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CAPITULO I: ANALISIS DEL ESTUDIO INMOBILIARIO

En este capitulo se presentaran todos aquellos apartados necesarios para iniciar el
proyecto, propios de cualquier investigacién donde se desarrolle un estudio de viabilidad,
realizando una introduccidén a este, los objetivos que se desean alcanzar y la metodologia
empleada durante el trabajo.
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I. 1. INTRODUCCION

1.1.1. JUSTIFICACION DEL TRABAJO

éPor qué es necesario realizar este trabajo?

Son bien sabidas las dificultades que atraviesa el sector de la construccion actualmente
en Espafia. La Comunidad Valenciana es una de las comunidades que mas se han visto
afectadas, debido al fuerte peso que presenta, o al menos presentaba, este sector en la
comunidad.

Pero la crisis en el sector de la construccién, aunque sea la mas importante,
desgraciadamente no es la Unica, otros sectores importantes para la Comunidad Valenciana,
asi como para Valencia, como lo son el turismo y la industria, también se han visto duramente
afectados.

Pero estas diferentes problematicas relacionadas entre si, conllevan a un afectado
comun, el consumidor. Este ha visto duramente afectado de forma negativa su poder
adquisitivo. Pero ademas a la falta de recursos propios por parte del consumidor, hay que
sumarle la dificultad o imposibilidad, practicamente a dia de hoy, de que estos puedan ser
financiados mediante una identidad bancaria, debido a las dificultades y altos costes que estas
imponen. Todo esto se refleja en una importante caida de la demanda, siendo a fecha del
presente, muy escasa o inexistente.

Si a todo esto le sumamos que debido a la burbuja inmobiliaria, el stock de vivienda de
obra nueva, asi como de segunda mano es desproporcionalmente superior al demandado,
obtenemos como resultado la caida en el precio de la vivienda de renta libre.

Esta problematica presenta un gran handicap por parte de los promotores, los cuales
deben enfrentarse:

- Por un lado, el gran stock de viviendas disponibles, lo que se traduce en una fuerte
competencia, que obligara al promotor a bajar el precio de venta de la promocidn,
viéndose asi obligado a reducir sus beneficios. Importante resaltar que incluso
plantedndose la posibilidad de vender a un precio competente se arriesga a no
vender, al menos en plazo, debido a la escasa demanda y como hemos comentado
anteriormente, a la dificultad del consumidor para encontrar financiacién. Aqui es
donde adquiere importancia la realizacion del estudio de viabilidad econémica donde
se deben tener en cuenta factores como el precio minimo de venta que se puede
ofertar, el posible tiempo de venta y diferentes alternativas ante el caso de que esta
no sea posible, como seria la opcién del alquiler.

- Por otra parte la dificultad para encontrar financiacién, porque al igual que en el caso
de los consumidores, las entidades bancarias han restringido notablemente Ia
concesion de préstamo de capital, y aquello que prestan suele ser a un alto coste. De
aqui que también sea tan importante la realizacién de un estudio de viabilidad
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financiera, presentando distintas opciones de financiacion para comprobar si la
promocién pueda llevarse a cabo o no, y de poder llevarse a cabo, si de verdad
resultaria interesante debido a los riesgos.

Como hemos comentado anteriormente, el hecho de tener que reducir el precio de
venta de la promocidn, asi como la dificultad en venderla, y el alto coste de financiacidn,
provocan que los margenes de beneficio de la promociéon se vean duramente mermados,
pudiendo no llegar asi a resultar rentable.

Ahi es donde entra el estudio de viabilidad econémico-financiero, con él se puede
conocer de una manera mas precisa, que es lo que se demanda y el precio en el que este
puede ser vendido, asi como contar con todos los gastos necesarios, incluidos los de
financiacién, que conllevaria una promocidon de unas determinadas caracteristicas. En
resumen, la posibilidad de hacer unos nimeros lo mas concretos posibles sobre los resultados
finales de la promocion.

Si durante el boom de la construccidn se hubieran utilizado estudios de viabilidad, hoy
en dia no veriamos promociones paradas, o sin acabar y edificios fantasmas sin apenas
viviendas ocupadas, porque recordar que cada obra parada o sin acabar, significa un coloso en
llamas donde debido a una mala planificacién econédmica-financiera no se pudo hacer frente a
aquellos posibles problemas o déficit que pudieran surgir durante la realizacién de estas
promociones.

Cada promocidn sin finalizar o con viviendas sin vender puede considerarse como un
fracaso econdmico, porque como norma general suelen ir acompafiados de unas importantes
pérdidas de dinero por parte del promotor, las cuales también repercutirdn en los demas
agentes intervinientes.

Por todo esto, resulta de vital importancia la realizacion de un estudio de viabilidad
como este, donde se pretende desarrollar un procedimiento para el analisis de la viabilidad de
una promocién inmobiliaria desde un punto de vista técnico, comercial, econdmico y
financiero.

Como se ha comentado anteriormente, principalmente existen dos dificultades
principales a las que debe enfrentarse el promotor, como son la gran existencia de
competencia en el mercado inmobiliario, y las dificultades para encontrar financiacién con el
alto coste que implica. Este estudio tiene como objetivo el poder hacer frente a estas
adversidades intentando necesitar la minima financiacidn posible, asi como intentar que exista
la minima competencia.

La estrategia utilizada para poder hacer frente a estos problemas, tiene dos
particulares que irdn relacionadas entre si, que son la inexistencia de tener que comprar un
solar con el alto coste que este implica, y la ventaja de poder realizar una promocién de obra
nueva en el barrio de La Gran Via, ofreciendo viviendas de obra nueva en una zona donde sélo
existen viviendas de segunda mano.
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¢Cémo puede ser esto posible? Es sencillo, utilizando un instrumento presente en el
planeamiento urbanistico de Valencia, el cual dota de un nuevo aprovechamiento a edificios ya
construidos en el barrio de La Gran Via, lo que se traduce en la posibilidad de poder realizar
nuevas plantas en edificios ya existentes.

Como promotor y utilizando esta pequefia ventaja, se decide hacer una reunién con
los propietarios del edificio deseado, el cual es susceptible de aprovechamiento, por supuesto.
En esta reunidn se negocia la posibilidad de que si ellos entregan sus viviendas y ceden al
promotor el nuevo aprovechamiento del cual dispone el edificio, este se comprometera a
devolverles sus misma viviendas, sélo que en un edificio de nueva construccidon y con la
posibilidad ademas de poder adquirir plazas de garaje en el mismo edificio (el original no
dispone de plazas de garaje), revalorandose por lo tanto sus viviendas. A cambio el promotor
explotara la construccidn sobre el nuevo aprovechamiento.

Con este tipo de férmula (llamada cesién con derecho a vuelo) el promotor mata dos
pajaros de un tiro, se ahorra el alto precio que deberia pagar por un solar en esa zona (decir
gue estos ni existen), facilitando su financiacién, y se encuentra ahora con una promocion de
obra nueva en una zona muy céntrica, donde la competencia de obra nueva es inexistente,
donde sdlo tendra que competir con viviendas de segunda mano.
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1.1.2. LA ESTRUCTURA DEL TRABAJO

El presente trabajo se estructura principalmente en cuatro capitulos, los que a su vez
se iran dividiendo en diferentes apartados, de una forma mds pormenorizada.

El primer capitulo contiene apartados de informacién genérica, propia de cualquier

proyecto en el que se desarrolle un estudio de viabilidad inmobiliario. En este capitulo se
pretende introducir al lector en el contexto del estudio, marcando las directrices que se van a
seguir y los objetivos que se desean obtener.

El capitulo I, aparte de la presente introduccion, donde se justifica el porqué de la
necesidad de realizar este estudio y la estructura sobre la cual estd organizado, también
constara de los siguientes apartados:

- Una descripcion de los objetivos, tanto generales como especificos, los cuales se
pretenden conseguir mediante la realizacion de este estudio.

- Una descripcidn de la metodologia o plan de trabajo, empleado para la obtencién de
la informacion necesaria.

El segundo capitulo abarca toda la informacidon necesaria a tener en cuenta a la hora

de realizar la promocidn, en él se desarrolla la viabilidad comercial del estudio. En este capitulo
ya se particulariza, profundizando en funcién de la promocion que se quiere llevar a cabo.

Consta de cuatro apartados:

- Una descripcion del edificio, donde se detallard su ubicacidn, las caracteristicas de
este que puedan influir en el desarrollo de la promocién, asi como sus caracteristicas

|ll

urbanisticas o el “precio” (coste seria la palabra ideal) que este conlleva.

- Estudio legal-urbanistico, donde se analizardn los factores legales, juridicos vy
urbanisticos que afecten a la promocion.

- Un estudio comercial o estudio de mercado, desarrollado en un estudio del
macroentorno y otro del microentorno.

a) En el estudio del macroentorno, se hablard de los factores del entorno
genérico que afectan en Espafia y en concreto en la Comunidad Valenciana en la
actualidad, como pueden ser factores demograficos o factores econémicos.

b) En el estudio del microentorno, se estudiard en profundidad el distrito de
L'eixample y mds en concreto el barrio La Gran Via, mediante el analisis de las
caracteristicas propias de la zona, la busqueda de la oferta inmobiliaria que pueda
generar una competencia y el andlisis de la demanda existente.

- Las decisiones sobre la promocién que se desea realizar, las cuales deberan llevarse a
cabo en funcién del estudio de mercado realizado en el apartado anterior. Decisiones
sobre el tipo de promocidn a desarrollar, el precio de venta de esta y las decisiones
para publicitarla.
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Un tercer capitulo donde se realizard un estudio de la viabilidad econémico-financiera
de la promocién, a través de todos los datos recogidos en de los apartados anteriores, y
teniendo claro la promocién que se quiere llevar a cabo. Este capitulo contendra los siguientes
apartados:

- Un estudio de costes que conllevara la realizacion de la promocion.

- Un estudio de ingresos que se esperan llevar a cabo tras la venta de la promocion.

- El andlisis de la cuenta de resultados y de los criterios de rentabilidad estaticos

- El anadlisis de los flujos de caja de la promocion y de los criterios de rentabilidad
dindmicos.

- Aplicacion de acciones correctoras, para poder saber las posibilidades de financiacién
con las que poder contar para cubrir los déficits de caja, y el coste que tendran estas.

- Un andlisis de sensibilidad donde estudiar los diferentes escenarios que se podrian
presentar durante el desarrollo de la promocion y perjudicar a esta.

Y para concluir, el cuarto capitulo y uUltimo, donde se desarrollardn de manera
explicada los resultados obtenidos durante los capitulos anteriores, asi como su valoracidn, en

forma de conclusiones.

DAVID MONDEJAR RUESCAS Pagina | 11



estudio de viabilidad de una promocién inmobiliaria 2.013

Pagina | 12 DAVID MONDEJAR RUESCAS



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

1.2. OBJETIVOS

En este apartado se presentaran los objetivos que se desean conseguir tras la
consecucion del presente estudio. Estos se pueden clasificar principalmente en un objetivo
general y unos objetivos especificos, consecuencia estos de un desmenuce sobre el objetivo
general.

El objetivo general es poder disponer de un elemento de apoyo que nos permita
analizar la viabilidad comercial en el barrio de La Gran Via, y la viabilidad econdmica y
financiera segun la formula de cesidn con derecho a vuelo, de la forma mas exhaustiva posible,
pudiendo obtener unos resultados los mds parecidos posibles a la realidad.

El objetivo general se puede desglosar en los siguientes objetivos especificos:

En primer lugar y de forma general, es necesario establecer el procedimiento de
actuacion o metodologia necesaria para llevar a cabo el estudio de viabilidad desde un punto
de vista urbanistico, comercial, y econédmico-financiero.

Una vez teniendo claro el procedimiento de actuacién de una forma general, se puede
pasar a realizar el analisis urbanistico y comercial, donde se pretende:

- Comprobar las condiciones urbanisticas del edificio en cuestién segun el planeamiento
que le afecta, si se encuentra en situacion de fuera de ordenacién, si posee algun tipo
de carga o servidumbre, etc. Es decir, poder saber si el edificio es apto para albergar
todo aquello que se desearia realizar sobre él.

- Desarrollar un andlisis del macroentorno del sector analizando aquellos factores que
le afecten de forma directa e indirecta, como pueden ser factores econdmicos o
demograficos, en el ambito de Espana y la Comunidad Valenciana.

- Desarrollar un andlisis del microentorno de la zona objeto de estudio, concretamente
en el distrito L'Eixample y en el barrio La Gran Via. Lo que se pretende es analizar las
caracteristicas mas relevantes de la zona, asi como su oferta inmobiliaria y demanda
existente, es decir, conocer el mercado en la zona y sus posibilidades.

- Establecer el tipo de producto y promocién a llevar a cabo mas adecuada, en base a
los resultados obtenidos segun la zona de estudio, asi como la politica de precios mas
ventajosa.

Y en lo correspondiente al andlisis econémico-financiero:

- Establecer los costes que serdn necesarios para llevar a cabo la promocién con la
féormula de cesién con derecho a vuelo.

- Estimacion de los ingresos teniendo en cuenta la venta de viviendas, aticos, garajes y
trasteros, repartidas en el tiempo.

- Realizar un analisis de rentabilidad de la promocién a desarrollar, atendiendo a los
resultados econémicos mediante métodos estaticos.
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- Realizar un andlisis de rentabilidad de la promocién a desarrollar atendiendo a los
flujos de caja mediante métodos dinamicos.

- Establecer las posibles fuentes de financiacion necesarias como el uso del préstamo
hipotecario o la cuenta de crédito, para cubrir los déficits de caja y que la operacién
pueda realizarse. Es decir, poder cuantificar los costes de estas, pudiendo elegir
aquellas que se resulten mds econdmicas.

- Desarrollar un analisis de sensibilidad sobre la promocién a realizar estudiando la
posibilidad de no empezar a vender las viviendas hasta 10 meses después de lo
previsto inicialmente.

Pagina | 14 DAVID MONDEJAR RUESCAS



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

1.3. METODOLOGIA EMPLEADA

En este punto se desarrollard la secuencia de trabajos seguida para la realizacion del
presente estudio de viabilidad.

En el siguiente esquema se puede observar en términos generales el plan de trabajo
necesario a llevar a cabo:

DESCRIPCION
— SOLAR
ESTUDIO
- URBANISTICO| |
BUSQUEDA | |
DEL EDIFICIO | ESTUDIO , [DECISIONES SOBRE
COMERCIAL LA PROMOCION
ESTUDIO DE
D | MERCADO |~ EST .ECONOMICO
FINANCIERO
CONCLUSIONES

Fuente: elaboracion propia

“Figura 1.3.1.- Plan de trabajo

BUSQUEDA DEL EDIFICIO

El primer paso necesario sera elegir el edificio sobre el que se quiere intervenir. Para
consultar la disponibilidad de edificios susceptibles de poder ver incrementadas sus alturas
serd necesario consultar el planeamiento de la ciudad de Valencia, en concreto el “Plan
Especial de Proteccidon del Ensanche de Valencia”. Este puede ser consultado en la propia
pagina web del ayuntamiento.

DESCRIPCION DEL SOLAR

Una vez elegido el edificio, se describird el solar donde se ubica, ubicacidn,
dimensiones, circunstancias urbanisticas que le afectan, etc. Para acceder a este tipo de
informacion sera necesario consultar la informacidn en la pagina web del ayuntamiento, en el
apartado de urbanismo, asi como en la pagina web del catastro.

DAVID MONDEJAR RUESCAS Pagina | 15



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

ESTUDIO URBANISTICO

En este apartado se debe comprobar la situacién urbanistica del edificio, estudiando
en detalle el planeamiento que le afecta. Se deben analizar qué posibilidades ofrece este en
cuanto a numero de alturas, profundidad edificable, normas urbanisticas, condiciones para el
incremento de alturas y aprovechamiento de aticos, etc. Toda esta informacion debera ser
estudiada en profundidad segun determine el Plan Especial de Proteccidn.

Se trata de un apartado de vital importancia, pues este determinara el desarrollo de la
promocioén a realizar.

ESTUDIO COMERCIAL - ESTUDIO DE MERCARDO

Ambos estudios estaran relacionados entre si, realizandose mediante un estudio del
macroentorno en primera medida sobre Espaiia y la Comunidad Valenciana, y un estudio del
microentorno sobre el distrito L'Eixample y mas concretamente sobre el barrio La Gran Via.

En el estudio del macroentorno se analizaran factores del entorno genérico que
afectan a todas las empresas del sector, como pueden ser el PIB, la tasa de paro o el VAB de la
construccion. Esta informacidn se recopilara casi en su totalidad en la pagina web del Instituto
Nacional de Estadistica, y serda complementada con mas informacion obtenida en internet.

Por su parte el estudio del microentorno analizara factores concretos de la propia zona
donde se desea ubicar la promocidn, como el analisis de las caracteristicas de la zona (tipo de
poblacién, comunicaciones, tipos de negocios, etc.), la descripcion de la oferta inmobiliaria, y
el tipo de demanda existente. Este estudio necesita de un trabajo mas de campo, es decir,
visitar la zona, e ir comprobando todas sus caracteristicas. Por la parte de la demanda
existente ademds del trabajo in situ, visitando inmobiliarias o paseando, serd necesario
comprobar en internet si existe alguna promocién mas que haya pasado inadvertida. Para la
descripcién de la demanda sera necesaria la realizacion de una encuesta, la cual debe ser
pasada por la propia zona, con tal de que sea lo mas util posible. Esta encuesta permitira
hacerse una idea sobre la promocién mas conveniente a realizar en la zona.

