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RESUMEN EJECUTIVO

INTRODUCCION

El sector inmobiliario, es un importante motor econdmico en cualquier pais, asi como la necesidad de

vivienda es consustancial al ser humano.

El principal objetivo del trabajo es desarrollar un plan de negocios, que determine la viabilidad de que
una empresa inmobiliaria para llevar a cabo una promocidn inmobiliaria a partir de contenedores

reciclados en Espaiia.

El estudio de la situacién actual del mercado se ha realizado con dos herramientas metodoldgicas: el

analisis PESTEL y el modelo de las 5 Fuerzas de Pérter.

SECTOR. ANALISIS PESTEL

Se analizan seis factores que resumen la situacién del sector en Espaiia:

e Factores politicos: Espafia es una democracia y un estado de derecho, dividido en Comunidades
Auténomas. Cuenta con un sistema politico estable y no se prevén cambios a corto plazo. El acceso
a la vivienda de sus ciudadanos es un derecho recogido en la Constitucion, siendo Madrid y
Barcelona dos de las ciudades mas atractivas en cuanto a inversion y desarrollo inmobiliario.

e Factores econdmicos: los datos de los Ultimos afios apuntan a un crecimiento del empleo y del
PIB, por lo que la reactivacién econémica del pais tras la crisis financiera del 2008 es un hecho.

e Factores socioculturales: La esperanza de vida en Espafia, es alta y crece progresivamente, al igual

gue su poblacidn. En cuanto a la vivienda, existen dos tendencias claras: la reduccién del nimero
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de miembros que componen un hogar con la aparicion de familias monoparentales, asi como la
disminucién del tamafio de la superficie necesaria para los mismos.

Factores tecnoldgicos: Espafa es un pais donde el acceso a Internet es sencillo y son cada vez mas
las personas que hacen uso de esta herramienta. En el aspecto laboral, destaca el aumento e
importancia del comercio electrénico en la mayoria de los sectores.

Factores medioambientales: existe una creciente corriente de compromiso para cuidar el medio
ambiente, dirigida por la Union Europea y ejecutada eficazmente por el propio pais. Asi lo
demuestra también el ranking realizado en el Enviromental Performance Index (EPI) en el que
Espafia ocupa una destacada séptima posicidn.

Factores legales: el hecho de pertenecer a la Unién Europea crea un entorno estable a corto y
largo plazo, con cierta pérdida de autonomia nacional. Espafia es un pais en el que se respetan los
derechos a los ciudadanos y de los consumidores. Especificamente en el sector inmobiliario,
existen dos leyes que a grandes rasgos regulan el mercado de la vivienda: la Ley de Ordenacién de
Edificacion (LOE) y el Codigo Técnico de la Edificacion (CTE). Estas leyes son de ambito nacional,
contando los ayuntamientos con normas urbanisticas especificas en sus Planes Generales de

Ordenacién Urbana y/o sus normas subsidiarias.
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COMPETENCIA. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER

Tabla 1. Cinco Fuerzas de Porter.

PODER NEGOCIADOR PROVEEDORES

Duefiio del solar: bajo

Empresa constructora: medio

Banco: medio-alto

TRABAJO FIN DE GRADO
ALVARO BELLIDO ARROYO

PRODUCTOS
COMPETENCIA POTENCIAL COMPETENCIA ACTUAL SUSTITUTIVOS
No existen economias de escala Tasa de crecimiento positiva Ninguno

Nula lealtad de los clientes

Numero de competidores bajo

Posibilidad de financiacion

Alto grado de diferenciacion

PODER NEGOCIADOR CLIENTES

Comprador de viviendas: Nulo

Fuente: elaboracion propia.

Se analizan las cinco fuerzas, resumidas en la tabla 1:

e Competencia actual: la tasa de crecimiento del mercado inmobiliario vuelve a presentar una

tendencia positiva. La crisis inmobiliaria ha hecho que el nimero de empresas promotoras

haya sufrido una importante reduccidn, por lo que se presenta un buen momento en cuanto

a nivel de competencia. El alto grado de diferenciacién de las viviendas también conducen a

una menor rivalidad.

e Competencia potencial: la no existencia de economias de escala reduce los posibles

movimientos de las companiias que actluan en el sector ante la entrada de un nuevo

competidor. La nula lealtad de los clientes a las promotoras inmobiliarias aminora las barreras

de entrada. Cada vez son mas las posibilidades que se ofrecen para financiar proyectos por

parte de las entidades bancarias.
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Poder negociador de los proveedores: En el presente trabajo se consideran tres proveedores
diferentes: el duefio del solar, la empresa encargada de la construccion de las viviendas y el

banco que financia el proyecto.

El duefio del solar apenas cuenta con poder de negociacidn, ya que el precio del suelo no viene
determinado por él mismo, sino por las caracteristicas del suelo (urbanizado, ubicacion...). No

tiene capacidad de imponer sanciones y existe una gran oferta.

La empresa constructora tiene la ventaja de que sean limitadas las compafiias capaces de
disefiar las viviendas contenedor. Sin embargo, se han encontrado mas empresas
especializadas de las que se esperaban como Custom Home, Recicont o Conten House. Se

considera que el poder de negociacién de estas empresas es medio.

Por ultimo, las entidades bancarias son el proveedor que cuenta con mayor poder. Sin
embargo, en el momento actual los bancos estén muy interesados en financiar proyectos, y

han rebajado las restricciones que ejercian en afios anteriores.

Poder negociador de los clientes: es bajo para viviendas de nueva planta, debido a varios
factores: la existencia de un gran nimero de compradores de viviendas en comparacién con
la oferta inmobiliaria, la falta de organizacién entre ellos, y la mds que improbable integracién
hacia atras.

Productos sustitutivos: la amenaza es practicamente insignificante, ya que no existen
productos con la funcién de una vivienda sin serla.

Si se considerara el alquiler como producto sustitutivo de la venta, también se llegaria a la
conclusién de que el aumento del alquiler también favorece el de la venta, resultando

beneficiado el proyecto propuesto.
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ANALISIS DE LA EMPRESA

Tras estudiar el mercado, se realiza un analisis de la empresa que se desea organizar. Este se divide

en dos partes:

e Explicacién de las fases a realizar.

e Analisis DAFO.

