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En concreto, son un 77 % de empresas las que han reducido su volumen de actividad: un 42 % 
aseguran que es mucho más bajo y otro 35 % dicen que es más bajo. Hay, además, un 11 % que 
lo ha mantenido y un 7 % que lo ha incrementado. 

¿Cómo ha cambiado la actividad de tu negocio 
debido a la pandemia de la COVID-19?

Es mucho más baja que antes de la pandemia

Es más baja que antes de la pandemia

Es la misma que antes de la pandemia. 
No hemos notado cambios

Es más alta que antes de la pandemia

Es mucho más alta que antes de la pandemia

NS / NC

Bases: 474

42 %

35 %

11 %

6 %

1 %

5 %

La otra clave principal es que la pandemia ha impactado de forma más intensa a las pequeñas agencias 
que a las grandes. Así, entre las que tienen menos de 25 inmuebles en cartera llega hasta el 86 % el por-
centaje de las que han visto reducirse su actividad, mientras que entre las agencias medianas (de 26 a 75 
inmuebles) ese porcentaje es del 82 % y entre las grandes (con una cartera de más de 75) el 78 %. 

Tres de cada cuatro empresas del sector inmobiliario han visto reducido 
su negocio como consecuencia de la pandemia de la COVID-19. Esta 
es una de las principales conclusiones de una encuesta realizada por 
Fotocasa Research sobre casi 500 profesionales inmobiliarios sobre los 
efectos de la crisis sanitaria sobre su negocio.

 I Observatorio de
 expertos inmobiliarios 
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¿Cómo ha cambiado la actividad de tu negocio 
debido a la pandemia de la COVID-19?

Bases: menos de 25: 125 / De 26 a 75: 83 / Más de 76: 145

Una menor actividad conlleva un descenso de los in-
gresos y también en este punto salen peor paradas las 
agencias más pequeñas. En una escala de 1 a 5 puntos, 
el conjunto de profesionales encuestados valora en 3,83 
puntos el nivel de caída de ingresos que prevén para 
2020 con respecto a los previstos. Esa nota asciende 
hasta el 3,93 para las agencias con hasta 25 inmuebles 
en cartera. 
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Otro aspecto en el que también se nota la incidencia de 
la pandemia es el volumen de solicitudes que reciben. El 
39 % afirma que la recepción de solicitudes de contacto 
ha disminuido mucho y el 28 % que ha caído ligeramen-
te. Y el patrón se repite: las agencias pequeñas ven más 
reducidas sus solicitudes de contacto que las grandes, 
con hasta un 58 % de ellas que consideran que han des-
cendido mucho. 

¿Cómo valoras el volumen de solicitudes de contacto 
recibidas respecto al mismo período del año anterior?

Es mucho más baja que antes de la pandemia
Es más baja que antes de la pandemia
Es la misma que antes de la pandemia. No hemos notado cambios
Es más alta que antes de la pandemia
Es mucho más alta que antes de la pandemia

41 % 37 % 12 % 6 % 3 %

39 % 43 % 13 % 4 % 1 %

52 % 34 % 8 % 6 %

Más de 76

De 26 a 75

Menos de 25

39 % 28 % 6 % 5 % 22 %

46 % 36 % 9 % 8 % 2 %

45 % 42 % 7 % 5 %

Total

Más de 76

De 26 a 75

Menos de 25

1 %

58 % 26 % 8 % 6 % 2 %

Ha disminuido mucho
Ha disminuido ligeramente
No se ha visto impactado
Ha aumentado ligeramente
NS / NC

Base total: 474 / Base menos de 25: 125 / Base de 26 a 75: 83 / Base más de 76: 145
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¿Cuánto tiempo prevés que durarán las consecuencias 
de la crisis del coronavirus para tu negocio?

Nuevamente, los profesionales con carteras más pe-
queñas son los menos optimistas en cuanto a los pla-
zos de recuperación. Concretamente, la mitad de quie-
nes tienen volúmenes de cartera inferiores a 25 clien-
tes esperan un plazo de recuperación de más de un 
año para su negocio. 