DECISIONES SOBRE LA PROMOCION

Una vez se han realizado todos los estudios pertinentes, se debe pasar a la toma de
decisiones en cuanto al tipo de promocién que se desea realizar. Se deberan tomar decisiones
como la clientela a la ird dedicada, las superficies y calidades de las viviendas, la realizacién de
garajes y trasteros, el precio de venta de esta y las decisiones sobre la campafia de publicidad a
realizar.

Para llevar a cabo este apartado serd necesario apoyarse sobre los resultados
obtenidos en los estudios anteriores.
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ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO

Una vez se tenga claro la promocién a desarrollar, sera necesario pasar a realizar el
estudio de costes e ingresos que llevaran implicitos la promocién.

Para poder combinar los costes e ingresos se debe desarrollar una hoja de calculo en
Excel denominada como cash-flow, que recoja temporalmente la diferencia entre cobros y
pagos durante toda la promocion.

Para poder aproximar en la medida de lo posible los costes necesarios, se utilizardn
datos obtenidos mediante la experiencia sobre promociones similares, asi como los propios
baremos ofrecidos por ejemplo, por los colegios profesionales de arquitectos o notarios, o los
maddulos basicos de construccién ofrecidos por el Ministerio.

Serd de vital importancia que todo aquello que se aplique sea contrastado
anteriormente, comprobando que este no haya cambiado o que ya no esté vigente. El caso del
IVA podria ser un ejemplo, debido a que es un impuesto que puede cambiar en el tiempo.

Una vez realizado el cash-flow se puede proceder a analizar la rentabilidad de la
promocion. Esta se estudiard mediante la aplicacion de criterios estaticos y dinamicos, como la
cuenta de resultados, el VAN y la TIR.

En el caso de que la operacién no resultara rentable seria necesario comprobar si
existe alguna partida que se podria retocar, o por el contrario es una batalla perdida. En
cambio, si esta resulta rentable, se debe pasar al analisis de los diferentes tipos de
financiacién. En este caso sera necesario visitar un par de entidades bancarias para poder
obtener datos reales sobre los costes de financiacion aplicados en la actualidad.

Como ultimo punto es conveniente desarrollar simulaciones sobre posibles escenarios
en los que se pudiera encontrar la promocién, y que pudieran poner en peligro la rentabilidad
de esta, como puede ser un retraso en las ventas, la necesidad de una bajada de precios en las
ventas.

CONCLUSIONES GENERALES

Como Uultimo punto ya, se presenta una recopilacion sobre los resultados mas
significativos obtenidos, valorandolos y comentandolos, con el objetivo de poder establecer
unas bases finales sobre el estudio realizado. En este apartado se comentaran también
aquellas cuestiones que hayan podido quedar pendientes y que puedan ser puntos de partida
para futuras investigaciones.
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CAPITULO II: RESULTADOS VIABILIDAD COMERCIAL

En este capitulo se desarrollara la viabilidad comercial de la promocién que se desea
llevar a cabo, empezando por la elecciéon y estudio del edificio que mas se adapte a las
necesidades, para poder realizar posteriormente el estudio comercial y de mercado de la zona
elegida. Todo esto permitira establecer las conclusiones en cuanto a la promocidon mas iddnea
qgue deba llevarse a cabo.
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I.1. DESCRIPCION DEL SOLAR

En este apartado se describird la ubicacion del solar (edificio existente, el cual se desea
derribar para posteriormente realizar la promocion de obra nueva, aumentando la
edificabilidad respecto al anterior), las circunstancias urbanisticas que le afectaran al solar, y
por ultimo el precio de este.

11.1.1. UBICACION

El solar en cuestién se encuentra situado en la ciudad de Valencia, distrito L'Eixample,
en el barrio La Gran Via.

Fuente: www.valencia.es/estadistica
“Figura 11.1.1.- Planos Ciudad de Valencia. Distrito L’Eixample”

Emplazado en la C/ Taquigrafo Marti, con nimero de policia 7, y con referencia
catastral 639909YJ2761G. Trama urbana consolidada, propia de la zona de ensanche. Solar
(edificio) entre medianeras, colindando por su parte derecha con un edificio de VII plantas del
afio 1.960, por su parte izquierda con un edificio de VII plantas del afio 1.953, y por su parte
posterior a la zona de patio de manzana.
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Fuente: www.catastro.meh.es
“Figura 11.1.2.-Plano situacién C/ Marti, n2 7”

El solar dispone de una superficie de 384 metros cuadrados con un frente de fachada
de 17 metros, cumpliendo las superficies minimas de 100 metros cuadrados de parcela minima
y 8 metros de frente de fachada. Ubicado en una calle de 12 metros de ancho, con un carril en
un solo sentido de circulacién, con filas de aparcamiento en ambos lados.

Fuente: elaboracién propia

“Figura 11.1.3.-Plano dimensiones C/ Marti, n2 7”
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Fuente: www.valencia.es/ayuntamiento/urbanismo
“Figura 11.1.4.-Ficha circunstancias urbanisticas edificio Taquigrafo Marti, 7”
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11.1.2. CIRCUNSTANCIAS URBANISTICAS

Afectado por el “Plan General de Ordenacidon Urbanistica de Valencia del 1.988”, y
ampliado para la zona de estudio mediante el instrumento de desarrollo “Plan Especial de
Proteccion del Ensanche de Valencia del 2007”, mas conocido como P.E.P.2

Clasificado como “suelo urbano consolidado”, en calificacién de “Ensanche Protegido
(ENS-2)”, y como uso dominante, el uso residencial plurifamiliar.

ELEMENTO PROTEGIDO
DE USO RESIDENCIAL

ALINEACIONES DE MANZANA
Y CAMBIOS DE ALTURA

Fuente: P.E.P.2
“Figura 11.1.5.-Plano ordenacion P.E.P.2”

Como se puede comprobar en la imagen anterior el edificio en cuestién se encuentra
en el catalogo como elemento protegido, con un grado de proteccién ambiental. Al tratarse de
un edificio catalogado, el propio P.E.P se encargara de definirlo segun las fichas de catélogo,
las cuales se estudiaran posteriormente en el apartado “Estudio legal-urbanistico”

Los edificios medianeros de ambos lados se encuentran en situacion de fuera de
ordenacion diferido, puesto que disponen de un total de siete plantas cuando el maximo
posible segln especifica el Plan Especial de Proteccion del Ensanche de Valencia es de cinco
alturas.

También se puede comprobar que el edificio existente cumple las alineaciones de
manzana, las cuales deberan también respetarse para la ejecucién del nuevo edificio.
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11.1.3. PRECIO

Una de las principales ventajas que presenta este tipo de promocidon mediante la
cesion del derecho de vuelo a cambio de futura obra, es que permite al promotor no necesitar
de liquidez para hacer frente al pago inicial que supondria la compra del solar.

Se podria considerar como precio del solar, los costes que suponen al promotor el
poder adquirir el contrato y escritura de la cesién con derecho a vuelo. Estos seran los
correspondientes a los costes por la realizacion de la escritura de cesion, los costes de
construccion de las viviendas que se devolveran a los propietarios y el pago al Ayuntamiento
por el aprovechamiento de la nueva edificabilidad. Estos costes se detallaran en el apartado
“Estudio de costes”
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1.2. ESTUDIO LEGAL-URBANISTICO

En este aparatado se pretenden estudiar aquellos factores legales, juridicos y
urbanisticos que puedan afectar a la promocidn. Estos seran principalmente aquellos factores
especificos referidos al hecho de tratarse de un edificio catalogado y en el cual se desea
realizar un incremento de la edificabilidad, recogidos en el “Plan Especial de Proteccién del
Ensanche de Valencia”.

El Plan Especial de Proteccidn clasifica el edificio existente con un grado de proteccion
ambiental, mediante el cual, no se busca el interés individual arquitecténico del edificio, sino
gue se pretende conservar de forma general la tipologia del edificio propio del ensanche. Este
nivel de proteccién implica la obligacién de la conservacién o reproduccién de la fachada
existente con el objetivo de conseguir el ambiente urbano deseado, conservando y
reproduciendo en las nuevas plantas la composicién de huecos, elementos ornamentales
como impostas, balcones, carpinterias, etc.

Asi con esto, El P.E.P.2 dispone que: para un determinado nimero de emplazamientos,
y con el fin de regularizar las diferentes alturas entre edificios, se permitird una serie de
alteraciones volumétricas.

En los apartados de “Normas Urbanisticas”, correspondientes al P.E.P.2 se recogen
todas las exigencias necesarias complementarias a las propias del propio PGOU de 1988 de
Valencia, a cumplir para la realizacién de los incrementos de volumen.

... “Seccion 3°.- Obras que implican incremento de volumen”
Art.- 21: Obras que implican alteracion de volumen.
1. Incremento de plantas.

Existen unas fichas en las que se define grdficamente las condiciones especificas
establecidas para cada caso, debiendo atenerse ademds a los criterios y condiciones
siguientes:

a) La disposicion, composicion y proporciones de los huecos en fachada que se
generen, deben regirse por las pautas seguidas para las soluciones de fachada
de los cuerpos preexistentes, sin pérdida de su cardcter unitario.

b) Deberdn utilizarse fdabricas de albafileria, oficios y tipos de elementos
ornamentales (impostas, balcones, carpinterias, etc.) acordes con las del resto
del edificio.

Para el caso de estudio en concreto se permite la repeticion de una nueva

planta, que deberd ser reproducida, siendo su resultado final el que se muestra en la
presente fotografia:
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ESTADO ACTUAL

Fuente: Ficha catdlogo P.E.P.2
“Figura 11.2.1.- Estado final tras incremento de planta”

Segun se puede observar en la fotografia, se permite el incremento de una
nueva planta, debiéndose repetir la tipologia y forma de la fachada de la planta
segunda del edificio.

2. Regularizacion de dticos.

Se permite la sistematizacion y recuperacion para uso residencial de voluimenes
edificados por encima de la altura de cornisa, de planta unica utilizadas como viviendas de
portero, trasteros u otros, siempre que sean existentes previamente a la realizacion de la
intervencion. Es decir, la regularizacion de dticos solo es aplicable en aquellos edificios en los
que ya existen previamente volumenes construidos bajo cubierta, los cuales deben estar
constatados en el propio P.E.P.

Segln se puede observar en el siguiente grafico, en el plan consta que el edificio posee
de aprovechamiento bajo cubierta, con lo cual no existira ningin problema para la realizaciéon
de los aticos.

Pdagina | 28 DAVID MONDEJAR RUESCAS



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

CLASIFICACION TIPOLOGICA DE CUBIERTAS

patio

m montera de escalera

[ cubierta inclinada

@mblem plana no transitable

@ cublerta plana transitable

. espacios habitables sobre nivel de cornisa

—— == 2.1 Solucién de cublerta inclinada con espacio habitable sobre el nivel de cornisa y terraza vinculada en primera crujia
2.2 Solucién de cubierta plana pisable con espacio habitable sobre el nivel de cornisa y terraza vinculada en primera crujia

2.3 Solucién de cublerta plana transitable con espacio habltable sobre el nivel de cornisa y terraza vinculada en primera crujia

Fuente: P.E.P.2
“Figura 11.2.2.-Plano ordenacién P.E.P.2”

Asi con esto y siguiendo las indicaciones del P.E.P, los aticos deberan ajustarse a
las siguientes condiciones:

a) Debe obtenerse la reqularizacion de volumen y planta.

b) El plano vertical de fachada del dtico generado por la intervencion, deberd
trazarse retranqueado 5 metros respecto de la alineacion exterior.

c) La altura libre maxima resultante serd igual a 2,50 metros.

d) La distancia entre la cara inferior del forjado de la ultima planta del edificio y
la cara interior del forjado generado en el dtico serd igual o menor a 3
metros.

e) No se admitirdn elementos emergentes.

Para que todas estas cosas puedan llevarse a cabo, el Ayuntamiento ademas
requerira:
- Adscribir una plaza de aparcamiento por cada nueva vivienda resultante de la
intervencion, o al menos acreditar la posibilidad de que estas se puedan poner
a disposicién de las viviendas.
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- Ceder al Ayuntamiento gratuitamente suelo dotacional publico con una
superficie equivalente al nimero total de metros cuadrados de techo edificable
resultante de la intervencidn. De no ser posible esta cesidn, se podra optar por
sustituir la cesién de suelo dotacional, por el pago al Ayuntamiento de su
equivalente en metdlico, mediante la aplicacion de la siguiente féormula:

1 x A.0 x VRB actualizado =X €
Siendo:
AO = nuevo aprovechamiento objetivo resultante de la intervencidon, medido en
metros cuadrados de techo.
VRB actualizado = valor de repercusion basico del respectivo poligono fiscal, medido
en euros por metro cuadrado de techo, actualizado.
X = importe en metadlico a pagar al Ayuntamiento.
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11.3. ESTUDIO DEL MACROENTORNO

“El macroentorno abarca todas aquellas fuerzas sociales que influyen dentro del
microentorno, como son el entorno demografico, econdmico, legal y politico. Un cambio en
alguno de ellos puede ocasionar cambios en alguno de los otros, puesto que estan
interrelacionados. Al tratarse de fuerzas dindmicas, estan sujetas a poder cambiar.”

11.3.1. ENTORNO DEMOGRAFICO

TAMANO DE LA POBLACION

Segun el ultimo censo de poblacidn elaborado por el instituto nacional de estadistica a
1 de noviembre de 20011 situa la cifra de poblacién en Espafia en 46.815.916 habitantes, con
un crecimiento cercano a los 6 millones de personas. El nimero de extranjeros se sitla en
5.252.473.

La principal causa del incremento de poblacién entre 2001 y 2011 se debe al fuerte
incremento de la poblacidn extranjera.

Poblacion Incremento
Censo 2001 (*) Censo 2011 (*) Absocluto Relativo (%)
Espaiioles 39.275.358 41.563.443 2.288.085 5.8%
Hombres 19.194.881 20.372.386 1.177.505 6,1%
Mujeres 20.080.477 21.191.057 1.110.580 55%
Extranjeros 1.572.013 5.252.473 3.680.460 234,1%
Hombres 818.001 2.731.917 1.913.916 234,0%
Mujeres 754.012 2.520.556 1.766.544 234,3%
Total 40.847.371 46.815.916 5.968.545 14,6%
Hombres 20.012.882 23.104.303 3.091.421 15,4%
Mujeres 20.834.489 23.711.613 2.877.124 13,8%

(*) cifras referidas a 1 de noviembre
Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.1.- Comparacion poblacién en 2001 y 2011”

La Comunidad Valencia sufrié un crecimiento de poblacidn respecto al 2011 de un
18,4%. A fecha 1 de enero de 2012, Valencia tiene una poblacion de 797.028 habitantes.
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ESTRUCTURA DE EDAD

Nos encontramos ante un pais cada vez mds envejecido, que a pesar de la masiva
llegada de poblacidn extranjera (en gran parte mds joven que la media espafiola) no ha
impedido que la edad media respecto al 2001 haya aumentado en 1,5 afos, situdndose en la

actualidad en torno a los 41 afios.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.2.- Poblacidn por sexo y grupos de edad en 2011”

ESPERANZA DE VIDA

Se sitUa a finales de diciembre de 2012 en 82,1 afios para los hombres y alcanza los 85
anos para las mujeres.

Afios Al nacimiento A los 65 afios

Ambos Ambos

SEX0S Varones  Mujeres  sexos Varones  Mujeres
1991 771 73,5 80,7 17,6 15,6 19,2
1995 78,1 74,5 81,7 18,2 16,1 20,0
2000 793 759 827 18,8 16,7 20,6
2001 79,7 76,3 83,1 19,0 16,9 20,8
2002 79,8 76,4 831 19,0 16,9 20,9
2003 797 76,4 83.0 18,9 16,8 20,8
2004 80,3 77,0 83,6 194 17,3 21,3
2005 80,3 77.0 835 19,3 17,2 211
2006 80,9 77T 84,2 19,9 17,8 217
2007 80,9 77.8 84,1 19,8 17,7 217
2008 81,2 78,2 84,3 200 18,0 21.8
2009 81,6 78,5 846 20,2 18,1 220
2010 82,0 78,9 849 204 18,3 223
2011 82,1 79,2 85,0 20,5 18,5 224

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.3.- Esperanza de vida de la poblacion en Espana”
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NATALIDAD

Se encuentra en tendencia decreciente desde el afo 2009. En el primer semestre de
2012 se registraron un total de 223.853 nacimientos.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.4.- Evolucion de la natalidad en Espaiia”

El descenso de los nacimientos se produce por el efecto combinado de un menor
numero de mujeres en edad fértil y de una menor fecundidad. El Indicador Coyuntural de
Fecundidad (numero medio de hijos por mujer) se redujo en 2011 hasta 1,36 frente al 1,38 de
2010; situandose la tasa de natalidad bruta en 10,2 nacidos por cada 1.000 habitantes.