FASES

Las fases en las que se divide el proyecto se pueden resumir en tres.

e Seleccidn del terreno. Estudio de distintos solares que estén a la venta, determinando cual de ellos
es el idéneo para realizar la promocion inmobiliaria.

e Seleccidn de la constructora y desarrollo del proyecto. Una vez comprado el terreno, se inicia la
construccion de las viviendas, que se realizard a través de una empresa constructora especializada,
a la que se le encargara el proyecto.

e Comercializacién de las viviendas. Por ultimo, y practicamente en paralelo a las dos tareas

anteriores, ya que abarca toda la duracién del proyecto, esta la comercializacion de las viviendas.

ANALISIS DAFO

El andlisis DAFO se resume en la Tabla 2.
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Tabla 2. Analisis DAFO.

DEBILIDADES FORTALEZAS

Precio
Posibilidad de ofrecer un producto de igual o
mayor calidad a un precio mds bajo.

Tiempo invertido

Reduccion del tiempo de construccion en
comparacién con las obras convencionales.

Calidad
Capacidad de experimentar con modelos de la
vivienda final que permiten seleccionar los
mejores materiales para su construccion.

Inmadurez del producto
Proceso constructivo poco maduro en Espafia,
falta de informacién que sirva como base para
el comportamiento de la compaiiia en
situaciones imprevistas.

Dependencia de terceros Seguridad de los trabajadores
Dependencia de otras companiias o entidades | Mayor seguridad de los trabajadores al llevar
para alcanzar el éxito. Tanto la empresa a cabo el trabajo en un taller, ya que se evitan
constructora como la entidad financiera son | las alturas y la posibilidad de caida de objetos
socios claves para que el negocio se lleve a pesados. El sector de la construccién tiene
cabo. uno de los mayores indices de siniestralidad

de Espaia
Reciclado
Tarea de reciclaje favorable para el medio
ambiente
AMENAZAS OPORTUNIDADES

Desconfianza del mercado
Producto poco extendido en el pais, por lo
gue se desconoce con exactitud la respuesta
de los clientes.

Asociacidn precio-calidad
Prejuicios generados por el origen de la
vivienda o por el precio mas reducido.

Rigidez de planes urbanisticos
Planes urbanisticos actuales disefiados para
las viviendas convencionales que se pueden
ajustar al terreno. En el caso de las viviendas
modulares aparece la limitacién de tamafio
gue permiten las dimensiones de los
contenedores.

Reactivacidon econdmica
Momento de reactivacion de la economiay
del sector inmobiliario.

Fuente: elaboracion propia.
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PLAN DE MARKETING

Tras los andlisis del entorno y de la empresa, y establecimiento de la estrategia a seguir, se lleva a

cabo el Plan de Marketing.

Se determina el perfil del potencial cliente, distinguiendo dos posibilidades:

e C(liente joven: se le supone una persona de no mas de 30 afios, en busca de su primera
vivienda.
e Cliente inversor: perfil de persona con capacidad adquisitiva media alta, cuyo objetivo es

invertir su dinero en mercados que aporten rentabilidad.

Para llegar al segmento de mercado seleccionado se realiza una campana de publicidad que cuenta

con:

e Material grafico: consistente en planos de la vivienda y del edificio, memoria de calidades
comerciales y tarjeta de visita del comercial.

e Publicidad en Internet: inserciones en Idealista.com y en Pisos.com, dos de los portales
inmobiliarios mas conocidos y referencia habitual para los potenciales clientes.

e Alianzas con instituciones, empresas y equipamientos cercanos: como colegios, hospitales,
mercados, etc. con el fin de establecer acuerdos para anunciarse en tablones de anuncios o
paginas webs.

e Piso piloto: vivienda amueblada y decorada para que los clientes puedan observar con mas

detalle el producto que se les ofrece.
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e Ficha técnica y juridica de promocidn: se incluird toda la informacién de cardcter juridico y
técnico que determina la legislacidn de cara al consumidor (promotor, arquitectos/ingenieros,

director de obra, empresa constructora...)

Para alcanzar los objetivos hay que disefiar el equipo de trabajo. Aparecen cinco responsables y dos

puestos de trabajo necesarios para llevar a cabo el proyecto:

e Project Manager; encargado de: la gestion, organizacion y direccién de todos los responsables
del proyecto, asi como de crear y asegurar la estrategia a seguir.

e Responsable financiero; encargado de:

O Realizar el estudio econdmico y determinar la viabilidad del proyecto antes de ser
abordado.

0 Ajustary corregir sus previsiones en tiempo real, a medida que avanza la promocién.

0 Al finalizar la misma, llevar a cabo el estudio sobre los resultados econémicos
derivados del proyecto.

0 Conseguir la financiacién necesaria para el proyecto.

O Gestionar el pago de los impuestos, tasas y aranceles; asi como las obligaciones
fiscales y las relacionadas con la contratacién de personal.

e Responsable técnico; figura intermediaria entre la promotora y la empresa constructora,
encargada de asegurar que el producto final se ajuste a las caracteristicas solicitadas y de que
se cumplan los requerimientos en cuanto a plazo, precio y calidad.

e Responsable juridico; encargado de:

0 Llevar a cabo los contratos tanto con clientes como con proveedores.
0 Cumplimiento de la normativa urbanistica, en colaboracién con el departamento

técnico.
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O Respuesta ante posibles denuncias posteriores por posibles desperfectos en las
viviendas.

0 Interlocutor ante notarios y registradores de cara a dar de alta la promociény elaborar
la documentacidn necesaria para la venta final de las viviendas.

e Responsable comercial; es la maxima autoridad del area, siendo el encargado de llevar a cabo
el estudio de mercado, asi como establecer la estrategia publicitaria, el plan de medios y su
seguimiento.

e Comercial de la promocidn; tiene una dependencia directa del responsable. Su tarea la
desarrollard en el piso piloto y sera la de informar a los clientes sobre:

O Las caracteristicas de la promocidon inmobiliaria y las ventajas de las vivienda-
contenedor, buscando la venta sobre plano.

0 Laforma de pago, es decir, un 5% en concepto de reserva, un 15% hasta la entrega de
llaves en forma de mensualidades, y el resto a la escrituracidon de las viviendas
terminadas.

0 Deberd realizar informes mensuales para conocer la aceptacién del producto y poder
tomar medidas correctoras, en su caso.

e Asistente; con funciones de:

0 Mantener un registro de llamadas de los interesados en las viviendas, sirviendo de
apoyo al drea comercial.

0 Enviar y recibir toda la informacién relativa al proyecto que requieran las distintas
areas de la promotora.

0 Llevar la contabilidad diaria de la empresa.
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PLAN ECONOMICO FINANCIERO

Para completar el plan de negocio, se realiza el Plan Econémico Financiero.

