda es muy caro

® 2020 © 2021 2022 @ 2023

13 %
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estable

Decreciente. Cada vez
serdn mds baratos

No solo eso, sino que si entramos en el desglose de estos
porcentajes vemos que hasta 2021 habia mas ofertantes
de vivienda en propiedad que pensaban que la vivienda
era algo cara que los que creian que era muy cara. Pero
en 2021 esos porcentajes se igualaron y a partir de 2022
se invirtieron hasta llegar a la situacién actual, con un

51 % de ofertantes que creen que comprar vivienda es
muy caro y un 36 % que opinan que es algo caro.

En consecuencia, la linea de los ofertantes que sittian los
precios en una posicién equilibrada (“ni caro ni barato”)
ha descendido en los dos lltimos afios en diez puntos
porcentuales, del 20 % de 2021 al 10 % de 2023.




G43. Percepcion de los ofertantes sobre el precio de la vivienda en propiedad

(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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En cuanto a la evolucién futura de los precios, entre los
ofertantes se repite el patrén de vaticinar un escena-

rio mas estable que el que pronostican los demandan-
tes. Ademas, también entre ellos hay una perspectiva
mas contenida que en 2022, aunque todavia muy lejos de
los porcentajes de los afios 2020 y 2021, inmediatamente
después de la pandemia.

Ni caro ni barato

@ Algo barato @ Muy barato

Asi, un 61 % de los ofertantes de vivienda en propiedad
creen que los precios seguiran subiendo (eran un 65 % en
2022 y se situaban en torno al 40 % en 2020 y 2021). Otro
32 % de ellos (eran el 46 % hace dos aios) creen que el
mercado estd mas o menos estable. Y aumenta el porcen-
taje de vendedores —del 4 % de 2022 al 7 % en 2023—
que auguran bajadas de precio en el futuro inmediato.

G44. Tendencia de los precios de la vivienda en propiedad

(% sobre ofertantes de vivienda en propiedad)
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7.5 Y la sensacion es que los
precios seguiran subiendo

En general, tanto los demandantes como los ofertantes
de vivienda en propiedad que creen que los precios van a
seguir subiendo apuntan a los mismos motivos para ex-
plicar ese encarecimiento. En primer lugar, en ambos ca-
sos se sitla el aumento de la inflacién y los tipos de inte-
rés (76 % entre los compradores y 71 % entre los vende-
dores creen que influye mucho o bastante).

Le siguen el interés de los inversores por la vivienda (68 %
¥ 64 % respectivamente), el aumento de la demanda (67 %
de los compradores y 66 % de los vendedores) y la escasez
de oferta (64 % y 61 %). A todas estas cuestiones le dan
mas importancia en relacién con las subidas de precios
los demandantes que los ofertantes.

Pero también hay una serie de cuestiones en las que pasa
justo lo contrario. La mas destacada entre estas es el peso
que tiene la adecuacion de los inmuebles en las subidas
de precio: un 45 % de los ofertantes creen que el hecho
de que las viviendas estén mejor preparadas o sean mas
completas influye mucho o bastante, frente al 35 % de los
demandantes. La brecha también es grande en relacién a
la pérdida de valor durante la crisis (37 % en el lado de la
oferta; 25 % en el de la demanda) y algo mas moderada
en otras cuestiones como el cambio de mentalidad frente
al alquiler o la mejora de en la situacion laboral.

G45. Palancas de las subidas de precio: influye mucho o bastante
(% sobre demandantes y ofertantes que creen que hay una tendencia creciente de los precios)
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Opinion del

mercado

El fuerte sentimiento de propiedad sigue marcando el
mercado inmobiliario espafiol. De este modo, los deman-
dantes que han comprado o intentado comprar una vi-
vienda en los ultimos doce meses valoran en un 80 %Yy 7,9
puntos sobre 10 en febrero de 2023 la idea de que la te-
nencia de casa propia es un sentimiento muy arraigado en
Espana. Es una décima menos que la puntuacién de 2022
(8) y dos que en 2021 (8,1). Pese a estas leves variaciones,
la linea de estabilidad en un rango tan elevado define que
se trata de una percepcidén muy asentada en nuestro pais.

