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RESUMEN DEL TRABAJO

El presente trabajo final de grado (TFG) se ha ideado en torno a la realizacion de un plan
de empresa para la creacion de un modelo de negocio que actualmente se encuentra en
crecimiento conocido como House Flipping el cual consiste en la adquisicion de una
vivienda con potencial de ser mejorada y su posterior renovacion para finalmente volver
a poner dicha vivienda a la venta en el mercado, obteniendo asi un beneficio econémico
gracias a la revalorizacion causada por dicha remodelacion. Para determinar su viabilidad
se ha analizado el mercado referente al sector inmobiliario a nivel nacional y local, asi
como el publico objetivo, la competencia directa e indirecta y el entorno. Posteriormente,
se ha realizado el andlisis de la oferta de la empresa, definiendo la politica de precios, la
politica de comunicacion y la ventaja competitiva, continuando asi con el anélisis del
proceso productivo, en donde se han definido aquellas fases de realizacion del servicio,
las necesidades de personal y la politica de aseguramiento de la calidad. Finalmente, se
ha realizado un estudio de viabilidad econémico financiero, para determinar si este
modelo de negocio ofreceria rentabilidad a su propietario, en caso de llevarse a cabo en
la ciudad de Soria.

PALABRAS CLAVE

Plan de empresa; Mercado inmobiliario; Vivienda de segunda mano; Viabilidad
economico financiero; Proptech; Soria capital.
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CAPITULO 1: PRESENTACION

Introducciéon

En Espaiia, existen dos claras preferencias en cuanto al mercado de la vivienda. Por un
lado, se prefiere comprar una vivienda antes que alquilar, debido a razones culturales o
tradicionales, y esto se explica por medio de los padres, quienes son o han sido
propietarios y por ello, los hijos desean hacer lo mismo, también por la seguridad que
ofrece frente al alquiler y la generacidon de riqueza que conlleva dicha transaccion en el
largo plazo (Burgués, 2023). Por otro lado, se prefiere que dicha vivienda sea de segunda
mano frente a las de nueva construccion, debido a factores como su menor precio, su
ubicacidn, ya que normalmente se trata de viviendas en zonas céntricas, donde existe
mayor oferta de servicios, conllevan una menor espera para entrar a vivir, y, finalmente,
la tramitacidén es menos compleja. Sin embargo, hoy en dia, adquirir una vivienda es un
suefio dificil de alcanzar para la gran mayoria de ciudadanos, especialmente para los
jovenes, no solo por los elevados precios existentes en el mercado inmobiliario, sino
también por la creciente inflacion que vivimos, los duros requisitos impuestos por las
entidades financieras correspondientes y la escaza oferta de viviendas (Alarcos, 2024).
En este contexto, surge una oportunidad de negocio a través de las viviendas de segunda
mano, como una alternativa para facilitar dicha adquisicion. Es asi como nace el concepto
de House Flipping, un modelo de negocio que consiste en la adquisicion de una vivienda
en estado deficiente, para posteriormente reformarla y venderla a un mayor precio,
generando asi, no solo beneficios econdmicos para el inversor, sino también para la
ciudad en la que se realice al contribuir a realzar su valor a la vez que apuesta por la
sustentabilidad.

Justificacion

Se ha elegido este proyecto por dos motivos. El primero de ellos, es comprobar si
realmente existe una oportunidad de negocio, y en su caso, aprovecharla desarrollandola
en mi ciudad (Soria capital). El segundo, es porque considero que se trata de un tema
académicamente interesante y desafiante en el que puedo plasmar lo aprendido a lo largo
de la carrera, ya que elaborar un plan de viabilidad conlleva dos aspectos fundamentales,
por un lado, el estudio o evaluacion del mercado en el que vamos a desarrollar la actividad
(investigacion cualitativa), y por otro, la elaboracion de una cuenta de resultados
previsional (investigacion cuantitativa). Ambas partes exigen la puesta en practica de
conceptos fundamentales estudiados en la carrera.

Objetivos
El objetivo principal del proyecto es determinar la viabilidad econdmica de un negocio
basado en el House Flipping en la ciudad de Soria capital. Para conseguirlo se plantearan
los siguientes objetivos secundarios:
1. Caracterizar el sector inmobiliario de la capital soriana, asi conoceremos cuales
son los factores del entorno que influyen en su evolucidn y cudles son los aspectos
a considerar. Este apartado constituye la base de la investigacion puesto que es
imprescindible conocer la realidad de dicho mercado para posteriormente, llevar
a cabo este proyecto de inversion de forma Optima.
2. Determinar qué estrategias o politicas, como pueden ser de precio, distribucion y
comunicacion seguir para optimizar los resultados.
3. Establecer las necesidades de inversion, financiacion y las fases del proceso
productivo que se seguiran, debido a que este modelo de negocio requiere de



diversas fases, las cuales desglosaremos a lo largo de este trabajo de investigacion,
a su vez, conlleva un riesgo significativo, especialmente por desarrollarse en un
mercado volatil como lo es el de la vivienda.

4. Establecer un escenario econdmico en el que se calculara la viabilidad econémico-
financiera del negocio mediante ratios y la elaboracion de una cuenta de resultados
previsional, ademas de la puesta en practica todos los conocimientos adquiridos a
lo largo de la carrera. En este sentido, debemos realizar un analisis detallado de
los costes de adquisicion, renovacion y venta, los cuales servirdn para medir la
viabilidad del proyecto.

Metodologia
En primer lugar, vamos a explicar la metodologia elegida. Como bien sabemos, existen
distintas alternativas para elaborar un plan de empresa y dada la gran variedad de
informacion obtenida a través de internet, hemos decidido basar nuestra eleccion
siguiendo dos criterios. Por un lado, que se trate de una fuente fiable, cuyo contenido sea
publicado bajo un proceso que ofrece seguridad respecto de su veracidad, y, por otro lado,
que contenga una estructura coherente y ordenada, que facilite la comprension del
proyecto para todas aquellas personas interesadas en la investigacion. A continuacion, se
mostraran algunas de las alternativas consideras:
1. Guia de la Camara de comercio de Alava (Camara de Comercio de Alava, s.f).
2. Guia para la creacion de empresas elaborado por el Centro europeo de empresas
e innovacion del principado de Asturias (Centro Europeo de Empresas e
Innovacién del Principado de Asturias, s.f).
3. Manual web para elaborar un plan de empresa realizado por el portal IPYME en
colaboracion con ENISA (IPYME & Enisa con el emprendimiento innovador,
s.f).
4. Plan de viabilidad elaborado por la pagina web llamada Holded, empresa dedicada
a la gestion de negocios de manera online (Calvo, 2022).
5. Articulo publicado en la pagina web del banco BBV A, sobre ;Como elaborar un
plan de negocio para emprendedores? (Emprendimiento y Startups, 2023).
6. Articulo publicado por la pagina web Sage, Software de gestion empresarial
(Cigona, 2022).
7. Articulo sobre como elaborar un plan de negocio publicado por la pagina web
Infoautébnomos (Infoautonomos, 2024).
8. Guia para la elaboracion del plan de empresa, Modelo Canvas. Elaborado por el
instituto Galego de Promocioén Econdmica como recurso disponible para Startups
(Instituto Galego de Promocion Econdmica, 2016).

Siguiendo los criterios anteriormente comentados, hemos decidido basarnos
principalmente en el disefio y estructura de la Guia para la elaboracion de Plan de Empresa
publicado por la Camara de Comercio de Alava y como apoyo, vamos a recurrir a la guia
para la creacidon de empresas elaborado por el Centro Europeo de Empresas e Innovacion
del Principado de Asturias (CEEI), ya que, aunque contiene informacion similar a la
anterior guia, contiene explicaciones mas detalladas de cada apartado, y por ello,
consideramos que puede ser beneficioso apoyarnos en ambos documentos, aprovechando
la informacidon que contienen. Para ello, se va a indagar en paginas web Optimas como
pueden ser el Portal IPYME o la pagina de la Camara de Comercio, estadisticas del
Instituto Nacional de Estadistica, debido a la necesidad de obtener informacion numérica
para caracterizar la poblacion soriana, estadisticas publicadas por el Ministerio de
Transportes, Movilidad y Agenda Urbana (MITMA) para extraer informacion de cara a



conocer el futuro o evolucion esperada del sector inmobiliario en Espafa, también se
emplearan informes elaborados por paginas web de reconocidos portales inmobiliarios en
Espafa como son Fotocasa e Idealista , y, finalmente, se consultara el Plan General
Contable de 2021 y la pagina web del Centro Europeo de Empresas e Innovacion del
Principado de Asturias para aspectos relativos al andlisis econdmico financiero.

En cuanto a la estructura, siguiendo la guia elaborada por la Camara de Comercio, este
trabajo se va a dividir en seis partes fundamentales o capitulos, de los cuales, el primero
contiene de la presentacion del propio trabajo. Es a partir del Capitulo dos, en donde
empieza el desarrollo de esta investigacion. En este sentido, a lo largo de este capitulo se
explicaran los antecedentes del proyecto. Se trata de una breve descripcion del negocio
que se pretende llevar a cabo, las razones por las que se ha elegido dicha actividad, asi
como cual es el propdsito de este negocio. El capitulo tres constard del andlisis del
mercado, asi como del andlisis de la competencia y del entorno. Adicionalmente, se
elaborard un andlisis PESTEL y una matriz DAFO en donde se mostrard una sintesis de
los factores internos y externos a tener en cuenta para este proyecto. El capitulo cuatro
constara de el analisis de nuestra oferta. A lo largo de este apartado se profundizara en la
descripcion del servicio que se va a realizar, asi como en la politica de precios,
distribucioén y de comunicacion que se seguiran. El capitulo cinco constara del analisis
del proceso productivo, definiendo las fases productivas o de realizacion de la actividad,
las necesidades de personal, el equipamiento necesario y la politica de seguridad de la
calidad. Finalmente, en el Capitulo seis, se desarrollara el analisis econdémico financiero,
en donde se elaborardn diferentes calculos sobre presupuestos y prevision de resultados,
para asi llegar al balance de situacion previsional, en donde se mostrard el estado
patrimonial de la empresa durante los primeros cinco ejercicios.

CAPITULO 2: ANTECEDENTES DEL PROYECTO

Descripcion de la actividad y negocio
Como ya se ha comentado anteriormente, este proyecto consiste en poner en marcha una
inversion inmobiliaria basada en la compra, rehabilitacion y posterior venta de un
determinado inmueble, con la finalidad de obtener beneficios econdmicos. A esta
actividad se le conoce como House Flipping. En este negocio se llevard a cabo las tareas
de compra de una vivienda, preferiblemente con un precio bajo dado su estado deficiente,
para posteriormente efectuar las modificaciones o mejoras necesarias por medio de una
empresa especializada en reformas externa a la nuestra. De esta manera conseguiremos
una vivienda con mayor atractivo para el mercado y podremos venderla a un mayor
precio. El resto de servicios necesarios, como pueden ser un abogado para la redaccion
de contratos y una empresa de limpieza, también serdn subcontratados. Ahora bien,
aunque nuestra actividad principal sea la venta de viviendas reformadas en un plazo
medio de tiempo, consideramos econdmicamente interesante alquilar dichas viviendas
durante el periodo de tiempo que se tarde en encontrar un comprador, dado que es
comprensible que, durante la etapa inicial de este negocio, no dispongamos de una gran
afluencia de clientes ni posibles compradores, sin embargo, como empresarios, debemos
seguir haciendo frente a nuestras obligaciones econdmicas.
Por todo esto, la actividad de esta empresa estaria encuadrada en la seccion L-Actividades
Inmobiliarias, segiin las Clasificacion Nacional de Actividades Economicas (CNAE),
especificamente dentro de los siguientes subgrupos:

e L681: Compraventa de bienes inmobiliarios por cuenta propia.

o L6810: Compraventa de bienes inmobiliarios por cuenta propia.

e L682: Alquiler de bienes inmobiliarios por cuenta propia.



o L6820: Alquiler de bienes inmobiliarios por cuenta propia.

Razones de eleccion de la actividad

Los motivos que me han llevado a elegir esta actividad son principalmente de tipo
econdmico, dado que, a la hora de invertir, el mercado inmobiliario ha sido desde siempre
una de las principales elecciones para muchos inversores al considerarse como una de las
opciones mas rentables a largo plazo. Otro motivo es el interés propio, ya que la actividad
que se pretende desarrollar es novedosa en Soria, no existen negocios similares, y por
ello, puede tener una creciente demanda potencial a la vez que me aporta beneficios
econdmicos. Finalmente, de tipo académico, puesto que la elaboracion de un plan de
viabilidad exige no s6lo la puesta en practica de los conocimientos adquiridos a lo largo
de la carrera, sino que también nos obliga a realizar un esfuerzo de reflexion, asi como de
coherencia en la toma de decisiones.

Proposito de la empresa y objetivos basicos

El proposito de la empresa es principalmente obtener beneficios econdmicos a través de
la compra, rehabilitacion y venta de un determinado bien inmueble, con el objetivo de
que sea mas atractivo y pueda venderse a un mayor precio en el mercado. Para llevar a
cabo dicho proposito se deben cumplir otros objetivos basicos. El primero de ellos,
consiste en la identificacion de las mejores oportunidades de compra en mercados
inmobiliarios en auge. El segundo consiste en la supervision del proceso de reforma, para
minimizar costes sin comprometer la calidad. El tercero consiste en la puesta en venta, o
alquiler en su caso, de dicha propiedad, para lo cual se debe establecer un precio justo
que nos permita no solo cubrir los gastos incurridos, sino también obtener ganancias. Por
ultimo, como en cualquier empresa, un objetivo fundamental es la maximizacion de las
ganancias para lo que sera necesario una gestion eficiente, tanto del tiempo y de los costes
asociados a la actividad, asi como el establecimiento de estrategias corporativas ptimas.
Otros objetivos son la captacion de clientes en busca activa de vivienda, adentrarnos en
el mercado y conseguir un volumen de negocio que nos permita continuar con esta
actividad y crecer en el medio/largo plazo, ademas de prestar servicios inmobiliarios de
calidad para crear valor para los compradores.

Equipo promotor
Para llevar a cabo el proyecto cuento inicialmente con mi propia trayectoria profesional
y formativa.

Tabla 1. Equipo promotor

Nombre Gianella Bustos Tirado

P 1 v
uesto en la Directivo general

empresa
Historial Graduada en Administracion y Direccion de Empresas en la Universidad de
profesional Valladolid, campus de Soria, con experiencia en atencion al cliente en la Caja Rural

y en el Banco Sabadell, oficinas de Soria.

Fuente: Elaboracion propia

Forma legal
Para determinar la forma legal de esta empresa, hemos consultado en paginas apropiadas
como pueden ser un manual sobre el Impuesto sobre Sociedad (Agencia Tributaria, 2024),



un articulo sobre como pagar menos impuestos (Banco Bilbao Vizcaya Argentaria, S.A.),
y finalmente, un articulo sobre los tipos de sociedades, una comparativa de formas
juridicas (Infoautonomos, 2023). En base a ello, hemos decidido elegir como forma legal
una Sociedad de Responsabilidad Limitada Unipersonal (SLU), puesto que esta empresa
serd constituida por un unico socio, quien ademds debe estar dado de alta como
autonomo. Dicha eleccion se debe, en primer lugar, a la simplicidad y control, siendo la
opcidn mas asequible para negocios que estan empezando, como es este caso. En este
sentido, la estructura unipersonal permite al propietario, tomar decisiones rapidas y
directas. En segundo lugar, por la responsabilidad limitada, ya que permite proteger el
patrimonio personal, ejerciendo responsabilidad limitada frente a los acreedores. En ese
marco, los bienes personales del propietario estaran protegidos en caso de deudas o
problemas legales de la empresa, y esto es precisamente una gran ventaja respecto de
otras formas legales como la empresa unipersonal o trabajador autonomo. En tercer lugar,
las ventajas fiscales y financieras. La SLU, como bien sabemos, tributa por el Impuesto
sobre Sociedades mediante el cual los beneficios netos de las empresas tributan al tipo
fijo del 25 % como normal general, el cual se reduce al 15 % en caso de tratarse de
empresas de nueva creacion, lo que nos beneficia durante los primeros afios de actividad.
Por otro lado, puede ser mas facil para este tipo de sociedad obtener préstamos bancarios
debido a su estructura formal y de responsabilidad limitada. En cuarto lugar, el capital
minimo para constituir este tipo de sociedad es de 3.000 euros, por ello, considero que es
una opcion factible para empezar. En quinto y ultimo lugar, por la imagen y credibilidad
que aporta a un negocio. Una Sociedad Limitada Unipersonal puede transmitir una mayor
credibilidad y profesionalismo a los clientes, proveedores e inversores potenciales, lo que
puede ser beneficioso para este plan de empresa, ademas, algunas empresas y organismos
publicos, normalmente prefieren trabajar con sociedades antes que, con empresarios
individuales, lo que puede dar lugar a mas oportunidades de negocio.

Localizaciones y acceso al negocio

Esta idea de negocio se ubicard en Soria capital, puesto que uno de los objetivos es
precisamente aprovechar el surgimiento de un nuevo modelo de negocio y desarrollarlo
en mi ciudad, la cual puede ofrecer diversas ventajas para emprender un negocio, primero,
porque existe una menor densidad de negocios, lo que puede ser beneficioso para aquellos
emprendedores que buscan establecerse en mercados menos saturados, como es este caso,
segundo, porque el costo de establecer y operar un negocio suele ser mas bajo en
comparacion con las grandes urbes. La actividad que se pretende llevar a cabo conlleva
la compra de viviendas de segunda mano, y como bien sabemos, la media de precios de
adquisicion de estas es muy elevada en grandes ciudades como pueden ser Madrid y
Barcelona, al igual que el precio medio de las reformas. Por otro lado, debemos considerar
la necesidad de obtener licencias de actividad y de obras, cuyos precios dependen de las
tasas estipuladas por cada ayuntamiento, pero sin duda, son mas elevados en dichas
ciudades, tercero, por la cercania y la alta calidad de vida que ofrece Soria, dado que sera
necesario contar con trabajadores cualificados para llevar a cabo las reformas, se
considera importante la proximidad que se puede llegar a tener con dichas personas,
facilitando y acelerando el proceso de las obras. Del mismo modo, la solucion de
problemas también puede ser més agil, gracias a esta contigiiidad. Por otro lado, Soria es
bien conocida por la alta calidad de vida que ofrece a sus ciudadanos, por ello, la
ubicacion de las viviendas en esta ciudad puede resultar beneficioso a la hora de atraer
clientes que buscan precisamente esta tranquilidad, y, por ultimo, por el apoyo
institucional, puesto que la administracion local cuenta con programas de ayuda para



fomentar la creacion y desarrollo de negocios en esta zona, incluyendo subvenciones,
asesoramiento empresarial y diversos recursos tutiles para emprendedores.

En cuanto a la localizacion del negocio, la infraestructura con la que contaremos sera un
local comercial ubicado en la calle Numancia 47, en el centro de Soria, de 130m? los
cuales se distribuyen en una zona de oficina, espacio para almacén y dos bafios,
ofreciendo asi muchisimas posibilidades de distribucion. Nos hemos decantado por este
local principalmente por su ubicacion, en el centro de la ciudad con mucho transito de
posibles clientes para darnos a conocer y rodeado de otros establecimientos comerciales,
beneficidndonos asi de un efecto sinérgico al atraer mas consumidores, por su tamafio, lo
que nos permitird distribuirlo segiin nuestra conveniencia y por su precio, un factor a tener
en cuenta puesto que este negocio esta empezando. En el Anexo I se puede apreciar dicho
local, el cual hemos encontrado en alquiler en el portal inmobiliario Fotocasa (Fotocasa,
2024).

CAPITULO 3: ANALISIS DEL MERCADO

Andlisis del mercado, referente al mercado potencial.

Ambito de actuacion de la empresa.

La ubicacion es un factor determinante en el valor de una propiedad inmobiliaria, por
ello, entender las caracteristicas geograficas de una region puede ayudarnos a adaptar
diversas estrategias de marketing y ventas para satisfacer las necesidades y preferencias
de los clientes de dicha zona. En este caso, el ambito de actuacidén sera el sector
inmobiliario en la ciudad de Soria capital.

Volumen y caracteristicas de nuestro mercado potencial.

Los factores demograficos son importantes en el sector inmobiliario porque influyen
directamente en la demanda, el tipo de vivienda requerida y las tendencias del mercado,
por ello, cuanta mas poblacion exista, mayor sera el nivel de construccion de inmuebles,
lo que a su vez conlleva, inevitablemente, un incremento en los precios de las viviendas.
Segun la Unién Europea, uno de los criterios que se utiliza para que una region se
considere en riesgo de despoblacion es que la densidad de la misma sea inferior a 12,5
hab./km? (Ministerio de Politica Territorial y Memoria Democratica, s.f). En este aspecto,
Soria cuenta con 8,76 hab./km? (segin datos del INE a 1 enero del 2024), siendo asi, la
provincia considerada como la zona con mayor despoblacion. En la Tabla 2 se puede
apreciar la evolucion de la poblacion tanto en la provincia de Soria como en su capital en
comparacion con la del pais (Instituto Nacional de estadistica, 1996).

Tabla 2. Evolucion de la poblacion Soriana (2019 - 2023)

2019 2020 2021 2022 2023
SORIA CAPITAL 39.398 39.821 39.695 39.450 40.096
SORIA PROVINCIA 88.600 88.636 88.884 88.747 89.482
ESPANA 47.026.208  47.450.795  47.400.798  47.486.727  48.085.361

Fuente: INEbase

Como vemos, la poblacion, tanto de la provincia como de su capital, sigue una dindmica
muy similar. Ambas han ido incrementando progresivamente en los ultimos afios, con la
excepcion del tramo que abarca el afio 2021 al 2022, en la que se muestra un pequefio
descenso de la misma, debido a las muertes ocasionadas por la COVID-19. Sin embargo,
atendiendo a la dindmica de la poblacién en Espafia, vemos que, aunque durante el afio



2021, la cifra de poblacion disminuye, en el afio 2022 y en adelante, se recupera,
alcanzando cifras mas altas que en los afios anteriores a la pandemia, es decir, que la
poblacion en Espafia ha incrementado mas rapido y con mayor fuerza que en Soria.
Continuando con la poblacion soriana, al igual que otras partes de Espaiia, presenta una
serie de caracteristicas demograficas que influyen en diversos aspectos sociales,
econdmicos y culturales, y que es importante conocer, debido a que pueden ser factores
clave de cara al desarrollo de este proyecto de investigacion. A continuacidn, se va a
explicar cada una de estas caracteristicas.