Afos Espafiola  Extranjera  TOTAL
2002 1,21 2,05 1,26
2003 1,26 1,90 1,31
2004 1,28 1,79 1,32
2005 1,30 1,70 1,34
2006 1,33 1,70 1,38
2007 1,33 1,75 1,39
2008 1,38 1,81 1,46
2009 1,33 1,67 1,39
2010 1,33 1,64 1,38
2011 1,32 1,55 1,36

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.5.- N2 medio de hijos por mujer segtin nacionalidad de la madre”
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Afios Espafiola  Extranjera  TOTAL
2002 31,10 27,80 30,79
2003 31,22 27,87 30,84
2004 31,31 27,93 30,87
2005 31,39 28,00 30,91
2006 31,45 27,92 30,90
2007 31,51 27,91 30,84
2008 31,56 28,08 30,83
2009 31,73 28,45 31,05
2010 31,87 28,70 31,21
2011 32,07 28,95 31,45

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.6.- Edad media a la Maternidad segun nacionalidad de la madre”

NUPCIALIDAD

Un total de 161.724 parejas contrajeron matrimonio en 2011, un 4,2% menos que en
2010. La tasa bruta de nupcialidad se redujo en 2011 hasta 3,5 matrimonios por cada 1000
habitantes, frente al 3,7 registrado el afio anterior.

La edad media al matrimonio mantiene una tendencia creciente. Situandose en 36,2
anos para los varones y 33,1 para las mujeres.

Durante 2011, en el 19,8% de los matrimonios celebrados en Espafia entre cényuges de
distinto sexo al menos uno de los cényuges era extranjero. Por otra parte, del total de
matrimonios registrados en 2011, un 2,2% correspondieron a parejas del mismo sexo (3.540)
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.7.- Evolucion del nimero de matrimonios 2004-2012”
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11.3.2. ENTORNO ECONOMICO

PRODUCTO INTERIOR BRUTO

El Producto Interior Bruto generado en Espafia durante el cuarto trimestre de 2012
registra una variacién del -0,7% respecto del trimestre anterior. Este resultado se produce
como consecuencia de aportacion mas negativa de la demanda social, que es compensada
parcialmente por la aportacion positiva de la demanda externa.
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.8.- Producto Interior Bruto Trimestral”

Por agresion temporal de los cuatro trimestres, el crecimiento real del PIB durante el
2012 se estima en un -1,37%
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.9.- Producto Interior Bruto Anual”
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VAB DEL SECTOR DE LA CONSTRUCCION

El Valor Ahadido Bruto generado por el sector de la construccidn sigue registrando una
importante caida, la mas elevada de todos los sectores productivos (-6,7%). Durante el primer
trimestre de 2012 el VAB de Espaia pasd de 277.988 millones de euros a 261.913, de los
cuales de los 29.031 millones de euros correspondientes a la construccién en el cuarto
trimestre, paso al primer trimestre de 2012 a 24.154 millones de euros.

TIPO DE INTERES

Estos son los ultimos tipos de interés que vienen aplicando las entidades de crédito en
Espafia, las cuales tienen la obligacion de informar al Banco de Espafia. Se comprenden tanto
tipos activos (los que cobran las entidades cuando prestan dinero) como pasivos (los que
pagan las entidades para remunerar el dinero recibido por sus clientes).

Tipos de interés activos aplicados por las entidades de crédito. Diciembre 2012

Crédito al consumo m Operaciones hipotecarias

Operaciones a T.A.E (tasa media Operaciones a Aplicado el Aplicado en T.A.E (tasa media
plazoentre 1y 5 ponderada de plazo superior a primer afo operaciones a ponderada de
afos todos los plazos) 5 aflos mds de 10 afios  todos los plazos)

Espafa Zona Espafa Zona Espafia = Zona Espafia @Zona  Espafia Zona Espafa Zona
€ € € € € €
9,39 6,04 8,32 6,93 7,70 3,19 2,65 2,86 4,86 3,45 2,92 3,41

Fuente: Banco de Espafia
“Tabla 11.3.10.- Tipos de intereses activos”

Tipos de interés pasivos aplicados por las entidades de crédito. Diciembre 2012

Depdsitos a la vista (cuentas corrientes Depositos a plazo hasta 1 afio Depdsitos a plazo de mas de 2
y libretas) afos

Espafia Zona € Espafia Zona € Espafia Zona €
0,21 0,39 2,95 2,71 1,96 2,25

Fuente: Banco de Espafia
“Tabla 11.3.11.- Tipos de intereses pasivos”
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NIVELES DE RENTA

Los ultimos afios de crisis que ha sufrido Espafia estan dejando una seria huella en el

bolsillo de sus ciudadanos, que por primera vez desde 2001 tienen una riqueza por habitante

inferior a la media europea, en concreto en un 99%, cuando en 2010 se cerré en el 100% y en

2007 al inicio de la crisis era del 105% respecto de la media comunitaria.

Segun los resultados de la Encuesta de Condiciones de Vida (ECV) del afio 2012, la cual

ofrece informacion sobre los ingresos medios de los hogares durante el afio 2011, el ingreso

monetario medio anual neto por hogar se sitluo en 24.609 euros, sufriendo una disminucion

del 1,9% respecto al afio anterior. El ingreso medio por persona alcanzé los 9.321 euros, un

1,3% inferior al afio anterior.

Evolucién de los ingresos medios por hogar
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.12.- Evolucion de los ingresos medios por hogar”

2011 (1)

El umbral de riesgo de pobreza en el caso de hogares de una sola persona se encuentra

en 7.355 euros, y en el caso de hogares de compuestos por dos adultos y dos nifios, en 15.445

euros.

Euros
2008 2009 2010 2011 2012
Hogares de una persona 7.770 7.980 7.818 7.509 7.355
16.317 16.758 16.418 15.768 15.445

Hogares de 2 adultos y 2 nifios

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica

“Figura 11.3.13.- Umbral de riesgo de pobreza”

DAVID MONDEJAR RUESCAS
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Asi en 2012 la tasa de riesgo de pobreza en Espafia se situa en el 21,1% del total de la
poblacion.

Porcentajes

2010 2011 2012 "
TOTAL 20,7 21,8 211
Menos de 16 afios 25,3 26,7 25,9
De 16 a 64 afios 194 20,8 21,0
65 y mas afios 21,7 20,8 16,9

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.14.- Tasa de riesgo de pobreza por edad”

En relacién con la actividad, el 35,8% de los parados se encuentra en riesgo de
pobreza. A su vez también el 13,3% de los ocupados se encuentran en riesgo de pobreza.

En la Comunidad Valenciana, el ingreso medio anual neto por persona se encuentra en
9.052, encontrandose por debajo de la media espafiola (9.321); y la tasa de riesgo de pobreza
en el 19%, inferior a la media espafola (21,1%)

TASA DE PARO

En Enero de 2013 la tasa de paro en Espafia se encuentra en el 26,20%; habiendo
subido este respecto al 2011 un 2,9%. En el caso de menores de 25 afos, la tasa de paro llega
al 55,50%.

SITUACION ECONOMICA EN LOS HOGARES

En el afio 2012 el 12,7% de los hogares espafioles manifiesta llegar a fin de mes con
mucha dificultad. El 44,5% de los hogares no puede permitirse el salir de vacaciones fuera de
casa al menos una semana al afio. El 40% de los hogares no tiene capacidad para afrontar
gastos imprevistos. El 7,4% de los hogares tienen problemas y retrasos en los pagos a la hora
de abonar gastos relacionados con la vivienda principal (hipoteca o alquiler, recibos de gas,
electricidad, etc.)

En cuanto a los hogares de la Comunidad Valenciana, el 50,5% no puede irse de
vacaciones fuera de casa, el 43,6% no tiene capacidad para afrontar gastos imprevistos, el
13,8% tienen mucha dificultad para llegar a fin de mes; y el 9,1% tiene retrasos en los pagos
relacionados con la vivienda.
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REGIMEN DE TENENCIA DE LA VIVIENDA

El 52,3% de los hogares dispone de vivienda en propiedad sin hipoteca en el afio 2011.
Por su parte el 29,9% de los hogares restantes posee vivienda propia pero con hipoteca
pendiente. Otro 9,3% de los hogares estd pagando un alquiler a precio de mercado.

@Vivienda gratuita
5,7% W Propiedad sin
—— hipoteca

DAlquiler inferior al 52,3%

precio de
mercado
2,8%

OAlquiler a precio |
de mercado -

9.3% OPropiedad con

hipoteca
29.9%

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica
“Figura 11.3.15.- Distribucion del régimen de tenencia de las viviendas”

En la Comunidad Valenciana el 86,8% de los hogares tienen vivienda en propiedad,
pendiente de hipoteca o no. El 5,1% pagan un alquiler a precio de mercado, por un 2,2% que
pagan un alquiler a precio inferior al de mercado. El 5,8% de los hogares disfrutan de vivienda
gratuita.
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11.4. ESTUDIO DEL MICROENTORNO

En este apartado se desarrollard un estudio mas detallado del lugar donde se desea
llevar a cabo la promocién, analizando las caracteristicas propias y singulares del distrito, y mas
concretamente del barrio, la oferta inmobiliaria de la zona, asi como la cantidad y tipo de
demanda existente.

El presente estudio del microentorno se desarrollara en la ciudad de Valencia, y mas
concretamente en el distrito L'Eixample.

Valencia se caracteriza principalmente por ser una ciudad muy turistica, siendo sus
playas uno de sus principales atractivos, con uno de los mejores climas de Europa, siendo este
un clima suave, tipicamente mediterraneo.

Como ciudad se trata de una ciudad plana, con una estructura morfolégica claramente
dividida por barrios, como resultado de un desarrollo en el tiempo. El distrito de L’Eixample se
encuentra proximo al centro de la ciudad, lo que indica que es uno de los distritos mas
antiguos de la ciudad, colindando con el centro histdrico.

Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.1.- Plano por distritos y plano L’Eixample”
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11.4.1. DESCRIPCION DE LAS CARACTERISTICAS DE LA ZONA

o/

En este apartado se realizard un estudio mas particular del barrio “La Gran Via” y de

sus barrios colindantes, “Ruzafa” y “El Pla del Remei”.

Se hablara del tipo de poblacidn, tipos de comercios y negocios, del tipo de edificacidn
de la zona, vias de comunicacidn, parques y jardines, colegios, centros de salud, y demas cosas
de interés que nos permitan hacernos una idea del tipo de barrio sobre el que nos
encontramos y poder saber cudles son sus puntos fuertes, asi como los problemas que pudiera
presentar.

Las siguientes fotografias reflejan las caracteristicas mas representativas de cada
barrio asi como alguno de sus edificios mas singulares.

Fuente: elaboracion propia

“Figura 11.4.2.- Fotos caracteristicas del barrio de Ruzafa”
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Fuente: elaboracion propia

“Figura 11.4.3.- Fotos caracteristicas del barrio El Pla del Remei”
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Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.4.4.- Fotos caracteristicas del barrio La Gran Via”

Pdagina | 44 DAVID MONDEJAR RUESCAS



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

1. TIPO DE POBLACION

Seguln datos del 2012, por la oficina de estadistica del ayuntamiento de Valencia, nos
encontramos en una zona en la cual predomina la poblacién con una edad comprendida entre
los 30 y los 60 afios, donde destacan las viviendas en las que sdlo viven una o dos personas y
sin menores a su cargo, como se muestra en los siguientes graficos.

0 1000 2000 3000 4000 5000 6000 7000 8000

7194

4767

3 Personas
3038

4 Personas
220

Fuente: elaboracion propia, segun oficina estadistica del Ayto. de Valencia
“Figura 11.4.5.- Viviendas segun n2 de personas viviendo en ellas”
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Fuente: elaboracion propia, segun oficina estadistica del Ayto. de Valencia
“Figura 11.4.6.- Viviendas seguin n2 de personas a su cargo”
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El barrio de La Gran Via junto con El Pla del Remei en sus origenes fueron barrios de
residencia para la burguesia de la época, con un alto nivel econémico. Esta poblacién se
caracteriza por su alto poder adquisitivo, aumentando notablemente seglin nos vamos
acercando al centro de la ciudad, siendo El Pla del Remei uno de los barrios mas exclusivos de
la ciudad. El barrio de La Gran Via es un barrio muy conservado, donde la mayoria de los
residentes son gente que lleva viviendo ahi toda la vida, también se trata de gente pudiente,
pero en este caso sélo seria comparable el tipo de residente a El Pla del Remei en las
proximidades a la Gran Via Marqués del Turia y en la Plaza Canovas.

Por su parte el barrio de Ruzafa poco tiene que ver con los dos barrios anteriores, se
trata de un barrio mucho mas humilde, bastante deteriorado en algunas zonas, el cual ha
notado en la actualidad un alto grado de inmigracion (en los barrios anteriores el grado de
inmigracion es muy bajo o practicamente inexistente). Pero esta dinamica estd cambiando,
Ruzafa aunque lentamente estd sufriendo un rejuvenecimiento, al tratarse de una zona
econdmicamente mas accesible para los jovenes que los barrios de La Gran Via y el Pla del
Remei, donde se estan creando negocios como zonas de restaurantes y pubs.

El siguiente grafico nos muestra el tipo de ocupacidn profesional de los habitantes del
barrio La Gran Via:

0 200 400 600 800 1000 1200

Trabajadores no cualificados
Operarios de instalaciones y maquinaria
Construccién, Industria y Mineria

Trabajadores de agricultura y pesca

B Hombres

Trabajadores de hosteleria y servicios

Mujeres
Administrativos

Técnicos y profesionales de apoyo

Técnicos y profes. cientificos e intelectuales

Directivos de empresas y adm. publicas

Fuerzas Armadas

Fuente: elaboracion propia, segun oficina estadistica del Ayto. de Valencia
“Figura 11.4.7.- Ocupacién profesional segtin sexos”
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2. COMERCIO Y ECONOMIA

Los tres barrios tienen una actividad econdmica importante, aunque con una notable
diferencia en cuanto al tipo de negocios y comercios, que ird en relacién con la tipologia de
cada barrio.

El Pla del Remei es el barrio mas exclusivo y lujoso, por su proximidad inminente al
centro de la ciudad, por la calidad de sus viviendas, por ser un barrio con un alto porcentaje de
ocupacion en cuanto a despachos y oficinas de empresas debido a su cercania también con el
centro neurdlgico de negocios de Valencia, donde se encuentran importantes edificios de la
administracién publica.

A parte, el tipo de negocio del barrio lo convierte en una de las zonas de mayor
densidad econdmica de Valencia, debido a su proximidad a la Avenida de Coldn, la cual esta
llena de tiendas para personas de nivel adquisitivo medio. Mientras, en las calles del propio
barrio, como por ejemplo la Calle Jorge Juan o Cirilo Amords, se encuentran las tiendas y
negocios destinados a un publico mas exclusivo y con un alto poder adquisitivo.

La Gran Via también es un barrio con un gran porcentaje de oficinas y despachos
ubicados en La Gran Via Marqués del Turia, Plaza de Canovas y cercanias. Se trata también de
una zona de alto poder adquisitivo donde predominan los negocios de restauracion y pubs,
repartidos por todo el barrio pero predominando en las Calle Conde de Altea, Borriana y
Salamanca. También se puede observar en pequefio porcentaje lo que se conoce como
“comercio de barrio”.

El siguiente grafico nos muestra mas detalladamente la proporcién en funcién del tipo
de actividad econdémica en el barrio La Gran Via.

0,0% 10,0% 20,0% 30,0% 40,0% 50,0%

Comercios, restaurantes y
hosteleria

Transportes y comunicaciones |[11,6%

Entidades financieras y
aseguradoras

Resto de servicios

Fuente: elaboracion propia, segun oficina estadistica del Ayto. de Valencia
“Figura 11.4.8.- Tipos de actividad econdmica en barrio La Gran Via”
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Ruzafa al contrario que los otros dos, se trata de un barrio mas modesto, y muy
heterogéneo en cuanto a tipo de negocios. Predomina “el comercio de barrio” para un publico
con un nivel econdmico medio, ejemplo de ello, el Mercado de Ruzafa. Durante los ultimos
afios se ha visto incrementado el nimero de restaurantes y pubs, ubicandose la gran mayoria
de ellos entre la Calle Cadiz y alrededores.

3. TIPO DE EDIFICACION

Predomina el edificio de caracter residencial plurifamiliar, el cual con el tiempo ha ido
perdiendo fuerza en gran parte en el barrio de El Pla del Remei, en menor medida en La Gran
Via y poco o nada en el barrio de Ruzafa, en detrimento del uso como oficinas para negocios
debido a su proximidad al centro de la ciudad.

La Gran Via no ha sufrido demasiadas modificaciones edificatorias, se ha mantenido
en todo momento el entorno urbanistico y aquellos edificios preexistentes. Predominan los
edificios construidos entre los afios 1.920 al 1959. Las alturas varian mucho dependiendo de la
zona, siendo los mas comunes los de seis, siete y sobre todo ocho alturas. Nos podemos
encontrar edificios construidos con muros de carga y viguetas de madera, o con viguetas
metalicas hasta el 1.940, y de estructura de hormigdn todos los posteriores.

Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.4.9.- Fotos caracteristicas del barrio La Gran Via”
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El Pla del Remei por su parte, ha sufrido mas modificaciones edificatorias, también se
ha mantenido el entorno urbanistico, pero en este caso existe mas heterogeneidad en el tipo
de edificacion. Esto es debido a que siempre ha habido un ritmo constante en la edificacidn,
sin que esta se detuviese, conviviendo asi edificios conjuntamente del 1.930 con los
construidos en el 2.000, lo que determina también el tipo de construccidén de cada edificio,
donde nos podemos encontrar desde muros de carga con viguetas de madera, hasta
estructuras de hormigdn y metalicas. El nimero de alturas oscila entre las cinco, seis lo mas
comun, pudiendo llegar hasta nueve en los edificios mas proximos al centro.