Se mantienen en un porcentaje del 56 % los
demandantes que creen que un piso es la
mejor herencia que se puede dejar a los hijos,
con una puntuacion de 6,6 sobre diez

También permanece estable el porcentaje de los que valo-
ran que un piso constituye la mejor herencia que se puede
dejar a los hijos. De este modo, el 56 % de los consultados
se muestra a favor de esta afirmacién, la misma cifra que
el afio anterior. Ademas, los que estan en contra de este
supuesto descienden, desde el 16 % al 13 %. Esta propor-
cién da como resultado una puntuacion de 6,6 sobre diez,
una décima mas que en el estudio del afio pasado.

Un concepto que irrumpe este afio con mucha fuerza, y
sobre el que en esta ocasioén se ha preguntado como no-
vedad respecto al anterior ejercicio, es el de si las condi-
ciones hipotecarias actuales hacen mas dificil la compra
de vivienda. La respuesta, mayoritaria e inequivoca, es
afirmativa, puesto que asi lo creen el 80 % de los consul-
tados, con una puntuacién de 8 sobre diez.

El 80 % de los demandantes de vivienda
consideran que las condiciones hipotecarias
actuales hacen mucho mas dificil la
adquisicion de un inmueble. Este concepto
recibe una puntuacioén de ocho sobre diez

( Y

Otro aspecto que recibe mucha atencién por parte de los
compradores es el hecho de que, dado el elevado precio
actual de los alquileres, les compense mds pagar por una
hipoteca, algo que evaluan con 7,4 puntos, si bien a la
baja respecto al afio anterior, cuando recibié un 7,9.

En este sentido, no resulta llamativo que siga recibiendo
una valoracién elevada la afirmacion de que alquilar es
tirar el dinero, algo que sostienen el 54 % de los encues-
tados, concediéndole una puntuacién global de 6,5, bien
ésta es también dos décimas inferior que la plasmada en
el estudio del afio precedente.

Una de las percepciones que se incrementa en notable
medida es la que se refiere a la posibilidad de que el mer-
cado se interne en una nueva burbuja inmobiliaria. Asi lo
creen el 55 % de los consultados, cinco puntos porcentua-
les mas que en 2022. Este aumento se traduce, ademas,
en una puntuacién de 6,6 puntos sobre diez, frente a los
6,4 registrados en la encuesta del afio anterior.

Asimismo, sube el porcentaje de compradores que se
posicionaban a favor de la idea de que la tendencia del
mercado es alquilar mas y comprar menos. Concreta-
mente, en 2022 eran un 32 % a favor mientras que doce
meses mas tarde ya son el 38 %.

Por su parte, se mantienen estables los que ven la ad-
quisicién de una vivienda como una buena inversién: 7,6
puntos de media, la misma cifra que la recogida en 2022.




G46. Opinion sobre el mercado (compradores)
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)
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8.1 Espaiia sigue siendo
pais de propietarios

Si se pregunta sobre estas mismas cuestiones en el otro
lado del mercado, en el de la oferta, el resultado es simi-
lar, con el arraigo del sentimiento de la propiedad (8 pun-
tos sobre 10) y las dificultades que han traido las actuales

condiciones hipotecarias (7,8 puntos) de nuevo en cabeza.

Pero también con algunas diferencias significativas. Asi,
por ejemplo, hay una diferencia de 10 puntos en relacién
con la idea de que comprar una vivienda es una buena in-
versién, un argumento que apoyan el 64 % de quienes
han vendido o intentado vender y un 74 % de quienes han
comprado o intentado comprar. Es, ademds, una diferen-
cia que se mantiene a lo largo del tiempo pese a las fluc-
tuaciones que se producen en ambos lados del mercado.

G47. Opinidn sobre el mercado (vendedores)
(% sobre demandantes de vivienda en propiedad)

Entre los ofertantes también crece la sensacién
de que estamos proximos a una burbuja
inmobiliaria: en 2022 lo pensaban el 37 % y
en 2023 ese porcentaje sube hasta el 42 %

Esta misma situacion se repite cuando se pregunta si es-
tamos préximos a una burbuja inmobiliaria: el 42 % de
los ofertantes (en 2022 eran el 37 %, lo que demues-
tra que entre ellos también estd ganando importancia)
cree que si, un porcentaje que, como hemos visto, as-
cendia al 55 % entre los demandantes.