Primero, la baja densidad de la poblacion. Soria es una de las provincias menos pobladas
de Espafia, como ya se mencionado anteriormente. Esto puede tener implicaciones en
términos de servicios publicos, infraestructura y oportunidades laborales. En este
contexto, Soria estd formado por un total de 183 municipios, de los cuales, solo 11
superan los 1000 habitantes. Sin embargo, esto puede ser beneficioso para este negocio,
puesto que aquellas areas con una alta densidad poblacional experimentan un mayor
aumento en los precios de las viviendas debido precisamente a esa ausencia de
disponibilidad. Aunque también debemos tener en cuenta que el crecimiento poblacional
es un factor clave, ya que impulsa la demanda de la vivienda y por tanto el auge de la
construccion, por lo que es interesante que la poblacion soriana continue en aumento,
aunque de manera controlada.

Segundo, el envejecimiento demografico junto con el bajo indice de natalidad, ambos
factores cobran especial importancia para estimar el tamafio y crecimiento de una
poblacion en el futuro. Esta informacion se evidencia en las siguientes tablas. La primera
de ellas (Tabla 3) muestra la tasa bruta de natalidad en la provincia de Soria y en Espafia
(Instituto Nacional de Estadistica, 2022).

Tabla 3. Evolucion de la tasa bruta de natalidad (2018 - 2022)

2018 2019 2020 2021 2022
SORIA (PROVINCIA) 6,81 6,50 6,66 6,02 6,07
TOTAL NACIONAL 7,94 7,62 7,19 7,10 6,88

Fuente: INEbase

Como vemos, la tasa de natalidad en ambos casos, ha ido disminuyendo durante los
ultimos afios. Esto representa un claro problema demografico, puesto que, de continuar
con esta dindmica, cada vez haran falta mas residencias para mayores y menos viviendas
para familias jovenes, a la vez que se quedaran vacias mas viviendas. Como consecuencia
de ello, en el futuro, existird un menor incentivo para construir y se producira una
desvalorizacién de las mismas (Almeida, 2023) lo que perjudica al desarrollo de este
negocio. Por otro lado, en la Tabla 4 se muestra la distribucion de habitantes, por franjas
de edad, en la provincia soriana (Instituto Nacional de Estadistica, 1998). Para facilitar la
visualizacion de esta informacion, a medida que incrementa el volumen de poblacion en
determinados grupos de edad, el color azul de las celdas se intensifica, siendo asi, los
grupos de edad comprendidos entre los 30 hasta los 59 afios, los de mayor volumen. Esto
resulta interesante puesto que actualmente la edad media de emancipacion en Espana es
a los 30 anos (Consejo de la Juventud de Espaia, 2023) y segun un articulo publicado por
Fotocasa (Fotocasa Actualidad, Inspiracion y Cultura inmobiliaria, 2023), la edad media
para adquirir una vivienda, es a los 41 afos. A lo largo de este informe, se desglosa
también que los particulares que mas predominan son adultos entre 35 y 44 afos (32 %),
seguidos de los jovenes de entre 24 hasta los 34 afios, que suponen un 30 % de la demanda
total de compra de vivienda.



Tabla 4. Evolucion de la poblacion en la provincia de Soria por franjas de edad (2018 — 2022).

GRUPOS DE EDAD 2018 2019 2020 2021 2022
20-24 afios 4067 4078 4184 4274 4261
25-29 afios 4174 4200 4180 4227 4218
30-34 afios 4770 4650 4616 4529 4407
35-39 aiios 5635 5447 5241 5205 5061
40-44 aiios 6286 6312 6328 6278 6087
45-49 aiios 6624 6568 6469 6480 6552
50-54 afios 7237 7172 7112 7013 6824
55-59 afios 6860 6950 7150 7191 7220
60-64 afios 5495 5750 6079 6439 6674
65-69 afios 4776 4955 4948 4979 5185
70-74 afios 4466 4384 4436 4495 4474

Fuente: INEbase

Asimismo, un informe publicado por el mismo portal inmobiliario (Fotocasa Research,
2024) afirma que el conjunto de personas entre 25 y 34 afios contintia siendo, durante el
ultimo afo, el mas activo en la compraventa, con un 25 % de participacion. El siguiente
grupo de edad que muestra mayor actividad es aquel formado por personas entre 35 y 44
afos, con un 21 %. Finalmente, el grupo que méas destaca en el mercado de compraventa
es aquel formado por personas entre 45 y 54 afos, contando con un 17 % de la
participacion, aumentando asi 3 puntos porcentuales desde febrero del 2023.

Como se puede apreciar en la Tabla 4, la poblacién soriana estd formada mayormente por
personas en dicho rango de edad (35 afios en adelante) lo cual es beneficioso para este
negocio al coincidir con aquel grupo de personas con mayor participacion en el mercado
de la vivienda.

Tercero, la emigracién juvenil, puesto que muchos jovenes sorianos abandonan la
provincia en busca de empleo y oportunidades educativas en ciudades mas grandes o
incluso en el extranjero. Esta emigracion juvenil afecta claramente la dindmica
demografica y econdmica de la provincia (Instituto Nacional de Estadistica).

Tabla 5. Evolucion de la inmigracion y emigracion en la provincia de Soria (2017 - 2021)

CONCEPTO 2017 2018 2019 2020 2021

Inmigracion exterior 700 810 1.250 815 822

Referente al extranjero Emigracion exterior 338 379 387 451 491
Saldo migratorio exterior 362 431 863 364 331

Inmigracion interior 1.245 1.326 1.513 1.443 1.531

Referente a Espaia Emigracion interior 1.372 1.440 1.415 1.332 1.481
Saldo migratorio interior  -127 -114 98 111 50

Fuente: INEbase

Como podemos ver, el saldo migratorio con respecto al extranjero, aumentd de manera
exponencial hasta el afio 2019, cuando lleg6 a su maximo valor. A partir de ese momento,
debido principalmente a las barreras de entrada al pais a causa del confinamiento por la
pandemia de la Covid-19, la inmigraciéon exterior disminuye, a diferencia de la
emigracion hacia el extranjero, cuyo valor ha ido en constante aumento. Con respecto al
saldo migratorio interior, vemos que, durante los afios 2017 y 2018, el valor fue negativo,
lo que quiere decir que, en aquella época salian de Soria mas personas de las que entraban.
Sin embargo, a partir del 2019, el valor comienza a ser positivo.

En definitiva, tanto si hablamos de saldo migratorio exterior e interior, vemos que el
resultado ha sido positivo durante los ultimos afios, lo que quiere decir que, de manera
general, llegan a Soria mas personas de las que se van lo que es beneficioso para este



negocio porque cuanto mayor sea la poblacion en una ciudad, mayor demanda de
viviendas habrd. Para finalizar con este apartado, podemos decir que, aunque la situacion
demografica de Espaia, en general, no es buena, debido al bajo indice de natalidad, esto
se compensa en gran parte con la inmigracion, dando lugar a un aumento de la poblacion
en edad de trabajar o estudiar (Garriga, 2024), quienes a su vez necesitan o necesitaran
viviendas.

Por ultimo, la tasa de actividad y el nivel de renta de la poblacién. Los datos reflejados
en el Grafico 3, Anexo II, muestran que la evolucion de las tasas de actividad, empleo y
paro en Soria han variado minimamente desde el afio 2018, siendo la tasa de empleo
similar a la tasa de actividad durante los ltimos 5 afos, lo que es un indicador positivo
de la economia soriana. Podemos estimar que esta dindmica continuara estable durante
los proximos afios como lo ha venido siendo hasta ahora (Instituto Nacional de
Estadistica).

En cuanto al nivel de renta de la poblacion soriana, la renta media disponible durante el
afno 2020 fue de 21.061 €, la de Castilla y Leon fue de 20.973 € y la de Espaia fue de
22.706 €. Esto representa un factor positivo, puesto que demuestra que la capacidad
adquisitiva de Soria se encuentra por encima de la Comunidad Auténoma a la que
pertenece, a pesar de ser una provincia tan pequeia (Agencia Tributaria, 2020).

Situacion actual y evolucion esperada del mercado.

El mercado de la vivienda espafiol actualmente se encuentra en un proceso de cambio y
adaptacion tras la gran actividad inmobiliaria generada tras la pandemia COVID-19, y al
mismo tiempo, sufre los efectos de la inflacion y la subida de tipos de interés impulsada
por el Banco Central europeo. Segtn el informe de Fotocasa anteriormente mencionado,
el primer semestre del presente afio estd marcado por una ligera reduccion de la
participacion de los ciudadanos con la vivienda, lo cual se explica por medio de la
demanda que no logra completar el proceso de compra. Esto quiere decir que menos
ciudadanos encuentran lo que buscan en este mercado, puesto que la oferta no cumple
con las expectativas o se sale del presupuesto. Cabe destacar que, pese al endurecimiento
del acceso a la financiacion, la demanda de compra mantiene niveles elevados, y los
ciudadanos tienen la esperanza de que mejoren las condiciones econdmicas en la
Eurozona. Otra caracteristica clave es el aumento de poblacion que prefiere optar por una
vivienda en propiedad con respecto a una de alquiler y la diferencia existente entre el
porcentaje de personas que desean adquirir un inmueble y de las que buscan vender,
representando el primer grupo el 78 % del mercado de compraventa, y el segundo, solo
un 15 %. En el Grafico 1 se puede apreciar la evolucion de la demanda de vivienda.

Grdfico 1. Evolucién de la demanda de vivienda

30% 28 % 28 %

/\26.%/\ 26 %
25% /\ gr 24% 27 %
22% \ /

21% 21%

23% 23%
20 %
16 % 16% 16% 16% 16% 16 %
15% GEER 15 % 14% A 14 % 14%
2% N 1o
e 15% 15%

% 9% 9
10% \% 12% 12% 12% 1326 @35 dame

®
10%
9%
5%

0%
feb-17 ago-17 feb-18 ago-18 feb-19 ago-19 feb-20 ago-20 feb-21 ago-21 feb-22 ago-22 feb-23 ago-23 feb-24

e A sshirimmde an mvnniaded PN SRR S SR N SU UU O

el et IS
Fuente: Fotocasa Research, 2024



Como vemos, la vivienda en propiedad ha mantenido el mismo porcentaje (14 %) desde
febrero del 2023, mientras que la del arrendamiento desciende del 13 % al 12 %,
demostrando asi, no solo su fortalecimiento sino también un cambio de tendencia, el cual
empezod a observarse en febrero del afio 2022.

Finalmente, resulta interesante conocer el uso que se les da actualmente a las viviendas
de cara al desarrollo de este proyecto. En este aspecto, tres de cada cuatro personas viven
actualmente en una casa de propiedad, representando asi el 76 % de la poblacion y solo
una persona de cada cuatro vive de alquiler, representando asi el 24 % de la poblacion,
siendo estos datos los mismos que durante 2023.

Una vez analizado el mercado inmobiliario a nivel nacional, vamos a analizarlo
concretamente en la provincia de Soria. Primero se va a analizar el nimero de viviendas
segtin el Censo de Viviendas del INE del 2011, de donde obtendremos informacion sobre
el uso que se le da a las viviendas y el estado del inmueble, luego, se analizaran los visados
de nueva obra ya que son un buen indicador para conocer si el mercado inmobiliario esta
en proceso de crecimiento o no en la provincia, por tltimo, se analizara el precio medio
de las viviendas en venta en dicha ciudad.

Los datos reflejados en el Anexo III, afirman que en la provincia de Soria se contabilizan
un total de 76.670 viviendas, de las cuales el 50 %, se trata de viviendas principales, el
34 % viviendas secundarias y el resto, son viviendas estan vacias (16 %). Si nos centramos
en Soria capital, existe un total de 23.585 viviendas, y vemos que la dinamica es similar,
puesto que mas de la mitad de las viviendas son principales (68 %), solo el 15 % son
viviendas secundarias y el resto, son viviendas vacias (17 %). Sin embargo, de cara a este
negocio, es interesante conocer el numero de viviendas vacias, concretamente, en estado
bueno y deficiente. Dichas cifras ascienden a 515 viviendas en estado deficiente y 3.385
viviendas en buen estado, lo que significa que tenemos un gran numero posibilidades u
opciones de posibles compras para reformar (Instituto Nacional de Estadistica, 2011).
En cuanto a los visados de nueva obra, Soria es una de las provincias donde mayor es el
incremento de visados! durante los tltimos afios. Sin embargo, la construccion de
vivienda nueva no es lo que mueve el mercado inmobiliario, segun se desprende de la
Estadistica de Transmisiones de Derechos de la Propiedad del Instituto Nacional de
Estadistica (INE). Durante 2023 se anotaron 1.173 compraventas de viviendas en la
provincia de Soria, de las que so6lo 285 fueron nuevas, es decir, una cuarta parte del
total. Estos datos resultan claves para el desarrollo de este proyecto debido a que respalda
la idea de que la compra de viviendas es principalmente de segunda mano, lo que nos
lleva a razonar que este modelo de negocio tendra muchas mas oportunidades de crecer
en el mercado actual (El Dia de Soria, 2024).

En cuanto a los precios de las viviendas, el precio medio de la vivienda en venta en Soria
capital ha ido en constante aumento durante los ultimos afios, de hecho, durante el mes
de junio del presente afio el precio fue de 1.712 euros/m?, un 13,6 % mas que un afio atras
(Idealista, 2024). Esta dindmica de aumento supone un problema para este negocio puesto
que, si los precios de las viviendas se mantienen altos, el costo inicial para su adquisicion
serd mayor, lo que puede reducir el margen de beneficio. Seria necesario una elevada
cantidad de financiacion ajena, que en determinadas ocasiones es ser dificil de conseguir
dado los duros requisitos impuestos por las entidades financieras. A su vez, la subida de
los precios resulta perjudicial para nuestros potenciales clientes, al impedir que muchas
familias accedan a una hipoteca, aunque, como se ha comentado anteriormente, la compra
de viviendas sigue despertando el interés de los ciudadanos quienes mantienen la

!'El visado de obra es un documento expedido por un colegio profesional que certifica que el proyecto de
ampliacion, reforma u obra nueva, cumple con los requisitos formales necesarios.
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esperanza de que el mercado y los precios se estabilicen. Sin embargo, no todos los
aspectos son perjudiciales, ya que encontrarnos en un mercado en el que los precios estan
en continuo aumento, nos indica que existe una alta demanda de viviendas, lo que puede
facilitar la venta rapida de propiedades de segunda mano reformadas, que es precisamente
la actividad que se pretende llevar a cabo.

Analisis del mercado, referente a los clientes.

Una vez determinada la ciudad de actuacidon (Soria), es importante determinar una
estrategia de segmentacion en el sector inmobiliario que nos permitird conocer el publico
objetivo y personalizar servicios de acuerdo a las necesidades de nuestros futuros clientes.
A lo largo de este apartado se analizard el mercado con respecto a los clientes potenciales.

Criterios de segmentacion a seguir y definicion del publico objetivo

En primer lugar, se seguira una segmentacion geografica, puesto que la ubicacion, como
se ha mencionado anteriormente, es un factor determinante en el valor de una propiedad
inmobiliaria. En este caso, nos centraremos en aquel grupo de personas que vivan o
deseen vivir en Soria capital.

En segundo lugar, una segmentacion demografica, que nos permita conocer el publico
objetivo y personalizar servicios de acuerdo a sus caracteristicas. Es evidente que cada
grupo tiene necesidades y preferencias especificas, por ello, nos centraremos en un
conjunto de personas atendiendo a su edad, su ocupacion y nivel de ingresos, su estado
civil y el tamano de la familia.

En tercer lugar y ultimo lugar, una segmentacion psicografica, centrada en comprender
los estilos de vida, las actitudes y las preferencias de los clientes, lo que nos permite
personalizar los servicios para satisfacer sus necesidades emocionales y psicologicas. En
este contexto, nos centraremos en aquellas personas que prefieran un estilo de vida
tranquilo, alejados de las grandes ciudades o de la multitud y que disfruten de la
naturaleza, también en aquellas personas que les sea indiferente adquirir una propiedad
de segunda mano, ya sea como su primera o segunda vivienda, o incluso como vivienda
vacacional.

Una vez establecidos los criterios de segmentacion del mercado, podemos definir nuestro
publico objetivo. En este contexto, con el desarrollo de este negocio nos vamos a dirigir
principalmente a familias o individuos solteros, con un rango de edad entre 25 y 45 afios,
cuyo poder adquisitivo sea de nivel medio, y que se encuentran en busca activa de una
vivienda con un precio no demasiado elevado, ya sea como residencia principal o
vacacional. Ademas, se trata de un grupo de personas que viven actualmente en Soria, o
desean hacerlo, dadas sus multiples caracteristicas y que prefieran optar por viviendas de
segunda mano renovadas.

Comportamiento de compra del cliente y los principales factores de compra

Tanto en la capital como en el resto de la provincia Soriana, la tendencia de las
operaciones de compraventa es similar, estando la compra de viviendas de segunda mano
muy por encima de las de obra nueva. Esta diferencia puede deberse principalmente al
menor precio de la vivienda de segunda mano, la cual ha sido habitada y puede necesitar
mejoras, los tiempos de entrega y entrada en dicha vivienda son menores, la ubicacion,
puesto que normalmente las viviendas de segunda mano se encuentran en zonas céntricas
mientras que las nuevas edificaciones se encuentran mas alejadas del centro de la ciudad,
entre otros. A continuacion, en el Grafico 2, hemos reflejado el nimero de transacciones
inmobiliarias de vivienda tanto en la provincia de Soria, como a nivel de la capital.
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Grdfico 2. Numero de transacciones inmobiliarias de vivienda en Soria.
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Fuente: Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda Urbana, 2024

Como se puede observar, la compra de viviendas de segunda mano, tanto a nivel
provincial como a nivel de la capital soriana, ha ido en aumento, a excepcién del afio 2020
debido a las restricciones de movilidad impuestas durante la pandemia COVID-19, lo que
provocod que las operaciones de compraventa tuvieran que ser aplazadas. En los
posteriores afos, se ve como dichas operaciones, se recuperaron, llegando incluso a
alcanzar la mayor cifra de transacciones de compraventa inmobiliaria durante los ultimos
afos en el afio 2022 (Ministerio de Transpotes, Movilidad y Agenda Urbana, 2024). De
igual manera, resulta interesante destacar que el nimero de transacciones de compraventa
de viviendas de segunda mano es muy superior a las referentes a las viviendas de nueva
obra, lo que indica, nuevamente, que un negocio de House Flipping tiene muchas
oportunidades de crecimiento en esta ciudad.

Para finalizar este apartado, es imprescindible conocer los factores de compra de los
clientes. Segiin un informe elaborado por el portal inmobiliario Fotocasa (Fotocasa
Rearch, 2023), los jovenes valoran principalmente tres aspectos. En primer lugar, que el
precio de la vivienda se ajuste a su presupuesto, en segundo lugar, que disponga servicios
cerca, es decir que est¢ muy bien ubicado, y, por ultimo, el nimero de habitaciones que
tiene la vivienda.

Andlisis de la competencia

Identificacion de los competidores principales tanto directos como indirectos

Para la identificacidon de nuestros competidores vamos a centrarnos en dos aspectos, por
un lado, los que operan en la ciudad de Soria, puesto que sera nuestro centro de actuacion
y por otro, los que se dirigen al cliente final o que tengan nuestra misma audiencia.
Teniendo en cuenta ambas caracteristicas, hemos clasificado a nuestros competidores de
la siguiente manera:

1. Los agentes inmobiliarios y agencias inmobiliarias, ya que se encargan de facilitar
la compra, venta y alquiler de las propiedades. En este grupo se pueden incluir
agentes independientes, firmas de corretaje y franquicias inmobiliarias. En el
Anexo IV, se puede apreciar un listado de las inmobiliarias mas destacadas en la
capital, la mayoria de ellas con mas de 10 afios de antigiiedad.

2. Plataformas de compraventa y alquiler en linea. Dichas plataformas facilitan la
compraventa y alquiler de propiedades inmobiliarias, a través de portales
inmobiliarios online, sitios web de anuncios clasificados y aplicaciones
moviles. Las mas conocidas son Idealista.com, Fotocasa.es, Habitaclia.com y
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Pisos.com. En el Anexo V, se puede apreciar una tabla comparativa de dichos
portales inmobiliarios en donde explicamos sus principales caracteristicas.

3. Instituciones financieras, como pueden ser los bancos, debido a que disponen de
un conjunto de viviendas que proceden de los préstamos impagados, y cuya
garantia es la hipoteca por la cual adquieren la propiedad.

Finalmente, consideramos importante mencionar a las empresas constructoras, aunque se
trate de un tipo de competencia indirecta, debido a que se centran en la construccion de
viviendas nuevas, y no de segunda mano, por lo que su publico objetivo puede no ser
exactamente el nuestro.

Puntos fuertes y débiles de la competencia

En cuanto a los puntos fuertes de la competencia anteriormente mencionada, vamos a
destacar los siguientes. En primer lugar, la posesion de una cartera de inmuebles, asi como
la red de contactos establecidos a lo largo de su trayectoria profesional, puesto que
disponer de una base de clientes leales, supone una barrera de entrada para la
competencia. Este aspecto sin duda lleva consigo diversas ventajas, como pueden ser la
posibilidad de que los clientes satisfechos recomienden una empresa a otras personas,
generando asi un mayor volumen de clientes potenciales, también permite identificar
cudles son sus nuevas necesidades y finalmente aumentar la participacion y vinculo entre
el usuario y empresa.