En primer lugar se realiza un flujo de caja, donde se detallan los gastos e ingresos y el momento en el

gue aparecen durante los 12 meses que se estima que dura el proyecto.

A partir de él, se lleva a cabo un plan de inversiones y cuatro balances trimestrales que resumen la
evolucidn econdmica del proyecto. También se han calculado dos de los ratios mas utilizados y que
mejor resumen la rentabilidad de un negocio, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa de Rentabilidad

Interna (TIR).

La Tabla 3 resume los resultados del analisis de los tres casos.

Tabla 3. Resumen previsiones econémicas.

CAPITAL
INICIAL VAN TIR
NECESARIO
PREVISIONES 100.000,00 € | 241.817,81 €| 23,94%

ESCENARIO OPTIMISTA 65.000,00 €| 253.483,13 €| 29,16%
ESCENARIO PESIMISTA 180.000,00 € | 150.341,97 €| 12,39%

Fuente: elaboracion propia.
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CONCLUSIONES

e Elnegocio planteado es viable y una alternativa atractiva.

e La construccién con contenedores, es factible en Espafia, tanto a nivel legal como de
demanda de clientes.

e Construir utilizando contenedores como estructura prefabricada, es una opcidn mads

econdmica que la construccidn convencional.
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1 INTRODUCCION

1.1 JUSTIFICACION DE LA IDEA

Para introducir al lector en el presente trabajo, se comienza con una pequefia exposicién de las

razones que han llevado a elegir el tema propuesto.

El origen de la idea se encuentra en el barrio de Keetwonen, en Amsterdam, conocido por contar con
una promocion de 6 bloques, formados por 2 edificios de 5 plantas cada uno, cuyas viviendas son
contenedores adaptados para poder ser habitados. Se trata de una residencia de estudiantes, por lo
gue actualmente es una comunidad que cuenta con cafeteria, supermercado, oficinas, area de

deportes y jardines exteriores.

En total, Keetwonen cuenta con mas de 1000 contenedores equipados con cuarto de bafio, cocina,
dormitorio y sala de estudio. Presentan un gran ventanal en una de sus caras que permite la entrada

de luz natural y cuentan ademas con de sistema de ventilacion, Internet y calefaccion.

A pesar de que ya se habian utilizado contenedores como viviendas ante caso de catastrofes naturales
o superpoblacién, Amsterdam ha sido una ciudad pionera al usarlos para realizar viviendas

permanentes, convirtiendo a Keetwonen en la ciudad dormitorio mas importante del pais.

Se trata de un proyecto realizado por la empresa especializada en casas prefabricadas Tempohousing.
Comenzd en el 2005 y tan solo tardo un afio en completarse. Ademds de este, Tempohousing ha
llevado a cabo numerosos y destacados proyectos alrededor del mundo como otro barrio similar a
Keetwonen en la localidad de Diemen, también en Holanda; el Hotel Yenagoa en Nigeria; o Servotel,

en Haiti. [20]
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Figura 1. El barrio de Keetwonen, en Amsterdam.

Fuente: Tempohousing.

Ademas de Tempohousing, existen otras empresas que trabajan con contenedores operando por el
mundo, y las aplicaciones de este método constructivo han servido para construir de manera modular

casi cualquier tipo de inmueble, como:

Edificios de viviendas.

e Oficinas.
e Chalets de lujo.
e Hoteles.

e (Cafeterias.

e Piscinas.
e Colegios.
e Museos.

e Centros comerciales. [1]
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Las principales razones que llevan a considerar la construccion a partir del reciclaje de contenedores

son las siguientes:

El precio. El precio de una vivienda construida a la manera tradicional incurre en una serie de
gastos innecesarios en el caso de usar contenedores. Los principales costes que se pueden
ahorrar son los correspondientes a la cimentacidn, la estructura portante y los forjados,
tabiques y fachada. Estos elementos requieren para su ejecucién una numerosa mano de
obra, que provoca su encarecimiento. Construir las viviendas en serie y de forma
industrializada permite reducir el personal necesario, y por tanto, el proceso.

El tiempo de construccion. El tiempo que requiere levantar una casa modular en comparacion
con el de una vivienda convencional es menor, lo que genera unos mejores resultados en
cuanto al rendimiento econémico del negocio.

La calidad. La industrializacién de un proceso, ademads de resultar ventajoso en coste, también
hace mejorar la calidad del producto. La repetitividad de los procesos genera menos fallos.
Ademas, a diferencia de lo que ocurre en la construccién tradicional, se cuenta con la
capacidad de experimentar en un primer modelo de la vivienda final antes de ejecutar el
proyecto, pudiendo probar y seleccionar las mejores alternativas en términos de materiales,
formas y acabados para llevar la calidad a un nivel superior que en las viviendas tradicionales.
La seguridad del trabajador. Al llevar a cabo el trabajo en un taller, no existen riesgos como
llevar a cabo tareas a grandes alturas en andamios, fallos en estructuras o caidas de objetos
pesados.

El cuidado del medio ambiente. El hecho de utilizar contenedores que ya han finalizado su

vida util, hace que la construccion tenga también una componente de reciclaje. [2]
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Dadas las caracteristicas innovadoras que hacen que, cada vez mas, se lleven a cabo construcciones
de este estilo, surge la inquietud de conocer las razones por las que esta técnica no se encuentra

extendida y asentada en Espana.

Es por ello que lo que se tratara de hacer en este trabajo es analizar cudl es la situacidn actual del
mercado inmobiliario en las grandes ciudades espafiolas, utilizando el ejemplo de Madrid y asi estudiar
la viabilidad de que una empresa lleve a cabo un proyecto inmobiliario a nivel nacional en el que las
viviendas sean fabricadas con contenedores, siguiendo el modelo utilizado y testado por

Tempohousing.

Ademas, el hecho de contar, a nivel personal, con la capacidad de acceder a datos reales sobre el
sector inmobiliario espafiol y contar con el apoyo y la ayuda de profesionales que trabajan
actualmente en el mercado de la vivienda hace que se pueda realizar un trabajo realista, de forma que
el analisis de la viabilidad del uso de contenedores como estructura prefabricada para la construccion

de viviendas en Espafia sea lo mas veraz posible.