Por ultimo, también hay que mencionar que ha perdido
fuerza el argumento de que el precio del alquiler hace
que compense mas pagar una hipoteca: un 62 % de los
vendedores se muestran de acuerdo en 2023 frente al
67 % de 2022.
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Conclusiones

La participacion de particulares en el mercado de com-
praventa estd en retroceso. Todos los mercados, y el in-
mobiliario no es una excepcidn, funcionan de forma cicli-
ca. La fase expansiva en relacion con la vivienda en pro-
piedad se inicié en 2019 y fue bruscamente interrumpida
a comienzos de 2020 por la irrupcion de la covid-19. Tar-
dé un aiio en volver al punto en el que se encontrabay
durante buena parte de 2021y 2022 marcé maximos his-
toricos, hasta empezar a dar signos de agotamiento a fi-
nales de ese ejercicio. Las cifras de 2023 que se han ana-
lizado en el presente informe constatan que la actividad
ya se ha moderado de forma sustancial aunque todavia
no tiene su reflejo en los precios.

En términos territoriales, Andalucia es la comunidad
auténoma donde el frenazo esta siendo mas brusco,
aunque en Madrid también ha sido intenso. En la Co-
munidad Valenciana, que sufrié mas con la crisis sani-
taria e inicié mas tarde su reactivacion, la compraven-
ta todavia aguanta en niveles altos. Por ultimo, el mer-
cado de la vivienda en propiedad en Cataluia, tradi-
cionalmente menos activo que el de las otras comuni-
dades analizadas, se sitlia en minimos histdricos.

Dejando al margen estas cuestiones territoriales, lo
cierto es que la reduccion de actividad también conlle-
va cambios en la configuracion del mercado. Por ejem-
plo, tienen mucho menos protagonismo en la oferta
quienes estan vendiendo la casa en la que residen. Es
decir, hay menos actividad de compraventa en rotacién
(vender para comprar otra casa). Y, sin embargo, gana
peso la demanda de vivienda como inversion.

La reconfiguracién del mercado también conlleva que,
ante la salida de ciertos perfiles que renuncian a bus-
car casa ante los altos precios y las dificultades de fi-
nanciacion (otra de las claves que ha quedado pa-
tente en varios capitulos de este informe), la tasa

de efectividad de los demandantes se incremente de
forma significativa. Hay menos personas intentando
comprar, pero quienes estan haciéndolo en un escena-
rio como el actual cuentan con mayor capacidad eco-
némica y logran cerrar la operacion en mayor medida
que en afios anteriores.

Por ultimo, la cuestidn del precio, que siempre es clave
en cada edicién de este andlisis del mercado de com-
praventa elaborado por Fotocasa Research, en esta
ocasion lo es alin mas. Por ejemplo, en relacién con los
motivos para comprar en lugar de alquilar: en los dos
ultimos afios se ha desplomado el porcentaje de quie-
nes pretendian comprar porque los precios se estaban
moderando. O en el retroceso que ha sufrido el recurso
de la negociacién entre ofertantes y demandantes.

Y, sobre todo, en la percepcidn de los precios, con cada
vez mas particulares, ya sean compradores o vendedo-
res, considerando que estan muy altos en detrimento
de quienes creen que estan algo altos, una valoracion
que tiene también su reflejo en la creciente sensacion
de que estamos préximos a una burbuja inmobiliaria.

Son todos ellas sefales ldgicas que nos apuntan a ese
cambio de ciclo en el mercado de la compraventa, que
se encamina a menores tasas de actividad, previsible-
mente con mayores porcentajes de efectividad en las
acciones de demanda y que pueden conllevar una co-
rreccion o moderacion en los precios en el medio pla-
zo si la fase contractiva se prolonga en el tiempo.




