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analizar sus recursos, sus costes, y sus beneficios a largo y
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p
Con garaje y trasteros/ planta baja para locales comerciales.
Tres habitaciones/ superficie construida de 80‐100 m².
B l ó l í / i d / bili i d i
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Medios: internet, valla publicitaria, buzoneo,...
Cliente potencial: reside o trabaja en la zona o cerca.p j
Mensaje campaña: calidades, precio, zona.
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 DISTRIBUCIÓN DE INGRESOS:DISTRIBUCIÓN DE INGRESOS:

273 428 30 €
405.945,00 €

MES 24EDIFICACIÓN
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337.838,24 €

310.233,98 €
296.431,85 €

273.428,30 €

MES 22

MES 24

INTRODUCCIÓN
298.039,44 €
311.361,37 €

351.824,13 €
451.254,33 €

MES 18

MES 20

INTRODUCCIÓN

OBJETIVO 205.285,18 €
214.599,26 €
233.816,13 €

258.490,95 €
,

MES 14

MES 16

METODOLOGÍA 27.604,26 €
153.815,20 €

175.852,38 €
205.285,18 €

MES 10

MES 12

ESTUDIO COMERCIAL
VALENCIA

 TOTAL INGRESOS: TOTAL INGRESOS: 4.305.820 €
NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA

1.600.000,00 €

COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

Ó
1.200.000,00 €

1.400.000,00 €  PAGOSPAGOS‐‐COBROS:COBROS:

ESTUDIO ECONÓMICO‐
FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓN

1.000.000,00 €

1.200.000,00 €

COBROS

NUESTRA PROMOCIÓN
GASTOS
INGRESOS

800.000,00 €
PAGOS

INGRESOS
RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORAS
S U IO S NSI ILI A

400.000,00 €

600.000,00 €

ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

CONCLUSIONES
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 CUENTA DE RESULTADOSCUENTA DE RESULTADOS  RENTABILIDADRENTABILIDAD RATIOS ESTÁTICOSRATIOS ESTÁTICOS
LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD EN LA 

EDIFICACIÓN

 CUENTA DE RESULTADOSCUENTA DE RESULTADOS  RENTABILIDADRENTABILIDAD‐‐RATIOS ESTÁTICOSRATIOS ESTÁTICOS

EDIFICACIÓN
UNA EVALUACIÓN DE LOS SOLARES DE LA ZONA 

“EIXAMPLE”

INTRODUCCIÓNINTRODUCCIÓN

OBJETIVO

METODOLOGÍA REI > 20 %
ESTUDIO COMERCIAL
VALENCIA

 FLUJO DE CAJA NETOFLUJO DE CAJA NETO MgV > 10%
PARECE RENTABLE

NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA

PARECE RENTABLE

 CRITERIOSCRITERIOS DINÁMICOSDINÁMICOSCOMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

Ó

 CRITERIOSCRITERIOS DINÁMICOS DINÁMICOS 
DE LA RENTABILIDADDE LA RENTABILIDAD

ESTUDIO ECONÓMICO‐
FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓNNUESTRA PROMOCIÓN
GASTOS
INGRESOS PAY‐BACK= 20 meses
RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORAS
ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

PAY BACK  20 meses

TIR anual > 15 %
ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

CONCLUSIONES

TIR > K
PARECE RENTABLE



LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD EN LA 
EDIFICACIÓN

 ¿ Y SI LOS SOCIOS NO APORTAN EL 100% DEL CAPITAL SOCIAL    
PARA CUBRIR EL DÉFICIT DE TESORERÍA?EDIFICACIÓN

UNA EVALUACIÓN DE LOS SOLARES DE LA ZONA 
“EIXAMPLE”  APORTACIÓN DEL 20%APORTACIÓN DEL 20%

CON PRÉSTAMO FRANCÉSCON PRÉSTAMO FRANCÉS

PARA CUBRIR EL DÉFICIT DE TESORERÍA?

3.500.000,00

INTRODUCCIÓN

CON PRÉSTAMO FRANCÉSCON PRÉSTAMO FRANCÉS

1 500 000 00

2.000.000,00

2.500.000,00

3.000.000,00

2.500.000,00

3.000.000,00

INTRODUCCIÓN

OBJETIVO 0,00

500.000,00

1.000.000,00

1.500.000,00

500 000 00

1.000.000,00

1.500.000,00

2.000.000,00

METODOLOGÍA

‐500.000,00
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NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDACOMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

ÓESTUDIO ECONÓMICO‐
FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓNNUESTRA PROMOCIÓN
GASTOS
INGRESOS

2.500.000,00
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RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORAS
ESTUDIO DE SENSIBILIDAD
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LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD EN LA 
EDIFICACIÓN

 ¿ CÓMO INFLUYE EN LA RENTABILIDAD LA VARIACIÓN DE 
ALGÚN FACTOR DETERMINANTE DE LA PROMOCIÓN?EDIFICACIÓN

UNA EVALUACIÓN DE LOS SOLARES DE LA ZONA 
“EIXAMPLE”

ALGÚN FACTOR DETERMINANTE DE LA PROMOCIÓN?