En segundo lugar, la experiencia en el mercado inmobiliario, dado que nuestra
competencia lleva en el mercado més afios que nosotros y es comprensible que cuenten
con una experiencia bastante mas amplia, en este sentido, las habilidades que han podido
desarrollar a lo largo de su trayectoria laboral les permite aportar nuevas ideas y
soluciones para mejorar los procesos y la eficiencia de la propia empresa.

Finalmente, el capital o patrimonio disponible. Este aspecto es muy importante, puesto
que el flujo de efectivo de cualquier negocio es fundamental ya que permite que la
empresa tenga la capacidad de hacer frente a sus compromisos financieros en tiempo y
forma, asi como afrontar cualquier imprevisto econémico.

En cuanto a sus puntos débiles queremos destacar principalmente su resistencia a la
entrada de un nuevo modelo de negocio cuyos resultados son inciertos, debido a que esto
supone una mayor competencia en el mercado.

Ventajas comparativas de la empresa frente a sus competidores

Una vez analizado los puntos fuertes y débiles de la competencia, vamos a mencionar
cuales son las principales ventajas competitivas de este negocio.

En primer lugar, queremos destacar la oferta de viviendas de segunda mano, con mejores
caracteristicas en diversos aspectos como pueden ser una mejor ubicacion (zonas
céntricas y rodeadas de servicios o comercios), menor tiempo de espera para entrar a vivir
en comparacion con las viviendas en construccion, entre otros. Esto nos conduce a la
segunda ventaja competitiva que es el factor precio, un aspecto muy valorado por los
clientes a la hora de buscar una vivienda. En tercer lugar, al tratarse de un negocio
pequetio el cual esta empezando, contamos con mayor facilidad de organizacion, ademas
de dirigirnos a un mercado objetivo concreto lo que también nos permite centrarnos
principalmente en sus caracteristicas y necesidades, ofreciendo un trato cercano y
personalizado. Como se ha comentado anteriormente, nuestros clientes potenciales a la
hora de buscar una vivienda tienen en cuenta dos aspectos fundamentales que son
precisamente nuestras ventajas comparativas: que el precio se ajuste al presupuesto y que
la vivienda esté bien ubicada, ya sea en zonas céntricas o rodeada de servicios. Por altimo,
el aprovechamiento de un nuevo modelo de negocio, el cual se pretende implantar en
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Soria, una ciudad que ofrece un amplio abanico posibilidades en cuanto al mercado de la
vivienda. En este contexto, podemos decir que no existe otra empresa que desarrolle la
misma actividad que nosotros, siendo asi nuestra ventaja competitiva alta.

Analisis del sector de actividad. Las cinco fuerzas de Porter

Identificacion del clima competitivo en el sector

Como ya se ha comentado anteriormente, nuestra ventaja competitiva es alta, dado que
no existe otro negocio basado en House Flipping en Soria, sin embargo, existe un gran
numero de agencias inmobiliarias fisicas y online, las cuales ofrecen productos similares
al nuestro y estan consolidadas en el mercado. Por ello, podemos concluir que el sector
cuenta con un alto nivel de rivalidad, aunque nuestro poder para competir es moderado-
alto, dado que ofrecemos inmuebles de segunda mano con mejores caracteristicas, en
cuanto a precio, ubicacion, calidad y modernidad, lo que nos diferencia del resto de la
oferta de viviendas de segunda mano y en su caso, de las de nueva construccion.

Poder de negociacion de los proveedores

Cuando hablamos de proveedores, nos referimos a aquellos profesionales o empresas
externas que nos prestan sus servicios, como pueden ser la empresa de reformas, el
abogado inmobiliario, la empresa de limpieza, entre otros.

El nimero de proveedores existentes para nuestra empresa es elevado, tanto a nivel
provincial, como profesionales que ofrecen sus servicios por medio de internet, lo que
nos permite negociar condiciones ventajosas, es decir, que su nivel de negociacion es
débil. Sin embargo, sus servicios son esenciales en nuestra empresa y nos interesa
contratar a los mejores profesionales. En este sentido, para facilitar este proceso, vamos
a intentar firmar acuerdos de colaboracién a largo plazo con aquellos profesionales que
por su calidad creamos convenientes. De esta manera, podriamos negociar un nivel de
precios ventajosos para nuestra empresa en comparacion con los que ofrecen a los
particulares de forma individual.

Poder de negociacion de los clientes

Como bien sabemos, actualmente el mercado de la vivienda se enfrenta al problema de la
escasez de oferta, el continuo aumento de los precios y la dificultad para acceder a la
financiacion ajena. Estos motivos nos hacen creer que, a nivel nacional o de manera
general, al no existir demasiadas opciones en el mercado, los clientes tienen cada vez un
menor poder de negociacion. Ahora bien, si nos centramos en la ciudad de Soria, como
bien sabemos, existe un elevado nimero de agencias inmobiliarias, las cuales ofertan
viviendas de segunda mano, lo que incrementa las opciones de viviendas disponibles para
los interesados y su poder de negociacion. Sin embargo, como ya se ha comentado
anteriormente, la poblacidon no encuentra una oferta de viviendas que cumpla con sus
necesidades y esto sumado al factor de la innovacion de este nuevo modelo de negocio,
nos hace creer que el poder de negociacion de los clientes es bajo.

Amenaza de nuevos competidores y productos sustitutivos

Dado que este sector econdmico muestra sintomas de crecimiento a pesar de las
dificultades a las que se enfrenta, podemos pensar que durante los proximos afios mas
personas desearan emprender un negocio como el nuestro, o incluso, crear una nueva
agencia inmobiliaria. Sin embargo, el requerimiento de capital para desarrollar este
negocio en concreto es bastante elevado, lo que supone una dificultad para entrar dado
que no todos estamos dispuestos a arriesgar tanto dinero.
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Nuestra principal esperanza es el valor de la marca, al no existir ningiin otro negocio
basado en House Flipping, sera mas facil posicionarnos como pioneros en el mercado,
ofreciendo los mejores inmuebles de segunda mano y atencion de calidad. Consideramos
que este ultimo factor sera lo que nos permitira posicionarnos en el mercado hacia un
segmento concreto que dificultara la entrada de competidores directos, por ello podemos
considerar que la amenaza de nuevos competidores o productos sustitutivos es baja o
moderada.

Analisis del entorno (PESTEL)

Entorno Politico

El gobierno de un pais juega un papel crucial en la formacion de su economia, por ello,
los cambios en este pueden tener un impacto significativo en el mercado inmobiliario
influyendo en factores como las regulaciones, politicas e inversiones. En este contexto,
dichos cambios pueden crear incertidumbre y volatilidad, de tal manera que cuando un
nuevo gobierno asume el cargo a menudo trae nuevas politicas y regulaciones que pueden
influir en aspectos como los impuestos de la propiedad, las leyes de zonificacion, la
regulacion del alquiler, los permisos de construccion, modificaciones en las prioridades
en cuanto a infraestructura, entre otros. De la misma manera, ocurre con los
ayuntamientos de cada localidad, los cuales establecen politicas de urbanismo de acuerdo
a sus necesidades, en donde se determinan las areas de regeneracion urbana o las zonas
de construccion de nuevas viviendas, politicas de rehabilitacion y conservacion
patrimonial (debido a que existen areas protegidas por su valor historico o ambiental,
cuyas renovaciones pueden ser muy limitadas) y de pisos turisticos, lo que afecta de
manera directa a este negocio.

Adicionalmente queremos mencionar algunas de las iniciativas de fomento al
emprendimiento que existen actualmente y a las que podemos acogernos, tanto a nivel
nacional como local. Asi mismo, estas se explican detalladamente en el Anexo VI.

e Ayuda para la digitalizacion para empresas y autbnomos. Gracias a esta ayuda
podemos beneficiarnos de un bono de hasta 3.000€ que podremos emplear para la
creacion de nuestra pagina web y posicionamiento avanzado en internet.

e Tipo reducido en el Impuesto de Sociedades, el cual pasa del 25 % al 15 % durante
los dos primeros afios de actividad, para emprendedores y entidades de nueva
creacion como es nuestro caso. Pasado dicho periodo, tributaremos por el tipo de
gravamen reducido del 23 % dado que prevemos que nuestro INCN seré inferior
a un millon de euros.

e El programa Impulso Emprende, el cual ofrece servicios de acompafiamiento para
la creacion y consolidacion de empresas para facilitar el desarrollo empresarial en
la region. Este programa es una colaboracion entre la Camara de Comercio, la
Diputacion Provincial y el Ayuntamiento de Soria.

Entorno Econdémico

El mercado inmobiliario usualmente es clasificado como ciclico debido a que presenta
sensibilidad a los ciclos econdémicos al estar estrechamente vinculado a fases de
expansion o contraccion de la economia de un pais (Pozo, 2023). Para conocer la salud
de la economia de Espafia, vamos a basarnos en los siguientes indicadores
macroecondmicos, cuya representacion grafica se encuentra en el Anexo VIIL

Producto interior bruto (PIB)

Este indice macroeconémico mide el valor de todos los bienes y servicios producidos
durante un periodo determinado en una economia. Se utiliza concretamente para conocer

15



la riqueza que genera un pais. En el Grafico 4, Anexo VII, se puede apreciar la evolucion
al alza del PIB de Espaiia durante los ultimos 10 afios, con excepcion del afio 2020, fruto
de las consecuencias producidas por la pandemia (Datosmacro, 2024).

En cuanto a su evolucion en lo que va de afio, vemos que durante el segundo trimestre ha
crecido un 0,8 % respecto al trimestre anterior, tasa que es igual a la del primer trimestre
de 2024. Por otro lado, la variacion interanual ha sido del 2,9 %, tres décimas mas que la
del primer trimestre, que fue del 2,6 %. Esta informacion confirma que el pais se
encuentra en una fase de crecimiento economico moderado, aunque no debemos olvidar
que es necesario conocer la situacion de otros indices macroecondmicos para
corroborarlo.

indice de precios de vivienda (IPV)

Este indicador refleja la evolucion de los precios de la vivienda en diferentes periodos,
por lo que conocer su comportamiento nos permitird identificar las tendencias de
crecimiento o caida en los precios, y de esta manera, podremos determinar el mejor
momento para comprar o vender, asi como gestionar los riesgos asociados a las
fluctuaciones del mercado inmobiliario. Por ello, hemos reflejado la variacion media
anual de este indice en el Grafico 5%, Anexo VII, durante los Gltimos diez afios (Instituto
Nacional de Estadistica, 2015). Como vemos, ha ido en constante aumento desde el afio
2014, con excepcion del afio 2020, debido al impacto de la pandemia de COVID-19 que
afectd directamente al poder adquisitivo de las personas e incrementd la incertidumbre
econdmica. En los afios posteriores, vemos como este indice, vuelve a incrementar,
alcanzando su maximo valor en el afio 2022 (7,4 %). Cabe destacar, que, en lo que va de
afo, este indice ha incrementado de manera exponencial desde marzo, cuando su valor se
situo en 1,5 %, un valor muy por encima del mes anterior, mientras que, en el mes de
mayo, su valor fue de 5,2 %. Una cifra muy elevada, que no se habia alcanzado en lo que
respecta el Ultimo afio. En este sentido, lo que se puede extraer de dicho grafico, es que
la tendencia de este indice continuara teniendo valores positivos, pero con aumentos cada
vez mas discretos, ya que como vemos, en julio, su valor disminuy6 hasta llegar al 3,2 %.

Tasa de paro

Este indicador también es conocido como tasa de desempleo y mide el nivel de
desocupacion en relacion con la poblacion activa. En este caso, hemos reflejado en el
Grafico 6, Anexo VII, la tasa de paro, tanto a nivel nacional como a nivel de la provincia
de Soria para mostrar una comparacion entre ambas. En este aspecto, podemos decir que
la provincia de Soria goza de un nivel de paro bastante por debajo de la media nacional
(Instituto Nacional de Estadistica, 2021). Esto es interesante de cara a este negocio puesto
que cuantas mas personas tengan trabajo, mayor capacidad econdmica tendran, y podran
permitirse, la gran mayoria, acceder a una vivienda y afrontar los costes que esto conlleva,
0 quizé simplemente tengan mas incentivos para buscar un hogar. Adicionalmente, se
puede consultar en el Grafico 1 la tasa de actividad y empleo en Soria, para corroborar
que se trata de un indicador positivo para esta empresa.

Deuda publica y tipos de interés

Como bien sabemos cualquier pais que no cuenta con suficientes ingresos para alcanzar
sus necesidades presupuestarias pide dinero prestado de otros, con la finalidad de obtener
liquidez. Para conocer cudl es el estado de la deuda publica de este pais y, hacernos una
idea de cuanto estd endeudado podemos compararlo con el Producto Interior Bruto

2 Para la elaboracion del Grafico 6, en el que se muestran los datos de forma anual, hemos calculado la
media de los valores de los cuatro trimestres.
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(PIB). En teoria, a menor porcentaje de deuda sobre el PIB, mayor capacidad de pago
tiene un pais (Banco Santander, 2022). En este caso, hemos querido reflejar la deuda
publica en Espana durante los ultimos 10 afios en el Grafico 7, Anexo VII. Como se puede
apreciar, esta ha ido en aumento, siendo la deuda total durante el afio 2023 de 1.573.754
millones de euros lo que supone el 107,70 % del PIB del pais. También es importante
mencionar que, durante el primer trimestre del presente afio, la deuda ha continuado
aumentado, situandose en 1.616.043 millones de euros, alcanzando el 109 % del PIB.
Segun el ranking mundial de deuda publica en relacion al PIB, Espana esta dentro de los
paises con mas deuda del mundo (Datosmacro, 2024).

Esta informacién es importante porque afecta directamente a la economia del pais y por
tanto a este negocio. Un alto nivel de deuda publica, conlleva que se emita una gran
cantidad de deuda con intereses atractivos, por lo que el Estado de cualquier pais tendra
que competir con las empresas privadas para poder captar ese dinero. Como consecuencia
de ello, la financiacion de la inversion de las empresas se hace mas costosa. A esto se le
conoce como efecto expulsion, que, en resumen, se trata de una situacion en la que la
deuda publica de un pais desvia la inversion del sector privado. En definitiva, un mayor
volumen de deuda publica, sobre el PIB del pais, afecta al tipo de interés y por tanto a la
financiacion de la vivienda y de las empresas, siendo esto un factor negativo para el
desarrollo de este negocio.

Adicionalmente, debemos tener en cuenta que el Banco Central Europeo (BCE), esta
elaborando un plan para bajar los tipos de interés a partir de junio del presente afio. Lo
que supondria una oportunidad para nosotros como empresa, ya que necesitamos
financiacion ajena para la adquisicion de determinados inmuebles, y para las familias que
deseen adquirir una vivienda. Hasta ahora, ha decidido bajar solo 0,25 puntos, por lo que
pasa de 4,5 % a 4,25 %. Se trata de un paso relevante en su politica econdémica, ya que es
el primer recorte de tipos que lleva a cabo desde marzo del 2016, convirtiéndose asi en
el primer gran banco mundial en bajar los tipos, adelantandose a la Reserva Federal de
Estados Unidos (Fed).

Entorno Social

Este apartado se ha estudiado en el Capitulo 3, sin embargo, vamos a recordar las
principales caracteristicas demograficas de Soria.

En primer lugar, vamos a destacar la baja densidad de poblacion, puesto que Soria es una
de las provincias menos pobladas, contando con solo 8,76 hab./km? (segin datos del INE
a 1 enero del 2024). En este sentido, la dindmica de la poblacion, tanto en la provincia
de Soria, como a nivel nacional, es similar, con la excepcion de que la poblacidn soriana
incrementa de manera pausada, en comparacion con la del pais (véase Tabla 2). Esto es
un aspecto a tener en cuenta, dado que cuanto mayor sea la poblacion, existird una menor
demanda de viviendas para familias jovenes, dando lugar a un menor incentivo para
construir.

En segundo lugar, el envejecimiento demografico, junto con el bajo indice de natalidad.
Aunque este problema se produce de forma generalizada en Espafia, en la provincia de
Soria, estd mucho mas acentuado, siendo la mayor parte de la poblacidon personas entre
35 y 70 afios, con un indice de natalidad por debajo de la media nacional (véase Tabla 3
y 4). Este factor resulta negativo para este negocio, ya que, de continuar con esta
dinamica, en el futuro, haran falta méas residencias para mayores y menos viviendas para
familias jovenes, existirda un menor incentivo para construir y se producira una
desvalorizacion de las viviendas. Sin embargo, que la mayor parte de la poblacion soriana
sean personas de 35 afios en adelante es un factor positivo para nosotros, dado que este
es el grupo poblacional mas activo en el mercado de la vivienda.
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En tercer lugar, la emigracion juvenil. Esto se debe a que muchos jovenes abandonan la
provincia en busca de empleo y otras oportunidades educativas que ofrecen las ciudades
mas grandes o incluso otros paises, pero el saldo migratorio exterior e interior ha sido
positivo durante los ultimos afios, lo que quiere decir que llegan mas personas a Soria de
las que se van, siendo esto un factor positivo para su economia (véase Tabla 5).

Por ultimo, la tasa de actividad, empleo y paro, asi como la renta media de la poblacion
soriana. Ambos aspectos reflejan sintomas positivos de la economia soriana.

Entorno Tecnoldgico

La tecnologia desempefia un papel fundamental en la vida cotidiana y profesional de las
personas. En el caso del sector inmobiliario, estas innovaciones han cambiado la forma
en que los profesionales del sector y los clientes interactiian, mejorando la eficiencia de
los procesos y abriendo nuevas oportunidades de negocio a través de herramientas como
la inteligencia artificial, big data, realidad virtual, entre otras. En este contexto,
consideramos el factor tecnologico como imprescindible en nuestro plan de negocio, el
cual queremos crear con vision de futuro, adaptandolo a las nuevas tecnologias y asi
denominarnos empresa Proptech. Por ello, nuestro negocio operara también a través de
Internet con una plataforma online, a través de la cual nuestro publico podrd conocer
nuestros servicios y contactar con nosotros. También dispondremos de una galeria de
imagenes y videos del antes y después de los inmuebles rehabilitados y un mapa satelital
basado en Google Maps para mostrar sus ubicaciones exactas.

Entorno Ecologico

El mercado inmobiliario ecoldgico en Espafia ha experimentado un crecimiento
significativo en los ultimos afios, impulsado por una combinacién de iniciativas
gubernamentales, cambios en las actitudes de los consumidores y una creciente
conciencia de los beneficios de la vivienda sostenible. Esto se debe a que el sector de la
construccidn, y en concreto la edificacion, produce un notable impacto sobre el medio
ambiente, ya que es responsable de un elevado consumo de recursos (energia, agua y
materias primas) y puede generar gran cantidad de residuos y contaminacion de aire, suelo
y aguas. Por ello, en este apartado vamos a mencionar algunas de las normativas mas
importantes a nivel europeo y estatal que debemos tener en cuenta (Cebrian, 2017).

En primer lugar, la norma de referencia a escala europea es la Directiva 2002/91/CE, de
16 de diciembre de 2002, relativa a la eficiencia energética de los edificios, la cual
establece un marco general para la determinacion de la eficiencia energética en los
edificios. Su transposicion al marco juridico espafol se realiza a través de:

1. El Codigo Técnico de la Edificaciéon (CTE), aprobado por el Real Decreto
314/2006, de 17 de marzo. Se trata de una norma en la que se establecen las
exigencias basicas de calidad que deben cumplir los edificios, incluidas sus
instalaciones, para satisfacer los requisitos de seguridad y habitabilidad.

2. El Procedimiento Bdasico para la Certificacion de Eficiencia Energética de
Edificios de Nueva Construccion, aprobado por el Real Decreto 47/2007, de 19
de enero. Establece la obligacion de poner a disposicion de los compradores o
usuarios de los edificios un certificado de eficiencia energética.

Ademas, con el fin de garantizar la proteccion del medio ambiente, la Ley 38/1999, de 5
de noviembre, de Ordenacion de la Edificacion (LOE), establece como uno de los
requisitos basicos de la edificacion, que los edificios se proyecten de forma que no se
deteriore el medio ambiente y que se consiga un uso racional de la energia necesaria para
la utilizacién del edificio, mediante el ahorro de esta y el aislamiento térmico. Las
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promotoras o inmobiliarias que posean viviendas deberan, asi mismo, modificarlas para
cumplir con dicha normativa.

Entorno Legal
En este apartado vamos a explicar las principales normativas y regulaciones que debemos
cumplir para operar de manera legal y segura:

e La colegiacion: Aunque no es obligatoria, salvo en Catalufia, ofrece una serie de
ventajas como el reconocimiento profesional en el mercado, asesoria judicial,
fiscal y técnica, acceso a las bolsas de peritos judiciales, seguro de responsabilidad
civil, posibilidad de formacion continua con acceso a cursos y seminarios, acceso
a notificaciones, informes y circulares (Inmogesco, 2024). Por ello, nos
colegiaremos en el COAPI de Aragon (al que pertenece Soria).

e Licencia de actividad: Se trata de un permiso obligatorio para que en un local u
oficina se pueda ejercer una actividad comercial, ya que acredita el cumplimiento
de las condiciones de habitabilidad y uso de esa actividad. En nuestro caso,
necesitaremos una licencia para actividades inocuas, ya que nuestra actividad no
generard molestias significativas, impacto medioambiental, ni dafios a bienes
publicos. (Infoauténomos, 2023).

e Licencia de obra menor ¢ ICIO: A la hora de llevar a cabo una obra, uno de los
puntos mas importantes a tener en consideracion, son las licencias y permisos que
hay que obtener. En nuestro caso, vamos a enfocarnos en la licencia de obra, la
cual se trata de un permiso o autorizacidon que el ayuntamiento otorga y que
habilita a realizar las construcciones en un determinado lugar, siendo asi,
obligatorio para cualquier tipo de construccion o reforma que implique la
modificacion del estado actual del inmueble, y el Impuesto sobre Construcciones,
Instalaciones y Obras (ICIO), cuya aplicacion es competencia directa de los
ayuntamientos. Este impuesto esté dirigido a todas aquellas personas que realicen
obras, que soliciten la licencia de obras y que declaren estas actuaciones ante el
ayuntamiento (Arquitectos Barcelona, 2024). Ahora bien, al ser ambos
documentos otorgados por el ayuntamiento, hemos indagado en la ordenanza
fiscal N.° 21 (Impuesto sobre Construcciones, Instalaciones y Obras) y N.° 27
(Tasa por Actuaciones Urbanisticas) del Ayuntamiento de Soria.