Fuente: elaboracién propia
“Figura 11.4.10.- Fotos caracteristicas del barrio El Pla del Remei”

El barrio de Ruzafa por contra, si que ha sufrido modificaciones mds severas en cuanto
al entorno urbanistico, ya que hay gran cantidad de lugares donde se han construido edificios
de siete alturas al lado de edificios preexistentes de cuatro alturas. Por lo general predominan
los edificios de cinco, seis(los mds comunes), siete y ocho alturas. Construidos su mayoria
entre los afios 1.920 y 1.959, aunque desde el afio 1.990 hasta ahora Ruzafa estd sufriendo una
renovacion, lo que se refleja tanto en las edificaciones como en la forma de llevarlas a cabo. Se
pueden encontrar desde edificios con muros de carga y viguetas de madera, hasta los mas
recientes, construidos con estructura de hormigon.

En lo que se refiere a las calidades de los acabados, El Pla del Remei casi en su
totalidad, junto con La Gran Via en la parte mas proxima a la Avenida Gran Via Marqués del
Turia, la Plaza Canovas y la parte mas este del barrio, correspondiente a la Avenida Jacinto
Benavente, podria clasificarse como calidades altas. Por otra parte todo lo restante del barrio
La Gran Via y la mayoria de Ruzafa corresponderia a calidades medias.

DAVID MONDEJAR RUESCAS Pagina | 49



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

Fuente: elaboracion propia

“Figura 11.4.11.- Fotos caracteristicas del barrio de Ruzafa”

4. ViAS DE COMUNICACION, ACCESIBILIDAD, TRAFICO Y APARCAMIENTO

Las vias de circulacion de estos barrios son las propias de la trama de ensanche a la
que pertenecen. Manzanas cerradas de forma cuadrangular con sus esquinas achaflanadas,
formando redes de calles ortogonales a excepcidn de la parte mas antigua de Ruzafa, la cual se
ha mantenido, adaptandose en la medida de lo posible.

Las principales arterias de circulacién que pasan por el interior de estos barrios son la
Gran Via Marqués del Turia y la Avenida Antiguo Reino de Valencia.

La Gran Via Marqués del Turia divide La Gran Via con el Pla del Remei y conecta la
Avenida de Germanias con El Paseo de la Alameda. Esta avenida tiene una media de unos 4000
vehiculos a la hora durante un dia laborable, colapsandose durante las horas punta.

La Avenida Antiguo Reino de Valencia divide Ruzafa con La Gran Via y conecta la Gran
Via Marqués del Turia con la Avenida Peris y Valero. Esta avenida no es tan frecuentada como
la Gran Via, teniendo una media de circulacién de unos 1000 vehiculos a la hora.
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INTENSIDAD DEL TRAFICO

[] Escaso
[] Fluido
I Denso
B Congestionado

Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.12.- Plano intensidad de trafico”

Exteriormente estos barrios estdn limitados por otras importantes vias de circulacion
para la ciudad de Valencia, desde las cuales se puede acceder a los distintos barrios, como son
la Calle Coldn, la Calle Filipinas, la Avenida Jacinto Benavente y la Avenida Peris y Valero.

En lo que respecta a las vias de circulacidn interiores, la gran mayoria de estas son de
un Unico sentido de circulacién, con un carril de aparcamiento, que en algunas calles pueden
llegar a ser dos, y amplias aceras en las que se ubican las terrazas de los bares y restaurantes.
El hecho de ser las manzanas achaflanadas tiene una ventaja para el trafico, puesto que ofrece
una mayor visibilidad en los cruces, asi como un lugar donde poder disponer de plazas de
aparcamiento.

En lo que se refiere a plazas de aparcamientos, los tres barrios presentan disposiciones
muy diferentes.

En el barrio de Ruzafa, la gran mayoria de los edificios no disponen de aparcamiento
privado y apenas existen aparcamientos publicos. Sélo dispone de la Calle Maestro Aguilar con
zona azul.

En el barrio de La Gran Via, también siguen existiendo edificios sin aparcamiento
privado aunque en menor numero que en Ruzafa, existen aparcamientos publicos pero se
encuentran concentrados préximos a la Gran Via Marqués del Turia en la zona de Canovas.
Dispone de dos calles, Joaquin Costa y Ciscar, y de la Avenida Antiguo Reino de Valencia como
zonas azules.

El barrio El Pla del Remei dispone de un gran nimero de aparcamientos publicos
debido a su gran proximidad al centro, y la gran mayoria de sus edificios disponen de
aparcamientos privados. Practicamente toda la totalidad de sus calles son zona azul.
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Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.13.- Plano situacién de aparcamientos publicos”
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Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.14.- Plano situacién zonas de aparcamiento azul”

Segln los datos del presente punto se puede obtener la conclusién de que se trata de
un barrio con una buena accesibilidad desde diferentes puntos de la ciudad, con una
intensidad de trafico media, pudiendo ser elevada en horas punta en las principales vias de
circulacidn, pero baja en el interior. En lo que respecta al aparcamiento se trata de una zona
muy saturada de vehiculos donde el nimero de aparcamientos es bastante inferior al
necesario, pronunciandose esta situacidon segliin nos vamos acercando al centro de la ciudad.
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5. TRANSPORTE PUBLICO

Se puede considerar una zona con un buen nivel en cuanto a posibilidades de
transporte publico, los tres barrios estan cubiertos por un gran nimero de lineas de autobus
comunicandolos practicamente con cualquier punto de Valencia, ademas el barrio El Pla del
Remei cuenta con linea de metro y Ruzafa y La Gran Via lo tendran cuando se termine la linea
de metro 2, en la actualidad en construccion.
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Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.15.- Plano situacién paradas de autobdus.
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También destacar la proximidad a la Estacion del Norte al noroeste, y a la nueva
estacion del Ave Joaquin Sorolla.

En cualquiera de las avenidas, debido a su gran afluencia de gente, es posible coger un
taxi rapidamente.
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Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.16.- Plano situacidn carriles bici y puntos de recogida de bicicletas.”
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6. EDUCACION Y SANIDAD

En lo que se refiere a educacidén existe un gran abanico de posibilidades entre los
distintos barrios en lo que se refiere a guarderias, colegios e institutos. Decir que predominan
los colegios e institutos privados o concertados sobre los publicos. También existen un gran
numero de academias privadas.

No hay ninguna universidad ni en los propios barrios ni en ninguno colindante.

TOTAL | PUBLICOS | CONCERTADOS | PRIVADOS
EDUCACION INFANTIL 22 2 7 13
EDUCACION PRIMARIA
EDUCACION SECUNDARIA
BACHILLERATO

CICLOS GRADO MEDIO
CICLOS GRADO SUPERIOR

v|oo|H||oo
RlR|R|R|N
AW O

Fuente: www.valencia.es/estadistica
“Figura 11.4.17.- Oferta de educacion, publica y privada.”

La distribucidn de las guarderias, colegios e institutos esta justificada segun la zona de
la que se trate. La Gran Via junto con El Pla del Remei son dos barrios, podria decirse lujosos,
con una poblacién residente de alto poder adquisitivo, en los que casi la totalidad de la
poblacién es de edad media o avanzada. Ademas tanto en el barrio de La Gran Via, en lo que
es la zona de Canovas como en las proximidades a la Gran Via Marqués del Turia, como en el
barrio del Pla del Remei, existen muchos edificios destinados en parte o totalmente a oficinas.
Estos hechos implican una menor demanda, lo que justifica el escaso nimero de colegios en
ambos barrios.

Por el contrario Ruzafa estd en una fase de renovacidon, donde segun las nuevas
corrientes se estd produciendo un cambio generacional en el cudl se puede observar un
aumento de la poblacién joven debido también a las menores exigencias adquisitivas que
supone este barrio respecto al resto. Esto explica el mayor nimero de colegios y guarderias de
la zona.
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Estos son algunos de los centros educativos mas relevantes de estos tres barrios:

e

Colegio San Vicente Ferrer
Pe Colegio Privado Ruzafa

Escuela Profesionales de Artesanos
Liceo Francés

Instituto Ext. San Vicente Ferrer

Instituto FP Vte. Blasco Ibafiez

Colegio Sagrado Corazon de
Hermanos Maristas

Colegio de Nstra Sefiora de Loreto
Colegio San losé
Escuelas Nacionales Graduadas

British School of Valencia

©)
@
POO® Ve

@

Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.18.- Plano situacidn centros educativos mas relevantes.”

En cuanto a sanidad, ninguno de los tres barrios dispone de hospital. Los hospitales
mas cercanos a estos barrios son el Hospital Clinico Universitario (Avenida Blasco Ibaiiez), a
algo menos de diez minutos en coche, y el Hospital Virgen del Consuelo (Calle de Callosa d’en
Sarria) el que también se encuentra a unos diez minutos.

Ruzafa es el Unico barrio que dispone de centro de salud, una residencia para la 32
edad, y un centro de dia. En El Pla del Remei como en La Gran Via, en contra de los servicios
publicos, existen un gran nimero de clinicas para la salud privada.
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7. ESPACIOS PUBLICOS. PLAZAS, JARDINES Y PARQUES

Apenas se disponen de espacios publicos como jardines y parques en estos barrios,
esto es debido a la tipologia de ensanche con una alta intensidad edificatoria.

El barrio de La Gran Via en su interior no dispone de ningun tipo de plazas, parques o
jardines, todas las zonas publicas se encuentran en su perimetro, siendo estas la plaza y el
paseo de la Avenida Antiguo Reinoe de Valencia; el paseo de la Avenida Gran Via Marqués del
Turia junto con la plaza Canovas del Castillo; el paseo de la Avenida Jacinto Benavente y el
antiguo cauce del Rio Turia. En este barrio la ausencia de zonas verdes en el interior se intenta
suplir con la disposicién de arbolado en la gran mayoria de sus calles.

El barrio El Pla del Remei dispone del Paseo Ciudadela y comparte conjunto con La
Gran Via el paseo de la Avenida Gran Via Marqués del Turia, y el antiguo cauce del Rio Turia;
ademas en su interior desde la reforma del Mercado de Coldn cuenta con una pequefia plaza.
Las calles de este barrio también presentan un alto nimero de arbolado pero en menor
medida que en La Gran Via.

En cuanto al barrio de Ruzafa, destaca la plaza del Mercado de Ruzafa y el parque de la
Plaza Manuel Granero, y puede que un futuro aunque lejano, disfrute del Parque Central. Este
barrio apenas dispone de arbolado en algunas de sus calles.

0c” @ @ @ Plaza Mercado de Colén
@ Paseo Avda Marqués del Turia
@ Paseo Avda Jacinto Benavente
@ @ Antiguo Cauce del Rio Turia

@ @ Plaza Avda Ant Regne de Valencia
@ Paseo Avda Ant Regne de Valencia
@ Parque Plaza Manuel Granero
Plaza Mercado de Russafa

@ Plaza Canovas del Castillo

Fuente: www.valencia.es
“Figura 11.4.19.- Plano situacion espacios publicos. Plazas, jardines y parques”
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11.4.2. DESCRIPCION DE LA DEMANDA

Una vez conociendo las caracteristicas del barrio, serd necesario identificar las
preferencias y necesidades de los potenciales clientes, para poder asi enfocar el tipo de
promocién que se pretende llevar a cabo de la forma mas atractiva posible. Apartado muy
importante para poder definir segln la demanda, que tipo de vivienda se podria realizar, a qué
tipo de cliente va a ir dedicado y cudles serian los precios de venta mas adecuados.

Para determinar el publico objetivo o “target group” sera necesario acotar el sector de
poblaciéon que podria ser potencialmente consumidor del tipo de promocion que se desea
llevar a cabo. Asi como definir el nicho de mercado en base a las siguientes variables de
segmentacién: como la edad, el tamafio de la familia, y sobre todo el poder adquisitivo
conjunto con el nivel académico y el tipo de ocupacién profesional.

Del anterior estudio del microentorno y teniendo en cuenta las anteriores variables de
segmentacién, se puede empezar a definir el nicho de mercado sobre el cual se desea dirigir la
promocion:

=  Personas con una edad comprendida entre los 30 y 60 afios, con un volumen de familia
de entre 2 y 4 personas, con posibilidad de menores a cargo.

= Nivel adquisitivo alto

= Nivel académico elevado

= Desempefio profesional tipo técnicos y profesionales cientificos e intelectuales,
directivos de empresas y administraciones publicas.

Una vez definido el publico objetivo, y para poder conocer mas en profundidad las
preferencias y necesidades de los ciudadanos, se realiza un determinado nimero de encuestas
sobre el barrio La Gran Via. Estas encuestas una vez recopiladas, permiten obtener una serie
de resultados estadisticos, los cuales se presentan a continuacién.

Los siguientes graficos nos indican las caracteristicas de las personas que han
participado en la encuesta.
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GENERO VIVE EN EL BARRIO
y / ./
ff; .-’;;
[ B HOMBRE (22) [ mSi(28)
|'., CIMUJER (45) ". CINO (39)
\ =a \ 58%

#20-30(9)
[130-40 (24)

B 40-50(20)
[150-60 (7)

m MAS DE 60(7)

Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.4.20.- Perfil de las personas que realizaron la encuesta.”

PERCEPCION DEL BARRIO

En el siguiente apartado se muestra la percepcién que tienen los encuestados acerca
del barrio de La Gran Via. Este conjunto de percepciones recogia caracteristicas como: si se
trata de un barrio emblematico, multicultural con inmigracién, si dispone de grandes espacios
y buenos accesos, si se trata de un barrio juvenil y dindmico, si es agradable y acogedor con
“vida de barrio”, si tiene trafico y ruido, si esta bien comunicado, si existen comercios y
negocios, si dispone de buenos equipamientos, y por ultimo si lo elegiria como una zona para
residir o como una zona para invertir.

El siguiente cuadro nos muestra segun las personas encuestadas, el valor minimo y
maximo que le han asignado a cada cuestion, asi como la media y la desviacién tipica obtenida
en cada caso. Seran relevantes los valores medios, los cuales nos indicaran como término
general cuales son las percepciones y que valoracién global le dan los encuestados a cada
apartado.
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Se debera tener en cuenta que las respuestas de los encuestados van del 1 al 5,
considerando si el valor medio es mayor a 2,5 como una percepcion positiva sobre el barrio, y
al contrario si es menor de 2,5.

Minimo | Maximo | Media | Des. Tipica
Emblematico 2 5 4,25 0,746
Multicultural 1 5 3,24 1,327
Espacios y accesos 1 5 3,60 1,088
En expansion 1 5 3,46 1,078
Juvenil, dindmico 1 5 3,76 1,060
Con vida de barrio 2 5 3,91 0,917
Trafico y ruido 2 5 3,91 0,773
Bien comunicado 2 5 4,30 0,675
Comercios y negocios 2 5 3,88 0,789
Buenos equipamientos 1 5 3,07 0,958
Eleccion para residir 1 5 3,76 1,001
Eleccion para invertir 1 5 3,51 0,975

Fuente: elaboracién propia
“Tabla 11.4.21.- Valoracion encuestas realizada.”

A priori se puede observar que las percepciones sobre el barrio son bastante
superiores a 2,5, con lo que se puede valorar de una forma positiva, exceptuando el valor para
trafico y ruido que se debe valorar de una forma inversa puesto que afecta de forma negativa.

En la siguiente tabla se muestra de forma ordenada descendentemente, segun la
media obtenida, los valores medios conseguidos.

Media
Bien comunicado 4,30
Emblematico 4,25
Con vida de barrio 3,91
Comercios y negocios 3,88
Juvenil, dinamico 3,76
Espacios y accesos 3,60
En expansién 3,46
Multicultural 3,24
Buenos equipamientos 3,07

Fuente: elaboracion propia
“Tabla 11.4.22.- Encuestas segun nivel de valoracién.”

Segln los resultados obtenidos podemos considerar al barrio de La Gran Via
principalmente como un barrio bien comunicado, considerado como un barrio muy
emblematico, agradable y acogedor con “vida de barrio”, ademas de ser una zona bastante
comercial y de negocios.
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Como hemos comentado anteriormente el ruido y el trafico también es un factor
destacado en los encuestados que afecta de forma negativa en la percepcion del barrio.

Importante analizar de forma independiente las respuestas a si elegirian esa zona para
invertir o para residir, donde tanto la primera como la segunda opcién se han valorado de
forma positiva situandose la media mas de un punto por encima del 2,5. Prefiriéndose como
un lugar para residir (3,76) antes que un lugar para invertir (3,51), donde casi 4 de cada 5
personas de las que realizaron la encuesta estarian dispuestas a vivir alli.

¢ZONA O VIVIENDA ANTE LA INTENCION DE COMPRA?

En este apartado se pretende determinar que tiene mayor importancia y en qué
proporcién ante la compra de una vivienda, si la zona donde se ubique, o la propia vivienda.

En el siguiente grafico se muestran los resultados ante la pregunta: “Cuando compra
una vivienda, ¢qué tiene mas relevancia en su eleccién?