Un 16 % de los particulares ha realizado alguna accién en el mercado de compraventa en los ultimos
doce meses, tres puntos menos que en 2022

El porcentaje de compradores que negocia ha bajado del 60 % en 2021 al 54 % en 2023. De ellos, solo el
24 % (eran el 27 % en 2022) lograron una rebaja superior al 10 % del precio inicial

El gran obstaculo para comprar es el precio, que ha supuesto un problema para el 66 % de particula-
res que ha adquirido una vivienda

Aumenta la percepcion sobre la proximidad a una burbuja inmobiliaria. Esta idea la comparten mas de
la mitad (55 %) de los demandantes y un 42 % de los ofertantes

EL 80 % de los compradores considera que las condiciones hipotecarias actuales hacen mas dificil la
compra. EL 76 % cree que la inflacidn y los tipos de interés son una de las causas de las subidas de precio

ININANVEINAEN

Con la pandemia cada vez mas atras pierde fuerza laimportancia de que la vivienda tenga terraza. Asi, la
valoracion que le dan a este factor los compradores pasa del 7,7 otorgado en 2022 al 7,3 doce meses después

¥

El 31 % de los demandantes han logrado su propésito y han cerrado la operacion de compra de vivien-
da, frente al 21 % registrado en 2022

Y |

Entre los demandantes, el peso de quienes quieren comprar como inversion ha pasado del 7 % de
2022 al 13 % en 2023, con especial protagonismo en este perfil del segmento de 55 a 75 anos

Y |

El 32% de los compradores considera que la inversion en una vivienda proporciona una rentabilidad
que no ofrece ningun otro producto financiero

Y |

Un 94 % de los compradores o potenciales compradores considera que el precio de la vivienda de
compra es caro 0 muy caro

7
o




10. Nota metodoldgica

En el contexto del estudio “Radiografia del mercado de la vivienda en 2023, Fotocasa ha
hecho foco en la situacion y el rol de los propietarios de vivienda (aquellos que tienen una o
mas viviendas en propiedad), los que han buscado para comprar pero no lo han conseguido

y los propietarios que venden su vivienda o la han vendido en el altimo afio.

Datos

Los datos explotados son representativos de
la poblacion espafiola en términos de zona,
edad, género y clase social.

Base

Basado en un exhaustivo andlisis del equipo
de Business Analytics de Adevinta, en
colaboracion con el instituto de

investigacion The Cocktail Analysis.

Muestra

Muestra de 5.002 personas de 18 a 75 afos representativas
de la poblacidon espaiiola.

Error muestral: +-1,4 %

Ambito Campo
El estudio se ha realizado a través de
encuestas online que se efectuaron en el

primer semestre del afio.

Espafa

fotocasa



Bases de los graficos

G1. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO DE LA
COMPRAVENTA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR DE 18 AﬂOS)
Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042
/ Feb-19: 5.061/ Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 /
Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 /
Feb-23: 5.002

G3. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA COMPRA Y EN LA VENTA
DE VIVIENDA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR DE 18 AﬁOS)

Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042
/ Feb-19: 5.061/ Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 /
Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 /
Feb-23: 5.002

G4. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA COMPRAVENTA
Base particulares participando en la compraventa (dmnibus). Feb-
22:1.432 / Ago-22: 863 / Feb-23: 796

G5. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO DE LA
COMPRA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR DE 18 AﬂOS)

Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042
/ Feb-19: 5.061 / Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 /
Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 /
Feb-23: 5.002

G6. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO DE LA
VENTA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR DE 18 ANOS)

Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042
/ Feb-19: 5.061/ Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 /
Feb-21: 5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 /
Feb-23: 5.002

G7. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA COMPRAVENTA POR
COMUNIDADES AUTONOMAS (% SOBRE LA POBLACION MAYOR
DE 18 ANOS DE CADA CCAA)

Base particulares mayores de 18 afios. Madrid. Feb-17: 743 / Feb-18:
756 / Feb-19: 746 / Ago-19: 726 / Feb-20: 730 / Ago-20: 684 / Feb-21:
730 / Ago-21: 712 / Feb-22: 1.084 / Ago-22: 717 / Feb-23: 700