Adicionalmente, en el Anexo VIII, hemos elaborado un listado de las leyes y regulaciones
mas importantes a las que debemos cefiirnos para desarrollar nuestro negocio.

Matriz DAFO.

Tras los analisis anteriormente comentados, se ha elaborado una matriz DAFO dado que
no solo debemos considerar los factores externos de la empresa, sino también los internos.
Dicha matriz nos ha permitido identificar fortalezas como la expansion en la que se
encuentra el mercado de la vivienda y debilidades como la incertidumbre procedente de
la implantacion de un nuevo modelo de negocio en Soria. Asi mismo, se han detectado
oportunidades significativas como las cualidades positivas tanto de la poblacion como de
la economia soriana y amenazas como la amplia experiencia de nuestra competencia. A
continuacion, en la Tabla 6, hemos reflejados todos los factores identificados.
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Tabla 6. Matriz DAFO

FACTORES INTERNOS

Fortalezas

Debilidades

Equipo de profesionales cualificados, con
experiencia en reformas y construccion de
viviendas.

Estudio y analisis previo del sector y de la
competencia.

Politica de marketing y comunicacion
adecuada al publico objetivo.

Caracter innovador y actitud emprendedora,
ademas contamos con una gran capacidad de
adaptacion y flexibilidad.

Acceso a las nuevas tecnologias (empresa
Proptech).

Nuestra oferta: viviendas de segunda mano
con caracteristicas diferenciadoras en cuanto a
la ubicacion, calidad y precio.

Conocimiento de la zona.

Aportacion dineraria y en especie por parte de
socio promotor para iniciar con la actividad.

Incertidumbre debido al inicio de una nueva
actividad, concretamente, un nuevo modelo de
negocio en la ciudad de Soria, lo que también
conlleva la ausencia de historial comprobado
y reputacion en el mercado.

Ausencia de una cartera de clientes, junto con
la posible dificultad inicial en la captacion de
los mismos.

Posiblemente sea necesario recurrir a
financiacion externa para la adquisicion de
viviendas.

FACTORES EXTERNOS

Oportunidades

Amenazas

Surgimiento de un nuevo modelo de negocio
en la ciudad de Soria, ademas del aumento de
interés por las zonas rurales.

El mercado de las viviendas se encuentra en
expansion lo que facilitara la venta de las
viviendas que rehabilitemos.

Las caracteristicas de la poblacion soriana,
dado que la mayoria de ciudadanos se
encuentran en edad de adquisicion de
vivienda.

Preferencias de nuestros potenciales clientes,
vivienda en propiedad y de segunda mano.
Existe un gran nimero de viviendas vacias en
Soria en estado bueno y deficiente, lo que
aumenta nuestras posibles compras para
reformar.

Avance tecnologico, lo que nos permitira
agilizar el proceso productivo y facilitara
trabajo.

Ayudas economicas por parte del Estado, de la
comunidad auténoma de Castilla y Leon, y de
la Diputacion de Soria, en materia de vivienda
con el fin de favorecer la situacion de pago de
la poblacion.

Apoyo por parte de diversas entidades a la
actividad emprendedora en la ciudad de Soria
(Semillero de Proyectos).

En comparacion con grandes ciudades, los
costos en Soria suelen ser mas Dbajos,
permitiendo mayores margenes de beneficio.
El Banco Central Europeo esta desarrollando
una estrategia de reduccion lenta del tipo de
interés, lo que facilitaria tanto la concesion de
hipotecas como la  consecucion de
financiacion ajena para nuestra empresa.

La competencia, puesto que cuenta con mayor
experiencia en el mercado, una cartera de
clientes y contactos.

Aumento de los impuestos relacionados con la
vivienda (IBI, IVA, ITP, etc.) o eliminacion de
las ayudas mencionadas en el apartado de
oportunidades.

El sector inmobiliario lleva consigo una
demanda que puede verse afectada por
diversos factores externos (se trata de un
sector volatil), aunque Soria es una ciudad
pequeila, con un mercado inmobiliario menos
dinamico que grandes urbes.

Fuente: Elaboracion propia
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CAPITULO 4: ANALISIS DE NUESTRA OFERTA

Descripcion del servicio o producto que se va a ofrecer

Como ya se ha comentado en el Capitulo dos, este proyecto de inversion consiste en la
adquisicion de viviendas de segunda mano, que se encuentren en un estado deficiente,
pero con potencial para ser reformadas, o incluso viviendas en buen estado, que necesitan
una mejora minima, para posteriormente venderlas a un precio mas alto. Como
subproducto, hemos considerado alquilar dichas viviendas durante el periodo de tiempo
que tardemos en encontrar un comprador con el fin de obtener més ingresos.

Definicion de la ventaja competitiva

Desde siempre las personas hemos sofiado con estrenar nuestra propia vivienda, algo que
cada vez resulta mas complicado, ya sea por los precios tan elevados en general o por la
falta de nueva construccion en zonas clave, ademas, los edificios metropolitanos suelen
cargar con varias décadas en sus cimientos y las viviendas de nueva construccion suelen
estar lejos del nucleo de las ciudades, apartadas de diversos servicios. Es en este punto
donde interviene la tendencia de House flipping, al tratarse de una oportunidad
inmobiliaria que puede ser ideal para aquellas personas que no cuentan con la cantidad
suficiente de dinero para acceder a una vivienda de nueva construccion, pero también
para cualquier persona en busqueda de una vivienda digna.

La principal ventaja competitiva de este negocio es la oferta de viviendas de segunda
mano, con mejores caracteristicas en aspectos como la ubicacion, menor tiempo de espera
para entrar a vivir y menor precio, en comparacion con las viviendas en proceso de
construccion. También contamos con un equipo experto, formado por profesionales con
amplia experiencia en renovacion y construccion de viviendas, y al mismo tiempo, somos
una empresa proptech, al aprovechar las herramientas tecnologicas existentes hoy en dia.
Como empresa, nos enfocamos en la calidad mediante el uso de materiales de alta calidad
ademas de contar con una politica de aseguramiento de la misma, para ofrecer un servicio
completo a nuestros clientes.

En definitiva, ofrecemos satisfaccion garantizada y un trato especializado a cada cliente,
puesto que nos aseguramos de que cada propiedad renovada cumpla con los mas altos
estandares de calidad y comodidad a la vez que apostamos por la innovacion en el disefio,
incorporando las ultimas tendencias en disefio y tecnologia del hogar en nuestras
renovaciones.

Politica de precios

El objetivo es que el coste total de la operacion sea inferior al precio de venta final, ya
que asi se podra obtener beneficios economicos. Una vez analizado el mercado en los
capitulos anteriores, hemos decidido basarnos en los siguientes aspectos:

e Media de precios que existe actualmente en el sector inmobiliario. Para ello, se
ha consultado el informe de precios de la vivienda en venta y en alquiler en Soria
capital (Idealista, 2024). Segun esto, el precio medio de venta, durante junio del
presente afio fue de 1,712€/m?, mientras que el precio medio de alquiler fue de
8,3€/m?,

e Precio de venta, o de alquiler en su caso, de viviendas reformadas o con
caracteristicas similares a nuestra cartera de viviendas establecido por nuestra
competencia. Con esto pretendemos establecer un precio lo suficientemente
competitivo para atraer el interés de potenciales compradores e ir evaluando sus
reacciones.
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e Por ultimo, en el caso de la venta, fijaremos un precio que sea capaz de cubrir los
costes asociados a la reforma y financiacion requerida dado que, como ya se ha
mencionado, el objetivo es obtener rendimientos positivos.

Asimismo, es importante destacar que uno de los objetivos de este modelo de negocio es
que sea, en la medida de lo posible, un proceso rapido. Teniendo en cuentas estos factores,
podemos decir que se seguird una estrategia de precio medio para vender en un tiempo
prudencial.

Politica de distribucion

El objetivo de nuestra politica de distribucion es asegurar la rdpida y rentable venta de las
propiedades renovadas. En este sentido, debemos tener en cuenta el periodo medio de
venta de un inmueble. Segin los datos de Idealista, durante el primer trimestre del
presente afio el 13 % de las viviendas se vendieron en menos de una semana, el 21 %
entre una semana y un mes, el 22 % entre uno y tres meses, el 31 % tardo6 de tres meses a
un afio y solo el 13 % tardé mas de un afio en venderse (Martinez, 2024). Estos periodos
son orientativos ya que debemos ser realistas y tener en cuenta que nuestro negocio esta
empezando y no contamos con una cartera de clientes solida, por ello, estimamos que
nuestras viviendas se venderan en un plazo de entre tres a doce meses, mientras que las
reformas se completaran en un periodo maximo de 2 meses. Asi mismo, consideramos
importante llevar un control de inventario, por ello, no se mantendrd mas de 3 propiedades
en reforma de manera simultanea para asegurarnos de que todas las ventas se manejen
con la méaxima atencion y eficiencia. En el Anexo XIV se puede consultar la proyeccion
de ventas y alquiler que hemos estimado a lo largo de los cinco ejercicios econémicos.
En cuanto a los canales que emplearemos para hacer llegar nuestros servicios a los
clientes o establecer un primer contacto con ellos, hemos elegido las siguientes opciones:

e A través de internet: nuestro publico objetivo puede tener un primer contacto con
nuestra empresa a través de nuestra pagina web y redes sociales. Establecido el
primer contacto online, el agente comercial atenderia la peticion del cliente y si
es necesario estableceria una cita con ¢l para realizar la visita al inmueble de
referencia.

e De forma fisica: el publico objetivo puede tener un primer contacto a través de
nuestro local, el cual estd muy bien ubicado en el centro de la ciudad. Por ello, su
disefio y creacion es fundamental dado que serd el punto en el que tendréa lugar
esa primera interaccion entra la empresa y el cliente. En la oficina se atenderan a
los clientes que lleguen a preguntar por nuestros servicios y deseen conocernos
sin ningun tipo de compromiso o a los clientes que estén en procesos ya iniciados
de compraventa, para la recepcion o entrega de documentacion y firma de
contratos.

En definitiva, nuestra politica de distribucion se basa en la méxima orientacion al cliente,
respondiéndole en un plazo no superior a 24 horas desde que se realiza la consulta, ya sea
a través de nuestra pagina web o de nuestra oficina, ofreciéndoles facilidades para
concertar citas. Ahora bien, en la distribucién de nuestro servicio influyen nuestros
proveedores externos, es decir, la empresa de reformas que contrataremos y el gestor o
abogado, por ello, a través de los contratos mercantiles firmados con nuestra empresa, se
comprometen a cumplir con esta politica.

Politica de comunicacion

En este apartado vamos a explicar algunos de los aspectos mas importantes de nuestra
imagen corporativa, asi como de los medios que utilizaremos para darnos a conocer y
mantenernos en contacto con nuestros clientes.
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Imagen corporativa: Nuestra mision es transformar propiedades deterioradas en hogares
modernos y acogedores, contribuyendo a la revitalizacion de nuestra ciudad y
proporcionando viviendas de calidad a nuevos propietarios. Nuestra vision es ser una
empresa lider en el mercado de renovacion y venta de viviendas de segunda mano en la
ciudad de Soria, reconocidos por nuestra calidad, eficiencia y compromiso con la
satisfaccion del cliente.

Nuestros valores son los principios €ticos sobre los que debe asentarse la cultura de
nuestra empresa, en este sentido, estdn formados por la transparencia, al proporcionar al
cliente toda la informacion necesaria, la responsabilidad, actuando siempre de manera
responsable ante nuestros clientes y la sociedad en general, la calidad, dado que los
servicios prestados y subcontratados han de ser siempre de alta calidad, la innovacién y
digitalizacion, ya que ofrecer unos servicios acordes a la época digital que vivimos junto
con una constante innovacion es fundamental, la profesionalizacion, dado que
prestaremos servicios a través de personas altamente cualificadas y finalmente el enfoque
a los clientes, manteniendo siempre una estrecha relacion de forma que se sientan
participes del proceso de gestion.

Canales y medios: En la fase de nacimiento de la empresa, serd necesario dedicar un
mayor esfuerzo, tanto econdmico como de tiempo, para promocionarnos. Lo principal
sera captar clientes en busca activa de una vivienda (nuestro publico objetivo), y para ello
utilizaremos campafias de publicidad con el fin de atraerlos y hacerles ver que ofrecemos
las mejores opciones. Para nuestras campafias publicitarias de promocion, utilizaremos
medios como banners en periodicos digitales de alcance provincial, publicaciones en
nuestras redes sociales, y campafias de mailing a nuestros suscriptores.

En cuanto a las redes sociales, utilizaremos plataformas como pueden ser Facebook e
Instagram, siendo ambas, las plataformas mas utilizadas entre nuestro publico objetivo.
En ambos casos, mantendremos nuestro perfil activo mediante la publicacion de
contenido visual atractivo, como pueden ser fotos y videos de las reformas que se realicen,
mostrando asi un antes y después, también podremos publicar testimonios de clientes y
algunos consejos sobre renovaciones. Estas plataformas, a su vez, nos permitiran
interactuar con nuestros seguidores o clientes, responder a comentarios y mensajes, 0
incluso recibir feedback, una herramienta fundamental que nos permitira mejorar como
empresa. En cuanto a nuestra pagina web y correo electronico, seran medios que nos
permitiran no solo comunicarnos, sino también presentar la empresa, detallando nuestras
motivaciones, valores y objetivos, a la vez que los usuarios podradn encontrar imagenes
sobre nuestro trabajo. También podran encontrar informacion sobre el equipo de
profesionales que forman la empresa, detallando la formacion y experiencia que poseen.
Para reforzar la imagen de marca, nuestra pagina web deberd contar con un buen
posicionamiento SEO para aparecer de las primeras en los buscadores de internet y se
intentard captar a suscriptores de nuestros servicios a través de sus correos electronicos,
ya que de esta manera podremos estar presentes en las mentes de nuestro publico y ellos
podrén estar informados de nuestras ofertas de inmuebles.

También utilizaremos la venta directa, utilizando el teléfono y organizando visitas
personales que deseen hacer nuestros clientes a los inmuebles disponibles.

Finalmente, emplearemos el boca-boca puesto que consideramos que es una herramienta
poderosa y efectiva en una ciudad tan pequeiia como lo es Soria, en donde la reputacion
y las recomendaciones personales pueden tener un peso significativo en el éxito de un
negocio.
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CAPITULO 5: ANALISIS DEL PROCESO PRODUCTIVO

Definicion de las fases productivas o de prestacion y realizacion del servicio

Lo primero que realizaremos sera la busqueda de una propiedad con un gran potencial
para ser renovada a un precio bajo. También atenderemos a otras caracteristicas, como
pueden ser su ubicacion, la distribucion de los metros cuadrados y sus caracteristicas
internas y externas para valorar las mejoras que habria que realizar.

Lo segundo seria la planificacion y disefio de la renovacion teniendo en cuenta el factor
tiempo y el presupuesto establecido. Este apartado sera realizado por la empresa
especializada de reformas en consenso con el socio promotor.

Finalmente, la puesta en venta o alquiler del inmueble a través de nuestra pagina web y
redes sociales. El proceso a seguir seria el siguiente: en primer lugar, la captacion de
clientes interesados en la vivienda, organizar la visita al inmueble en venta, comprobar la
documentacion y requisitos necesarios antes de la venta, y finalmente, firmar el contrato
de venta.

Definicion de las necesidades de personal y subcontratacion

En este apartado se va a establecer la distribucion de roles y responsabilidades de las
personas involucradas en este proyecto procurando alcanzar la maxima claridad en la
estructura organizativa. Al tratarse de una empresa que esta empezando, el nimero de
trabajadores es reducido, de acuerdo al volumen de trabajo inicial. Vamos a recurrir
principalmente a la subcontratacion de todos los servicios necesarios dado que prevemos
que su volumen de trabajo no sea suficiente como para tenerlos contratados por la
empresa, sin embargo, no descartamos que con el paso de los afios nuestro equipo
incremente segun las necesidades que surjan. En este sentido, de manera general
contaremos con:

e El director general o propietario, quien se va a encargar de la administracion de
tesoreria y finanzas, ademas de la intermediacion en la compra, venta o alquiler
de las propiedades, captacion de inmuebles para la cartera de la agencia, captacion
de clientes, organizacioén de visitas a las propiedades y negociacion de precios.
También sera el encargado del departamento de marketing y comunicacion, cuyo
objetivo es crear imagen de marca, dar a conocer la empresa, asi como de disefiar
y ejecutar estrategias de marketing adecuadas al publico objetivo, incluyendo
campafias en redes sociales, mantener la pagina web actualizada, obtener
retroalimentacion de los clientes sobre nuestros servicios prestados, entre otros.
Podemos decir que es el responsable de la gestion general de la empresa, que
ademas supervisa el resto de las areas. Adicionalmente, para este puesto se
requieren habilidades sociales, como la orientacion al cliente, capacidad de
comunicacion y resolucion de problemas.

e Abogado especialista en el sector inmobiliario (asesor externo). Se encargara de
prestar asesoramiento juridico a la empresa, se encargard principalmente de la
redaccion de contratos tanto de compraventa como de alquiler, representar a la
empresa en caso de incumplimiento de los mismos, tanto con los clientes como
con los trabajadores, resolucion de consultas simples vinculadas a nuestra
actividad econdmica, entre otros.

e Empresa de disefio y reformas (empresa subcontratada): se trata de una empresa
formada por técnicos, ingenieros, disefiadores y albafiiles, la cual se encargara de
dos aspectos fundamentales. En primer lugar, realizard tareas como la evaluacion
de las viviendas a reformar valorando su potencial, la planificacion y el disefio de
las reformas necesarias de manera que contribuya a realzar el valor de dicha
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propiedad, fijar los estandares de calidad, cumplir con la normativa PRL, realizar
un seguimiento de cada operacion de reforma y finalmente, la eleccion de los
materiales a emplear siguiendo nuestra politica de calidad que se explicara mas
adelante. En segundo lugar, la puesta en marcha de la reforma presentada por el
correspondiente arquitecto e ingeniero.

Otros proveedores externos (empresas subcontratadas): como pueden ser una
empresa de limpieza, la entidad financiera, entidad aseguradora, tasadores, entre
otros.

La relacion con dichos miembros se realizaria durante la etapa de nacimiento de la
empresa mediante contrato mercantil en el que se establecerdn las condiciones de
contratacion en lo referente a:

Listado de precios por servicios susceptibles a ser contratados: Cada trabajador
fijara una lista de precios para el servicio que ofrece. Actualmente, segin los
precios de mercado en Soria, una empresa de reformas cobra un promedio de
650€/m?, los abogados de media cobran, 600€ por redaccion de contratos de
compraventa y 120€ por contratos de arrendamiento, y la empresa de limpieza
cobra de media 12€ la hora.

Definicion sobre quien paga los costes de las licencias, visados y tramitaciones.
Forma y plazos de pago de las facturas que nos emitan: se reflejara en el contrato
si se pide un porcentaje del pago del presupuesto por adelantado.

Cumplimiento de plazos de entrega, puesto que sabemos que es fundamental,
prestar servicios de calidad y por ello es necesario que nuestros trabajadores y
proveedores respeten nuestros plazos de entrega de proyectos y reformas.
Condiciones de calidad de prestacion de servicios: se dejaron por escrito los
requisitos de calidad que se exige a cada proveedor, la formacion necesaria, el
cumplimiento de la normativa PRL, asi como el cumplimiento de sus obligaciones
fiscales y frente a la Seguridad Social.

Equipamiento

En este apartado vamos a mencionar aquellos elementos necesarios para empezar con la
actividad, cabe destacar que esta informacidon se encuentra mas detallada en cuanto a
unidades necesarias y precios en el Capitulo 6, donde desarrollamos el andlisis
economico-financiero:

Pagina web y correo electronico de empresa. En cuanto a nuestra pagina web y su
correspondiente posicionamiento en internet, contaremos con la ayuda del Kit
digital mencionado en el apartado de ayudas a la inversion. Dicha ayuda nos
dotara de un maximo de 3.000€ que podremos destinar a nuestra digitalizacion.
Equipos y programas informaticos: como pueden ser un ordenador con conexion
a internet, impresora laser multifuncion y software CRM?,

Redes sociales (Facebook e Instagram), las cuales gestionaremos y crearemos
nosotros mismos.

Local comercial: Se trata del local descrito en el Capitulo 2. Con la finalidad de
hacerlo mas atractivo para los clientes sera necesario la adquisicion de mobiliario
de oficina como un escritorio amplio, sillas ergondmicas, estanterias y
archivadores. En este apartado, también hemos tenido en cuenta la decoracion
necesaria para embellecer dicho local.

3 Customer Relationship Management (CRM) es un software que permite a las empresas rastrear cada
interaccion con los usuarios, leads y clientes actuales.
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e Material de oficina como papel, cuadernos, boligrafos, marcadores, grapadoras,
perforadoras, notas adhesivas, entre otros.

e Para finalizar, es importante explicar que para iniciar con nuestra actividad
contamos con una vivienda en propiedad, cuyo valor de referencia catastral es
46.608,36€, segun la certificacion catastral obtenida a través de la pagina web del
Catastro. Tras las mejoras realizadas a este inmueble y su posterior venta,
podremos obtener rendimientos econémicos suficientes para adquirir la siguiente
vivienda para reformar.