HZONA
CIWIVIEN DA

Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.4.23.- Preferencias respecto a compra, zona o vivienda”

Segln muestra la grafica prevalece la eleccion de la vivienda ante la zona, aunque no
por demasiado.

Pdgina | 60 DAVID MONDEJAR RUESCAS



estudio de viabilidad de una promocion inmobiliaria 2.013

PREFERENCIAS RESPECTO A LAS CARACTERISTICAS DE LA VIVIENDA

Este punto resulta determinante ya que condicionard en gran medida las
caracteristicas que deban recoger las viviendas de la futura promocién. Caracteristicas como
dimensiones de la vivienda y las calidades de esta, la tipologia constructiva, existencia de
garajes o trasteros, etc.

La siguiente tabla recoge las caracteristicas constructivas mas relevantes a tener en
cuenta para la futura promocién, es decir aquellas que han obtenido valores medios mas altos
segun las preferencias de los encuestados.

Minimo | Maximo | Media | Des. Tipica
Altura 1 8 3,76 2,278
Dimensiones vivienda 1 6 3,35 1,067
N2 de habitaciones 1 5 3,05 0,935
Aire acondicionado 1 2 1,72 0,454
Calefaccién 1 1 1,00 0,000
Armarios empotrados 0 1 0,98 0,129
Balcon 0 1 0,98 0,137
Mobiliario de cocina 0 1 0,97 0,173
Garaje 0 1 0,91 0,293
Trastero 0 1 0,90 0,303
Vivienda libre 0 1 0,90 0,309
Galeria 0 1 0,89 0,312
Entrada por via ancha 0 1 0,89 0,318
Vivienda plurifamiliar 0 1 0,86 0,353

Fuente: elaboracion propia
“Tabla 11.4.24.- Analisis resultados obtenidos segtin preferencias”

Segun los datos de la siguiente tabla podemos concluir que se prefieren las viviendas
ubicadas entre la tercera y la cuarta planta, con unas tres habitaciones, y que oscilen entre los
80 y 100 metros cuadrados, y que dispongan de garaje y trastero. También se prefiere que
dispongan de balcdn y galeria.

Por otra parte se prefiere la vivienda de renta libre respecto a la protegida, y que
disponga de entrada por via ancha.

En lo que se refiere al interior de la vivienda, esta debe contar con calefaccién y aire
acondicionado, asi como que posea armarios empotrados y mobiliario de cocina.
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ANALISIS DE PRECIOS Y DISPOSICION A PAGAR POR LOS CIUDADANOS

Durante este apartado se pretende analizar el precio que los potenciales clientes
estarian dispuestos a pagar por la vivienda atendiendo principalmente al nimero de
habitaciones. En la encuesta realizada se pregunté por tres opciones distintas, entre viviendas
de 1, 2 y 3 habitaciones.

- En el siguiente grafico se puede observar el precio que los consumidores estarian
dispuestos a pagar por una vivienda de 1 habitacion.

B Menos de 120.000 €
0O 120.000- 150.000€
W 150.000- 180,000 €
0O 180.000- 210,000 €
W Z10.000- 240,000 €
O Mas de 240000 €

Fuente: elaboracion propia
“Tabla 11.4.25.- Disposicion de dinero a pagar por una vivienda de 1 habitacion”

Como se puede observar los consumidores principalmente (un 91,1%) estarian
dispuestos a pagar por una vivienda de una habitacién entre menos de 120.000 € y 150.000 €
como maximo. La vivienda de una habitacion ha sido la menos aceptada por parte de los
encuestados.
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- En el siguiente grafico se puede observar el precio que los consumidores estarian
dispuestos a pagar por una vivienda de 2 habitaciones.

15% 0,0%

W Menos de 150.000€
O0150.000- 130.000£€
W 180.000- Z10.000£

0210.000- 240,000 €

W 240.000- 270.000€
Y [ 270.000 - 300.000 €

58,2% s O Mas de 300.000€

Fuente: elaboracion propia
“Tabla 11.4.26.- Disposicidn de dinero a pagar por una vivienda de 2 habitaciones”

Como se puede observar en esta tabla principalmente los consumidores en un 58,2%
estarian dispuestos a pagar entre 150.000 € y 180.000 €. Por otro lado aunque en menor
medida un 26,9% no estaria dispuesto a pagar mas de 150.000 €, y en contraposicion un 11,9%
estaria dispuesto a gastarse entre 180.000 € y 210.000 €. La vivienda de 2 habitaciones ha sido
aceptada mas que la de una habitacion, pero bastante menos que la de 3 habitaciones.

- En el siguiente grafico se puede observar el precio que los consumidores estarian
dispuestos a pagar por una vivienda de 3 habitaciones. Recordar que segun los resultados de
la encuesta de demanda, la vivienda de 3 habitaciones ha sido la mas elegida por los
encuestados, en detrimento de las otras dos, con los cual se debe profundizar mas en su
andlisis.
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0,0%,_0,0%

BO%- T __o0%

B Menos de 180.000€
O 180.000- 210.000€

W 210.000- 240.000€

0O 240.000- 270.000€
W 270.000- 300.000 €
0 300.000- 330.000€
;.? 0 330.000- 360.000€

. y [0 Mas de 360.000€

Fuente: elaboracion propia
“Tabla 11.4.27.- Disposicidn de dinero a pagar por una vivienda de 3 habitaciones”

En esta tabla se puede observar que principalmente el 50,8% estaria dispuesto a pagar
entre 180.000 € y 210.000 €. Por otro lado el 32,8% no estaria dispuesto a pagar mas de
180.000 €, y en contraposicién un 10,4% llegaria a pagar entre 210.000 € y 240.000 € por una
vivienda de 3 habitaciones.

A pesar de los datos anteriores, se debe considerar el publico adjetivo y el nicho de
mercado sobre el que se enfoca la promocién, este publico busca un producto con mas calidad
y esta dispuesto a pagar mas por ello, por eso este tipo de publico podria contemplarse en el
porcentaje del 6,0% que demandan una vivienda mas caracteristica y estarian dispuestos a
pagar mas por ella, incluso podriamos considerarlos fuera de estos porcentajes.

Por ultimo, es conveniente analizar la disposicidn de los consumidores a pagar por
poder disponer de alguna de estas variables como son: el trastero, garaje, o las instalaciones

comunes.
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La siguiente tabla nos muestra el precio minimo y maximo que estarian dispuestos a

pagar, asi como el precio medio, segln los valores obtenidos en la citada encuesta.

Minimo | Mdximo | Media
Garaje 0 60.000 16.958
Trastero 0 20.000 6.980
Instalaciones comunes 0 50.000 8.390

Fuente: elaboracion propia

“Tabla 11.4.28.- Disposicion de dinero a pagar por garaje, trastero e instalaciones comunes”

Segln muestran los resultados anteriores, los consumidores estarian dispuestos a

pagar por una plaza de garaje 16.958 euros y por un trastero una media de 6.980 euros. Por

poder disfrutar de instalaciones comunes estarian dispuestos a incrementar el precio de la

vivienda en 8.390 euros.

DAVID MONDEJAR RUESCAS
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11.4.3. DESCRIPCION DE LA OFERTA INMOBILIARIA

A fecha Mayo de 2013 se han encontrado un total de 7 ofertas de promociones
inmobiliarias en el distrito L'Eixample, repartidas entre el barrio de Ruzafa y El Pla del Remei.

Destacar que no se ha encontrado ninguna promocion de obra nueva en marcha en el
barrio La Gran Via, barrio donde se desea llevar a cabo la promocion.

Respecto a las encontradas en Ruzafa y en El Pla del Remei, hay que destacar la
existencia de una notable diferencia en cuanto a tipo de promocidn, precios y calidades, donde
el euro por metro cuadrado puede llegar a doblarse, superandose en muchos casos. Las
promociones encontradas en Ruzafa van dirigidas a un tipo de cliente con nivel adquisitivo
medio o medio/alto, con calidades medias/altas y una media de entre 80 y 90 metros
cuadrados por viviendas, mientras que las de El Pla del Remei van destinadas a un publico con
un nivel adquisitivo alto o incluso muy alto, con unas calidades muy altas, se podria decir
rozando la exclusividad, con viviendas de 200 metros cuadrados o incluso mas en bastantes
€asos.

El siguiente plano muestra donde se ubican las promociones que se ofertan durante el
tiempo de este estudio:

@

® (1) Denia, 13
@ Matias Perelld, 6

@ Pedro lll El Grande, 3
(4) sevilla, 16

* @ Jorge Juan, 7

(6) Cirilo Amorés, 72

@@ @ Plaza América

Ubicacion de nuestra
promocion

®
@

Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.4.3.1.-Ubicacién de las promociones ofertadas en el momento del estudio”
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PROMOCIONES OBRA NUEVA

1. CALLE DENIA, 13

Edificio de obra nueva mediante rehabilitacidn integral, situado en el barrio de Ruzafa.
Dispone de dos locales comerciales situados en planta baja, 2 viviendas por planta en 19, 2%y
32 mas 2 aticos en la planta 49, lo que hacen un total de 8 viviendas. Las calidades son
medias/altas. No dispone de garajes ni trasteros.

Las viviendas de planta 12 y los dos aticos disponen de tres habitaciones, mientras que
las viviendas de planta 22 y planta 32 disponen de sélo 2 habitaciones.

Actualmente quedan en venta una vivienda en la 12 planta, un atico y los dos locales
comerciales.

La informacion ha sido obtenida mediante el propio promotor (teléfono de contacto en cartel
publicitario en un balcén), el cual también ha facilitado una web para la promocién.

Planta 1? Planta 52 Atico Local Comercial
e ir L
| J
Ji C
1 C
= 7|

Fuente: www.denial3.es.tl
“Figura 11.4.3.2.-Planos de las viviendas y local disponible en edificio Denia, 13”
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Fuente: www.denial3.es.tl
“Figura 11.4.3.3.-Fotos fachada y calidad viviendas edificio Denia, 13”

La forma de financiacidn del stock disponible se realiza mediante préstamo hipotecario

a cargo de La Caixa. Los precios de venta a Mayo de 2013 son:

116,00 345.000

2.974,14

110,00 + 8(terraza) 345.000

3.136,36

80,00 + 40(terraza) 200.000

2.000,00

100,00 + 40(terraza) 250.000

2.083,33

Fuente: Promotor
“Figura 11.4.3.4.- Precios y superficies viviendas
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2. MATIAS PERELLO, 6

Edificio de obra nueva situado en el barrio de Ruzafa. Dispone de un total de 11
viviendas, distribuidas en un total de 5 plantas (2 viviendas por planta) mas un atico en 62
planta, un local comercial en planta baja, mds 10 plazas de aparcamiento y 9 trasteros
distribuidos en 2 plantas de sétano. Las calidades de las viviendas son medias.

Todas las viviendas del edificio disponen de un total de 2 habitaciones, a excepcién del
atico que contara con 3 habitaciones.

Actualmente estan disponibles todas las viviendas menos el atico y el local comercial.
Una vivienda tipo A (P12), una vivienda tipo B (P12), cuatro viviendas tipo C (P2-3-4-52) y cuatro
viviendas tipo D (P2-3-4-53).

La informacidn ha sido obtenida mediante la inmobiliaria encargada de la venta del
edificio.

Fuente www.mercadodeobranueva.com

“Figura 11.4.3.5.-Planos tipo de las viviendas disponibles en edificio Matias Perelld, 6”
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Fuente: www.mercadodeobranueva.com
“Figura 11.4.3.6.- Fotos fachada y calidad viviendas edificio Matias Perelld, 6”

66,10 + 22(terraza) 161.300 2.092,09
67,90 + 22(terraza) 199.750 2.531,67
68,50 182.750 2.667,88
68,50 182.750 2.667,88
68,50 182.750 2.667,88
68,50 182.750 2.667,88
70,30 199.750 2.841,39
70,30 199.750 2.841,39
70,40 199.750 2.837,36
70,40 199.750 2.837,36

Fuente: www.mercadodeobranueva.com
“Figura 11.4.3.7.- Precios y superficies viviendas edificio Matias Perell6, 6”
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3. PEDRO Il EL GRANDE, 3

Edificio de obra nueva en el que se ha mantenido la fachada situado en el barrio de
Ruzafa. Dispone de un total de 10 viviendas repartidas en 5 alturas, dos viviendas por planta de
planta 12 a planta 42, mas dos aticos en planta 52, un local comercial en planta baja y dos
plantas de sétano destinadas a garajes. No dispone de trasteros. Las calidades son medias.

Esta promocién se ha realizado mediante la férmula de solar a cambio de obra, donde
el promotor no es duefio del solar. Los inquilinos de las viviendas mediante la comunidad de
vecinos, de mutuo acuerdo y ante la iniciativa del promotor, deciden ceder sus viviendas al
promotor con el fin de recibir una nueva vivienda de la promocién respetandose su ubicacién y
superficie, y mejorandose las calidades de las viviendas anteriores. El promotor a cambio se
qguedard con el excedente de aprovechamiento resultante de la obra nueva, que en este caso
serd de dos viviendas y las plazas de garaje.

Actualmente estan en venta las dos viviendas del promotor y 3 plazas de garaje.

La informacién ha sido obtenida mediante el propio promotor (teléfono de contacto
en cartel publicitario en un balcén).

Fuente: elaboracién propia
“Figura 11.4.3.8.- Foto fachada edificio Pedro Ill El Grande, 3”

71 + 40(terraza) 260.000
79 260.000 3.291,14

Fuente: Senve Promotora de Comunidades
“Figura 11.4.3.9.- Precios y superficies viviendas edificio Pedro Il El Grande, 3”

Las plazas de garaje tienen un precio de 30.000 € cada una.
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4. SEVILLA, 16

Edificio de obra nueva situado en el barrio de Ruzafa. Dispone de un total de 12
viviendas, distribuyéndose dos por planta, entre planta baja y planta 42, mas dos aticos en
planta 52 y tres plantas de sétano destinadas a garajes (18 plazas de garaje, de las cuales 3 son
dobles) donde se disponen también los trasteros. Las calidades son medias/altas

Todas las viviendas, incluidos los aticos disponen de tres habitaciones.

Actualmente estan disponibles una vivienda por planta desde planta baja a la planta
cuarta, mas los dos aticos. En cuanto a las plazas de garaje sélo hay vendidas 3, con lo cual
guedarian 15 todavia libres, y los trasteros estan todos libres.

La informacion ha sido obtenida mediante la pagina web de la inmobiliaria encargada
de ofertar la promocion. Ni el delegado del promotor (que en este caso es un banco) ni la
persona de la inmobiliaria disponen de planos para poder ensefiar al publico.

Fuente: www.mercadodeobranueva.com

“Figura 11.4.3.10.- Fotos fachada y calidad viviendas edificio Sevilla, 16”
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352.000
97 296.374 3.055,40
98 301.780 3.079,39
82 301.519 3.677,06
97 301.780 3.111,13
79 363.768 4.604,66
75 337.759 4.503,45

Fuente: www.mercadodeobranueva.com
“Figura 11.4.3.11.- Precios y superficies viviendas edificio Sevilla, 16”

Las plazas de garaje se venden en funcion de sus metros cuadrados, y su coste oscila
entre los 27.000 y 30.000 € (plaza normal) mientras que las plazas dobles (dos coches en fila)
las cuales van vinculadas a un trastero tendrian un precio de 50.000. Por su parte cada trastero
podria rondar los 10.000 € variando segun los metros cuadrados.

Respecto a los precios anteriores el personal de la inmobiliaria nos comenta que
respecto a los precios ofertados podrian estar dispuestos a aceptar incluso hasta ofertas un
20% inferiores a los precios descritos anteriormente.

5. JORGE JUAN, 7

Edificio de obra nueva en el que se ha mantenido la fachada, situado en el barrio El Pla
del Remei. Dispone de un local comercial situado en planta baja, entresuelo y planta 12, 2
viviendas, una por planta en planta 22 y planta 32 y un atico-duplex en plantas 42 y 52, No
dispone de trasteros ni garajes, la promotora da la opcién del alquiler de plazas de garaje en el
parking del Mercado de Coldn (155 €/mes prorrogables tanto como se quiera), no pudiéndose
adquirir en propiedad. Las calidades de las viviendas son altas.

Todas las viviendas disponen de 3 habitaciones, a excepcion del atico-duplex que
contara con 4 habitaciones.

Actualmente estd en venta la vivienda de la 32 planta y el atico-duplex.

La informacién ha sido obtenida mediante la promotora encargada de la promocién y
una inmobiliaria, ambas a través de sus propias paginas web.
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Viv. 32 Planta Atico-duplex

Fuente: www.semperballester.es
“Figura 11.4.3.12.-Planos tipo de las viviendas disponibles en edificio Jorge Juan, 7”

Fuente: www.semperballester.com
“Figura 11.4.3.13.- Fotos fachada y calidad viviendas edificio Jorge Juan, 7”
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172 1.245.000
240 + 80(terraza) 2.395.000 8.553,57

Fuente: www.mercadodeobranueva.com
“Figura 11.4.3.14.- Precios y superficies viviendas edificio Jorge Juan, 7”

6. CIRILO AMOROS, 72

Edificio de obra nueva en el que se ha mantenido la fachada, situado en el barrio El Pla
del Remei. Dispone de un local comercial situado en planta baja y entresuelo, un total de 5
viviendas, 4 viviendas distribuidas una por planta, entre planta 12 y planta 42, y un atico en
planta 52. No dispone de trasteros ni garajes, la promotora da la opcion del alquiler de plazas
de garaje en el parking del Mercado de Coldn (155 €/mes prorrogables tanto como se quiera),
no pudiéndose adquirir en propiedad. Las calidades de las viviendas son altas.