Base particulares mayores de 18 afios. Catalufia. Feb-17: 824 /
Feb-18: 787 / Feb-19: 777 / Ago-19: 794 / Feb-20: 749 / Ago-20: 795 /
Feb-21: 783 / Ago-21: 781 / Feb-22: 1.154 / Ago-22: 783 / Feb-23: 765
Base particulares mayores de 18 afios. Andalucia. Feb-17: 842 /
Feb-18: 895 / Feb-19: 880 / Ago-19: 871/ Feb-20: 879 / Ago-20: 904 /
Feb-21: 875 / Ago-21: 857 / Feb-22: 1.295 / Ago-22: 852 / Feb-23: 870
Base particulares mayores de 18 afios. Comunidad Valenciana. Feb-17:
588/ Feb-18: 612 / Feb-19: 578 / Ago-19: 584 / Feb-20: 567 / Ago-20: 588
/ Feb-21: 616 / Ago-21: 558 / Feb-22: 844 / Ago-22: 603 / Feb-23: 575

G8. PARTICULARES PARTICIPANDO EN LA COMPRAVENTA POR
EDAD (% SOBRE LA POBLACION TOTAL DE CADA RANGO DE EDAD)
Base particulares 18-24 afios. Feb-17: 456 / Feb-18: 453 / Feb-19:
447 / Ago-19: 449 / Feb-20: 450 / Ago-20: 367 / Feb-21: 450 / Ago-
21: 450 / Feb-22: 705 / Ago-22: 460 / Feb-23: 456

Base particulares 25-34 afios. Feb-17: 850 / Feb-18: 850 / Feb-19:
860/ Ago-19: 840 / Feb-20: 850 / Ago-20: 871/ Feb-21: 850 / Ago-
21: 850 / Feb-22:1.243 / Ago-22: 859 / Feb-23: 851

Base particulares 35-44 afos. Feb-17: 1051 / Feb-18: 1063 / Feb-19:
1064 / Ago-19: 1038 / Feb-20: 1.052 / Ago-20: 1.072 / Feb-21: 1.052
/ Ago-21:1.050 / Feb-22:1.490 / Ago-22: 717 / Feb-23: 1.043

Base particulares 45-54 afios. Feb-17: 906 / Feb-18: 913 / Feb-19:
918 / Ago-19: 900 / Feb-20: 902 / Ago-20: 924 / Feb-21: 902 / Ago-
21: 900 / Feb-22: 1.407/ Ago-22: 911 / Feb-23: 900

Base particulares 55- 75 afios. Feb-17: 1766 / Feb-18: 1763 / Feb-19:
1772 / Ago-19: 1784 / Feb-20: 1.771 / Ago-20: 1.768 / Feb-21: 1.746 /
Ago-21: 1.750 / Feb-22: 2.557 / Ago-22: 1.720 / Feb-23: 1.752

G9. PARTICULARES PARTICIPANDO EN EL MERCADO DE LA
VIVIENDA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR DE 18 AﬂOS)

Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042 /
Feb-19: 5.061/ Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 / Feb-21:
5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002

G10. PARTICULARES QUE HAN REALIZADO ALGUNA ACCION DE DE-
MANDA DE VIVIENDA (% SOBRE LA POBLACION MAYOR DE 18 AﬂOS)
Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042 /
Feb-19: 5.061/ Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 / Feb-21:
5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002

G11. ACCIONES EN EL MERCADO DE LA VIVIENDA (% SOBRE LA
POBLACION MAYOR DE 18 ANOS)

Base particulares mayores de 18 afios. Feb-17: 5.027 / Feb-18: 5.042 /
Feb-19: 5.061/ Ago-19: 5.011 / Feb-20: 5.025 / Ago-20: 5.002 / Feb-21:
5.000 / Ago-21: 5.000 / Feb-22: 7.402 / Ago-22: 5.002 / Feb-23: 5.002

G12. DISTRIBUCION DE LA DEMANDA DE VIVIENDA ENTRE EL
ALQUILER Y LA PROPIEDAD (% DE DEMANDANTES)

Base particulares demandantes de vivienda (6mnibus). Feb-17:
1.033 / Feb-18: 795 / Feb-19: 1.113 / Ago-19: 1.404 / Feb-20: 1.273
/ Ago-20:1.055 / Feb-21:1.190 / Ago-21: 1.380 / Feb-22: 1.950 /
Ago-22:1.371/ Feb-23: 1.171