Politica de aseguramiento de la calidad
En nuestro caso, aquel proceso clave que puede comprometer la calidad de nuestra oferta
es el proceso de reformas puesto que es el momento cumbre, en donde se imponen la
calidad y la rapidez, por ello, para evitar posibles errores o imprevistos se tomaran las
siguientes medidas. En primer lugar, se elegira el personal adecuado, y sobre todo con
experiencia en reformas de viviendas ya que el resultado es fundamental para conseguir
realzar el valor de la vivienda. En segundo lugar, se llevard a cabo una supervision del
progreso de la reforma, manteniendo el contacto habitual con los albafiiles y realizando
visitas periodicas al inmueble para asegurarnos de que todo avanza segun lo previsto y,
por ultimo, se elegird en la medida de lo posible materiales de la mas alta calidad para
asegurarnos de obtener un resultado duradero que agrade a los clientes.
Asimismo, y dado que entendemos la calidad como un factor esencial para el éxito de
este negocio, vamos a adoptar una politica de calidad basada en los siguientes principios.

e La concienciacidn de todo el personal en la implantacion de la presente politica,

evitando desviaciones en la atencion a nuestros clientes.
e Satisfaccion de los clientes puesto que creemos que es un pilar fundamental, saber,
identificar y comprender lo que nuestros clientes demandan.

e Compromiso de mejora continua.

e Servicios inmobiliarios de calidad.

e El cumplimiento con la legislacion vigente en el campo inmobiliario.

CAPITULO 6: ANALISIS ECONOMICO FINANCIERO

En el presente capitulo se llevara a cabo el andlisis de la viabilidad econémica y financiera
de este negocio. Cabe destacar que hemos tenido la oportunidad de realizar una entrevista
a un miembro del Foro de Economistas Inmobiliarios de Madrid quien ademads es punto
PAE*. En dicha reunién nos compartié su amplia experiencia en este sector y nos facilito
abundante informacion util de cara a la elaboracion de este plan de viabilidad. También
se ha consultado el Plan General Contable de 2021 (Instituto de Contabilidad y Auditoria
de Cuentas, s.f) y la pagina web del Centro Europeo de Empresas e Innovacion del
Principado de Asturias (CEEI).

Plan de Inversion y Financiacion

En cuanto a las inversiones iniciales, hemos tenido en cuenta el equipamiento del local
comercial descrito anteriormente, lo que supone un desembolso de 1.270€ mas IVA, la
inversion en equipos y programas informaticos® como un ordenador de sobremesa, una

4 Puntos de Atencion al Emprendedor (PAE), creados en base al articulo 13 de la Ley 14/2013, de 27 de
septiembre de apoyo a las personas emprendedoras. Encargados de impulsar y fortalecer el ecosistema
empresarial, atendiendo y acompafiando a aquellas personas que lo deseen de forma presencial.

5 El presupuesto de la pagina web y software CRM ha sido extraido de un proveedor informatico
especializado en agencias inmobiliarias llamado Witei.
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impresora laser multifuncion, nuestra pagina web y Software CRM, lo que supone un
total de 1.983€ mas IVA en aplicaciones informaticas y 706€ mas IVA en equipos
informaticos. Por otro lado, como inmovilizado financiero, debemos contabilizar la fianza
de dos meses de alquiler del local, lo que supone 1200€, y como provision de fondos,
hemos tenido en cuenta pagos como la cuota de autdbnomos, el alquiler del local, gastos
de publicidad, los seguros, suministros, la cuota de colegiacion y los gastos de
constitucion de la sociedad, lo que nos da un total de 11.539€ mas IVA. Finalmente, como
existencias iniciales, hemos contabilizado el valor catastral de la vivienda anteriormente
mencionada, es decir, 46.608,36 €. Esta informacion se encuentra esclarecida en el Anexo
IX.

En cuanto a las necesidades de financiacion, cabe destacar que esta empresa parte su
actividad no solo con una vivienda, sino también con una aportacion al capital del socio
promotor de 70.000 €, por ello, podremos hacer frente al pago de las inversiones
anteriormente descritas con nuestros propios recursos. Por otro lado, para la adquisicion
de las viviendas respectivas al ejercicio segundo y tercero, prevemos que tampoco sera
necesario recurrir a financiacion externa, dado que nuestros flujos de tesoreria son
bastante elevados, permitiéndonos hacer frente a dichas cuantias. Sin embargo, en el
cuarto ejercicio se pretende adquirir dos viviendas por un valor de 165.000 €, por lo que
sera necesario financiar 5.764 €°. Para ello, solicitaremos un préstamo hipotecario ICO a
pagar en un afo (TAE 5,777 %) dado que es lo que mas se ajusta a nuestras necesidades.
Cabe destacar, que se ha buscado diferentes opciones en otras entidades financieras, sin
embargo, esta es la mejor opcion, ya que, segun el Banco de Espaiia, la TAE media de
los préstamos actualmente es del 7,67 %. Con la opcion elegida, pagariamos la menor
cantidad posible de intereses. Posteriormente, para la adquisicion de las viviendas del
gjercicio cinco, no necesitaremos recurrir a financiacion ajena. Para facilitar la
comprension de este apartado, hemos desarrollado las tablas respectivas al plan de
financiacién inicial y a la amortizacion del préstamo ICO del cuarto ejercicio en los
Anexos X y XI. Adicionalmente, se puede consultar la Prevision de Tesoreria (Anexo
XVIIl), araiz de la cual hemos averiguado realmente cuéles eran nuestras necesidades de
financiacion.

Margen sobre Ventas

Durante el primer afio de actividad, se pondra a la venta la vivienda anteriormente
mencionada. Cabe destacar que, hemos estimado que reformariamos solo 25 de sus 94
m?, basandonos en su buen estado y caracteristicas.

Para los siguientes ejercicios, hemos considerado interesante basarnos en viviendas que
se encuentran a la venta actualmente en el mercado. Filtraremos nuestra busqueda para
localizar aquellas que se vendan a un precio bajo debido a la deficiencia de su estado y
que tengan potencial para ser reformadas y vendidas a un mayor precio. En este sentido,
en el segundo ejercicio, se ha previsto vender una vivienda extraida del portal
inmobiliario Idealista de 75 m? cuyo precio es de 59.000€. En el ejercicio tres, se pondra
a la venta otra vivienda de 71m? extraida de Fotocasa, cuyo precio es de 85.000€. Las
imagenes y caracteristicas de ambos inmuebles se pueden apreciar en el Anexo XII.
Durante el cuarto y quinto ejercicio, hemos previsto vender dos viviendas
respectivamente, con caracteristicas similares a las que acabamos de mencionar,

¢ Esta cuantia se ha calculado mediante la diferencia entre la prevision de tesoreria al final del tercer
ejercicio y el precio de compra de ambas viviendas.
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basandonos en los precios medios del mercado en cuanto a viviendas en mal estado y en
la capacidad de trabajo de esta pequefia empresa’.

En cuanto al calculo de los consumos®, hemos incluido los honorarios de la empresa de
reformas y de limpieza, las licencias de obras e ICIO y los gastos propios a la compra de
las viviendas, como pueden ser la escritura publica en la notaria, la inscripcion en el
registro de la propiedad, los honorarios de la gestoria, la tasacién del inmueble y el
Impuesto sobre Transmisiones patrimoniales y Actos Juridicos Documentados (ITP!? y
AJD), lo cual se estima que sera el 10 % (Martinez, Gastos e Impuestos por la compra de
una vivienda en 2024). También hemos estimado una subida del 5,7 % anual en cuanto
al precio de compraventa de las viviendas (Instituto Nacional de Estadistica, 2024) y que
el precio medio de una reforma integral actualmente es de 650€/m?, en nuestro caso,
estimamos que las viviendas seleccionadas necesitaran una reforma del 50 % del total de
metros cuadrados y que este precio aumentara un 10 % anual.

Finalmente, para establecer el precio de venta, nos hemos basado en la revalorizacion que
sufren estas viviendas tras las mejoras realizadas, en los consumos incurridos hasta su
puesta de venta, y en el precio medio de venta de las viviendas en Soria, ademas de los
precios establecidos por nuestra competencia. Finalmente, nuestra prevision de la ratio de
consumo sobre ventas se aprecia en la Tabla 7.

Tabla 7. Margen sobre Ventas

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5

Consumo sobre 31.88 % 32,30 % 33,88 % 34,39 % 36,73 %
ventas (%)

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos, desde el primer afio se obtiene un margen que consideramos bastante
bueno. Dicho margen, nos permitira obtener los recursos econémicos necesarios para
adquirir otro inmueble el siguiente ejercicio y continuar con nuestra actividad. De igual
manera ocurre en los siguientes ejercicios, ya que dicho margen incrementa
gradualmente, lo que a priori puede parecer positivo, al indicar la excelente capacidad de
la empresa para generar ganancias a partir de las ventas. Sin embargo, es necesario hacer
una prevision de los gastos de explotacion y de tesoreria para conocer la verdadera
viabilidad del negocio. Para facilitar la comprension de las cifras obtenidas, en el Anexo
XIII, se encuentra dicha prevision de forma mas detallada, teniendo en cuenta los aspectos
anteriormente descritos.

Ingresos y Gastos. Cuenta de Pérdidas y Ganancias
INGRESOS DE EXPLOTACION
e Venta de viviendas reformadas e ingresos por arrendamientos: Durante el primer
afno hemos estimado la venta de una unica vivienda siguiendo nuestra politica de

7 Hacemos este supuesto para mantenernos en un escenario poco favorable.

8 En el caso de este negocio, entendemos por consumos aquellos recursos que se utilizan durante el proceso
de renovacion o mejora de una vivienda, incluyendo la mano de obra directa.

° Para estimar esta cuantia nos hemos basado en la Ordenanza Fiscal N.° 21 (Impuesto sobre construcciones,
instalaciones y obras) y en la N.° 27 (Tasa por actuaciones urbanisticas), publicadas por el Ayuntamiento
de Soria. Segun estos documentos, tanto el tipo de la licencia de obras, que es el 1 %, como el del ICIO,
que es el 3,9 %, se aplican sobre el precio de ejecucion material (PEM).

19 Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales (ITP), el cual graba las operaciones de transmision de
patrimonio de viviendas de segunda mano y debe ser abonado por la persona fisica o juridica que adquiere
dicho bien. Actualmente, en Castilla y Leon este impuesto supone el 8 % del precio de compra del inmueble.
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distribucion, obteniendo asi un total de 88.992,91 €. En cuanto a los ingresos por
arrendamientos, hemos estimado que dicha vivienda se alquilard durante un
periodo de 8 meses, lo que supone unos ingresos de 6.241,60€!2.

En la Tabla 8 se puede apreciar los ingresos que se obtendran con una prevision a
cinco afios.

Tabla 8. Prevision de ingresos

Concepto Ano 1 Afio 2 Afio 3 Ao 4 Afo 5
N.° de ventas y

contratos de 1 1 2 2 2
alquiler

I“%r:rffassde 88.99201 €  129.989,63€ = 177.776,40€  332.082,31€  361.37531¢€

Wiz die 6.241,60 € 5.921,84 € 4.608,76 € 7.654,66 € 8.091,41 €
alquiler

Total 9523451€  13591148€  182.385,16€  339.736,98€  369.466,72 €

Fuente: Elaboracion propia

En el Anexo XIV, hemos elaborado una proyeccion de contratos de venta y
alquiler, en donde se precisa en qué momento de cada ejercicio econdémico
prevemos vender y alquilar las viviendas adquiridas'3.

Subvencién de capital (Kit Digital): En este apartado, hemos tenido en cuenta la
obtencion del bono kit digital por un valor de 2.399€, lo cual emplearemos para
pagar la creacion de nuestra pagina web y la obtencion del software CRM, ademas
del posicionamiento avanzado en internet.

GASTOS DE EXPLOTACION

Trabajos realizados por otras empresas: Se ha tenido en cuenta los honorarios de
la empresa que se va a encargar tanto del disefio como de realizar las reformas
necesarias. Como ya se ha comentado anteriormente, el precio medio de una
reforma integral actualmente es de 650 €/m? (IVA incluido). Por ello, durante el
primer afio, pagaremos 16.250€ que se corresponden a la reforma de los 25 m? de
la vivienda que poseemos para iniciar la actividad. Para su prevision a cinco afos,
se estima que sera necesario reformar el 50% de las siguientes viviendas, y el coste
se incrementara un 10 % anual.

Arrendamientos y canones: El contrato de alquiler de nuestro local comercial lo
firmaremos por un periodo de tres afios. Durante este periodo se llegara a un
acuerdo sobre dicha cuantia, por lo que se pagara 496€ mas IVA al mes. Para los
siguientes ejercicios se estima que dicho precio incremente un 5,7 % anual.
Servicios de profesionales independientes: En este apartado, hemos tenido en
cuenta los honorarios del abogado especializado en el sector inmobiliario.
Basandonos en el nimero de operaciones, hemos calculado que, para el primer

! Para la prevision de los ingresos procedentes de la venta de viviendas durante los siguientes ejercicios,
hemos tenido en cuenta los conceptos descritos en el apartado anterior, calculo del Margen sobre Ventas.
12 Para el célculo de esta cuantia se ha tenido en cuenta el precio medio de alquiler en Soria que es de 8,3
€/m? (datos de junio 2024). Ademas, para la previsiéon de ingresos por arrendamientos de los siguientes
ejercicios, hemos estimado una subida del 5,7 % anual del precio de alquiler y hemos tenido en cuenta los
metros cuadrados de cada vivienda.

13 En los contratos de alquiler se establecerdn las fechas de inicio y fin de los mismos, asi como la
obligacion, por parte del propietario, de comunicar a sus inquilinos la intencion de venta de dichos
inmuebles en todo momento. También se estipulara la posibilidad de visitar el inmueble con previo aviso,
preferiblemente en horas de ausencia del inquilino para causar las minimas molestias posibles.
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afno de actividad, el coste este servicio sera de 595€ mas VA, correspondiente a
un contrato de compraventa y un contrato de alquiler.

e Otros servicios. En este apartado, hemos incluido los siguientes conceptos:

o Honorarios de la empresa de limpieza: Hemos estimado que sera necesario
que dicha empresa limpie las viviendas cuando se van a entregar, ya sea
porque se ha conseguido un comprador o porque se ha puesto en alquiler.
En este sentido durante el primer afio, esto supone un total de 79,34€ mas
IVA (correspondiente a un contrato de compraventa y otro de alquiler).
Para su prevision a cinco afos, hemos tenido en cuenta un incremento del
3 % anual en el precio y el numero de operaciones necesarias en cada
ejercicio.

o Materiales de oficina, que incluye la papeleria, tinta para la impresora,
cuadernos, entre otros. Hemos estimado que esto supondra 20 € al mes
mas [VA.

o Cuota de colegiacion (COAPI Aragdn): Esto supone 45 € al mes.

o Gastos de constitucion de la sociedad: Este coste se pagaria inicamente el
primer afio por el inicio de nuestra actividad. Su cuantia asciende a 413 €
mas [VA.

e Primas de seguros'4, en este apartado hemos tenido en cuenta el seguro de
responsabilidad civil, el cual es obligatorio por normativa y el seguro de caucion'?
no obligatorio en Castilla y Ledn, pero recomendable en operativas relacionadas
con el sector inmobiliario. También un seguro multirriesgo para nuestro local. En
total se pagaria 84,16 € al mes o 1.010 € al afio.

e Servicios bancarios: En este apartado se ha previsto un coste de 50 € cada
semestre, basaindonos en las comisiones que cobra la Caja Rural.

e Publicidad: En este apartado, hemos considerado la cuantia a pagar por publicidad
en internet, concretamente en el Diario Digital de Soria (banner publicitario).
Dicho coste es de 20€ mas IVA por cada mil visualizaciones (CPM!®). De cara a
este proyecto vamos a estimar que debemos pagarlo todos los meses.

e Suministros: Incluye todos aquellos gastos derivados de servicios basicos que
tenemos contratados para el buen funcionamiento del negocio, tales como la luz,
agua e internet. Esto supondrd 207€/mes mas [IVA y para su prevision a cinco afios,
se calcula un incremento del 2 % anual.

e Amortizaciones: Se han calculado utilizando el método lineal, segin el periodo
de amortizacion indicado por la AEAT. En cuanto al mobiliario, en un periodo de
10 afios, la amortizacion anual es de 127€, mientras que los equipos informaticos,
en un periodo de 4 afios, la amortizacion anual es de 176,5€. Finalmente, las
aplicaciones informaticas se amortizan en 4 afios, por un valor anual de 495,75¢€.
Esto nos deja un coste de amortizacion anual total de 799,25€ durante los primeros
cuatro afos, y de 127€ los siguientes seis anos.

e (Coste del personal contratado: Se ha decidido establecer, en los estatutos de la
empresa, una remuneracion al socio promotor por una cuantia fija de 1.550 € al

14 Para el célculo del precio de los seguros nos hemos basado en el presupuesto ofrecido por la pigina web
de Seguros Agentes Inmobiliarios.

15 Una caucion es una garantia que se entrega para asegurar el cumplimiento de una obligacion legal o
contractual, en este sentido, un seguro de caucion es una cobertura cuyo objetivo es asegurar a una de las
partes de un contrato, o acuerdo de que las obligaciones pactadas se cumpliran.

16 Coste por Mil (CPM), se trata de uno de los modelos de pago por publicidad en internet en el que el
anunciante paga cada vez que se visualiza su anuncio, independientemente de si los usuarios hacen clic en
¢l o realizan una accion o no.
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mes debido a que ocupa un cargo administrativo dentro de la misma, en este caso,
como director general.
e Tributos, en este apartado hemos incluido tasas e impuestos como:

o Impuesto de Bienes Inmuebles (IBI): Nos corresponde pagar el IBI
proporcional al periodo de tiempo que las viviendas se encuentren bajo
nuestra propiedad. De cara a este trabajo de investigacion, vamos a
basarnos en la media que existe actualmente en Soria que es de 170,33€
(E1 Mirén de Soria, 2023). Por ello, durante el primer ejercicio pagaremos
127,75¢€.

o Licencia de obras e Impuesto sobre Construcciones, Instalaciones y Obras,
ambas cuantias se calculan sobre el presupuesto de ejecucion material
(PEM). Durante el primer afio su valor asciende a 660€.

o Licencia de Actividad: Se ha estimado un total de 1.000€, basandonos en
la media del mercado, las tasas del ayuntamiento y en las caracteristicas
de nuestro local comercial.

e (astos financieros: En este apartado se ha tenido en cuenta los intereses

correspondientes al préstamo ICO del cuarto ejercicio, cuya cuantia es de 182 €.

En lo referente a la cuenta de Pérdidas y Ganancias, es importante mencionar que no
contamos con el deterioro de las existencias, costes de personal no laboral y tributamos
en el Impuesto de Sociedades, por lo que el tipo impositivo a aplicar es el 15 % durante
los primeros dos ejercicios, y 23 % los ejercicios restantes. En la tabla 9 se puede observar
los resultados previsionales, asimismo, en el Anexo XV y XVI, se encuentran
desarrolladas las tablas respectivas a este apartado para facilitar su comprension.

Tabla 9. Resultados previsionales del ejercicio

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afio 5
Resultado del ejercicio 4.047 € 14.397 € 26.046 € 68.741 € 83.635 €

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos durante el primer ejercicio, se prevé un resultado poco elevado, lo que
consideramos normal, dado que es cuando mas inversion debemos realizar. Sin embargo,
durante los siguientes ejercicios economicos, dicho resultado, incrementa de manera
exponencial ya que al mismo tiempo que nuestros gastos de explotaciéon aumentan,
nuestros ingresos, también lo hacen. Ademads, casi no recurrimos a financiacion ajena, lo
que supone un punto positivo debido a que no debemos pagar un alto nivel de intereses.
Por otro lado, la aplicacion de tipos impositivos reducidos también nos beneficia
considerablemente, sobre todo, durante los primeros afios, que es cuando la empresa esté
empezando a construir sus cimientos.

Para finalizar, nos gustaria destacar el resultado obtenido en el Ultimo ejercicio
econdmico, ya que supera al obtenido en los anteriores ejercicios, y esto se debe
principalmente a la venta y arrendamiento de las viviendas a un mayor precio y a los
rendimientos que se han ido generando previamente, lo que nos ha permitido obtener un
mayor margen de beneficios.

Cobros y Pagos. Prevision de Tesoreria

Para el célculo de este apartado se ha tenido en cuenta los cobros, formados las
aportaciones de capital, la subvencion de explotacion (Kit Digital), los ingresos derivados
de nuestras ventas y arrendamientos, y del préstamo ICO (en el cuarto ejercicio
unicamente), y los pagos, en donde hemos tenido en cuenta las inversiones iniciales, la
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liquidacién de las obligaciones fiscales, los gastos propios del negocio y la liquidacion
del préstamo obtenido.

En la tabla 10 podemos observar los principales resultados obtenidos. A su vez, en los
Anexos XVII y XVIII, se encuentran elaboradas las tablas correspondientes a la
liquidacién de IVA trimestral y a la prevision de tesoreria.

Tabla 10. Flujos de Tesoreria previsionales

Concepto Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Afo 5
it dle 111259 € 127356 € 159.236 € 235.489 € 322.546 €
Tesoreria

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos, nuestros flujos de tesoreria a lo largo de los cinco ejercicios econdmicos
son bastante elevados, lo que puede parecer positivo, ya que nos demuestra que nuestros
ingresos son suficientes para cubrir las necesidades de este negocio. Es precisamente esto
lo que nos permite continuar adquiriendo viviendas para seguir con nuestra actividad y
recurrir a la minima cantidad de financiacion ajena posible.