Todas las viviendas disponen de 3 habitaciones, a excepcidn del atico que contara solo
con 2 habitaciones.

Actualmente estan en venta las viviendas de las plantas 12 y 42, mas el atico.

La informacién ha sido obtenida mediante la promotora encargada de la promocién y
una inmobiliaria, ambas a través de sus propias paginas web.
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Fuente: www.semperballester.es
“Figura 11.4.3.15.-Planos tipo de las viviendas disponibles en edificio Cirilo Amorés, 72”
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Fuente: www.semperballester.com

“Figura 11.4.3.16.- Fotos fachada y calidad viviendas edificio Cirilo Amords, 72”

195 + 70(terraza) 1.395.000 6.065,22
195 1.495.000 7.666,67
105 + 65(terraza) 1.495.000 10.872,73

Fuente: www.mercadodeobranueva.com
“Figura 11.4.3.17.- Precios y superficies viviendas edificio Cirilo Amorés, 72”
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7. EDIFICIO PLAZA AMERICA

Promocion de obra nueva en el barrio de El Pla del Remei, entre El Paseo de la
Ciudadela y la Avenida Navarro Reverter. Se trata de una promocion de alto standing con 52
viviendas de Gran Lujo con 2, 3, 4 y 5 dormitorios, 2 locales comerciales y 140 plazas de garaje.
No dispone de trasteros.

No se ha podido averiguar exactamente cudl es el nimero exacto de viviendas
disponibles que todavia quedan por vender. Las viviendas que se nos han ofertada serian: dos
viviendas en planta 32, dos viviendas en planta 42 mas dos aticos-duplex entre plantas 62 y 72.

Una de las viviendas ofertadas de planta 32 dispondria de 2 habitaciones, mientras que
la otra restante de planta 32 y las dos de planta 42 dispondrian de 3 habitaciones. Por su parte
los aticos dispondrian de un total de 4 habitaciones.
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Fuente: www.Rimontgd.es
“Figura 11.4.3.18.-Planos tipo de las viviendas disponibles en edificio Plaza América”
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Fuente: www.Rimontgé.es
“Figura 11.4.3.19.- Fotos fachada y calidad viviendas edificio Plaza América”

110 1.200.000 10.909,09
208 1.817.800 8.739,42
208 1.817.800 8.739,42
208 1.817.800 8.739,42
297 + 101(terraza) 3.711.400 10.679,14
297 + 101(terraza) 3.711.400 10.679,14

Fuente: www.Rimontgé.es
“Figura 11.4.3.20.- Precios y superficies viviendas edificio Plaza América”

Las plazas de garaje por su parte tienen un coste de entre 40.000 y 60.000 €, siendo
todas del mismo tamano y dependiendo su precio de la altura de sétano en la que se ubiquen.

La inmobiliaria encargada de vender la promocidn nos plantea que estan barajando la
posibilidad de ofertar un descuento del 20% sobre el precio de las viviendas.
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MERCADO DE SEGUNDA MANO

Ante la gran demanda existente de venta de vivienda de segunda mano en cualquiera
de los tres barrios, se ha optado por focalizar la atencién del estudio en las calles mas proximas
a la ubicacion de nuestro edificio, buscando viviendas que se puedan equiparar lo maximo
posible, ya sea por dimensiones, caracteristicas o proximidad a las que se quiere llevar a cabo
en la promocion. Pudiendo asi obtener una idea mucho mas detallada y concreta del tipo de
vivienda ofertada y del grado de competitividad que pueden presentar frente a nuestra
promocion.

1. CALLE TAQUIGRAFO MARTI
Calle donde se quiere ubicar la promocidn objeto de estudio.

- Vivienda ubicada en 52 planta con ascensor. Antigiiedad del edificio entre 20 y 30
afios. Reformada, calidad media/alta. Dispone de 4 habitaciones y 2 bafios.

150 360.000 2.400

- Vivienda ubicada en 42 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 70 y 100
afios. Sin reformar, calidad baja. Dispone de 5 habitaciones y 2 bafios.

190 270.000 1.421,05
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Aunque tenga un precio €/m’ demasiado bajo habria que incrementar el coste que

supondria la reforma total de la vivienda para poder ser equiparable a la promocion objeto de
estudio.

- Vivienda ubicada en 72 planta con ascensor. Esquina Taquigrafo Marti con Avenida
Antiguo Regne de Valencia. Antigliedad del edificio entre 50 y 70 afios. Necesita reforma.
Calidad baja. Dispone de 4 habitaciones y 2 banos.

180 550.000 3.055,56

Al precio €/m” habria que incrementar el coste que supondria la reforma total de la
vivienda para poder ser equiparable a la promocién objeto de estudio.

2. CALLE CONDE DE ALTEA

- Vivienda ubicada en 32 planta con ascensor. Antigiiedad del edificio entre 30 y 50
afios. Reformado recientemente. Calidad alta. Dispone de 3 habitaciones y 2 bafos.

180 510.000 2.833,33
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- Vivienda ubicada en 12 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 30 y 50
afios. Reformado. Calidad media/alta. Dispone de 3 habitaciones y 2 bafios.

147 395.000 2.687,07

- Vivienda ubicada en 42 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 50 y 70
afios. Reformado recientemente. Calidad alta. Dispone de 2 habitaciones y un bafo

80 295.000 3.687,50

&) anuntis
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3. CALLE MAESTRO GOZALBO

- Vivienda ubicada en 32 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 70 y 100
afios. Recientemente reformado. Calidad alta. Dispone de 2 habitaciones y 2 bafios.

155 650.000 4.193,55

- Vivienda ubicada en 22 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 70 y 100 afos.
Necesita reforma. Calidad baja. Dispone de 4 habitaciones y un bafio.

95 240.000 2.526,32

Al precio €/m? habria que incrementar el coste que supondria la reforma total de la
vivienda para poder ser equiparable a la promocién objeto de estudio.
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4. AVENIDA ANTIGUO REINO DE VALENCIA

- Vivienda ubicada en 22 planta con ascensor. Antigiiedad del edificio entre 50 y 70
afios. Recientemente reformado. Calidad alta. Dispone de 3 habitaciones y 2 bafios.

170 520.000 3.058,82

5. GRAN ViA MARQUES DEL TURIA

- Vivienda ubicada en 12 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 20 y 30
afios. No ha sido reformado. Calidades altas. Dispone de 5 habitaciones y 4 bafios.

225 650.000 2.888,89

£ anuntis
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- Vivienda ubicada en 22 planta con ascensor. Antigliedad del edificio entre 70 y 100
afios. Ha sido reformado. Calidades medias/altas. Dispone de 4 habitaciones y 3 bafios.

239 650.000 2.719,67
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CUADROS RESUMEN COMPETENCIA EXISTENTE

Como se habia indicado al principio de este apartado no se ha encontrado ninguna
promocién en marcha en el barrio de La Gran Via, lo cual se podria considerar como positivo
debido a que en las proximidades a la promocién que se desea llevar a cabo no habra ningun
competidor directo en lo que se refiere al mercado de obra nueva.

Para poder tomar como bases los resultados obtenidos habra que diferenciar
claramente entre los tipos de promociones ofertadas en el barrio de Ruzafa, y las ofertadas en
el barrio El Pla del Remei, asi como el mercado de segunda mano.

La siguiente tabla nos muestra el valor medio de las promociones segln cada barrio:

MERCADO DE OBRA NUEVA EN EL BARRIO DE RUZAFA

EDIFICIO DENIA, 13

116,00 345.000 | 2.974,14 p12 3 Sl MED/ALT | NO
110,00 + 8* | 345.000 | 3.136,36 P42 3 Sl MED/ALT | NO
EDIFICIO MATIAS PERELLO, 6
66,10 + 22* | 161.300 | 2.092,09 p12 2 Sl MEDIAS Sl
67,90 + 22* | 199.750 | 2.531,67 p12 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 p22 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 p32 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 P42 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 P52 2 Sl MEDIAS Sl
70,30 199.750 | 2.841,39 p22 2 Sl MEDIAS Sl
70,30 199.750 | 2.841,39 p32 2 Sl MEDIAS Sl
70,40 199.750 | 2.837,36 P42 2 Sl MEDIAS Sl
70,40 199.750 | 2.837,36 P52 2 Sl MEDIAS Sl
EDIFICIO PEDRO IIl EL GRANDE, 3
71 + 40* 260.000 | 2.857,14 p12 3 Sl MEDIAS Sl
79,00 260.000 | 3.291,14 p22 3 Sl MEDIAS Sl
EDIFICIO SEVILLA, 16

115,00 352.000 | 3.060,87 PB 3 Sl MED/ALT Sl
97,00 296.374 | 3.055,40 P12 3 Sl MED/ALT Sl
98,00 301.780 | 3.079,39 p22 3 Sl MED/ALT Sl
82,00 301.519 | 3.677,06 P32 3 Sl MED/ALT Sl
97,00 301.780 | 3.111,13 P42 3 Sl MED/ALT Sl
79,00 363.768 | 4.604,66 P52 3 Sl MED/ALT Sl
75,00 337.759 | 4.503,45 P52 3 Sl MED/ALT Sl

(*) Superficie correspondiente a terraza.

VALORES MEDIOS RUZAFA
239.417 2.875,50 €/m?
89,33 348.842 4.081,49 €/m’
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MERCADO DE OBRA NUEVA EN EL BARRIO EL PLA DEL REMEI

172,00

1.245.000

EDIFICIO JORGE JUAN, 7

P32

240,00 + 80*

195,00 + 22*

2.395.000

1.395.000

6.065,22

P42.p5a

195,00

1.495.000

7.666,67

P42

SI

ALTAS

NO

105,00 + 65*

1.495.000

10.872,73

P52

EDIFICIO PLAZA AMERI

SI

ALTAS

NO

110,00 1.200.000 | 10.909,09 P32 2 S| ALTAS S|
208,00 1.817.800 | 8.739,42 P32 3 S| ALTAS S|
208,00 1.817.800 | 8.739,42 P42 3 S| ALTAS S|
208,00 1.817.800 | 8.739,42 P42 3 S ALTAS S|
297,00 + 101* 3.711.400 | 10.679,14 | P62-P72 4 S ALTAS S
297,00 + 101* 3.711.400 | 10.679,14 | P62-P72 4 S ALTAS S

(*) Superficie correspondiente a terraza
VALORES MEDIOS EL PLA DEL REMEI
1.541.200 | 8.299,66 €/m’
2.828.200 | 10.196,15 €/m’

278,13

MERCADO DE SEGUNDA MANO EN LAS PROXIMIDADES DE LA PROMOCION

S
NO
NO

CALLE TAQUIGRAFO MARTI
2.400 P52 4
1.421,05 P42 5
3.055,56 p72 4
CALLE CONDE DE ALTEA

2.833,33 p12

| 150,00
| 190,00
| 180,00

360.000
270.000
550.000

MED/ALT
BAJAS
BAJAS

REFORMADA
A REFORMAR
A REFORMAR

510.000 3 S ALTAS | REFORMADA

| 180,00

‘ 147,00 395.000 2.687,07 P12 3 S MED/ALT | REFORMADA

‘ 80,00 295.000 3.687,50 p42 2 S ALTAS | REFORMADA
CALLE MAESTRO GOZALBO

‘ 155,00 650.000 4.193,55 p32 2 S ALTAS | REFORMADA

‘ 95,00 240.000 2.526,32 p22 4 NO BAJAS | AREFORMAR

AVENIDA ANTIGUO REINO DE VALENCIA
. 17000 | 520000 [ 3.05882 [ P22 | 3 | S| | ALTAS | REFORMADA |
GRAN ViA MARQUES DEL TURIA
650.000 | 2.888,89 P12 5
650.000 | 2.719,67 p22 4
nen de ascensor.
VALORES MEDIOS EL PLA DEL REMEI

| 225,00
| 239,00
(*) Todas las viviendas dispo

SI
SI

ALTAS
MED/ALT

REFORMADA
REFORMADA

168,25 503.750 3.058,60 €/m’

155,00 353.333 2.334,31€/m’
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PLAZAS DE APARCAMIENTO EN EDIFICIOS DE OBRA NUEVA

2.500,00

12,00

30.000

2.500,00

24,00

40.000

1.666,67

PLA DEL REMEI

2.222,22

PLAZAS DE APARCAMIENTO EN EDIFICIOS EXISTENTES

MEDIA

3.666,67

2.272,73

LA GRAN ViA

20,00 50.000 2.500,00
12,00 30.000 2.500,00
15,00 45.000 3.000,00

MEDIA 2.568,18

PLA DEL REMEI

MEDIA

3.125,00

TRASTEROS

MEDIA

4.148,19

10.000

1.000,00

5.000

833,33

(*)Ni en el barrio El Pla del Remei ni en el barrio La Gran Via se han encontrado

trasteros en venta.

DAVID MONDEJAR RUESCAS
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Il. 5. DECISIONES DOBRE LA PROMOCION

En este apartado se desarrollardn en base al estudio de mercado realizado
anteriormente, aquellos aspectos relacionados con el tipo de promocidon que se decide llevar a
cabo, describiendo cuestiones como caracteristicas principales, precios de venta, o las
decisiones en temas de publicidad.

Il. 5.1. DESCRIPCION DE LA PROMOCION

Segln las caracteristicas del edificio ya establecidas y las coincidencias con las
necesidades demandadas se decide que la promocion sera del tipo renta libre y de caracter
residencial plurifamiliar.

Ademas siguiendo las necesidades del entorno y el tipo de demanda, se hace
indispensable la existencia de plazas de aparcamiento y trasteros (en menor medida), los
cuales deberan estar dispuestos en plantas de sdtano para poder respetar los dos locales
comerciales, de los cuales uno deberda perder aproximadamente unos 20m? para poder ubicar
el montacoches que de acceso a las plantas de sdtano. Las dimensiones de los locales
quedardn por tanto:

LOCAL 1 127 m’
LOCAL 2 148 m’

El edificio dispondrda de 3 plantas de sdtano para la ubicacién de plazas de
aparcamiento y trasteros. En cada planta de sétano el 15% de la superficie corresponderd a
trasteros y todo lo restante ira destinado a plazas de aparcamiento.

GARAIJES 324 m?
TRASTEROS 60 m”
GARAIJES 324 m?
TRASTEROS 60 m’
GARAIJES 324 m?
TRASTEROS 60 m’

(*) Plantas objeto de aprovechamiento para su venta

Cada planta de sétano dispondra de un total de 9 plazas de garaje y 6 trasteros, lo que

hacen un total de 27 plazas de garaje y 18 trasteros.
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Las plazas de aparcamiento tendran unas dimensiones de 4,60 x 2,80 metros,
cumpliendo siempre las condiciones de disefio y calidad establecidas segln la normativa
vigente en el momento de realizacidn del presente estudio.

En lo que concierne a las viviendas de las cuales seremos propietarios, estas se
realizardn siguiendo la demanda existente, pero sobre todo enfocadas al target group o
publico objetivo establecido.

Con todo esto se decide que las viviendas tengan un total de 3 habitaciones, con una
superficie de entre 80 y 100 m?, que segun la posibilidad de disposicion, estaran en torno a los
90 m’ cada una.

En lo que respecta a las viviendas de los demas propietarios, las cuales seran objeto de
permuta, estas deberdn ser respetadas en la medida de lo posible, tal y como eran
anteriormente.

Se realizaran un total de 13 viviendas, distribuidas de la siguiente manera:

VIVIENDA 1A 125 m’
VIVIENDA 1B 72 m’
VIVIENDA 2 171 m’
VIVIENDA 3 193 m’
VIVIENDA 4 167 m’
VIVIENDA 5 193 m’
VIVIENDA 6 167 m’
VIVIENDA 7 90 m?
VIVIENDA 8 90 m?
VIVIENDA 9 90 m?
VIVIENDA 10 90 m?
ATICO 1 91 + 55(terraza) m’
ATICO 2 91 + 55(terraza) m’

(*) Plantas objeto de aprovechamiento para su venta

De todas las viviendas descritas, las Unicas que serdn objeto de venta seran las cuatro
viviendas de planta cuarta y los dos aticos.

Irdn destinadas a un publico con un nivel adquisitivo alto, con unas calidades de
materiales y acabado altos, donde se incluiran sistemas de climatizacién (frio-calor), armarios
empotrados y mobiliario de cocina.

En lo que se refiere a las calidades de los materiales para las viviendas, el pavimento
serd de parquet de madera natural para saldon comedor, pasillos y dormitorios, y gres
porceldnico para cocina y bafios; las puertas interiores de paso y los armarios empotrados
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tendran acabados en madera de roble; y las paredes tendrdn acabados con pintura plastica de
primera calidad.

Los elementos comunes, en lo que respecta a la caja de escalera y zaguan, seran
realizados siguiendo el estado original de los mismos anteriormente pero con la inclusidn del
ascensor en el interior del ojo de escalera. El pavimento de estos serd de marmol.

Segln la imposicion urbanistica de mantener la fachada, esta debera respetarse,
conservarse y reproducirse segln su estado original. Asi con esto se decide conservar y
rehabilitar la puerta principal con su hoja de cristal superior, conservar las molduras de
balcones y antepecho, asi como las barandillas (estas deberan ser suplementadas con el fin de
cumplir la normativa).