G13. PERFIL DE LOS PARTICULARES DEMANDANTES DE
VIVIENDA EN PROPIEDAD

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad (6mni-
bus). Feb-23: 591

G14. PERFIL DE LOS PARTICULARES OFERTANTES DE VIVIENDA
EN PROPIEDAD

Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad (dmnibus).
Feb-23: 129

G15. DIFERENCIAS SOCIODEMOGRAFICAS DE AMBOS PERFILES
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad (6m-
nibus). Feb-23: 591 [ Base particulares ofertantes de vivienda en
propiedad (6mnibus). Feb-23: 129

G16. LO QUE MI-'\S/MENOS CONSIDERAN
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 2.073

G17. DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD QUE CONSIDERAN
CADA CARACTERISTICA EN SU ELECCION DEL INMUEBLE (EN %)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-20:
2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551 / Feb-23: 2.073

G18. UBICACION DE BUSQUEDA Y DE COMPRA DE LA VIVIENDA
(% SOBRE EL TOTAL DE COMPRADORES)

Base particulares que han comprado vivienda en los tltimos 12
meses. Feb-23: 642

G19. CONSIDERACION DE LA OBRA NUEVA (% SOBRE EL TOTAL
DE COMPRADORES)

Base particulares que han comprado vivienda en los tltimos 12
meses. Feb-17: 860 / Feb-18: 899 / Feb-19: 552 / Feb-20: 609 /
Feb-21: 610 / Feb-22: 545 / Feb-23: 642

G20. EL CAMINO HACIA LA COMPRA DE OBRA NUEVA
Base particulares mayores de 18 afios. Feb-23: 5.002 / Base particula-
res que han comprado vivienda en los tltimos 12 meses. Feb-23: 642

G21. COMPRADORES POR TIPO DE VIVIENDA ADQUIRIDA
Base particulares que han comprado vivienda en los tltimos 12 meses.
Feb-19: 552 / Feb-20: 609 / Feb-21: 610 / Feb-22: 545 / Feb-23: 642




G22. VIVIENDAS EN PROPIEDAD (% DE DEMANDANTES Y OFER-
TANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 2.073
Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 712

G23. USO DE LA VIVIENDA OBJETO DE LA COMPRA POR EDAD
(% SOBRE EL TOTAL DE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN
PROPIEDAD EN CADA TRAMO)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 2.073
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad 25-34
afos. Feb-23: 478

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad 35-44
afos. Feb-23: 626

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad 45-54
afos. Feb-23: 514

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad 55-73
afos. Feb-23: 415

G24. INTENCION DE PONER LA VIVIENDA EN ALQUILER

(% DEMANDANTES DE COMPRA COMO SEGUNDA RESIDENCIA)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad para
usarla como segunda residencia. Feb-23: 279

G25. INTENCION DE PONER LA VIVIENDA EN ALQUILER

(% DEMANDANTES DE COMPRA COMO INVERSI()N)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad para
usarla como inversion. Feb-23: 261

G26. USO PREVIO DE LA VIVIENDA VENDIDA O A LA VENTA
(% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 712

G27. MOTIVOS PARA COMPRAR EN LUGAR DE ALQUILAR
(% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 2.073

G28. MOTIVOS PERSONALES PARA COMPRAR O INTENTAR COMPRAR
UNA VIVIENDA (% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 2.073

G29. MOTIVOS PARA VENDER EN LUGAR DE ALQUILAR
(% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 712

G30. MOTIVOS PERSONALES PARA VENDER O INTENTAR
VENDER UNA VIVIENDA (% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA
EN PROPIEDAD)

Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 712

G31. VARIACION DEL PRECIO FINAL RESPECTO DEL INICIAL

(% SOBRE COMPRADORES Y VENDEDORES QUE HAN NEGOCIADO)
Base compradores que pactan un precio distinto al inicial. Feb-22:
353/ Feb-23: 403 / Base vendedores que pactan un precio distinto
al inicial. Feb-22: 268 / Feb-23: 276

G32. EL PROCESO DE NEGOCIACION EN LA COMPRAVENTA DE
VIVIENDA

Base particulares que han comprado vivienda en los dltimos 12
meses. Feb-23: 642 / Base compradores que pactan un precio
distinto al inicial. Feb-23: 403 / Base particulares que han vendido
vivienda en los ultimos 12 meses. Feb-23: 381 / Base vendedores que
pactan un precio distinto al inicial. Feb-23: 276 / Base vendedores
que han bajado el precio tras la negociacion. Feb-23: 219