Balance de situacion previsional

A continuacion, se va a analizar el balance de situacion previsional de nuestro negocio.
ACTIVO

Vemos como el activo corriente es bastante superior al activo no corriente, principalmente
por el elevado nivel de flujos de tesoreria. Esto es un claro indicador de que existe un
exceso de liquidez, lo que puede ser una situacion favorable al permitirnos explorar
diversas opciones para maximizar nuestro rendimiento. En este sentido, hemos
considerado las siguientes opciones:

e Reservas y fondos de contingencia: Se destinaria una parte de estos excedentes
para dotar las reservas de nuestra empresa, lo que actuaria como un fondo de
emergencia en caso de situaciones inesperadas, como una disminucion en los
ingresos o la aparicidon de gastos imprevistos. Este aspecto resulta muy interesante
para nuestro modelo de negocio dado que el mercado inmobiliario es ciclico y
puede verse afectado por diversos factores o cambios en la economia.

e Reparto de dividendos: Una vez cubierta la parte correspondiente a la Reserva
legal por normativa, se repartiria dividendos. De esta manera, el socio promotor,
quien hizo una aportacion inicial elevada, podra obtener rentabilidad de su
inversion.

e Invertir en el negocio, por ejemplo, en la adquisicion de mas viviendas, es decir,
que en el ejercicio seis, no se comprarian dos viviendas, sino que nuestra empresa
seria capaz de adquirir una mas o incluso se podria financiar renovaciones
adicionales o incrementar la calidad de las reformas. También se podria invertir
en mejoras en nuestro local comercial, mejoras en equipos informaticos, asi como
en nuestra pagina web o aumentar el gasto en campanas de marketing mas
costosas.

e Inversion en bonos y obligaciones del Estado, de manera que podriamos generar
intereses sin asumir riesgos significativos.

PASIVO Y PATRIMONIO NETO

En este apartado, vemos que el nivel de deuda es bastante inferior a los fondos propios
de la empresa. Esto se debe al capital inicial aportado por el socio promotor junto con los
resultados positivos obtenidos. Asimismo, como ya se ha comentado anteriormente,
gracias a la liquidez y rentabilidad de este negocio, inicamente hemos recurrido a la
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financiacidn ajena en el cuarto ejercicio econdémico. Sin embargo, dicho préstamo quedo
liquidado durante el mismo, por lo que, al final de cada afio, podemos decir que no
tenemos deudas a largo plazo ni a corto plazo.

Para finalizar, en el Anexo XVII se muestra el Balance de Situacion y su estructura por
partes, agrupando las partidas mas significativas tanto de Activo, Patrimonio Neto y del
Pasivo.

Umbral de Rentabilidad

Para el calculo de este apartado hemos considerado aquellos costes que permanecen
constantes, independientemente de nuestro volumen de operaciones, por lo que hemos
contabilizado el alquiler del local comercial, la remuneracion del socio promotor, los
seguros, suministros, las licencias y permisos, la publicidad, las amortizaciones, y los
intereses de deuda. En la Tabla 11 se puede apreciar los principales resultados obtenidos.

Tabla 11. Umbral de Rentabilidad

CONCEPTO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Costos Fijos 33.889,76 € 32.877,79 € 33.814,37 € 35.826,04 € 35.718,10 €
Margen de
Beneficios por  28.369,67 € 41.990,67 € 60.223,17 € 114.216,43 €  132.726,00 €
Unidad
Umbral de
Rentabilidad 1,19€ 0,78 € 0,56 € 0,31€ 0,27 €
(Unidades)

Fuente: Elaboracion propia

Como vemos, el umbral de rentabilidad durante el primer ejercicio es el mas elevado, sin
embargo, en nuestro caso, debemos tener en cuenta que el precio de venta de las viviendas
no es fijo a lo largo de todos los afos, dado que influyen diversos factores. Por ello, solo
podemos hacer una estimacion de que el minimo de ventas que necesita hacer nuestra
empresa para no incurrir en perdidas es una vivienda cada afio. En este sentido, es
importante resaltar que dicho umbral disminuye cada afio y esto puede ser una sefial
positiva dado que indica que nuestra empresa mejora en términos de eficiencia,
rentabilidad y manejo de costos.

Andlisis de Ratios

En el Anexo XX se detallan los calculos relativos a las ratios de liquidez, de
endeudamiento, de rotacion de activos, de rentabilidad econdémica y financiera. En este
apartado se va a explicar los principales resultados obtenidos:

LIQUIDEZ

En cuanto a las ratios de liquidez, podemos ver que es elevado a lo largo de todos los
afos, lo que indica que nuestro negocio tiene mas activos liquidos que pasivos a corto
plazo, lo que sugiere una posicion financiera saludable. Sin embargo, como ya se ha
comentado anteriormente, nuestro nivel de flujos de tesoreria es excesivamente elevado,
lo que hace que el valor de dichas ratios también lo sean. Esto es una senal de que el
activo circulante de la empresa no se rentabiliza lo suficiente.

ENDEUDAMIENTO

En este apartado, vemos que la ratio de endeudamiento es muy reducida, ya que esta
empresa no depende de financiacion ajena, por lo que financieramente es mas estable que
otros modelos de negocios. Por otro lado, podemos decir que nuestra empresa no esta
empleando eficientemente sus recursos propios. Finalmente, las ratios de solvencia y
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autonomia nos afirman nuevamente que la empresa dispone de una solvencia excesiva y
que no esta explotando todo su potencial para crecer, lo que mermara su rentabilidad.
ROTACION DE ACTIVOS

En cuanto a esta ratio, vemos que durante los cinco ejercicios econdmicos es muy cercano
a uno, ademas de incrementar pausadamente cada afio, lo que indica que nuestra empresa
esta utilizando sus activos eficientemente para generar ventas e ingresos. En este sentido,
cuanto mayor sea el valor de esta ratio, la empresa tendrd una productividad mayor,
indicandonos que los activos tienen mas facilidad para producir ventas, lo que nos dara
una mayor rentabilidad en largo plazo.

RENTABILIDAD ECONOMICA

Esta ratio incrementa cada afio de manera gradual, en gran parte, gracias al incremento
de los ingresos procedentes de las ventas y alquileres. Esto es un indicador de que nuestro
negocio, con el paso de los afios, mejora la eficiencia del uso de los activos para generar
beneficios. De similar manera ocurre con el margen de ventas, el cual incrementa de
manera gradual a lo largo de los cinco ejercicios econdmicos, indicando asi la capacidad
de nuestra empresa de generar beneficios significativos en relacion a las ventas o ingresos.
RENTABILIDAD FINANCIERA

Esta ratio incrementa positivamente cada afio, lo que es positivo para el socio, puesto que
corrobora que a través de nuestro negocio puede obtener un buen retorno de su inversion.
En este sentido, a partir del ejercicio tres, es cuando mayor es el ROE, por lo que, a partir
de dicho momento, mas efectiva es la empresa en convertir la inversion en ganancias.
Para finalizar, nos parece interesante destacar que, en cuanto a la ratio de apalancamiento
financiero, se ha obtenido resultados superiores a uno, lo que indica que para esta empresa
seria conveniente apalancarse a través del endeudamiento.

CONCLUSIONES

A continuacion, se van a detallar las conclusiones a las que hemos llegado tras el
desarrollo de este proyecto de investigacion.

1. En cuanto a los antecedentes del proyecto, hemos decidido llevar a cabo un
modelo de negocio basado en la compra, rehabilitacion y venta de viviendas de
segunda mano. Adicionalmente, se ha optado por alquilar dichas propiedades
durante el periodo de tiempo que se tarde en vender, con el objetivo de conseguir
un mayor nivel de beneficios. Para ello, nos hemos decantado por darnos de alta
como autonomos y crear una Sociedad Limitada Unipersonal (SLU), puesto que
sera constituida por un unico socio. Ahora bien, este negocio se implantara en
Soria capital precisamente para aprovechar el surgimiento de este nuevo modelo
de negocio y para la ubicacion de nuestra oficina, hemos elegido un local
comercial ubicado en una calle céntrica de la ciudad. Asi mismo, para ofrecer un
servicio de mayor calidad al de la competencia, tendremos que colegiarnos como
Agentes de la Propiedad Inmobiliaria realizando la formacion obligatoria para
ello.

2. En cuanto al analisis geografico de Soria capital, se ha concluido que cuenta con
caracteristicas beneficiosas para este negocio debido a que la mayor parte de su
comunidad est4 formada por personas con una alta participacion en el mercado de
la vivienda, ademads de encontrarse en el rango de edad media para ser propietarios
en Espafia. Por otro lado, la tasa de actividad y nivel de renta también muestran
aspectos positivos, dado que reflejan la estabilidad econdémica, asi como la
capacidad de adquisitiva de esta poblacion.

3. Elandlisis del mercado de la vivienda en Espafia indica que a pesar de encontrarse
en una situacion compleja, caracterizada por desafios como la menor accesibilidad
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10.

al crédito o la escasez de oferta, ofrece un entorno propicio para el desarrollo de
este negocio, debido que la demanda de compra continia manteniendo niveles
elevados, se ha incrementado la preferencia de los ciudadanos por una vivienda
en propiedad con respecto a una de alquiler y el porcentaje de personas que desean
adquirir (78 % del mercado de compraventa) es muy superior a las que venden
(solo el 15 %). Por otro lado, centrandonos en Soria capital, existe un gran nimero
de viviendas en estado deficiente, lo que incrementa nuestras posibilidades de
compra, ademas, las transacciones de viviendas de segunda mano, son
precisamente las que mueven este mercado, lo que reafirma que este modelo de
negocio tiene grandes oportunidades de crecimiento, asimismo, los factores de
compra que mas se tienen en cuenta a la hora de buscar una vivienda son el precio,
que debe ceiirse al presupuesto, la ubicacion y por ultimo, el numero de
habitaciones, segun las necesidades de cada individuo.

En cuanto a nuestra competencia, existen numerosas inmobiliarias en Soria, asi
como plataformas de compraventa y alquiler en linea, por lo que podemos decir
que existe un nivel moderado o alto de competencia, que, ademads, cuentan con
muchos mas afios de experiencia en el mercado, una cartera de clientes solida y
una cartera de inmuebles. Sin embargo, no existe otro negocio basado en House
Flipping, lo que nos permitird posicionarnos como pioneros.

En cuanto a la economia del pais, se concluye que se encuentra en una etapa de
crecimiento moderado, aunque con desafios significativos como tasas de interés
elevadas, su elevado nivel de deuda y la inflacion, aunque actualmente el gobierno
esta implementado medidas para mitigar sus efectos y sus resultados estan por
verse.

Debemos adaptarnos al entorno tecnologico a través de una pagina web completa,
un sistema de gestion CMR y haciendo promocion de nuestra oferta de viviendas
a través de herramientas de Marketing Digital y Social Media.

Tras realizar el analisis econdmico financiero, se concluye que este modelo de
negocio presenta un alto potencial de rentabilidad en el mercado inmobiliario
actual soriano. El resultado obtenido a lo largo de los cinco ejercicios previstos es
positivo, aumentando cada afio de manera exponencial, permitiéndonos crecer de
forma saludable econdmicamente. El umbral de rentabilidad muestra que
debemos vender como minimo una vivienda cada afio para cubrir nuestros gastos.
También se ha demostrado que el alquiler de dichas viviendas cumple su objetivo
de incrementar nuestros beneficios.

Tras el analisis del balance y las ratios mas representativos, se observa un exceso
de liquidez, lo cual se usa para la adquisicion de nuevas viviendas a reformar. Sin
embargo, a partir del quinto afio se recomienda adquirir una tercera vivienda para
aprovechar dichos excesos y generar mayor rendimiento. Asi mismo, la
rentabilidad econdmica es ascendente durante los cinco periodos y se concluye
nuevamente que este proyecto de inversion sera viable.

Aunque el proyecto es viable, existen riesgos inherentes, como fluctuaciones en
el mercado inmobiliario, posibles retrasos en las renovaciones, y variaciones en
los costos de y mano de obra. Por ello, se recomienda una cuidadosa seleccion de
propiedades, una planificacion detallada de las reformas, y una gestion financiera
rigurosa para mitigar dichos riesgos.

Sera conveniente realizar un estudio de mercado previo a la apertura de la empresa
para conocer la reaccion del publico ante este nuevo modelo de negocio. En el
analisis de viabilidad econémica financiera hemos sido prudentes al prever la
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12.

compraventa de tres viviendas repartidas en los tres primeros ejercicios, y dos
viviendas a partir del cuarto ejercicio.

Visto los rendimientos obtenidos, se podria plantear la posibilidad de llevar a cabo
la actividad sin la necesidad de subcontratar una empresa de reformas, y hacerlo
nosotros mismos, ampliando el personal contratado.

Para finalizar, podemos decir que este plan de viabilidad demuestra que el House
Flipping en Soria capital es un modelo de negocio viable y con potencial de
crecimiento. Con una estrategia bien estructurada y una gestion eficaz, este
modelo puede no solo generar beneficios econdémicos, sino también contribuir
positivamente al desarrollo y revitalizacion del mercado inmobiliario local. Asi
mismo, este proyecto nos ha proporcionado una valiosa experiencia en la
evaluacién de inversiones inmobiliarias y ha subrayado la importancia de la
planificacion estratégica en la consecucion de objetivos empresariales.
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ANEXOS

Anexo I: Local elegido para desarrollar la actividad econémica.
Este local lo hemos encontrado en el portal inmobiliario Fotocasa (Fotocasa, 2024).

Tlustracion 1: Fachada del local comercial

Fuente: Fotocasa, 2024

Ilustracion 2: Interior del local comercial

Fuente: Fotocasa, 2024
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Anexo II: Tasa de actividad, empleo y paro en Soria.

Grafico 3. Tasa de actividad, empleo y paro en Soria
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Anexo III: Censo de viviendas en Soria capital
Tabla 12. Censo de viviendas 2011 en Soria capital

2022 2023

Tasa de paro

TIPO DE VIVIENDA ESTADO DEL EDIFICIO N.°. DE VIVIENDAS  PORCENTAJE
Total 23.585
Malo 155
Total Deficiente 1.040 100 %
Bueno 21.750
No consta 640
Total 15.965
Malo 105
Viviendas principales Deficiente 465 68 %
Bueno 14.835
No consta 560
Total 3.645
Malo 15
Viviendas secundarias Deficiente 60 15 %
Bueno 3.525
No consta 40
Total 3.975
Malo 35
Viviendas vacias Deficiente 515 17 %
Bueno 3.385
No consta 40

Fuente: INEbase
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Anexo I'V: Agencias inmobiliarias en la ciudad de Soria.
Tabla 13. Agencias inmobiliarias en Soria

Inmobiliaria Aifos  Franquicia Servicios
; Gestion y tramitacion de compra, venta y alquiler de
M2 Area . . N
. 8 No propiedades. Amplia bolsa de viviendas de segunda mano
Inmobiliaria
y obra nueva.
Mas de Asesoramiento inmobiliario en venta, alquiler y reformas.
SonHogares No . .
15 Promocion de vivienda nueva.
Alfa Soria Pisos 17 Si Asesoramiento inmobiliario y financiero.
Piso Ideal Soria 17 No Asesoramiento en compra, venta o alquiler de inmuebles.
Pisos y Casas 19 No Asesoramiento y tasaciones.
. s A i legal itacid ros, hi s
Ciso Inmobiliaria 2 No sesoramiento legal, tramitacion de seguros, hipotecas,

promotora de vivienda nueva.

Inmobiliaria Alto
Duero

Fuente: Elaboracion propia

26 No Asesoramiento inmobiliario de todo tipo de inmuebles.

Anexo V: Portales inmobiliarios en linea mas importantes.
Tabla 14. Portales inmobiliarios en linea mds importantes

Numero de -
Portal . . Afio de N
e visitas < Descripcion
Inmobiliario fundacion
mensuales
Ofrece una interfaz muy sencilla de usar y una extensa
Y y
1351 base de datos de anuncios de viviendas, oficinas, locales
Fotocasaes millo;les de 1999 y terrenos. Proporciona herramientas avanzadas de
’ visitas busqueda, analisis de mercado, alertas personalizadas y
una seccion de noticias y tendencias del sector
inmobiliario.
Actualmente lidera el sector inmobiliario online,
dedicado a la compra, venta y alquiler de propiedades.
Ayuda tanto a vendedores como a compradores,
50,18 particulares o empresas inmobiliarias proporcionando
Idealista.com millo;les de 2000 herramientas y servicios como pueden ser mapas
’ visitas interactivos, filtros de busqueda avanzada, informacion
sobre precios del mercado y asesoramiento financiero.
También cuenta con una seccion de noticias e informes
sobre el mercado inmobiliario, ayudando a los usuarios
a tomar decisiones.
Se caracteriza por su enfoque en proporcionar
2.08 informacion detallada y actualizada, asi como
Habitaclia mill(;nes de 2001 herramientas de busqueda avanzadas para ayudar a los
visitas usuarios a encontrar la propiedad ideal. También ofrece
analisis de mercado, estadisticas y noticias del sector
inmobiliario.
6.66 Esta pagina web nos permite publicar dos anuncios
Pisos.com mill(;nes de 2009 gratuitos si vendemos como particulares, pero al igual
' visitas que Habitaclia, no ofrece la opcion de pagar por

publicidad destacada.
Fuente: SC Inmobiliarias, 2024.
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Anexo VI: Ayudas a la inversion

Como bien sabemos, en el tejido empresarial espaiiol, destacan por su importancia
cuantitativa y cualitativa, las pymes y los auténomos. Por ello, es imprescindible que
desde las administraciones publicas se potencie y se facilite la iniciativa empresarial,
especialmente en la coyuntura econémica actual. En este contexto, se va a explicar
algunas de las principales ayudas de las podremos beneficiarnos:

Ayuda para la digitalizacidon para empresas y autdnomos, cuyo objetivo principal
es incentivar a las pymes y a los autonomos en su transformacion digital para que
puedan modernizarse y conseguir nuevas tecnologias (Barbosa, 2024). El
programa estd dotado con un presupuesto de 3.067 millones de euros, financiado
por la Unidén Europea mediante los fondos Next Generation EU, y se enmarca en
el Plan de Recuperacion, Transformacion y Resiliencia, en la agenda de Espafia
Digital 2025 y el Plan de Digitalizacion de Pymes 2021-2025. A continuacion,
hemos elaborado una lista con las principales categorias de soluciones digitales
subvencionadas por esta ayuda:

o Pagina web y presencia basica en Internet, también se podria solicitar
presencia avanzada en Internet.
Comercio electrénico.
Gestion de redes sociales.
Gestion de clientes.
Business Intelligence y analitica.
Servicio de herramientas de oficina Virtual.
Factura electronica.

o Ciberseguridad.
En este contexto, se podran elegir tantas soluciones digitales como se necesiten
hasta consumir el importe de la subvencion de digitalizacion para autonomos, pero
solo se podra elegir una solucion digital por categoria. En nuestro caso,
consideramos que podriamos usar este bono para la creacion de nuestra pagina
web y presencia avanzada en Internet. Los autonomos y empresas de menos de 50
empleados pueden solicitar esta ayuda y optar a los siguientes bonos, en funcion
del segmento al que pertenezcan:

0O O O 0 O O

Tabla 15. Segmentos de empresas

Segmento Detalle Bono
I Empresas y autonomos de 10 a menos de 50 empleados. 12.000€
11 Empresas y autonomos de tres a menos de 10 empleados. 6.000€

Empresas y autéonomos sin empleados o con menos de tres

1 empleados.

Fuente: Barbosa, 2024

3.000€

Una vez solicitada esta ayuda, se entrega al autbnomo empresa en forma de bono,
es decir, que no se ingresa en la cuenta corriente del profesional o de la sociedad,
sino que estara disponible de forma virtual. Posteriormente, el beneficiario tendra
que elegir las empresas inscritas como agentes digitalizadores y contratar sus
servicios, los cuales no pueden exceder la cuantia de las ayudas y, en caso de
hacerlo, debera abonar la diferencia. En nuestro caso, al ser una empresa
perteneciente al segmento III, podemos obtener un bono de hasta 3.000€, lo que
nos viene bien dado que queremos ser una empresa Proptech. Cabe destacar que,
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una vez presentada la solicitud, si se cumplen los requisitos, se puede obtener
dicho abono en un plazo de 15 dias, es decir, que el proceso es bastante rapido lo
que nos beneficia para iniciar con nuestra actividad.

Aplicacion de un tipo reducido en el impuesto de sociedades para emprendedores
y entidades de nueva creacion. Se trata de uno de los tres incentivos fiscales que
se enmarcan en el plan de choque para fomentar la actividad de los emprendedores
aprobado en el Real Decreto Ley 4/2013 de 22 de febrero de 2013. En este
contexto, las sociedades de nueva creacion que realicen actividades econdmicas
tributaran, en el primer periodo impositivo en que la base imponible resulte
positiva y en el siguiente, al tipo del 15 %, siendo un requisito necesario que se
considere que la sociedad supone el inicio de una actividad economica.

Pasado este periodo, podemos beneficiarnos del nuevo tipo de gravamen reducido
(23 %) segtn la Ley 31/2022, de 23 de diciembre, la cual modifica el tipo general
de gravamen para aquellas entidades cuyo importe neto de la cifra de negocios sea
inferior a un millon de euros.

Impulso Emprende, Soria: Se trata de un proyecto elaborado por la Camara de
Comercio, la Diputacion Provincial y el Ayuntamiento de Soria para poner a
disposicion de los emprendedores una serie de servicios de acompafiamiento en
todo el proceso de la puesta en marcha una empresa, desde la primera idea de
negocio hasta su consolidacion en el mercado, con el objetivo de orientar y ayudar
a la creacion de empresas (Impulso Emprende). Consideramos que esta ayuda,
aunque no sea de tipo econdmico, resulta una orientacién muy util de cara a iniciar
el proyecto.