Y entre esas consecuencias hay que contar ya con la ba-
jada de precios que constatan todas las fuentes. El pre-
cio de la vivienda de segunda mano en España cayó un 
2,4 % en el tercer trimestre de 2020 (Índice Inmobiliario 
Fotocasa) con respecto al mismo periodo de 2019. Y la 

perspectiva de los profesionales es que seguirá hacién-
dolo al menos seis meses más, pero de forma modera-
da: el 56 % de ellos cree que bajará ligeramente y otro 
14 % augura una caída mayor. 

Y, una vez más, el tamaño del negocio afecta a las pre-
visiones de precios: entre los profesionales con menor 
cartera el porcentaje de los que creen que bajarán (mu-
cho o ligeramente) alcanza el 88 %, frente al 84 % de los 
que tienen entre 25 y 75 inmuebles y el 81 % de los que 
tienen más de 75 inmuebles. 

Más de 1 año Entre 6 meses 
y 1 año más

Entre 3 y 6 
meses más

Menos de 3 
meses

37 %
30 %

11 % 2 %

Base: 474

Todos estos problemas no parece que vayan a resolverse en el corto 
plazo. Al menos, así lo cree una mayoría de profesionales inmobiliarios: 
hasta un 37 % de ellos prevé que las consecuencias de la crisis del 
coronavirus se prolongarán más de un año y otro 30 % augura entre 6 
meses y 1 año de dificultades en su negocio. Apenas un 13 % apuesta 
por un horizonte inferior a los 6 meses. 

 Previsiones: otro año de 
 crisis y precios a la baja 

https://blogprofesional.fotocasa.es/la-pandemia-acelera-la-bajada-de-precios-de-la-vivienda-un-15-en-espana-en-el-tercer-trimestre-de-2020/
https://blogprofesional.fotocasa.es/la-pandemia-acelera-la-bajada-de-precios-de-la-vivienda-un-15-en-espana-en-el-tercer-trimestre-de-2020/
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¿Qué cambios prevés que se producirá en el 
precio de la vivienda en los próximos 6 meses?

Adaptación de los procesos de tu negocio inmobiliario 
al entorno online a raíz de la pandemia

Base: 474

El precio bajará 
ligeramente

56 %

14 % 9 % 3 % 19 %

El precio bajará 
mucho

No habrá cambios 
en el precio de la 

vivienda

El precio 
aumentará 
ligeramente

NS / NC

Base: 474

Todos los procesos 
de han adaptado al 

entorno online

Se han adaptado 
algunos procesos 

pero otros todavía no

Ya había migrado al 
entorno online antes 

de la pandemia

Todo se hace 
igual que antes 
de la pandemia

24 % 22 % 19 %
9 %

 Un sector cambiando 
 sus rutinas 

Otro de los cambios que ha traído consigo la pandemia en prácticamente cualquier sector 
está relacionado con la forma de trabajar. El teletrabajo y la digitalización de numerosos pro-
cesos han sido dos de las grandes patas de este nuevo entorno laboral y el sector inmobiliario 
no es una excepción: un 46 % de los profesionales ha adaptado todos o parte de sus proce-
sos de trabajo (captación, visitas, firma de contratos, etc.) al espacio online. A todos ellos se 
suman un 19 % que afirma que ya se antes había digitalizado antes de la pandemia.
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Acciones respecto a los portales inmobiliarios 
debido a la situación actual

A la hora de comunicarse con los clientes, independientemente del volumen de la carte-
ra, la opción preferida es el teléfono (33 %). Seguidamente, el correo electrónico (26 %) y 
servicios de mensajería como WhatsApp (20 %) son las alternativas más utilizadas.

¿Cómo se comunican los clientes?

He reducido
la inversión 

temporalmente

37
 %

39
 %

48
 %

35
 %

Estoy pensando 
qué es mejor para 

mi negocio

32
 % 37

 %
29

 %
27

 %

He incrementado  
la inversión para  

aumentar la visibilidad

17
 %

16
 %

9 
% 11
 %

Otros

6 
%

4 
% 8 

%
5 

%

He parado toda la in-
versión en marketing 

online termporalmente

6 
%

4 
% 5 
%

4 
%

Menos de 25 De 25 a 74 75 o más Total

3 %Por vídeollamada

Presencialmente

Por mensajería instantánea

Por e-mail

Por teléfono

10 %

20 %

26 %

33 %

Base: 474

Base menos de 24: 125 / Base de 25 a 74: 83 / Base 75 o más: 145 / Base total: 474

Entre estas tareas y funciones habituales de los profe-
sionales del sector se encuentra también la gestión de 
los inmuebles que tiene en cartera en los portales inmo-
biliarios como Fotocasa. Y esta también es una activi-
dad que se ha visto afectada por la pandemia: un 35 % 
de los encuestados ha reducido de manera temporal su 
inversión y un 27 % está en un proceso de valorar qué es 
lo mejor para su negocio. Asimismo, hay un 11 % que ha 
incrementado la inversión para ganar mayor visibilidad. 
Sólo un 4 % ha detenido por completo todas sus accio-
nes de marketing online. 