1.2 OBIJETIVOS

Los objetivos de este trabajo son los siguientes:

e Desarrollar el plan de negocio que determine la viabilidad de una empresa en la realizacion
de una promocidon inmobiliaria de viviendas construidas mediante el reciclaje de
contenedores maritimos que hayan finalizado su vida util. Dicha empresa se dedicard a buscar
terrenos urbanos de cardcter residencial con potencial atractivo, encargar la tarea
constructiva a una empresa especializada, y llevar a cabo la comercializacién de las viviendas.

e Analizar la aplicacién en Espafia de la construccién de viviendas con contenedores maritimos

tanto a nivel de demanda, como a nivel legislativo.
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e Comparar los costes reales en los que se incurre en una promocidn inmobiliaria llevada a cabo

utilizando el método convencional y el proceso alternativo propuesto.

1.3 ESTRUCTURA DEL TRABAIJO

Se expone a continuacién un analisis de los distintos capitulos del trabajo, a modo de resumen, con

el fin de que al lector le resulte mas sencillo localizar aspectos concretos del mismo.

e Andlisis del mercado. A través de dos métodos reconocidos y aceptados como son el andlisis
PESTELy el modelo de las 5 fuerzas de Porter, se lleva a cabo el estudio del sector inmobiliario,
tanto su evolucidon como la situaciéon actual.

El analisis PESTEL, considera una gran variedad de indicadores de ambito politico, econémico,
sociocultural, tecnoldgico, medioambiental y legal, que explican cdmo se encuentra el sector
en general.

Mientras que el modelo ideado por Michael Porter, es mas especifico, de manera que realiza
el estudio del entorno que afectaria a la empresa a través del andlisis de la competencia actual
y potencial, del poder negociador de clientes, proveedores y de los posibles productos
sustitutivos.

e Andlisis de la empresa. Se explica el plan de operaciones que sigue la compaifiia, diferenciando
tres procesos: la compra del suelo, el proceso constructivo y la comercializacién de las
viviendas. A pesar de que la construccién no es llevada a cabo directamente por la empresa,
es preciso un andlisis basico de lo que conlleva el uso de contenedores maritimos como
estructura prefabricada. Se lleva a cabo la descripcidn de un proyecto concreto realizado en
Madrid, de forma que se detalla la manera de seleccionar suelos atractivos, se realiza un
analisis de mercado, se aplica el método residual estatico para obtener el precio del suelo y

se obtiene una estimacién del precio de venta al que se podrian ofrecer las viviendas.
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Por ultimo se realiza un analisis DAFO de la empresa mediante el cual se determinan a nivel
interno debilidades y fortalezas, y a nivel externo amenazas y oportunidades.
Plan de marketing. Se realiza un estudio sobre la demanda que pueden abarcar las viviendas
contenedor. Para ello se analiza el producto desde el punto de vista del cliente para
determinar qué ventajas debe resaltar la compania. También se segmenta el mercado de
forma que aparecen dos potenciales clientes a los que se considera los principales posibles
demandantes:

0 Personas jévenes en busca de una primera vivienda.

0 Inversionista cuyo objetivo es entrar en mercados que aporten rentabilidad a su

dinero.

Ademds, se realiza una descripcion de la campafia de publicidad detallando las acciones de
comunicacion que se llevarian a cabo como el material gréfico, la publicidad en internet, las

alianzas con instituciones, empresas y equipamientos cercanos o el uso de un piso piloto.

Recursos humanos. Las compaiiias que actian en el mercado inmobiliario para su
funcionamiento, no requieren de un gran capital humano, siendo mas importante la calidad
de los trabajadores que su cantidad. Se pueden distinguir cuatro perfiles responsables:
financiero, técnico, juridico y comercial coordinados por un Project Manager o Jefe de
proyecto.

Plan econdmico financiero. Se realiza un flujo de caja, donde se detallan los gastos e ingresos
y el momento en el que aparecen a lo largo de la duraciéon del proyecto. A partir de él, se lleva
a cabo un plan de inversiones y cuatro balances trimestrales que resumen la evolucién
econdmica del proyecto. También se han calculado dos de los ratios mas utilizados y que
mejor resumen la rentabilidad de un negocio, el Valor Actual Neto (VAN) y la Tasa de

Rentabilidad Interna (TIR).
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Plan de contingencias. El andlisis de riesgos en sectores que funcionen a través de proyectos,
como el inmobiliario, se convierte en una tarea importante. Se pretende establecer una forma
de evaluar los posibles riesgos a los que estan expuestos los objetivos del proyecto, a través
de un andlisis sistematico. Consta de dos tablas y una lista, estas se conocen como, tablaescala
de impacto, tabla de probabilidad e impacto y lista de riesgos respectivamente. Haciendo uso
de las mismas, se puede determinar el riesgo que conlleva para la empresa entrar en un

determinado proyecto o comparar distintos trabajos para establecer el menos arriesgado.



CAPITULO 2. ANALISIS DEL

MERCADO
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2 ANALISIS DEL MERCADO

2.1 SECTOR. ANALISIS PESTEL

Se trata de una técnica que estudia el entorno a través cada uno de los factores que pueden tener

alguna influencia en la empresa propuesta. Los ambitos que esta herramienta estudia son:

e Politico: elementos como las politicas propias de cada pais o la inversidn del gobierno en el
mercado.

e Econdmico: analiza el nivel de desarrollo, la tasa de crecimiento del sector, la tasa de paroy
otros factores a nivel econdmico mas especificos que pudieran influir.

e Socio-culturales: se estudian las variables demograficas tales como la esperanza de vida o la
piramide poblacional.

e Tecnoldgicas: se establece el nivel de evolucién de la tecnologia, tanto de procesos como de
magquinaria, existente en el pais.

e Medioambientales: aspectos como la concienciacion medioambiental, el uso de materiales
mas respetuosos o las ayudas otorgadas por procesos ecoldgicos que tienen cada vez mas
importancia.

e Legales: se estudian aquellas medidas que puedan afectar, en cuanto a limitacion, beneficio,

o regulacién de la actividad que se va a realizar.

2.1.1 FACTORES POLITICOS

Espafia es una democracia, un estado de derecho y un estado de bienestar, que tiene una economia
social de mercado. La soberania corresponde al pueblo espafiol, es decir, a todos los espafioles, de él
derivan los poderes del estado: legislativo, ejecutivo y judicial. Es una monarquia parlamentariay tiene

un sistema de gobierno basado en la representacion parlamentaria.
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El Pais esta dividido en Comunidades Auténomas siendo uno de los estados mas descentralizados del

mundo. Se pueden diferenciar:

e Instituciones comunes para todo el territorio.
e 17 Comunidades Auténomas con amplios poderes.
e 2 ciudades auténomas.

e Mas de 8.100 entes locales o municipios.