Anexo VII: Entorno Econdmico

Grafico 4. Producto interior bruto de Espaiia
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Grifico 5. Indice de precios del grupo vivienda en Espaiia
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Grdfico 6. Tasa de paro
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Grafico 7. Evolucion de la deuda publica de Esparia

€1.800.000,00
€1.600.000,00
€1.400.000,00
€1.200.000,00

P
€1.000.000,00
€800.000,00
€600.000,00
€400.000,00
€200.000,00
€-

B Total Nacional

W Soria

2023

140,00%
120,00%
100,00%
80,00%
60,00%
40,00%
20,00%

0,00%

2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Fuente: Datosmacro, 2024

mmmm Deuda total (M€)

e Deuda(%PIB)

46



Anexo VIII: Normativa que regula el sector inmobiliario

Para desenvolvernos en el ambiente del sector inmobiliario es imprescindible atender a la
normativa que regula la compraventa y arrendamiento de viviendas, el Real Decreto
515/1989, de 21 de abril, sobre proteccion de los consumidores en cuanto a la informacion
a suministrar en la compraventa y arrendamiento de vivienda. Ademads, tendremos que
cumplir con la Ley Organica de Proteccion de datos regulado por el Real Decreto-ley
5/2018, de 27 de julio, de medidas urgentes para la adaptacion del Derecho espaiiol a la
normativa de la Unidon Europea en materia de proteccion de datos.

Otra normativa legal que afecta a nuestro sector y por tanto deberiamos conocer es:

Ley 29/1994, de 24 de noviembre, de Arrendamientos Urbanos.

El Real Decreto 515/1989, de 21 de abril, sobre proteccién de los consumidores
en cuanto a la informacién a suministrar en la compraventa y arrendamiento de
vivienda.

Ley 49/1960, de 21 de julio, sobre propiedad horizontal

Ley 38/1999, de 5 de noviembre, de Ordenacion de Edificacion.

Real Decreto Legislativo 7/2015, de 30 de octubre, por el que se aprueba el texto
refundido de la Ley de Suelo y Rehabilitacion Urbana.

Normas autondmicas y locales sobre vivienda y urbanismo.

Normas tributarias (IVA, IS, etc.)

Ley 5/2019, de 15 de marzo, reguladora de los contratos de crédito inmobiliario
(LCCI o Ley Hipotecaria)

Ley Orgénica 3/2018, de 15 de marzo, de Proteccion de Datos Personales y
garantia de los derechos digitales.

Ley de 10/2010, de 28 de abril, de prevenciéon del blanqueo de capitales y de la
financiacion del terrorismo.

Anexo IX: Plan de Inversion
Tabla 16. Inversion en mobiliario de oficina

Descripcion Unidades PVP/Ud. Base Imponible 21 % IVA

Escritorio 1 112 € 112 € 136 €

Silla de escritorio 1 55¢€ 55€ 67 €
Sillas para clientes 2 40 € 80 € 97 €
Estanteria 2 69 € 138 € 167 €
Armario de oficina 1 185 € 185 € 224 €
Decoracion y rotulacion 1 600 € 600 € 726 €
Lampara de techo 2 50 € 100 € 121 €

TOTAL 1.270 € 1.537 €

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 17. Inversion en equipos para tratamiento de la informacion y sistemas y programas informaticos

Descripcion Unidades PVP/Ud. Base Imponible 21 % IVA
Ordenador sobremesa 1 512 € 512 € 620 €
Impresora laser multifuncion 1 194 € 194 € 235€
Pagina web y software CRM 1 1.983 € 1.983 € 2399 €
TOTAL 2.689 € 3.254 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 18. Provision de fondos

s Base Periodo Base Imponible Total mas
Provisién de fondos Imponible (meses) total VA IVA
Cuota de 80 € 12 960 € . € 960 €
Autéonomos
Alquiler Local 496 € 12 5.950 € 1250€  7.200€
Comercial
Seguros 84,16 € 12 1.010 € - € 1.010 €
Cuota COAPI 45 € 12 540 € - € 540 €
Publicidad 20 € 12 240 € 50 € 290 €
Suministros 207 € 12 2479 € 521 € 3.000 €
Coomgde 413 € | 413 € 87 € 500 €
Constitucion
Total 11.593 € 1.907 € 13.500 €

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 19. Plan de inversion inicial

CONCEPTO IMl?OAl\?I%LE IVA IMPORTE TOTAL
ACTIVO NO CORRIENTE 5.159 € - 5.990 €
Inmovilizado Intangible 1.983 € - 2.399 €
Aplicaciones Informaticas 1.983 € 416 € 2.399 €
Concesiones Administrativas - € - - €
Otros - € - - €
Inmovilizado Material 1.976 € - 2.391 €
Terrenos - € - - €
Edificios y Construcciones - € - - €
Maquinaria - € - - €
Mobiliario 1.270 € 267 € 1.537€
Equipos Informaticos 706 € 148 € 854 €
Vehiculos - € - - €
Otros - € - - €
Inmovilizado Financiero 1.200 € - 1.200 €
Fianzas 1.200 € - 1.200 €
Otros - € - - €
ACTIVO CORRIENTE 58.201 € - 60.108 €
Circulante - € - - €
Existencias Iniciales 46.608 € - 46.608 €
Provision de Fondos 11.593 € 1.907 € 13.500 €
Otros - € - - €
TOTAL INVERSIONES 63.360 € - 66.099 €

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo X: Plan de Financiacion.
Tabla 20. Plan de financiacion inicial

DESCRIPCION IMPORTE
PATRIMONIO NETO 119.007 €
Capital y otras aportaciones de socios 116.608 €
Subvenciones, donaciones y legados recibidos 2.399 €

PASIVO NO CORRIENTE -
Deudas a largo plazo por préstamos recibidos y otros conceptos -

PASIVO CORRIENTE -
Deudas a corto plazo con entidades de crédito -
Otros -

TOTAL FINANCIACION 119.007 €

Fuente: Elaboracion propia

Anexo XI: Tabla de amortizacion del préstamo ICO
Tabla 21. Tabla de amortizacion préstamo ICO

N.° Mes Tipo(:;.l)t erés Cuota Amortizado Interés Pgr?(li)ii;zlte
0 0,00 - € - € - € 5.764,00 €
1 5,78 495,50 € 467,75 € 27,75 € 5.296,25 €
2 5,78 495,50 € 470,00 € 25,50 € 4.826,25 €
3 5,78 495,50 € 472,27 € 2323 € 4.353,98 €
4 5,78 495,50 € 474,54 € 20,96 € 3.879,44 €
5 5,78 495,50 € 476,82 € 18,68 € 3.402,62 €
6 5,78 495,50 € 479,12 € 16,38 € 2.923,50 €
7 5,78 495,50 € 481,43 € 14,07 € 2.442,07 €
8 5,78 495,50 € 483,74 € 11,76 € 1.958,33 €
9 5,78 495,50 € 486,07 € 9,43 € 1.472,26 €
10 5,78 495,50 € 488,41 € 7,09 € 983,85 €
11 5,78 495,50 € 490,76 € 4,74 € 493,09 €
12 5,78 495,46 € 493,09 € 2,37¢€ - €

Fuente: Elaboracion propia

Anexo XII: Ejemplo de viviendas para reformar.
La siguiente vivienda ha sido extraida como ejemplo de vivienda para reformar y vender
durante el ejercicio dos. Estas son sus caracteristicas (Idealista, 2024):

e 75 m?, distribuidos en dos dormitorios y un bafio.

e Ubicado en una zona cercana al centro.

e Tercera planta.
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Lamentablemente, de esta vivienda no hemos podido conseguir imagenes, aunque de cara
a este trabajo, lo interesante es que se trata de un inmueble en mal estado que necesita
mejoras.
La siguiente vivienda ha sido extraida como ejemplo de vivienda para reformar y vender
durante el ejercicio tres. Estas son sus caracteristicas (Fotocasa, 2024):
e 71 m? repartidos en un recibidor, un saloén, un bafio, tres habitaciones y una
cocina.
e Ubicado una zona cercana al centro de la ciudad, rodeado de comercios, bares y
una farmacia.
e Tercera planta.

llustracion 3. Recibidor de la vivienda seleccionada para el
tercer ejercicio

Fuente: Fotocasa, 2024
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llustracion 4. Cocina de la vivienda seleccionada para el tercer ejercicio

Fuente: Fotocasa, 2024

Hustracion 5. Salon de la vivienda seleccionada para el tercer ejercicio

Fuente: Fotocasa, 2024
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Anexo XIII: Calculo del Margen sobre Ventas

Tabla 22. Prevision de consumos

Descripcion
N.°de
viviendas

m2

Precio de
compra

Gastos 10 %

Reforma (m?)

Honorarios
empresa
reformas
Licencias de
obra e ICIO
Honorarios
empresa
limpieza

Consumo total

Aiio 1
1
94
- €
- €
25

13.429,75 €

545,46 €

39,67 €

14.014,88 €

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 23. Margen sobre Ventas

Descripcion
N.’ de
inmuebles
vendidos

Unidades (m2)

Precio de
compra

Consumos

Precio final de
adquisicion
Revalorizacion
tras la reforma
Precio de venta
(tras la reforma)
Margen sobre
ventas (%)

Afio 1

94
- €
14.014,88 €
60.623,24 €

40%
88.992,91 €

31,88%

Fuente: Elaboracion propia

Afio 2
1
75
59.000,00 €

5.900,00 €
38

22.159,09 €

899,01 €

40,86 €

28.998,96 €

Afio 2

75
59.000 €
28.998,96 €

87.998,96 €
40%
129.989,63 €

32,30%

Afio 3
1
71
85.000,00 €

8.500,00 €
36

23.075,00 €

936,15 €

42,09 €

32.553,23 €

Aiio 3

71
85.000 €
32.553,23 €
117.553,23 €

45%
177.776,40 €

33,88%

Ao 4
2
142
150.000,00 €

15.000,00 €
71

50.765,00 €

2.057,53 €

43,35 €

67.865,88 €

Ao 4

142
150.000 €
67.865,88 €
217.865,88 €

45%
332.082,31 €

34,39%

Afo 5
2
142
155.000,00 €

15.500,00 €
71

55.841,50 €

2.263,16 €

44,65 €

73.649,31 €

Afio 5

142
155.000 €
73.649,31 €
228.649,31 €

50%
361.375,31 €

36,73%
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Anexo XIV: Proyeccion de contratos de venta y alquiler

Tabla 24. Proyeccion de contratos de venta y alquiler

EJERCICIO ENE FEB
1 Reformas
) Compra y
reformas
Compra y
3
reformas
4 Compra y reformas

viviendas cuatro y cinco

Compra y reformas
viviendas seis y siete

Fuente: Elaboracion propia

MAR ABR MAY JUN JUL

Alquiler vivienda inicial

Alquiler vivienda dos

Alquiler vivienda tres

Alquiler vivienda cuatro venta

Alquiler vivienda cinco

Alquiler vivienda seis venta -

Alquiler vivienda siete

AGO SEP

venta

OCT

Venta

Venta

NOV

Venta

venta

DIC

TOTAL

95.234,51 €

135.911,47 €

182.385,16 €

339.736,97 €

369.466,72 €
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Anexo XV: Gastos de Explotacion

Tabla 25. Tabla de amortizacion de inmovilizado material

ANO

1

9

10

VALOR
AMORTIZABLE

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

1.270 €

Fuente: Elaboracion propia

COEF.
AMORTIZACION

10 %
10 %
10 %
10 %
10 %
10 %
10 %
10 %
10 %

10 %

CUOTA
ANUAL

127,00 €
127,00 €
127,00 €
127,00 €
127,00 €
127,00 €
127,00 €
127,00 €
127,00 €

127,00 €

AMORT.

ACUMULADA

127,00 €
254,00 €
381,00 €
508,00 €
635,00 €
762,00 €
889,00 €
1.016,00 €
1.143,00 €

1.270,00 €

Tabla 26. Tabla de amortizacion de equipos para tratamiento de la informacion

ANO
1
2
3

4

VALOR
AMORTIZABLE

706,00 €
706,00 €
706,00 €

706,00 €

Fuente: Elaboracion propia

COEF.
AMORTIZACION

0,25
0,25
0,25

0,25

CUOTA
ANUAL

176,50 €
176,50 €
176,50 €

176,50 €

AMORT.

ACUMULADA

176,50 €
353,00 €
529,50 €

706,00 €

Tabla 27. Tabla de amortizacion de sistemas y programas informdticos

ANO
20X1
20X2
20X3

20X4

VALOR COEF.
AMORTIZABLE AMORTIZACION
1.983 € 25%
1.983 € 25%
1.983 € 25%
1.983 € 25%

Fuente: Elaboracion propia

CUOTA
ANUAL

495,75 €
495,75 €
495,75 €

495,75 €

AMORT.
ACUMULADA

495,75 €
991,50 €
1.487,25 €

1.983,00 €

PTE.
AMORTIZAR

1.143,00 €
1.016,00 €
889,00 €
762,00 €
635,00 €
508,00 €
381,00 €
254,00 €
127,00 €

- €

PTE.
AMORTIZAR

529,50 €
353,00 €
176,50 €

- €

PTE.
AMORTIZAR

1.487,25 €
991,50 €
495,75 €

- €
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Tabla 28. Gastos de explotacion del ejercicio uno

CONCEPTO
Consumos

Compra de viviendas *

Trabajos realizados por
otras empresas

Servicios externos

Arrendamientos y
canones

Servicios profesionales
independientes

Otros servicios
Transportes
Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad
Suministros

Tributos
Licencia de actividad
Licencia de obra e ICIO
IBI

Gastos de personal
contratado

Remuneracién socio

Amortizaciones

Fuente: Elaboracion propia

MES 1

46.608 €

- €

496 €
- €
478 €
- €
84 €
- €
20€
207 €

1.000 €

660 €
- €

1.550 €

MES 2

- €

13.430 €

496 €

99 €

144 €
- €
84 €
- €
20€
207 €

1.550 €

MES3 MES4 MES5 MES6
- € - € - € - €
- € - € - € - €
496 € 496 € 496 € 496 €
- € - € - € - €
65€ 65€ 65€ 65€
- € - € - € - €
84 € 84 € g4 € g4 €
- € - € - € 50€
20€ 20€ 20€ 20€
207 € 207 € 207 € 207 €
- - - € - €
- - - € - €
- € - € - € - €
1.550€  1.550€  1.550€  1.550€

TOTAL

MES 7

496 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
207 €

1.550 €

MES 8

496 €
- €
65€
- €
84 €
- €
20€
207 €

1.550 €

MES 9

496 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
207 €

- €

- €
128 €

1.550 €

MES 10

496 €

496 €

65€
- €
84 €
- €
20€
207 €

1.550 €

MES 11

496 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
207 €

1.550 €

MES 12

496 €
- €
65 €
- €
84 €
50€
20€
207 €

1.550 €

ANO 1
60.038 €
46.608 €

13.430 €
11.647 €

5.950 €

595 €

1.272 €
- €
1.010 €
100 €
240 €
2479€
1.788 €
1.000 €
660 €
128 €

18.600 €

18.600 €
799 €
92.872 €
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Tabla 29. Gastos de explotacion del ejercicio dos

CONCEPTO
Consumos
Compra viviendas
Trabajos realizados por otras empresas
Servicios externos
Arrendamientos y canones
Servicios profesionales independientes
Otros servicios
Transportes
Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad
Suministros
Tributos
Licencia de obras e ICIO
IBI
Gastos de personal contratado
Remuneracion socio

Amortizaciones

Fuente: Elaboracion propia

MES 1

64.900 €

- €

496 €
- €
65€
- €
84 €
- €
20€
211€

1.088 €
- €

1.550 €

MES 2

- €

22.159€

496 €
99 €
147 €
- €
84 €
- €
20€
211€

1.550 €

MES 3

496 €

- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
211€

1.550 €

MES4 MESS
- € - €
- € - €
496 € 496 €
- € - €
65 € 65 €
- € - €
84 € 84 €
- € - €
20€ 20€
211 € 211€
- € - €
1.550€ 1.550€
TOTAL

MES 6

496 €
- €
65 €
- €
84 €
50€
20€
211€

1.550 €

MES 7

496 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
211€

1.550 €

MES8 MES9 MES10 MES11 MES12 ANO 2

87.059 €

- € - € - € - € - € 64.900 €
- € - € - € - € - € 22.159€
11.286 €

496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 5.950 €
- € - € - € 496 € - € 595 €
65 € 65€ 65 € 65 € 65€ 862 €
- € - € - € - € - € - €
84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 1.010 €
- € - € - € - € 50€ 100 €
20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 240 €
211 € 211€ 211€ 211€ 211€ 2.529€
1.230 €

- € - € - € - € - € 1.088 €
- € 142 € - € - € - € 142 €

18.600 €

1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€  18.600€
799 €

118.974 €
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Tabla 30. Gastos de explotacion del ejercicio tres

CONCEPTO MES 1 MES 2 MES3 MES4 MES5 MES6 MES7 MES8 MES9 MES10 MES11 MES12 ANO3
Consumos 116.575 €
Compra viviendas 93.500 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 93.500 €
Trabajos realizados por otras empresas - € 23.075 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 23.075 €
Servicios externos 11.339 €
Arrendamientos y canones 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 5950 €
Servicios profesionales independientes - € 99 € - € - € - € - € - € - € 496 € - € - € - € 595 €
Otros servicios 65 € 65€ 65€ 65€ 65€ 65€ 65€ 65€ 65€ 65€ 65 € 149 € 864 €
Transportes - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Primas de seguros 84 € 84¢€ 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 1.010 €
Servicios bancarios - € - € - € - € - € 50€ - € - € - € - € - € 50€ 100 €
Publicidad 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 240 €
Suministros 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 215€ 2.579€
Tributos 1.246 €
Licencia de obras e ICIO 1.133 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 1.133 €
IBI - € - € - € - € - € - € - € - € 114 € - € - € - € 114 €
Gastos de personal contratado 18.600 €
Remuneracion socio 1.550 € 1.550 € 1.550€  1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550¢€ 1.550€ 1.550€  18.600 €
Amortizaciones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 799 €
TOTAL 148.560 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 31. Gastos de explotacion del ejercicio cuatro

CONCEPTO
Consumos

Compra viviendas

Trabajos realizados por otras empresas

Servicios externos

Arrendamientos y canones

Servicios profesionales independientes

Otros servicios
Transportes
Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad
Suministros

Tributos
Licencia de obras e ICIO
IBI

Gastos de personal contratado
Remuneracion socio

Amortizaciones

Fuente: Elaboracion propia

MES 1

165.000 €

- €

524 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

2490 €
- €

1.550 €

MES 2

- €

50.765 €

524 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

1.550 €

MES 3

524 €
198 €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

1.550 €

MES4 MESS MES6
- € - € - €
- € - € - €
524 € 524 € 524 €
- € - € - €
65€ 65€ 65 €
- € - € - €
84 € 84 € 84 €
- € - € 50€
20€ 20€ 20€
219€ 219€ 219€
- € - € - €
- € - € - €
1.550€ 1.550€ 1.550€
TOTAL

MES 7

524 €
496 €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

1.550 €

MES 8

524 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

1.550 €

MES 9

524 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

- €
213 €

1.550 €

MES 10

524 €
496 €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

1.550 €

MES 11

524 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€

1.550 €

MES 12

524 €
- €
238 €
- €
84 €
50€
20€
219€

1.550 €

ANO 4
215.765 €
165.000 €
50.765 €
12.414 €

6.290 €

1.190 €

953 €
- €
1.010 €
100 €
240 €
2.631€

2.703 €

2.490 €

213 €
18.600 €
18.600 €

799 €

250.281 €
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Tabla 32. Gastos de explotacion del ejercicio cinco

CONCEPTO
Consumos

Compra viviendas
Trabajos realizados por otras empresas

Servicios externos
Arrendamientos y canones
Servicios profesionales independientes
Otros servicios
Transportes
Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad
Suministros

Tributos
Licencia de obras e ICIO
IBI

Gastos de personal contratado
Remuneracion socio

Amortizaciones

Fuente: Elaboracion propia

MES 1 MES 2 MES3 MES4 MESS MES6 MES7 MES8 MESH9
170.500 € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € 55.842 € - € - € - € - € - € - € - €
554 € 554 € 554 € 554 € 554 € 554 € 554 € 554 € 554 €
- € - € 198 € - € - € - € 496 € - € - €
65 € 65€ 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 €
- € - € - € - € - € - € - € - € - €
84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 €
- € - € - € - € - € 50€ - € - € - €
20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€ 20€
224 € 224 € 224 € 224 € 224 € 224 € 224 € 224 € 224 €
2.738 € - € - € - € - € - € - € - € - €
- € - € - € - € - € - € - € - € 213 €
1.550 € 1.550 € 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€ 1.550€
TOTAL

MES10 MES11 MES12 ANOS5

226.342 €

- € - € - € 170.500 €
- € - € - € 55.842 €
12.830 €

554 € 554 € 554 € 6.648 €
496 € - € - € 1.190 €
65€ 65 € 244 € 959 €
- € - € - € - €
84 € 84 € 84 € 1.010 €
- € - € 50€ 100 €
20€ 20€ 20€ 240 €
224 € 224 € 224 € 2.684 €
2.951€

- € - € - € 2.738 €
- € - - € 213 €
18.600 €

1.550 € 1.550€ 1.550€  18.600 €
127 €

260.850 €
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Anexo XVI: Cuenta de Pérdidas y Ganancias

Tabla 33. Cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional

CONCEPTO ANO 1 ANO2 ANO 3 ANO 4 ANO5
INGRESOS DE EXPLOTACION 97.634 € 135911 € 182.385 € 339.737 € 369.467 €
Venta de viviendas 88.993 € 129.990 € 177.776 € 332.082 € 361.375€
Ingresos por arrendamientos 6.242 € 5922 € 4.609 € 7.655 € 8.091 €
Subvencion de capital 2.399 € - € - € - € - €
GASTOS DE EXPLOTACION 92.872 € 118.974 € 148.560 € 250.281 € 260.850 €
VARIACION DE EXISTENCIAS - € - € - € - € - €
DETERIORO DE EXISTENCIAS - € - € - € - € - €
RTADO. DE EXPLOTACION 4.761 € 16.937 € 33.826 € 89.456 € 108.617 €
Costes del personal no laboral - € - € - € - € - €
BAII 4.761 € 16.937 € 33.826 € 89.456 € 108.617 €
Gastos financieros - € - € - € 182 € - €
BAI 4.761 € 16.937 € 33.826 € 89.274 € 108.617 €
Tipo impositivo 15% 15% 23% 23% 23%
Impuestos (IS) 714 € 2541 € 7.780 € 20.533 € 24.982 €
RESULTADO DEL EJERCICIO 4.047 € 14.397 € 26.046 € 68.741 € 83.635€

Fuente: Elaboracion propia



Anexo XVII: Liquidacion trimestral de IVA

Este apartado supone una de las cuestiones mas habituales que se plantea al realizar operaciones a través de una S.L. como es nuestro caso. Como
bien sabemos, el [IVA es un impuesto indirecto que, en el caso de actividades econdmicas e inversiones, opera con el mismo criterio para personas
fisicas y para empresas, es decir, en funcion de la actividad desarrollada. En el caso del modelo de negocio de House Flipping, la facturacion viene
determinada por la venta final de los pisos que se produce exenta de IVA, ya que las viviendas de segunda mano tributan por el ITP. En este
sentido, podemos decir que en esta actividad no se repercute IVA en la venta final, sin embargo, segiin la normativa, el IVA es deducible cuando
los bienes y servicios estan relacionados con la actividad empresarial, tienes facturas validas, y tu negocio esta registrado en el régimen de IVA.
Por estos motivos, para el desarrollo de nuestro plan econdmico financiero hemos considerado que nuestro IVA sera deducible y hemos procedido
a calcular la liquidacion trimestral de dicho impuesto.