Las siguientes fotografias muestran el estado actual (fachada restaurada en el afio
2010), el cual debe ser igual al estado futuro de la promocion.

t.-. :
T r HI o ;lﬂjunuw m,, .

Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.5.1.-Detalles fachada edificio Taquigrafo Marti, 7”
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Il. 5.2. DECISIONES SOBRE EL PRECIO

Para poder establecer un precio de mercado lo mas acertado posible, sera necesario

tener en cuenta principalmente dos factores:

- La oferta inmobiliaria existente, la cual serd competencia.

- El precio que el publico objetivo, sobre el cual estd enfocada la promocion, esté

dispuesto a pagar por ella.

Las siguientes tablas, fruto del estudio de la competencia realizado anteriormente,

muestran las caracteristicas principales de la promocion, asi como los valores medios de

referencia en euros por metro cuadrado:

MERCADO DE OBRA NUEVA EN EL BARRIO DE RUZAFA

EDIFICIO DENIA, 13

116,00 345.000 | 2.974,14 p12 3 Sl MED/ALT | NO
110,00 + 8* | 345.000 | 3.136,36 P42 3 Sl MED/ALT | NO
EDIFICIO MATIAS PERELLO, 6
66,10 + 22* | 161.300 | 2.092,09 p12 2 Sl MEDIAS Sl
67,90 + 22* | 199.750 | 2.531,67 p12 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 p22 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 p32 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 P42 2 Sl MEDIAS Sl
68,50 182.750 | 2.667,88 P52 2 Sl MEDIAS Sl
70,30 199.750 | 2.841,39 p22 2 Sl MEDIAS Sl
70,30 199.750 | 2.841,39 p32 2 Sl MEDIAS Sl
70,40 199.750 | 2.837,36 P42 2 Sl MEDIAS Sl
70,40 199.750 | 2.837,36 P52 2 Sl MEDIAS Sl
EDIFICIO PEDRO IIl EL GRANDE, 3
71 + 40* 260.000 | 2.857,14 p12 3 Sl MEDIAS Sl
79,00 260.000 | 3.291,14 p22 3 Sl MEDIAS Sl
EDIFICIO SEVILLA, 16

115,00 352.000 | 3.060,87 PB 3 Sl MED/ALT Sl
97,00 296.374 | 3.055,40 P12 3 Sl MED/ALT Sl
98,00 301.780 | 3.079,39 p22 3 Sl MED/ALT Sl
82,00 301.519 | 3.677,06 P32 3 Sl MED/ALT Sl
97,00 301.780 | 3.111,13 P42 3 Sl MED/ALT Sl
79,00 363.768 | 4.604,66 P52 3 Sl MED/ALT Sl
75,00 337.759 | 4.503,45 P52 3 Sl MED/ALT Sl

(*) Superficie correspondiente a terraza.
VALORES MEDIOS RUZAFA

2.875,50 €/m’

239.417

89,33

348.842

4.081,49 €/m’
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MERCADO DE OBRA NUEVA EN EL BARRIO EL PLA DEL REMEI

EDIFICIO JORGE JUAN, 7

(*) Todas las viviendas dispo

172,00

1.245.000

P32

240,00 + 80*

195,00 + 22*

2.395.000

1.395.000

6.065,22

P42.p5a

195,00

1.495.000

7.666,67

P42

SI

ALTAS

NO

105,00 + 65*

1.495.000

10.872,73

P52

EDIFICIO PLAZA AMERI

SI

ALTAS

NO

110,00 1.200.000 | 10.909,09 P32 2 S| ALTAS S|
208,00 1.817.800 | 8.739,42 P32 3 S| ALTAS S|
208,00 1.817.800 | 8.739,42 P42 3 S| ALTAS S|
208,00 1.817.800 | 8.739,42 P42 3 S ALTAS S|
297,00 + 101* 3.711.400 | 10.679,14 | P62-P72 4 S ALTAS S
297,00 + 101* 3.711.400 | 10.679,14 | P62-P72 4 S ALTAS S

(*) Superficie correspondiente a terraza
VALORES MEDIOS EL PLA DEL REMEI

8.299,66 €/m’

1.541.200

278,13

2.828.200

10.196,15 €/m>

MERCADO DE SEGUNDA MANO EN LAS PROXIMIDADES DE LA PROMOCION

| 150,00

CALLE TAQUIGRAFO MARTI

360.000

2.400

P52

4

SI

MED/ALT

REFORMADA

| 190,00

270.000

1.421,05

P42

5

NO

BAJAS

A REFORMAR

| 180,00

| 180,00

550.000

510.000

3.055,56

2.833,33

p72

CALLE CONDE DE ALTEA

p12

4

3

NO

S

BAJAS

ALTAS

A REFORMAR

REFORMADA

‘ 147,00 395.000 2.687,07 P12 3 S MED/ALT | REFORMADA

‘ 80,00 295.000 3.687,50 P42 2 S ALTAS | REFORMADA
CALLE MAESTRO GOZALBO

‘ 155,00 650.000 4.193,55 P32 2 S ALTAS | REFORMADA

‘ 95,00 240.000 2.526,32 p22 4 NO BAJAS | AREFORMAR

| 225,00

AVENIDA ANTIGUO REINO DE VALENCIA

650.000

2.888,89

p12

5

S

ALTAS

170,00 | 520000 | 3.058,82 | P22 | 3 | S| ALTAS | REFORMADA

GRAN ViA MARQUES DEL TURIA

REFORMADA

| 239,00

650.000

2.719,67

p22

4

S

MED/ALT

REFORMADA

168,25

nen de ascensor.
VALORES MEDIOS VIVIENDA DE SEGUNA MANO

503.750

3.058,60 €/m’

155,00

353.333

2.334,31 €/m>
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La siguiente grafica muestra de forma conjunta los valores medios de euro por metro
cuadrado de las viviendas y aticos de cada barrio, asi como del mercado de segunda mano de
viviendas reformadas y viviendas para reformar.

€10.196,15

€8.299,66

€4.081,49

€2.875,50 €3.058,60
€2.334,31

VIVIENDA ATICO VIVIENDA ATICO REFORMADA A REFORMAR

RUZAFA PLA DEL REMEI 22 MANO

Se puede ver claramente la gran diferencia existente en cuanto a precio entre el barrio
de Ruzafa y el barrio El Pla del Remei. En el barrio de La Gran Via, al no disponer de
promociones de obra nueva durante la presente del estudio, no existe ningun precio concreto.
Se toma la consideracién atendiendo al estudio del microentorno de la zona, de que el barrio
de la Gran Via se encontraria a mitad de camino entre el barrio de Ruzafa y El Pla del Remei,
con lo cual se cree justificado también que el valor medio se encuentre comprendido entre
sendos intervalos.

Con respecto al mercado de segunda mano y comparando sus caracteristicas con las
de la presente promocion, se entiende también que el precio de obra nueva, igualando las
caracteristicas de las viviendas de segunda mano, debe ser superior al de estas por tratarse de
un producto nuevo.

Atendiendo a todas las consideraciones anteriores y teniendo en cuenta el estudio de
demanda, se toma la decisién de que el valor medio (€/m?) de las viviendas debe oscilar en
torno a los 5.000 €/m? y para los &ticos alrededor de los 7.000 €/m”.
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€10.196,15

€8.299,66

€7.000,00

€5.000,00
€4.081,49
€2.875,50 €3.058,60
€2.334,31

| VIVIENDA ATico | VIVIENDA ATico | VIVIENDA ATiCcO |REFORMADAA REFORMAR|

| RUZAFA | PLA DEL REMEI | PROMOCION | 22 MANO

Justificar este precio debido al valor que se le da a la promocidon, ademas del propio
por la zona donde se encuentra, aumentandolo el valor de mercado mediante:

- Posibilidad de adquirir plazas de aparcamiento en el propio edificio, asi como de
trasteros.

- Alta calidad en los acabados de las viviendas. Materiales, climatizacion, etc.

- Edificio con fachada tipica del eclecticismo académico, del afio 1930. Fachada de estilo
clasico dificil de encontrar, y mas en edificios de obra nueva.

- Altura libre de las viviendas conservadas, dando mayor luminosidad y amplitud debido
a su elevada altura.

PLAZAS DE APARCAMIENTO Y TRASTEROS

En lo que corresponde a la eleccidon del precio de venta de las plazas de garaje y de los
trasteros también serd necesario tener en cuenta la oferta existente y el publico objetivo al
que iran destinados, aunque bien para este caso, principalmente para las plazas de
aparcamiento el cliente potencial no tiene porqué ser el mismo cliente objetivo que para las
viviendas, ya que la demanda de plazas de aparcamiento en la zona de la promocién es muy
elevada, y por lo tanto no es necesario establecer un nicho de mercado.

Las siguientes tablas, fruto del estudio de la competencia realizado anteriormente,
muestran los valores medios de referencia en euros por metro cuadrado para las plazas de
aparcamiento y trasteros:
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PLAZAS DE APARCAMIENTO EN EDIFICIOS DE OBRA NUEVA

2.500,00
12,00 30.000 2.500,00
24,00 40.000 1.666,67
2.222,22

PLA DEL REMEI

MEDIA 3.666,67

PLAZAS DE APARCAMIENTO EN EDIFICIOS EXISTENTES

2.272,73

20,00 50.000 2.500,00
12,00 30.000 2.500,00
15,00 45.000 3.000,00

MEDIA 2.568,18

LA GRAN ViA

MEDIA 3.125,00
PLA DEL REMEI

MEDIA 4.148,19

TRASTEROS

10.000 1.000,00
5.000 833,33
MEDIA 916,67
(*)Ni en el barrio El Pla del Remei ni en el barrio La Gran Via se han encontrado

trasteros en venta.
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Las siguientes graficas muestran de forma conjunta los valores medios de euro por
metro cuadrado de las plazas de garaje en cada barrio:

t4.140,19

€3.125,00

€2.568,18

OBRA NUEVA ED. EXISTENTE OBRA NUEVA ED. EXISTENTE ED. EXISTENTE

RUZAFA PLA DEL REMEI LA GRAN VIA

Segun se puede apreciar el precio del garaje en obra nueva es ligeramente inferior al
precio de garaje en edificio existente, esto es debido al estado del mercado actual, donde en
las promociones de obra nueva rige la necesidad de vender lo antes posible, mientras que por
su contra la venta de plazas de garaje en edificios existentes corresponde a particulares, los
cuales en la mayoria de casos no tienen una necesidad inmediata de vender.

Para seguir la dindmica del mercado y en consecuencia con la eleccidn del precio de las
viviendas, se cree conveniente establecer un valor medio de mercado para las plazas de
aparcamiento que esté situado entre los establecidos en Ruzafa y el Pla del Remei, y
ligeramente por debajo del precio sobre edificio existente. En conclusion el valor medio euro
por metro cuadrado oscilara alrededor de los 2.800 €/m> Ademds para dar mayor valor a las
plazas de aparcamiento estas seran un poco mayores que las dimensiones minimas
establecidas segun las normas bdasicas de disefio y calidad.
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t4.140,19

€3.125,00
€2.800,00

€2.568,18
—€2:222;22—

OBRA NUEVA  ED. EXISTENTE | OBRA NUEVA  ED. EXISTENTE | PROMOCION  ED. EXISTENTE

RUZAFA PLA DEL REMEI LA GRAN VIA

En cuanto al precio de los trasteros, al no disponer de informacidn suficiente del
mercado, se tomara la misma dindmica que durante los casos anteriores, incrementando el
valor de estos en funcién de los precios disponible de trasteros en venta en ruzafa. El valor
medio euro por metro cuadrado se encontrara en torno a los 1.400 €/m?>.

También serd necesario estimar el valor medio (€/m?®) de los locales comerciales,
puesto que aunque no se van a vender, es necesario conocer su valor de mercado. También
serd necesario quitar de un local una superficie aproximada de 20 m? para poder instalar el
montacoches que de acceso a las plazas de aparcamiento, para el cual se realizara la compra
de esa superficie mediante la férmula de permuta a cambio de obra nueva por la misma
cuantia.

La siguiente tabla muestra los valores medios de los locales comerciales en venta
durante el presente estudio.

LA GRAN VIiA
Ciscar 200 440.000 2.200,00
Antiguo Reino de V. 376 500.000 1.462,76
Salamanca 163 250.000 1.533,74
Salamanca, 15 380 1.400.000 3.684,21
Canovas 162 550.000 3.395,00
Dona Germana 140 240.000 1.714,00
MEDIA 2.331,62

Segln los datos obtenidos se estimard como valor medio para el cambio de la
superficie de local por obra, y dejando un margen de seguridad para que la oferta resulte
atractiva al propietario por valor medio de 2.500 €/m?>.
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Il. 5.3. DECISIONES SOBRE LA PUBLICIDAD

Esta sera encargada a una empresa especializada en publicidad y comercializacién, la
cual se encargara de todo lo relacionado con la venta de la promocion.

Segun el correspondiente estudio de mercado realizado, la publicidad de la promocidn

debe ir dirigida a un publico comprendido entre los 30 y 60 afios, con un volumen de familia de
entre 2 y 4 personas, y con un nivel adquisitivo alto.

Un factor importante a tener en cuenta a la hora de captar clientes, es el considerar las
personas que viven o trabajan cerca, asi como en el propio barrio, las cuales segln el estudio
de demanda realizado anteriormente, estarian dispuestas a elegir esa zona como un lugar
donde residir o invertir.

En lo que respecta a la publicidad realizada por la competencia existente, la gran
mayoria ha optado por publicitarse mediante paginas web, pudiendo ser paginas creadas
propiamente para la promocién, o mediante las paginas web de las inmobiliarias encargadas
de su venta. También durante la realizacién de las obras todos optaron por la colocacién de
valla publicitaria, pasando a cartel en fachada una vez terminada la fachada.

Como norma general todas presentaban fotografias, planos y los precios de partida,
mientras que sélo unas pocas ademas incluian también una memoria de calidades.

La campafia publicitaria debe ir enfocada principalmente en un lema “Viviendas de
obra nueva en pleno centro de Valencia, junto a Gran Via. Las mejores calidades, y con
plazas de aparcamiento”. Este serd el punto que diferencie la promocién con cualquier otra
oferta existente en la zona, que como se ha visto anteriormente, en el propio barrio sélo
existen ofertas de viviendas de segunda mano.

Se dispondra de una valla publicitaria en la fachada durante la ejecucién de la obra,
una pagina web propia para la promocion, asi como ser anunciada también en la web de la
empresa encargada de comercializar la promocién. También seria muy interesante el vincular
el anuncio de la promocién en pdginas de busqueda inmobiliaria.

Se deberan facilitar planos y fotografias (renderizados) de como quedarian las
viviendas, memorias de calidades, precios y por supuesto una forma de contacto donde se
pueda obtener informacidon complementaria.
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La siguiente figura presenta el mensaje publicitario a colocar en la valla que se
instalara en la obra:

PROMOCION NUEVO GRAN VIA

"tu vivienda de obra nueva en

4 viviendas pleno centro de Valencia"

2 aticos
26 plazas de garaje
17 trasteros
@ejores calid@
WWW.nuevogranvia.es 963 851 675

Fuente: elaboracion propia
“Figura 11.5.1.-Publicidad promocién Taquigrafo Marti, 7”
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CAPITULO Ill: RESULTADOS VIABILIDAD
ECONOMICO-FINANCIERA

En este capitulo se realizara un estudio de la viabilidad econdmica-financiera a partir
de los datos recogidos durante el capitulo anterior. Se desarrollardn cuestiones como los
costes necesarios e ingresos previstos, asi como la rentabilidad esperada en funcién de estos.
Aqui es donde se podra comprobar si la promocién deseada es viable en cuanto a rentabilidad
y posibilidad de financiacion.
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l11.1. ESTUDIO DE COSTES

En este apartado se detallard aquellos costes necesarios para el desarrollo de la
promocion. Estos costes se iran desglosando por partidas como gastos de construccion,
honorarios facultativos, licencias y autorizaciones, etc.

Cada partida contemplard los datos correspondientes segln le corresponda debido al
tiempo de realizacion del presente estudio (Mayo de 2013). Asi por lo tanto se aplicaran los
impuestos, tasas y normativa legal que se halle en vigor hasta la susodicha fecha.

Importante recalcar que muchas de las partidas conllevaran un coste repercutido o
soportado, el IVA, el cual se contabilizard para los flujos de caja pero no se considerard un
coste como tal, puesto que al final de la promocidn la diferencia entre IVA repercutido y
soportado con Hacienda debe ser igual a cero. Aunque no se considere un coste como tal, sera
un factor importante a tener en cuenta, ya que sera un dinero que debera ser soportado en
muchas ocasiones.

11.1.1. CONDICIONES PARTICULARES DE LA PROMOCION

La férmula utilizada para llevar a cabo la promocidn es la de permuta del solar, en este
caso del edificio, por futura edificacion. Este tipo de operacién es muy atractiva debido a que
permite al promotor no necesitar de liquidez al inicio de la promocidn para hacer frente al
pago que hubiera requerido una compraventa ordinaria. Por otro lado también para los
propietarios de las viviendas, ya que obtienen un modo de acceso a una vivienda de obra
nueva de un modo mucho mas econémico, donde el Unico coste que tendran que pagar sera el
IVA por la nueva vivienda, ademas de ofrecérseles la posibilidad de poder adquirir alguna plaza
de aparcamiento o trastero en el propio edificio.