Ademas, Espafia es miembro de la Unidn Europea y participa en este proyecto econdmico y politico.
Como tal, ha cedido competencias econdmicas y politicas a las instituciones europeas, compartiendo

su ejercicio con otros 28 Estados Miembros y sus ciudadanos.

Dadas estas caracteristicas, se puede considerar a Espafia como un pais idoneo para la creacién de

una empresa, ya que presenta una estabilidad politica con vistas de mantenerse. [3]

Ademds, la politica espafiola favorece al facil acceso a la vivienda de los ciudadanos. El propio

Ministerio de Fomento apunta en su pagina web que:

“Las politicas en materia de arquitectura, vivienda y suelo se inspiran en tres principios bdsicos: la

cohesidn social y territorial, la competitividad econémica y la sostenibilidad.

[..]

A partir de estos principios y lineas estratégicas, los ejes principales en los que se estructura la politica
son: la rehabilitacion; el acceso a la vivienda en alquiler; la calidad y la sostenibilidad de la edificacion
y del suelo en general; la rehabilitacion del patrimonio arquitectdnico, la puesta en valor del stock de
viviendas usadas vacias y la movilizacidn del stock de vivienda nueva; y la reconversion y reactivacion

del sector de la construccion”.
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Algunos de los programas de ayuda a la vivienda mds destacados son:

Subsidiacion de préstamos convenidos, que tiene el objetivo de mantener las ayudas para
facilitar el pago de las cuotas hipotecarias a las familias, reguladas en los planes estatales y/o
autondémicos de vivienda.

Ayuda al alquiler de la vivienda, que intenta facilitar el acceso y la permanencia en una
vivienda en régimen de alquiler a poblacidn con escasos medios econémicos.

Fomento de ciudades sostenibles y competitivas, para financiar la ejecuciéon de proyectos
basados en las lineas estratégicas tematicas siguientes: mejora de barrios, centros y cascos
histdricos, renovacién de dareas funcionalmente obsoletas, renovacion de areas para la
sustitucion de infravivienda, ecobarrios y zonas turisticas.

Implantacién del informe de evaluacién de los edificios, cuyo objetivo es el impulso de la
generalizaciéon de un informe de evaluacién de los edificios que incluya el andlisis de las

condiciones de accesibilidad, eficiencia energética y estado de conservacion de los mismos.

Todo esto hace de Espafia, en el aspecto de intenciones politicas, un entorno también atractivo para

la iniciacién de un negocio que actue en el sector inmobiliario. [4]

El afo 2017 trae consigo elecciones prevista en paises como Francia, Alemania y Holanda, lo que

genera una incertidumbre geopolitica todavia no determinada con exactitud. Las consecuencias del

Brexit o la llegada de Donald Trump a la Casa Blanca, se ha dejado notar en cuanto a las expectativas

en el sector inmobiliario europeo y espanol.

Sin embargo, el informe Tendencias del Mercado Inmobiliario en Europa 2017, elaborado por PwCy

el Urban Land Institute, apunta a que, a pesar de la moderacién del crecimiento, el mercado

inmobiliario sigue siendo atractivo por su buena relacién entre riesgo y sostenibilidad.
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En el mismo informe se sefala que “El mercado inmobiliario europeo es mds un sector de ciudades
que de paises”. En relacidn a esto, publica un ranking con las perspectivas de inversién y desarrollo

en treinta grandes capitales europeas.

Las conclusiones mas relevantes que se pueden extraer de este trabajo son que tanto Madrid como
Barcelona, estan dentro del grupo de las mds atractivas, ocupando las posiciones 9 y 16,

respectivamente, gracias a la mejora de la situacion econémica espafiola. [5]

En otro informe publicado por Seopan, titulado “Andlisis de la inversion en infraestructuras
prioritarias en Espafa’, se analiza la inversidn de la Administracién publica y la compara con la media

europea y las grandes potencias.

En comparacién con estas grandes potencias (Alemania, Francia, Reino Unido e Italia), Espafia
presenta un déficit inversor, no solo en el sector inmobiliario sino también en areas tan diferentes

como el medioambiente, la gestion de residuos, la defensa, la salud o la proteccién social.
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Figura 2. Déficit inversor de Espafia respecto a los grandes paises europeos (millones de

euros)
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Fuente: Idealista y elaboracion propia.

Como se puede observar en la Figura 2, el déficit inversor en el apartado vivienda y servicios
comunitarios es de 879 millones de euros al aiio. Esto equivale a un 43% menos de dinero publico de

Espafia con respecto a los grandes paises europeos.

Los ultimos datos de la Comisién Europea sostienen que, mientras que en el mercado espaiiol se
dedican 25 euros por habitante a dicho fin, la media de la Unién Europea destina 40 euros, y la media
de los cuatro grandes paises invierte 44 euros. Mas concretamente, Italia dedica el doble que Espafia,

llegando a los 50 euros publicos por habitante a vivienda y servicios comunitarios, mientras que
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Francia se va hasta los 81 euros por habitante, mas del triple que lo que dedica Espafia. No obstante,

en el Reino Unido la inversidn es ligeramente inferior, unos 20 euros por persona.

En los Presupuestos Generales de 2017, la partida dedicada a vivienda se sita en 466 millones de
euros, lo que supone una cantidad un 20,6% inferior respecto a la del afio anterior, y que se aleja
considerablemente de los 1000 millones que se destinaron entre 2007 y 2011. Respecto al gasto total
de los Presupuestos, la vivienda supone 10 céntimos de cada 100 euros, un 0,1%, mientras que las

pensiones copan el 40%.

Ademas de la vivienda, el informe de SEOPAN (Asociacién de Empresas Constructora y Concesionarias
de Infraestructuras) apunta que existe una necesidad de aumento de la inversiéon en otros 37
proyectos relacionados con el area de urbanismo. En concreto, se trata de proyectos relacionados con
la mejora de las redes de metro y tranvia de los principales nucleos urbanos del pais como Madrid,
Barcelona, Sevilla, Granada, Vigo, San Sebastidan, Cérdoba, Vitoria y Palma. Entre los proyectos
destacan la prolongacion de lineas de metro, la creacién de nuevas, asi como la fusién de servicios o

la mejora de las conexiones entre diferentes puntos de las ciudades.