Tabla 34. Liquidacion IVA trimestral ejercicio uno

CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENERO
HP IVA SOPORTADO 1.074 € 3.014 € 156 € 156 € 156 € 156 € 156 € 156 € 156 € 260 € 156 € 156 € - €
HP IVA REPERCUTIDO - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
HP DEUDORA/ACREEDORA - 1.074€ - 3.014€ - 156€ - 156€ - 156€ - 156€ - 156€ - 156€ - 156€ - 260€ - 156€ - 156€ - €
LIQUIDACION TRIMESTRAL - 4243 € - 468 € - 468 € - 572€
RESULTADO COBRAR/PAGAR - 4243 € -4.711€ -5.179 € -5.751€

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 35. Liquidacion IVA trimestral ejercicio dos

CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC ENERO
HP IVA SOPORTADO 157 € 4.848 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 261 € 157 € - €
HP IVA REPERCUTIDO - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
HP DEUDORA/ACREEDORA - 157€ - 4848€ - 157€ - 157€ - 157€ - 157€ - 157€ - 157€ - 157€ - 157€ - 2061€ - 157€ - €
LIQUIDACION TRIMESTRAL - 5.162 € - 470€ - 470€ - 575¢€
RESULTADO COBRAR/PAGAR - 5.162 € -5.632 € -6.102 € -6.677 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 36. Liquidacion IVA trimestral ejercicio tres

CONCEPTO ENE FEB
HP IVA SOPORTADO 158 € 5.024 €
HP IVA REPERCUTIDO - € - €
HP DEUDORA/ACREEDORA - 158€ - 5.024€

LIQUIDACION TRIMESTRAL

RESULTADO COBRAR/PAGAR

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 37. Liquidacion IVA trimestral ejercicio cuatro

CONCEPTO ENE FEB
HP IVA SOPORTADO 165 € 10.825 €
HP IVA REPERCUTIDO - € - €
HP DEUDORA/ACREEDORA - 165€ -10.825€

LIQUIDACION TRIMESTRAL

RESULTADO COBRAR/PAGAR

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 38. Liquidacion IVA trimestral ejercicio cinco

CONCEPTO ENE FEB
HP IVA SOPORTADO 172 € 11.898 €
HP IVA REPERCUTIDO - € - €
HP DEUDORA/ACREEDORA - 172€ -11.898€

LIQUIDACION TRIMESTRAL

RESULTADO COBRAR/PAGAR

Fuente: Elaboracion propia

MAR ABR
158 € 158 €
R - € -
- 158€ - 158€ -
- 5340 €
- 5340 €
MAR ABR MAY
206 € 165 € 165€
- € - € - €
206€ - 165€ - 165€
- 11.196 €
- 11.196 €
MAR ABR MAY
213 € 172 € 172€
- € - € - €
213€ - 172€ - 172€
- 12283€
- 12283€

MAY
158 €

158€ @ -

JUN
158 €

- €

158 €

JUN
165 €

JUN
172 €

- €

- 172€ -

JUL AGO
158 € 158 €
- € - €
- 158€ - 158€
- 473€
-5813€

JUL AGO

269 € 165€

- € - €
260€ - 165€ -
494 €

11.689 €

JUL AGO

276 € 172€

- € - €
276€ - 172€ -
s15€

12.799 €

SEP OCT NOV DIC ENERO
262 € 158 € 158 € 175 € - €
- € - € - € - € - €
- 262€ - 158€ - 158€ - 175€ - €
- 577¢€ - 491€
-6.390 € - 6.880 €
SEP OCT NOV DIC ENERO
165 € 269 € 165 € 201 € - €
- € - € - € - € - €
165€ - 269€ - 165€ - 201€ - €
- 598 € - 634 €
- 12.287€ - 12921 €
SEP OCT NOV DIC ENERO
172 € 276 € 172 € 209 € - €
- € - € - € - € - €
172€ - 276€ - 172€ - 209€ - €
- 619 € - 657 €
- 13.418 € - 14.075 €
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Anexo XVIII: Prevision de Tesoreria
Tabla 39. Flujos de tesoreria ejercicio uno

CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Saldo inicial - € 61.645 € 43.355 € 41.531 € 39.707 € 37.883 € 34.925 € 33.101 € 31.277 € 29.325 € 115.114 € 112.510 €
COBROS
Cobro de Ventas - € - € - € - € - € - € - € - € - € 88.993 € - € - €
Cobros de Alquiler - € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € - € - € - €
Subvenciones 2.399 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Capital/Recursos Propios 70.000€ - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Préstamos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
TOTAL COBROS 72.399€ 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 780 € 88.993 € - € - €
PAGOS
Inversiones en Inmovilizado 5.159 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Compra Viviendas - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Trabajos Realizados por Otras Empresas - € 13.430 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Arrendamientos y Canones 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 €
Servicios Profesionales Independientes - € 99 € - € - € - € - € - € - € - € 496 € - € - €
Otros Servicios 478 € 144 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 € 65 €
Transportes - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Primas de Seguros 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 €
Servicios Bancarios - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Publicidad 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 €
Suministros 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 € 207 €
Licencia de Actividad 1.000 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Licencia de Obras e ICIO 660 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
IBI - € - € - € - € - € - € - € - € 128 € - € - € - €
Sueldos y Salarios Personal Contratado 1.134 € 1.134 € 1.134 € 1.134 € 1.134 € 2.268 € 1.134 € 1.134 € 1.134 € 1.134 € 1.134 € 2.268 €
SS Personal Contratado 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 € 363 €
Cuota Autdbnomos 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 € 80 €
Devolucion Préstamo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos Financieros - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
TOTAL PAGOS 9.680 € 16.056 € 2.448 € 2.448 € 2.448 € 3.582 € 2.448 € 2.448 € 2.576 € 2.944 € 2.448 € 3.582 €
IVA SOPORTADO 1.074 € 3.014€ 156 € 156 € 156 € 156 € 156 € 156 € 156 € 260 € 156 € 156 €
DIFERENCIA COBROS Y PAGOS 61.045€ - 18.290€ - 1.824€ - 1.824€ -1.824€ - 2958€ - 1.824€ - 1.824€ - 1952€ 85789€ - 2.604€ - 3.738€
SALDO FINAL 61.645€ 43.355 € 41.531 € 39.707 € 37.883 € 34.925€ 33.101 € 31.277 € 29.325€ 115.114€  112.510 € 108.772 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40.Flujos de tesoreria ejercicio dos

CONCEPTO ENE FEB MAR ABR MAY JUN JUL AGO SEP OCT NOV DIC
Saldo inicial 111.259 € 48.440 € 19.484 € 17.559 € 15.635 € 13.710 € 11.736 € 9.097 € 7172 € 5.106 € 3.181 € 129.988 €
COBROS
Cobro de ventas - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € 129.990€ - €
Cobros de alquiler - € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € - € - €
Subvenciones - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Capital/recursos propios - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Préstamos - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
HP DEUDORA 5.751 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
TOTAL COBROS 5.751 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 658 € 129.990€ - €
PAGOS
Inversiones en inmovilizado - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Compra viviendas 64.900 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Trabajos realizados por otras empresas - € 22.159 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Arrendamientos y canones 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 € 496 €
Servicios profesionales independientes - € 99 € - € - € - € - € - € - € - € - € 496 € - €
Otros servicios 65€ 147 € 65 € 65€ 65€ 65 € 65 € 65€ 65€ 65 € 65€ 65 €
Transportes - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Primas de seguros 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 € 84 €
Servicios bancarios - € - € - € - € - € 50€ - € - € - € - € - € 50€
Publicidad 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 € 20 €
Suministros 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 € 211 €
Licencia de obras e ICIO 1.088 € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
IBI - € - € - € - € - € - € - € - € 142 € - € - € - €
Remuneracion socio 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 € 1.550 €
Devolucion préstamo - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Gastos financieros - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - € - €
Impuesto de Sociedades - € - € - € - € - € - € 714 € - € - € - € - € - €
TOTAL PAGOS 68.414 € 24.766 € 2.426 € 2.426 € 2.426 € 2.476 € 3.140 € 2.426 € 2.568 € 2.426 € 2922 € 2.476 €
IVA SOPORTADO 157 € 4.848 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 157 € 261 € 157 €
DIFERENCIA COBROS Y PAGOS -62.820€ -28.956€ - 1.925€ - 1.925€ - 1.925€ -1.975€ - 2.639€ -1.925€ -2.067 € -1.925€ 126.807 € -2.633 €
SALDO FINAL 48.440 € 19.484 € 17.559 € 15.635 € 13.710 € 11.736 € 9.097 € 7172 € 5.106 € 3.181 € 129.988 € 127.356 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 41. Flujos de tesoreria ejercicio tres

CONCEPTO
Saldo inicial
COBROS
Cobro de ventas
Cobros de alquiler
Subvenciones
Capital/recursos propios
Préstamos
HP DEUDORA
TOTAL COBROS
PAGOS

Inversiones en inmovilizado

Compra viviendas

Trabajos realizados por otras

empresas
Arrendamientos y cdnones

Servicios profesionales indep.

Otros servicios
Transportes

Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad

Suministros

Licencia de obras e ICIO
IBI

Remuneracion socio
Devolucion préstamo
Gastos financieros
Impuesto de Sociedades
TOTAL PAGOS

IVA SOPORTADO

DIFERENCIA COBROS Y PAGOS

SALDO FINAL
Fuente: Elaboracion propia

ENE
127.356 €

6.677 €
6.677 €

- €
93.500 €

97.063 €
158 €
90.543 €

36.812 €

FEB
36.812 €

658 €

an oD

658 €

- €
- €

23.075€

496 €
99 €
65 €

25.604 €
5.024 €
-29.970 €
6.842 €

MAR
6.842 €

- €
658 €

2.430 €
158 €

- 1.929€
4913 €

158 €
- 1.929€
2.984 €

MAY
2.984 €

JUN JUL
1.054 € - 925€ -
- € - €
658 € 658 €
- € -

- € - €

- € - €

- € - €
658 € 658 €
- € - €

- € - €

- € - €
496 € 496 €
- € - €
65 € 65 €
- € - €
84 € 84 €
50€ - €
20€ 20€
215 € 215€
- € - €

- € - €
1.550 € 1.550 €
- € - €

- € - €

- € 2.541 €
2.480 € 4.971 €
158 € 158 €
1.979 € - 4470€
- 925€ - 5395€

AGO
5.395€

- €
658 €

'
a

- €
1.550 €
- €
- €
- €
2.430 €
158 €
- 1.929€
- 7324€

SEP
7.324 €

177.776 €

177.776 €

262 €
174475 €
167.151 €

€
€
€
€
€

OCT
167.151 €

'
A MDD DD DD

2.430 €
158 €
- 2.588¢€
164.563 €

NOV
164.563 €

'
A MDD DD DD

- €
1.550 €

- €

- €

- €
2.430 €
158 €
- 2.588¢€
161.976 €

DIC
161.976 €

'
A MDD DD DD

1.550 €
- €
- €
- €
2.564 €
175 €
- 2740 €
159.236 €
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Tabla 42. Flujos de tesoreria ejercicio cuatro

CONCEPTO
Saldo inicial
COBROS
Cobro de ventas
Cobros de alquiler
Subvenciones
Capital/recursos propios
Préstamos
HP DEUDORA
TOTAL COBROS
PAGOS
Inversiones en inmovilizado
Compra viviendas

Trabajos realizados por otras
empresas

Arrendamientos y cdnones
Servicios profesionales indep.
Otros servicios
Transportes

Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad

Suministros

Licencia de obras e ICIO
IBI

Remuneracion socio
Devolucion préstamo
Gastos financieros
Impuesto de Sociedades
TOTAL PAGOS

IVA SOPORTADO

DIFERENCIA COBROS Y PAGOS

SALDO FINAL
Fuente: Elaboracion propia

ENE

159.236 €

- €
- €
- €
- €
5.764 €
6.880 €
12.644 €

- €
165.000 €

- €

524 €
- €
65 €
- €
84 €
- €
20€
219€
2.490 €
- €
1.550 €
467,75 €
27,75 €
- €
170.448 €
165 €

- 157.968 €

1.269 €

FEB
1.269 €

50.765 €
524 €

1.550 €
470,00 €
25,50 €

MDD D D

€
€

- €

53.723 €
10.825 €
- 64.548€
- 63.280€

MAR

- 63.280 €

- €
1.550 €
472,27 €
23,23 €
- €
3.156 €
206 €
- 1.970€
- 65.250 €

ABR
- 65250 €

- €

1.550 €
474,54 €
20,96 €
- €
2.958 €
165 €
-1.731€
- 66.981€

MAY
- 66.981 €

1.550 €
476,82 €
18,68 €
- €
2.958 €
165 €
- 1.731€
- 68.712 €

JUN
- 68.712 €

1.550 €
479,12 €
16,38 €
- €
3.008 €
165 €
- 1.781 €
- 70.493 €

JUL
- 70.493€

166.041 €

1.550 €
481,43 €
14,07 €
7.780 €
11.234 €
269 €
155.234€
84.742 €

AGO
84.742 €

1.550 €
483,74 €
11,76 €
- €
2.958 €
165 €
-2427€
82.315€

SEP

82.315 €

1.550 €
486,07 €
9,43 €
- €
3.171€
165 €
-2.640 €
79.676 €

OCT
79.676 €

166.041 €
- €
- €
- €
- €
- €
166.041 €

1.550 €
488,41 €
7,09 €
- €
3454 €
269 €
162.318 €
241.994 €

NOV
241.994 €

'
an d MDD DD D

- €
1.550 €
490,76 €
4,74 €
- €
2.958 €
165 €
-3.123 €
238.872 €

DIC
238.872 €

'
an d MDD DD D

1.550 €
493,09 €
2,37€
- €
3.181€
201 €
-3382€
235.489 €
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Tabla 43. Flujos de tesoreria ejercicio cinco

CONCEPTO
Saldo inicial
COBROS
Cobro de ventas
Cobros de alquiler
Subvenciones
Capital/recursos propios
Préstamos
HP DEUDORA
TOTAL COBROS
PAGOS

Inversiones en inmovilizado

Compra viviendas

Trabajos realizados por otras

empresas
Arrendamientos y cdnones

Servicios profesionales indep.

Otros servicios
Transportes

Primas de seguros
Servicios bancarios
Publicidad

Suministros

Licencia de obras e ICIO
IBI

Remuneracion socio
Devolucion préstamo
Gastos financieros
Impuesto de Sociedades
TOTAL PAGOS

IVA SOPORTADO

DIFERENCIA COBROS Y PAGOS

SALDO FINAL
Fuente: Elaboracion propia

ENE
235.489 €

[CEROCRRORE)

12.921 €
12.921 €

- €
170.500 €

175735 €
172 €
- 162.986 €
72.503 €

FEB
72.503 €

55.842 €
554 €

A MDD DD DD

€
€

- €

58.338 €

11.898 €
70.237 €

2.267 €

MAR
2.267 €

1.471 €

1.550 €
- €
- €
- €
2.695 €
213 €
-1.437€
830 €

1471 €

1.471 €

- €
2.497 €
172 €

- 1.197€
- 368 €

- €
2.497 €
172 €

- 1.197€
- 1.565 €

JUN
-1.565 €

180.688 €
736 €

an am

- €
181.423 €

172 €
178.705 €
177.140 €

JUL
177.140 €

- €
736 €

'
a

20.533 €
23.526 €
276 €

23.066 €
154.074 €

AGO
154.074 €

- €
736 €
- €

172 €
-1.933 €
152.141 €

SEP
152.141 €

- €
736 €

149.995 €

OCT
149.995 €

- €
736 €

147.462 €

NOV
147.462€

180.688 €
- €
- €
- €
- €
- €
180.688 €

172 €
178.019 €
325.481 €

DIC
325.481 €

'
A MDD DD DD

322.546 €
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Anexo XIX: Balance de Situacion
Tabla 44. Balance de situacion previsional

CONCEPTO
ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado intangible
Aplicaciones informaticas
Concesiones administrativas
Inmovilizado tangible
Mobiliario
Equipos informaticos
Inmovilizado Financiero
Amortizacion acumulada
ACTIVO CORRIENTE
Existencias
Clientes
Hacienda Publica (deudor por IVA)
Tesoreria
TOTAL ACTIVO
PATRIMONIO NETO Y PASIVO
FONDOS PROPIOS
capital social
reservas
resultados del ejercicio
resultado de ejercicios anteriores
Subvenciones, donaciones y legados recibidos
PASIVO NO CORRIENTE
Deudas a I/p por préstamps recibidos
Otra financiacion a largo plazo
PASIVO CORRIENTE
Deudas a c/p con entidades de crédito
Proveedores varios
Hacienda Publica (acreedor por IS)
TOTAL PASIVO
PASIVO + PN

Fuente: Elaboracion propia

Aiio 1
4.360 €
1.487,25 €
1.487,25 €
- €
1.672,50 €
1.143,00 €
529,50 €
1.200,00 €
- €
117.010 €
- €
- €
5.750,63 €
111.259€
121.370 €

120.656 €
116.608 €
- €
4.047 €

121.370 €

Aiio 2
3.561 €
991,50 €
991,50 €

- €
1.369,00 €
1.016,00 €

353,00 €
1.200,00 €

- €
134.032 €

- €

- €
6.676,97 €
127.356 €
137.593 €

135.052 €
116.608 €
4.047 €
14.397 €
- €
- €
- €
- €
- €
2.541 €
- €
- €
2.541 €
2.541 €
137.593 €

Aiio 3
2.761 €
495,75 €
495,75 €
- €
1.065,50 €
889,00 €
176,50 €
1.200,00 €
- €
166.117 €
- €
- €
6.880,45 €
159.236 €
168.878 €

161.098 €
116.608 €
18.444 €
26.046 €
- €
- €
- €
- €
- €
7.780 €
- €
- €
7.780 €
7.780 €
168.878 €

Aiiio 4
1.962 €
- €
- €
- €
762,00 €
762,00 €
- €
1.200,00 €
- €
248.410 €
- €
- €
12.921,10 €
235.480 €
250.372 €

229839 €
116.608 €
44.490 €
68.741 €

- €

- €

- €

- €

- €
20.533 €

- €

- €
20.533 €
20.533 €
250.372 €

Ao 5
1.835 €
- €
- €
- €
635,00 €
635,00 €
- €
1.200,00 €
- €
336.621 €
- €
- €
14.074,60 €
322.546 €
338.456 €

313474 €
116.608 €
113.231 €
83.635€

- €

- €

- €

- €

- €
24.982 €

- €

- €
24982 €
24982 €
338.456 €
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Anexo XX: Ratios
Tabla 45. Ratios de Liquidez

CONCEPTO FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ratio de liquidez AC/PC 335,81 59,72 24,16 12,21 13,42
Tesoreria (DISPONIBLE + REALIZABLE) /PC 318,95 56,63 23,10 11,53 12,83
Disponibilidad DISPONIBLE/PC 318,95 56,63 23,10 11,53 12,83

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 46. Ratios de Endeudamiento

CONCEPTO FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Ratio de Endeudamiento PASIVO/PN 0,0029 0,0163 0,0407 0,0812 0,0741
Calidad de la Deuda PC/PASIVO 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Solvencia ACTIVO/PASIVO 348,59 61,36 24,59 12,31 13,50
Autonomia PN/PASIVO 347,59 60,36 23,59 11,31 12,50

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 47. Ratios de Rotacion de Activos

CONCEPTO FORMULA ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rotacion de Activo VENTAS/ACTIVO 0,801 1,022 1,148 1,441 1,157
Rotacion de ANC VENTAS /ANC 21,84 38,17 66,05 173,16 201,34
Rotacion de AC VENTAS/AC 0,8316 1,0501 1,1679 1,4536 1,1633

Fuente: Elaboracion propia



Tabla 48. Ratios de Rentabilidad Economica

CONCEPTO
Rentabilidad Econdmica

Margen de Ventas

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 49. Ratios de Rentabilidad Financiera

CONCEPTO
Rentabilidad Financiera
Apalancamiento Financiero

Efecto Fiscal

Fuente: Elaboracion propia

FORMULAS
(BAII/ACTIVO) x 100
(BAII/VENTAS) x 100

FORMULAS

(BAI/PN) x 100

(ACTIVO/PN) * (BAI/BAII)

RESULTADO/BAI

ANO 1
1,91 %
2,39 %

ANO 1
1,92%
1,00
85,00%

ANO 2
10,87 %
10,63 %

ANO 2
11,05%
1,02
85,00%

ANO 3
17,68 %
15,41 %

ANO 3
18,43%
1,04

77,00%

ANO 4
35,52 %
24,65 %

ANO 4
38,44%
1,08

77,00%

ANO 5
32,21 %
27,85 %

ANO 5
34,79%
1,08
77,00%
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