La permuta, aparte de sus ventajas, resulta una operacién un poco arriesgada para los
cedentes de las viviendas, puesto que la contraprestacion se vera dilatada en el tiempo y se
hard depender de factores como la solvencia econémica del promotor.

Existen diferentes férmulas de realizar la permuta, pero en el presente estudio,
intentando buscar aquella que resulte mas econdmica para el promotor, se realizara segun la
siguiente:

* Cesion de derecho de vuelo a cambio de viviendas futuras. La comunidad de vecinos
retiene la propiedad del edificio hasta que se otorga la declaracion de obra nueva y
division horizontal, momento en el que tendran que concurrir con el titular del
derecho de vuelo (en este caso el promotor), ya que la propiedad inicial del edificio
debera transformarse en una cuota de copropiedad sobre el nuevo elemento comun.
A partir de ese momento, tanto el promotor como la comunidad de vecinos,
apareceran ambos como propietarios en régimen de propiedad horizontal.
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Este tipo de cesidon resulta econdmicamente mas favorable para el promotor que la
tipica permuta, debido a que en este no es necesario que el promotor adquiera en propiedad
la totalidad del solar, con los consiguientes gastos que ello pueda conllevar.

ADQUISICION E INSCRIPCION DE LAS FUTURAS PROPIEDADES

El cedente, en este caso los propietarios de las viviendas, para no perder estas frente a
terceros protegidos (entidades bancarias), por ejemplo como consecuencia de un embargo
ante un préstamo hipotecario, adquieren la titularidad sobre los inmuebles determinados
antes de que proceda a su construccion y entrega efectiva.

En este caso la propia escritura de permuta servira de titulo para realizar la inscripcion
de la declaracion de obra nueva y division horizontal. Pero para que esto sea posible es
necesario que las viviendas y locales estén ya determinadas en el momento de la permuta, es
decir, en la escritura de permuta las futuras viviendas y locales deben aparecer descritas, asi
como la fijacién de cuota que les correspondera en cada caso sobre los elementos comunes.

111.1.2. GASTOS ASOCIADOS A LA COMPRA DEL SOLAR

El precio que supondra adquirir el derecho de vuelvo (contrato de permuta), se
determina una vez consultada la base de la Agencia Tributaria, en el apartado de consultas
vinculantes, casos similares, donde se relata en niumero de consulta V20096-09, que segun
aplicacion del articulo 79. Uno de la Ley 37/1992, dispone que:

... “en las operaciones cuya prestacion no consista en dinero, se considerard como base
imponible la que se hubiese acordado en condiciones normales de mercado en la misma fase
de produccion o comercializacion entre partes que fuesen independientes. En consecuencia, la
base imponible de la operacion estard constituida por el valor de mercado del derecho de
superficie en el momento de la firma del contrato.”

Al tratarse de una valoracién entre partes, esta se considerara teniendo en cuenta que
no se establezca un precio de mercado inferior a 3,14 veces el valor catastral, de forma que se
guede dentro de los margenes revisables por las notarias en concepto de impuestos.

A todo esto se considera un valor de mercado para la permuta de las viviendas, segun
los precios de viviendas de segunda mano en la zona, analizados en el estudio de mercado, de
2.300 €/m”.

En total se permutardn un total de 7 viviendas con un valor total de 2.502.400 euros
(1.088 m” por 2.300 €/m?) y 2 locales comerciales con un valor de 687.500 euros (275 m” por
2.500 €/m2) mas una plaza de aparcamiento y un trastero con un valor conjunto equivalente
de 50.400 euros (36.400 + 14.000 euros, respectivamente) correspondiente a la superficie
necesaria para ubicar el montacoches.
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Con todo esto, el valor de la permuta asciende a un total de 3.240.300 euros.

El contrato de permuta al igual que un contrato de compraventa tradicional, lleva
asociados una serie de gastos como los gastos documentales, impuestos y otros tipos de
gastos de menor cuantia pero también necesarios.

GASTOS DOCUMENTALES

Una vez acordado el valor de permuta entre la comunidad de propietarios y el
promotor se puede llevar a cabo la escritura de permuta, la cual deberd ser registrada
mediante escritura publica, para posteriormente ser registrada en el Registro de la Propiedad.

Estos hechos estaran sometidos al Arancel Notarial de los Notarios por realizar la
escritura publica y al Arancel de los Registradores de la Propiedad por inscribir el derecho de
vuelo en el Registro de la Propiedad (honorarios estipulados segin RD 1426/1989 y RD
1427/1989, de 17 de noviembre, ambos convertidos a euros por la Instruccion de 14 de
diciembre de 2001, y RD-Ley 6/2000, de 23 de junio).

VALORES DE C FORMULAS APLICABLES
{neunon) Notario Registrador de la Propiedad’
<6.010,12 90,15 24,04
>6.010,12 y < 30.050,61 63,11 +0,0045xC  13,22+0,00175xC
>30.050,61 y <60.101,21 153,26 + 0,0015x C 28,55+ 0,00125x C

>60.101,21 y <150.253,02 183,31 +0,0010xC 58,60 + 0,00075x C

>150.253,02y <601.012,10 25844 +0,0005xC 126,21 +0,00030x C

>601.01210y <6.010.121,04 37864 +0,0003xC (>601.012,10) 186,31 + 0,00020 X C
>6.010.121,04 Libre Pacto

* el arancel global no podrd superar los 2.181,67 euros.

Considerando la tabla anterior de honorarios estipulados, y para un valor del derecho
de vuelo de 3.240.300 euros, al notario le correspondera una cuantia de 1.350,73 euros. Por la
parte del Registrador de la propiedad ascendera a 834,37 euros.

A los gastos anteriores de notario y registrador habra que descontarles un 5% como
medida contra el déficit publico (RD-Ley 8/2010, de 20 de mayo).

También habra que tener en cuenta las repercusiones fiscales sobre los honorarios,
que corresponderan a un IVA con un tipo impositivo del 21% vigente para 2013 (Ley 37/1992
de 28 de diciembre) y una retencidon del IRPF del 21% vigente para 2013, por tratarse de
servicios prestados por personal independiente (RDL 20/2012).
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IMPUESTOS

El contrato de permuta al igual que un contrato de compraventa tradicional tendra
asociados unas repercusiones fiscales mediante las figuras impositivas del IVA, ITP y AJD, segun
quien realice la permuta.

En este caso particular habra que dividir entre dos situaciones diferentes:

- Para las viviendas al tratarse de particulares, serd necesario desembolsar el Impuesto
sobre Transmisiones Patrimoniales del 8% (ITP modificado por Decreto-ley 1/2012, de
5 de enero) aplicable al valor de la permuta de las viviendas. Este impuesto ascenderia
a un total de 200.192,00 euros.

- Para los locales, al estar estos alquilados y ser explotados por los propietarios, estos
tendran la consideracién de profesionales o empresarios (segun art. 5.1c LIVA del
RDGT 1634/2004, de 9 de julio). Se debera pagar el IVA del 21%, mas el AJD (Actos
juridicos Reglamentados) con un tipo impositivo del 1,2% sobre el valor de permuta de
los locales comerciales. Estos impuestos ascenderan a un total de 154.959,00 euros
correspondiente al IVA y un total de 8.854,80 euros por el pago del AID.

- La plusvalia serd un impuesto correspondiente a pagar por la comunidad de vecinos,
en funcién del porcentaje de edificabilidad a ceder.

Tanto los gastos documentales como los impuestos deberan abonarse en el momento
en que se formalice la escritura de permuta, que se realizard en el mes 1 (se elegird como
fecha ficticia el 7 de marzo de 2013).

OTROS GASTOS

Como otros gastos relacionados, quedarian pendientes por afiadir los gastos
producidos por la realizacién del levantamiento topografico del solar y la elaboracién del
estudio geotécnico, presentes normalmente en cualquier obra de edificacién. Sus costes
ascenderan a 2.000 y 3.000 euros respectivamente, tomando como referencia el coste medio
de los precios obtenidos en obras similares.

El estudio geotécnico se realizara en el mes 2 y el levantamiento topografico se llevara
a cabo una vez se haya efectuado la demolicion del edificio, sélo con el hecho de comprobar
cotas con respecto a las determinadas en proyecto. Este debera realizarse en el mes 8.

Por ultimo también serd necesario tener en cuenta el gasto correspondiente del
certificado de Calificacion Urbanistica, el cual reconocera el régimen aplicable a nuestro
edificio. Es una tasa que debe pagarse al Ayuntamiento de Valencia, y que a dia del presente
asciende a 135,43 euros.

La cédula urbanistica se pedird en el mes 1, al realizar el contrato de permuta.
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I11.1.3. GASTOS DE CONSTRUCCION

En esta partida sera necesario anadir aparte de los costes de construccion del edificio
de nueva planta, los costes correspondientes al derribo del edificio, conservando la parte
correspondiente de su fachada.

Se estimara un tiempo de duracidn de las obras, incluyendo el tiempo necesario para
el derribo, de 15 meses. Este tiempo se ha estimado tomando la consideracion de que las
obras deben realizarse con la mayor brevedad posible, debido a la repercusiéon econémica que
tendra el tiempo de espera para los propietarios de las viviendas permutadas, asi como para el
desarrollo de la promocién.

Estimando el tiempo de formalizaciéon del contrato de permuta, la realizaciéon del
proyecto y la obtenciéon de la licencia de obras, se planea que las obras den inicio en el mes 6,
para finalizar en el mes 20, efectudandose la entrega de llaves durante el mes 21.

Se decide realizar la forma de pago al constructor mediante certificaciones mensuales
segln ritmo de obra, pospagables a 60 dias. Estimando un ritmo de obra en base a los
porcentajes expuestos en la siguiente tabla.

RITMO MEDIO DE EJECUCION DE OBRA

MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES | MES MES MES | MES | MES | MES | MES | MES
6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20

0,8% | 2,0% | 3,7% | 6,0% | 8,0% | 9,5% | 10,5% | 11,0% | 11,0% | 11,0% | 9,8% | 7,2% | 5,0% | 3,0% | 1,5%

CALCULO COSTES DE CONSTRUCCION

Segln orden cronolédgico de ejecucidén, la primera partida corresponderia a la
instalacidn del estabilizador de fachada. El coste de este ha sido obtenido tomando como
referencia y segun las caracteristicas propias del edificio, el generador de precios para Espafia
de CYPE Ingenieros, asi como debatido posteriormente con profesionales del sector. Asi con
esto el coste estimado de la instalacién y mantenimiento del estabilizador corresponderia a un
total de 7.564,8 euros.

Una vez estabilizada la fachada se puede pasar a realizar el derribo del edificio. El coste
del proceso de derribo también ha sido obtenido tomando como referencia y segin las
caracteristicas propias del edificio (considerando que habra que derribarlo casi en su totalidad
elemento a elemento y manteniendo la fachada) y las caracteristicas de los edificios
colindantes, mediante el generador de precios para Espafia de CYPE Ingenieros, cuyo resultado
ha sido debatido posteriormente con profesionales del sector. Con todo esto, se estima un
presupuesto total de derribo ascendente a 30.794,94 euros.

Y por ultimo, teniendo ya el solar despejado y con la fachada segura, se puede
empezar a realizar la nueva edificacién.

Para la obtencién de los costes aproximados de esta se toman como referencia los
Mddulos Basicos de Construccion publicados por el Ministerio de Economia y Hacienda, donde
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para Valencia corresponderia el MBC-2 que asciende a 706,68 €/m? al cual habrd que
aplicarles los correspondientes coeficientes (RD 1020/1993, de 25 de junio).

Estos coeficientes ponderaran los costes de construccion en funcién del tipo de
edificacién que se vaya a realizar, y de la calidad con la que se quiera acabar esta.

En esta promocién en concreto, la tipologia corresponde a edificacion de uso
residencial (1), con clase de viviendas colectivas de caracter urbano (1.1), en la modalidad de
manzana cerrada para las viviendas (1.1.2). Con esto, y siguiendo las directrices establecidas
segun el estudio de mercado y las decisiones de la promocidn, donde se decide establecer que
las viviendas deben ser de calidad alta, corresponderia situarse en la categoria 2 (calidad
elevada), donde le corresponderia un coeficiente de 1,35.

Por su parte para el caso de locales comerciales, garajes y trasteros se elige una
categoria 3, que tendria su equivalencia en una calidad media/alta y a la que le corresponderia
un coeficiente de 0,62. Para contabilizar la dificultad con su correspondiente coste de la

realizaciéon de las plantas de sdtano, manteniendo la fachada, el valor resultante se vera

incrementado en un 50%.

Tipologias constructivas Categoria
Uso Clase Modalidad 1 2 3 4 5 6 7 8 9
1.1.Viv. 1.1.1. Edificacion abierta 165140 | 120 | 105 | 095 | 085 | 0,75 | 0,65 | 0,55

colectivas 1.1.2. En manzana cerrada 1600 135§ 1151 1,00 | 090 [ 0,80 | 0,70 | 0,60 | 0,50
de caracter | 1.1.3. Garajes, trasteros y 080 | 070 | 062 | 053 | 046 | 040 | 030 | 026 | 0.20
urbano locales en estructura
12 Viv 1.2.1. Edif. aislada o pareada 2151180 [ 145|125 | 110 | 100 | 090 | 0,80 [ 0,70

unifamiliares ljﬁai“"”ea"mam”a 200|165 | 135 | 115 | 1,05 | 095 | 085 | 075 | 0,65
de caracter Z

urbano 1.2.3. Garajes y porchesen | g0 | g5 | 075 | 0,65 | 0,60 | 055 | 045 | 0,40 | 035
planta baja

1. Residencial

Una vez establecidos los coeficientes de ponderacion, al aplicarlos al MBC
correspondiente a Valencia, se obtiene como resultado un valor de 954,02 €/m’ para las
viviendas, y 438,14 €/m?’ para los locales comerciales. Por su parte debido a la dificultad extra
que entrafia la realizacién de las 3 plantas de sdtano bajo rasante, se tendrd en cuenta un
sobrecoste del 50% respecto del mddulo anterior, adquiriendo asi un coste de 657,21 €/m’

para las plazas de aparcamiento y trasteros.

Una vez conocidos los precios en euros por metro cuadrado, se puede pasar a calcular
el coste total de la construccidn. Siendo asi para el caso de las viviendas un coste de 954,02
€/m? por un total de 1.685 metros edificables, ascendiendo a un total de 1.607.523,70 euros,
para el caso de locales comerciales un coste de 438,14 €/m? por una superficie a construir de
275 metros edificables, lo que hace un total de 120.488,5 euros, y para los garajes y trasteros
teniendo estos un coste de 657,21 €/m” por una superficie a construir de 1.172 metros
cuadrados, llegando a un total de 770.250,12 euros.

La suma de todos los costes de construccion anteriores, equivalente al PEC, asciende a
un total de 2.536.621,94 euros. Sobre esta cantidad de dinero se irdn abonando en porcentaje
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segun el ritmo de ejecucién de la obra las correspondientes certificaciones. A estas
certificaciones se les retendrd un 5% hasta la finalizacién de las obras como concepto de
garantia. Esta garantia tiene como objeto cubrir posibles desperfectos o deficiencias que
pudieran surgir durante el periodo de garantia de las obras. La liquidacion de la retencion de
no existir ninglin problema, se realizara a los 6 meses de haber finalizado las obras, es decir, en
el mes 26.

IMPUESTOS

Segun estipula la Ley 37/1992, de 28 de diciembre, del IVA, en los contratos de
ejecucion de obras le corresponde un tipo impositivo reducido del 10%. Este IVA se deberd ir
pagando en relacion con las certificaciones. Y el coste total asciende a 253.622,19 euros.

RELACION PEC-PEM

Se establece una relacion del PEC como el 120% del PEM, estimando
aproximadamente un 13% correspondiente a gastos generales y un 6% correspondiente a
beneficio industrial. Asi para un PEC de 2.536.621,94 euros se obtiene un PEM equivalente de
2.113.851,62 euros.

111.1.4. GASTOS ASOCIADOS A LOS HONORARIOS FACULTATIVOS

Para estimar este apartado se han tomado como referencia los baremos orientativos
propuestos por los diferentes colegios profesionales. No obstante, estos tienen caracter
orientativo, y existe la posibilidad de poder negociar libremente sus honorarios con ellos, asi
como la forma de pago.

Existiran tres figuras necesarias para el desarrollo de la promocién, como son el
arquitecto, el ingeniero y el arquitecto técnico, los cuales iremos desarrollando a continuacion.

ARQUITECTO

Para obtener un valor aproximado de sus honorarios se aplicara la formula facilitada
por el colegio profesional, a partir de la cual considerando una superficie de 1.685 m” para
viviendas, con un valor M segun las tablas adjuntas de 39 €/m?, y tomando como coeficiente
de correccion un valor igual a 1, obtenemos unos honorarios de 65.715 euros, a los que
también hay que sumar los 1.447 m” correspondientes a locales, garajes y trasteros, con un
valor M segun tablas de 22,1 €/m? y con un coeficiente de correccién con valor igual a 1,
obtenemos una cantidad de 31.978,70 euros. Como suma de las dos cantidades anteriores se
obtendra la cuantia total a percibir por el arquitecto c