 INCREMENTOINCREMENTO MÁXIMO MÁXIMO DEL PEMDEL PEM

INTRODUCCIÓN

REI límite 19 %
TIR = 23,55% >15%INTRODUCCIÓN

OBJETIVO

TIR 23,55% >15%
LÍMITE RENTABLE
MÁX PEM = + 22 05%

METODOLOGÍA

MÁX. PEM = + 22,05%

ESTUDIO COMERCIAL
VALENCIA
NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDACOMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

Ó

 PRECIOS MÍNIMOS DE VENTAPRECIOS MÍNIMOS DE VENTA

ESTUDIO ECONÓMICO‐
FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓN

REI límite 19 %
TIR = 21,93% >15%

NUESTRA PROMOCIÓN
GASTOS
INGRESOS

TIR 21,93%  15%
LÍMITE RENTABLE
MÍN Pº = 8 86%

RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORAS
ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

MÍN. Pº = ‐ 8,86%

ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

CONCLUSIONES



LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD EN LA 
EDIFICACIÓN

 VARIACIÓNVARIACIÓN CONDICIONES DE LA HIPOTECACONDICIONES DE LA HIPOTECA

EDIFICACIÓN
UNA EVALUACIÓN DE LOS SOLARES DE LA ZONA 

“EIXAMPLE”
Préstamo hipotecario subrogable sobre las viviendas, 
los garajes y los trasteros

INTRODUCCIÓN REI > 20 %

los garajes y los trasteros

INTRODUCCIÓN

OBJETIVO

REI > 20 %
TIR = 33,54% >15%
PARECE RENTABLE

METODOLOGÍA

PARECE RENTABLE

ESTUDIO COMERCIAL
VALENCIA
NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA

 RETRASO DE VENTAS: RETRASO DE VENTAS: UN 30% DE LAS VIVIENDAS, GARAJES Y TRASTEROS
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

ÓESTUDIO ECONÓMICO‐
FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓNNUESTRA PROMOCIÓN
GASTOS
INGRESOS
RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORAS
ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

REI > 20 %
TIR = 29,75% >15%ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

CONCLUSIONES

TIR 29,75% >15%
PARECE RENTABLE



LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD EN LA 
EDIFICACIÓN  NECESIDAD DE LOS ESTUDIOS DE VIABILIDADNECESIDAD DE LOS ESTUDIOS DE VIABILIDADEDIFICACIÓN

UNA EVALUACIÓN DE LOS SOLARES DE LA ZONA 
“EIXAMPLE”

 NECESIDAD DE LOS ESTUDIOS DE VIABILIDADNECESIDAD DE LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD..

INTRODUCCIÓN

 VALORACIÓNVALORACIÓN POSITIVA DE NUESTRA PROMOCIÓN.POSITIVA DE NUESTRA PROMOCIÓN.

INTRODUCCIÓN

OBJETIVO  RENTABLERENTABLE CON VARIACIÓN DE FINANCIACIÓN.CON VARIACIÓN DE FINANCIACIÓN.

METODOLOGÍA

 RENTABLERENTABLE CON UN RETRASO DE VENTAS DEL 30%CON UN RETRASO DE VENTAS DEL 30%
ESTUDIO COMERCIAL
VALENCIA

 RENTABLERENTABLE CON UN RETRASO DE VENTAS DEL 30%.CON UN RETRASO DE VENTAS DEL 30%.

NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA

 PRECIOPRECIO MUY COMPETITIVO CON LAS OFERTAS EXISTENTES.MUY COMPETITIVO CON LAS OFERTAS EXISTENTES.
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

Ó

 PROMOCIÓNPROMOCIÓN PEQUEÑA, CON UN MENOR RIESGO.PEQUEÑA, CON UN MENOR RIESGO.
ESTUDIO ECONÓMICO‐FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓN
GASTOS  CARACTERÍSTICAS ATRACTIVAS PARA EL COMPRADOR:CARACTERÍSTICAS ATRACTIVAS PARA EL COMPRADOR:GASTOS
INGRESOS
RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORAS

 CARACTERÍSTICAS ATRACTIVAS PARA EL COMPRADOR:CARACTERÍSTICAS ATRACTIVAS PARA EL COMPRADOR:
PLAZAS DE APARCAMIENTO Y TRASTEROS
AIRE ACONDICIONADO Y CALEFACCIÓNACCIONES CORRECTORAS

ESTUDIO DE SENSIBILIDAD
AIRE ACONDICIONADO Y CALEFACCIÓN

 PROBLEMAPROBLEMA FALTA DE DEMANDACONCLUSIONES  PROBLEMAPROBLEMA: : FALTA DE DEMANDA.
SOLUCIÓN: invertir en campaña publicitaria adecuada
(empresa especializada)



LOS ESTUDIOS DE VIABILIDAD EN LA 
EDIFICACIÓNEDIFICACIÓN

UNA EVALUACIÓN DE LOS SOLARES DE LA ZONA 
“EIXAMPLE”

INTRODUCCIÓNINTRODUCCIÓN

OBJETIVO

METODOLOGÍA

ESTUDIO COMERCIAL
VALENCIA

 FINFIN..

NUESTRO DISTRITO
LA COMPETENCIA
COMPARACIÓN OFERTA/DEMANDACOMPARACIÓN OFERTA/DEMANDA
DECISIONES FINALES

ÓESTUDIO ECONÓMICO‐FINANCIERO
NUESTRA PROMOCIÓN
GASTOSGASTOS
INGRESOS
RENTABILIDAD
ACCIONES CORRECTORASACCIONES CORRECTORAS
ESTUDIO DE SENSIBILIDAD

CONCLUSIONES