Ademas de mejorar la movilidad y la integracién de las ciudades, la patronal pone de manifiesto la
importancia de apostar por la rehabilitacién urbana y el desarrollo de politicas que hagan de las

grandes metropolis espafiolas verdaderas ciudades inteligentes. [6]

2.1.2 FACTORES ECONOMICOS

En este apartado se estudiardn algunas de las variables econdmicas y su evolucidn que marcan la

situacion que vive Espafia actualmente.
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La tasa de desempleo en Espaiia ha sido una de las mas altas de la Unidn Europea. El siguiente grafico
muestra datos recogidos el 1 de enero de cada afio, mostrando la evolucién de la tasa de paro en

porcentaje desde el aino 2000 hasta el afio presente.

Figura 3. Tasa de desempleo en Espaiia y en Europa.
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Fuente: Eurostat y elaboracion propia.

La tasa presentada por Espafia siempre esta por encima de la media europea. Destaca el efecto de la
crisis financiera, que se deja ver a partir del afio 2008, donde Espafia presenta una tasa de desempleo
del 9,1%, y en solo cinco anos asciende a un maximo del 26,1%, es decir, mas de un cuarto de la

poblacién activa espafiola no tiene trabajo.

Este grafico también resalta el duro efecto que tiene esta crisis en Espafia en comparacion con la
media europea, ya que si bien, en el grafico de Europa se puede observar la misma tendencia que en

el de Espaiia, las cifras estdn muy lejos de ser tan graves.
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Sin embargo, también hay que destacar la reduccion del desempleo en los Ultimos afios sintoma de

gue la economia, tanto espafiola como europea, vuelve a reactivarse.

Centrandose mas en lo referente a la tasa de paro espafiola, en la Tabla 4 se recoge el nimero medio
anual de parados total en Espafia, en el sector de la construccion y el porcentaje que estos representan

sobre el total.

Tabla 4. Numero de parados totales, en el sector de la construccion y porcentaje entre
ellos en Espana.

TOTAL | CONSTRUCCION | CONSTRUCCION/TOTAL
2001 |1.930.156 199.847 10,35%
2002 |2.049.606 217.609 10,62%
2003 |2.096.886 231.599 11,04%
2004 |2.113.717 236.607 11,19%
2005 |2.069.853 231.438 11,18%
2006 |2.039.414 222.215 10,90%
2007 |1.824.161 234.842 12,87%
2008 |2.539.940 401.770 15,82%
2009 |3.644.041 714.784 19,62%
2010 |4.060.755 754.939 18,59%
2011 |4.257.159 747.521 17,56%
2012 |4.720.404 778.827 16,50%
2013 | 4.845.302 704.484 14,54%
2014 |4.575.937 582.441 12,73%
2015 |4.232.131 477.545 11,28%
2016 |3.868.897 402.266 10,40%
2017 |3.563.760 341.183 9,57%

Fuente: Ministerio de Empleo y Seguridad Social y elaboracion propia.
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Si se comparan los datos del numero de parados totales de la Tabla 1 con la Figura 2, se puede
identificar la misma tendencia, encontrando el maximo en el afio 2013 y detectando un descenso a

partir de ese afo.

Por otro lado, los datos en el sector de la construccion presentan un comportamiento también similar,

incrementando el nimero de parados durante los ainos de crisis, y una bajada en los ultimos.

Es interesante observar la evolucion del peso que tienen los parados del sector de la construccion
sobre el total. Cuando este porcentaje alcanza el maximo en el afio 2009, casi uno de cada cinco
parados era de la construccion, lo que denota el duro efecto de la crisis econdmica sobre el sector. En
los afios siguientes, su importancia relativa disminuye debido a que el desempleo se expande también

al resto de sectores.

A la hora de analizar el descenso del nimero de parados en el sector de la construccién, ademads de
qgue haya aumentado el empleo, hay que tener en cuenta que también puede darse el caso de

personas que han encontrado nuevo empleo en otro sector. [7]

Centrandose mas en el futuro, se encuentra el informe anual que realiza el Fondo Monetario
Internacional (FMI), el cual ha destacado “la impresionante recuperacion” que ha protagonizado

Espafia.

El FMI ha previsto que, aunque el crecimiento en Espafia se moderara este afo, seguira por encima

de la media de la zona euro.
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Figura 4. Prevision del crecimiento del PIB en Espaina
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Fuente: FMI y elaboracion propia.

La Figura 4 muestra la prevision de crecimiento del Producto Interior Bruto (PIB) de Espafia elaborado
por el FMI. En él, se puede ver esa moderacion del crecimiento, pasando del 3,2% del afio 2016 a

crecimientos de en torno al 2% para los préximos afios.

Estas previsiones mejoran las previsiones del FMI en su informe del afio pasado, concretamente una

décima para los ejercicios de los afios 2019, 2020 y 2021.

Otra de las previsiones interesantes que realiza el FMI es la de la tasa de desempleo y la del

crecimiento del empleo:
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Figura 5. Tasa de desempleo.
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Figura 6. Crecimiento del empleo
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Fuente: FMI y elaboracion propia.

En las Figuras 5 y 6 se muestran la previsible evolucién tanto la tasa de desempleo como en

crecimiento del empleo.
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Ambas series suponen buenas noticias para la economia espafiola. En el primer caso, esa tendencia
negativa implica que la tasa de paro continuard su descenso, reduciéndose hasta en un 5,1% en los
proximos 5 afios, llegando al 15,3% en el 2021, cifra que no se alcanzaba en Espafia desde el afio 2008,

justo en el inicio de la crisis econdmica.

Por otro lado, la Figura 6 también supone un crecimiento en la economia espafiola, gracias a que el

empleo seguira creciendo en los préximos 5 afios, con una tasa de algo mas del 1% de media. [8]

Con el analisis de todos estos datos, se llega a la conclusion de que tras las consecuencias de la crisis
econdmica, comienza a formarse un panorama econdmico atractivo en Espafia, con tendencias
positivas en las variables estudiadas. Al igual que estas, las previsiones realizadas por el FMI confirman

gue el entorno espafiol sera cada vez mas fértil en los préoximos afios.

2.1.3 FACTORES SOCIOCULTURALES

En su tesis doctoral, Don Manuel Fernandez Luna sefala que algunos de los factores demograficos que
mas influyen en la demanda de vivienda son: la esperanza de vida, el crecimiento de la poblacidn, las

inmigraciones y emigraciones y la emancipacion.