G33. DIFICULTADES MAS CITADAS POR LOS COMPRADORES DE
VIVIENDA (% DE COMPRADORES EFECTIVOS)

Base particulares que han comprado vivienda en los dltimos 12
meses. Feb-23: 642

G34. DIFICULTADES MAS CITADAS POR LOS VENDEDORES DE
VIVIENDA (% DE VENDEDORES EFECTIVOS)

Base particulares que han vendido vivienda en los tltimos 12 meses.
Feb-23: 381

G35. ¢CUANTO HAN TARDADO EN COMPRAR O VENDER LA
VIVIENDA? (% DE COMPRADORES Y VENDEDORES EFECTIVOS)
Base particulares que han comprado vivienda en los tltimos 12
meses. Feb-23: 642 / Base particulares que han vendido vivienda en
los ultimos 12 meses. Feb-23: 381

G36. PERCEPCION DEL TIEMPO INVERTIDO EN EL PROCESO

(% DE COMPRADORES Y VENDEDORES EFECTIVOS)

Base particulares que han comprado vivienda en los tltimos 12
meses. Feb-23: 642 / Base particulares que han vendido vivienda en
los ultimos 12 meses. Feb-23: 381

G37. COMPRADORES EFECTIVOS E INEFECTIVOS

(% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-17:
2.068 / Feb-18:1.850 / Feb-19: 1.738 / Feb-20: 2.567 / Feb-21: 2.484
/ Feb-22: 2.551 / Feb-23: 2.073

G38. ¢POR QUé NO HAN CONSEGUIDO COMPRAR?

(% SOBRE EL TOTAL DE DEMANDANTES INEFECTIVOS)
Base demandantes de vivienda que todavia no han comprado.
(Feb-22):1.431

G39. PERCEPCION DE LOS DEMANDANTES DEL PRECIO DE

LA VIVIENDA EN PROPIEDAD (% SOBRE DEMANDANTES DE
VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-18:
1.850 / Feb-19:1.738 / Feb-20: 2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551
/ Feb-23: 2.073

G40. TENDENCIA DE LOS PRECIOS DE LA VIVIENDA EN PROPIE-
DAD (% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-20:
2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551 / Feb-23: 2.073

G41. PERCEPCION DE LOS DEMANDANTES DEL PRECIO DE LA
VIVIENDA EN ALQUILER (% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA
EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-18:
1.850 / Feb-19: 1.738 / Feb-20: 2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551
/ Feb-23: 2.073

G42. TENDENCIA DE LOS PRECIOS DE LA VIVIENDA EN ALQUI-
LER (% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-20:
2.567 / Feb-21: 2.484 / Feb-22: 2.551 / Feb-23: 2.073

G43. PERCEPCION DE LOS OFERTANTES DEL PRECIO DE LA
VIVIENDA EN ALQUILER (% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA
EN PROPIEDAD)

Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-18: 898
/ Feb-19: 814 / Feb-20: 831/ Feb-21: 897 / Feb-22: 820 / Feb-23: 712

G44. TENDENCIA DE LOS PRECIOS DE LA VIVIENDA EN ALQUI-
LER (% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)
Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-20: 831
/ Feb-21: 897 / Feb-22: 820 / Feb-23: 712

G45. PALANCAS EN LAS SUBIDAS DE PRECIO: INFLUYE MUCHO
O BASTANTE (% SOBRE DEMANDANTES Y OFERTANTES QUE
CREEN QUE HAY UNA TENDENCIA CRECIENTE DE LOS PRECIOS)
Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 2.073
Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-23: 712

G46. OPINION SOBRE EL MERCADO (COMPRADORES)

(%% SOBRE DEMANDANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares demandantes de vivienda en propiedad. Feb-21:
2.484 / Feb-22: 2.551 / Feb-23: 2.073

G47. OPINION SOBRE EL MERCADO (VENDEDORES)

(%% SOBRE OFERTANTES DE VIVIENDA EN PROPIEDAD)

Base particulares ofertantes de vivienda en propiedad. Feb-21: 897
/ Feb-22: 820 / Feb-23: 712
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