En este caso, no han sido las empresas más pequeñas 
las que han frenado la inversión, sino que son las que 
tienen una cartera de 75 clientes o más las que, de ma-
nera temporal, están midiendo más su gasto en porta-
les inmobiliarios. De hecho, es lo que ha hecho una de 
cada dos. 

En el lado opuesto, las carteras de menos de 25 clientes 
han incrementado la inversión en este tipo de produc-
tos en el 17 % de los casos con el objetivo de aumentar 
la visibilidad.
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¿Cómo se muestran en la actualidad las 
propiedades a los interesados?

Base: 474

Enviando fotos 
y/o video por 

e-mail

31 %
25 % 24 %

5 %

Enviando fotos 
y/o video por 
mensajería

Presencial-
mente

Con una visita 
virtual 3D o  

imágenes 360º
de la propiedad

Haciendo una
videollamada

5 %

Otra de las limitaciones que padecen los profesiona-
les como consecuencia de la pandemia es la visita a las 
propiedades. Para solventar este asunto, más de la mi-
tad se está decantando por enviar fotos y vídeos a las 
personas interesadas, ya sea por correo electrónico o 
por WhatsApp y otras aplicaciones de mensajería. 

Aún con la situación actual, uno de cada cuatro sigue 
haciendo las visitas de manera presencial. Servicios más 
innovadores como las visitas virtuales o las imágenes 
360 de la propiedad sólo son utilizadas por un 5 % de 
los profesionales.

 Dificultades de 
 captación 

La captación de nuevos inmuebles es otra de las ta-
reas imprescindibles para los profesionales de las agen-
cias inmobiliarias y, en las actuales circunstancias, tam-
bién entraña nuevas dificultades. En una escala de 1 (no 
me ha afectado en absoluto) a 5 (me ha afectado mu-
cho), los encuestados dan una nota media de 3,4 puntos 
a la incidencia de las restricciones de la nueva normali-
dad en la captación de inmuebles. Sobre esta cuestión, 
de nuevo las agencias pequeñas (3,5 puntos) y medianas 
(3,6 puntos) están sufriendo más problemas que las que 
tienen más de 75 inmuebles en cartera (3,3 puntos). 

Cuando se les pregunta específicamente por las barre-
ras en la captación, estos profesionales tienen una res-
puesta muy habitual: el miedo de los propietarios. Has-

ta un 40 % de los encuestados mencionaron cuestiones 
vinculadas con la actitud del dueño del piso, tales como 
cambios de opinión, escasa disponibilidad, clientes in-
satisfechos e incertidumbre sobre el mercado. Los pro-
pietarios tienen dudas y preocupaciones y la captación 
se hace más difícil. 

Sólo un 7 % de los profesionales menciona problemas 
de mercado y de precios (baja demanda, poca ofer-
ta, etc.) mientras que hay otro 9 % se centra en cuestio-
nes operativas (competencia, rechazo de los propieta-
rios a las agencias y la dificultad de firmar contratos de 
exclusividad). 
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 Nota 
 metodológica 

El portal inmobiliario Fotocasa ha realizado 
este I Observatorio de expertos inmobilia-
rios (T3 2020) a partir de una encuesta on-
line a 474 profesionales activos en el sec-
tor. Estos 474 participantes se distribuyen 
del siguiente modo en función del tamaño 
de su cartera de inmuebles: un 26 % (125) 
tienen una cartera inferior a los 25 inmue-
bles, un 18 % (83) tienen una cartera de 
entre 26 y 75 inmuebles; un 31 % (145) tie-
nen 76 o más inmuebles; y un 26 % (121) no 
han contestado a la pregunta.

http://www.fotocasa.es/
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