La esperanza de vida es el primer factor que estudia. La teoria mas ldgica apunta a que el aumento de
la esperanza de vida significara la prolongacién de la estancia en la vivienda. En consecuencia, hijos y
nietos no dispondran de dicha vivienda, por lo que se verdn en la necesidad de buscar otra vivienda
alternativa. Esto genera un crecimiento de la demanda de vivienda y retrasa la oferta de vivienda

usada.
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Figura 7. Evolucion de la esperanza de vida al nacer.
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Fuente: INE y elaboracion propia.

Como se puede observar el la Figura 3, la esperanza de vida estd en continuo ascenso, tanto en
mujeres como en hombres. En el caso de los hombres, la esperanza de vida ha aumentado 6,9 aios
en estos ultimos 25 afios, pasando de los 73,5 de 1991 hasta los 80,4 registrados el afio pasado. Por
otro lado, en el caso de las mujeres el crecimiento ha sido algo menor, de 5,2 afos, pasando de 80,7

afnos en 1991 a 85,9 en el afio 2016.

Otro de los factores a analizar es el nUmero de miembros por hogar.
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Figura 8. Tamaio de los hogares en porcentaje.
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Fuente: INE y elaboracion propia.

La Figura 8 representa cdmo ha evolucionado el tamafio de los hogares en Espafia entre los afios 2001
y 2016. Lo mas significativo es el gran aumento de los hogares en los que habitan una y dos personas
en detrimento de aquellos en los que residen cuatro o mas miembros. Por otro lado, también cabe
sefialar que los hogares de tres personas practicamente no han sufrido variacion en su peso sobre el

total.

Este cambio que se puede observar, da paso a la conclusién de que ha aumentado el consumo de

metros cuadrados de vivienda por persona.
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Figura 9. Evolucion del niumero medio de miembros por hogar

3,82
3,59
3,26
2,85
I 2,58
1970 1981 1991 2001 2011

Fuente: INE y elaboracidn propia.

En la Figura 9 se representa el nUmero medio de miembros por hogar. Este valor ha sufrido un
descenso constante y considerable en los ultimos cincuenta afios, descendiendo en mds de un
miembro desde 1970 hasta el afio 2011. El dltimo dato expedido por el INE apunta que el nimero

medio de miembros por hogar en el afo 2016 fue de 2,508.

Estos datos suponen un argumento mas en apoyo al argumento expuesto anteriormente: el consumo
de metros cuadrados de vivienda por persona presenta una tendencia positiva, lo que conlleva un

aumento de la demanda de vivienda.

Los movimientos migratorios son el siguiente factor influyente en la demanda de vivienda que se va a

analizar.
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Figura 10. Evolucion de la poblacién de Espaia.
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distinguir el peso en ella de personas nacidas en Espafia y de personas nacidas en el extranjero. Se
detecta una clara tendencia positiva que significa el aumento de la poblacién desde los 41.035.271
gue presentaba Espafia en el aio 2002 hasta los 46.528.966 del 2017. Este crecimiento de la poblacidn
puede verse que es en gran medida por el aumento del nimero de extranjeros, que ha pasado de

2.334.098 a 6.025.094 en los ultimos 15 anos.

El aumento de la poblacidn trae consigo el de la demanda de viviendas. Pero la razén por la que hay
gue destacar los movimientos migratorios como factor influyente es el perfil de estas personas. El
motivo principal de las migraciones es la busqueda de un trabajo, por ello es légico considerar que
una gran mayoria de las personas inmigrantes estan en edad de trabajar, y por tanto, en edad de

demandar una primera vivienda. [9]
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2.1.4 FACTORES TECNOLOGICOS

Espafia se trata de un pais tecnoldgicamente avanzado, perteneciente al primer mundo. Para
demostrarlo, se analizardn una serie de datos que pueden considerarse indicadores de la evolucion

tecnoldgica existente en un pais.

Cada vez son mas los espafnoles que disponen de acceso a Internet, abriéndose un mundo de
posibilidades, ya que cada vez son mas las aplicaciones de la red. En lo que conlleva al mundo del
negocio, es cada vez mas habitual realizar transacciones en Internet, y es creciente la importancia que
este adquiere en los distintos sectores. En la actualidad, apenas existen negocios en los que Internet

no tenga un papel relevante.

Figura 11. Personas que ha utilizado Internet en los ultimos 3 meses.
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Fuente: INE y elaboracion propia.

La Figura 11 muestra el porcentaje de personas que ha utilizado Internet en los 3 ultimos meses. Las

cifras han aumentado en los ultimos 10 afios de manera espectacular, pasando del 47,3% de personas
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en el afio 2006 al 80,6% recogido en el 2016. La tendencia se ha mantenido en un ritmo creciente
constante de media 3,33%, unas cifras que vienen originadas por la incorporacién de Internet a cada

vez mas aspectos de la vida.

Para completar la informacidn ofrecida por la Figura 11, se anade la Figura 12.

Figura 12. Personas que han comprado por Internet en los ultimos 3 meses.
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En la Figura 12 se muestra el porcentaje de personas que han comprado por Internet en los Ultimos 3
meses. Al igual que en la Figura anterior, los datos de esta muestra un gran crecimiento. Si en el afio
2006, tan solo una de cada diez personas solia comprar por Internet, en el 2016 casi el 35% lo hace.
En este caso, el crecimiento es mas pronunciado en los ultimos tres afos, cuando el porcentaje ha

aumentado un 12%.
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El porcentaje de toda la poblacion espafiola incluye, evidentemente, a las generaciones mds avanzadas
en edad. Para muchas personas pertenecientes a este segmento de la poblacién, la aparicion de

Internet no ha tenido un efecto significativo, ya que su vida cotidiana se ha mantenido igual.

Sin embargo, las nuevas generaciones, nacidas con una red madura y extendida, encuentran en
Internet una herramienta para practicamente cualquier aspecto de su vida. La Figura 13, muestra con

datos estadisticos este hecho.

Figura 13. Nifos usuarios de Internet en los ultimos 3 meses.
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La Figura 13 muestra el porcentaje de nifios entre 10 y 15 afios usuarios de Internet en los ultimos 3
meses. El porcentaje ha crecido significativamente desde el 72,2% recogido en el afio 2006 hasta la
imponente cifra de 95,2% en el 2016. Solamente uno de cada veinte nifios no habia utilizado Internet

en los 3 meses anteriores.
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Enfocandose mas en lo que corresponde al mundo empresarial, cada vez son mas las compafiias en

las que Internet tiene un papel relevante.

Figura 14. Porcentaje de empresas que han realizado ventas por comercio electrénico.

23,90
20,14
0, 19,15
3,72
TOTAL INDUSTRIA CONSTRUCCION SERVICIOS

Fuente: INE y elaboracidn propia.

En la Figura 14 se puede observar cuantas empresas han realizado ventas por comercio electrdénico en
el afo 2016. Se puede distinguir el porcentaje del total de empresas, que establece que una de cada
cinco ha llevado a cabo ventas por comercio electrénico. Por otro lado, en los sectores que aparecen,
destaca el bajo porcentaje de las empresas constructoras, que a diferencia de las compaiiias que
actuan en el sector industrial y en el servicios, se distancia mucho del porcentaje total de las empresas,

siendo solo el 3,72% las que realizan ventas por comercio electrénico.

Para completar la informacién, es necesario saber el volumen de estas ventas sobre el total. Lo que se

representa en la Figura 15.
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Figura 15. Porcentaje de ventas por comercio electrénico sobre el total de ventas.
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La Figura 15, muestra el porcentaje que las ventas por comercio electrénico representa sobre el total
de las ventas. Solo el 15,69% de las ventas fueron mediante Internet en el total de las empresas. Este
porcentaje es todavia menor en el caso del sector servicios, con el 13,53%, y sobre todo en el sector
de la construccion, en el que las ventas por comercio electrénico tan solo son el 1,31% de las ventas

totales. Algo mas alto es el peso que tienen en el sector industria, alcanzando el 20,58%.

2.1.5 FACTORES MEDIOAMBIENTALES

En este apartado se analizan el grado de ecologismo y la tendencia a la sostenibilidad del entorno

espafiol.

Las politicas llevadas a cabo por el Gobierno de Espafia, como estado miembro de la Unidn Europea,

deben encontrarse en sintonia con las directrices marcadas por esta.
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El informe de revision del comportamiento medioambiental de Espaia, elaborado por la Organizacién
para la Cooperacién y el Desarrollo Econdmicos (OCDE) y presentado en 2015, reconocia los grandes
avances espanoles en este sector durante los ultimos afios en muchos aspectos del comportamiento
medioambiental como una economia menos intensiva en carbono, en energia y en recursos; y una

expansion significativa de las zonas naturales protegidas.

El Gobierno aprobd en abril de 2013 el Plan Nacional de Calidad el Aire y Proteccién de la Atmdsfera
2013-2016: PLAN AIRE, con el objetivo de impulsar medidas que permitan mejorar la calidad del aire

gue se respira y, de esta forma, se proteja la salud y el medio ambiente.

El PLAN AIRE contiene 78 medidas, tanto horizontales como sectoriales, con especial hincapié en las
emisiones debidas al transporte, a las actividades industriales, incluidas la generacion de energia, y las

agricolas.

En cuanto al cambio climatico, el Consejo Europeo adopté en 2014 el Marco sobre Clima y Energia a

2030 con tres objetivos vinculados:

e  40% de reduccion de emisiones de CO; a nivel doméstico.
e Alcanzar el 27% de energias renovables en el consumo energético.

e Lograr el 27% de mejora en eficiencia energética.

En el marco de la Convencién Marco de Naciones Unidas sobre el Cambio Climatico (CMNUCC), Espafia
cumplié con las obligaciones del primer periodo del Protocolo de Kioto (afios 2008-2012), esta en la
senda para cumplir con los objetivos del segundo periodo de compromiso (2013- 2020) y ya esta
comprometida con el cumplimiento de sus compromisos desde 2020 a 2030 en el marco del Acuerdo

de Paris.
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En el Ambito estrictamente nacional, deben destacarse las siguientes iniciativas:

e Proyectos Clima. El objetivo es reducir las emisiones de Gases de Efecto Invernadero (GEl), a
través de la transformacion del sistema productivo espafiol hacia un modelo bajo en carbono.
Los proyectos seran desarrollados en los conocidos como “sectores difusos”, que son aquello
gue no estan sujetos al régimen europeo de comercio de derechos de emisién, como el sector
del transporte, agricultura, residencial...

e Planes de Impulso al Medio Ambiente (PIMA). Se tratan de una herramienta para el fomento
de un conjunto de medidas concretas que contribuyan a la mejora de las condiciones
medioambientales. Algunos de los PIMAs que se han puesto en marcha son: PIMA Empresa,
PIMA Residuos, PIMA Transporte, PIMA Tierra, PIMA Aire o PIMA Sol.

e Registro de Huella de Carbono, compensacién y proyectos de absorcién de CO2. Es una
iniciativa plasmada en el Real Decreto 163/2014 que permite cuantificar las emisiones de
gases de efecto invernadero que son liberados a la atmdsfera como consecuencia de una
actividad determinada, bien sea necesaria para la fabricacidon de un producto o para la
prestacion de un servicio. Esta cuantificacion permite establecer el impacto que genera dicha
actividad en el calentamiento global. Hoy en dia ya se perfila como un elemento diferenciador

de las organizaciones.

En el dmbito de residuos, se aprobd en diciembre de 2013 en Consejo de Ministros, el Programa
Estatal de Prevencion de Residuos 2014-2020. Este programa se configura en torno a cuatro lineas
estratégicas destinadas a incidir en los elementos clave de la prevencién de residuos (reduccion de la
cantidad de residuos, reutilizacién y alargamiento de la vida util de los productos, reduccién del
contenido de sustancias nocivas en materiales y productos, y reduccidn de los impactos adversos
sobre la salud humana y el medio ambiente, de los residuos generados) incorporando medidas de

prevencion. La puesta en practica de estas medidas depende de acciones multiples en distintos
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ambitos en las que estdn implicados fabricantes, distribuidores, el sector servicios, los consumidores

y usuarios finales y las Administraciones Publicas. [10]

Se puede concluir que existe una creciente corriente de compromiso para cuidar el medio ambiente,
en el caso de Espaiia dirigida por la Unién Europea y ejecutada eficazmente por si misma. Asi lo
demuestra también el ranking realizado en el Enviromental Performance Index (EPI) auspiciado por
el Yale Center for Environmental Law & Policy (YCELP), el Center for International Earth Science
Information Network (CIESIN) y el Foro Econédmico Mundial (FEM), en el que Espafia se encuentra en

una destacada séptima posicién.

2.1.6 FACTORES LEGALES

El hecho de que Espaia pertenezca a la Unidn Europea es bastante influyente en el apartado legal. Tal
y como apunta la pagina web oficial de la UE “Los reglamentos y las decisiones adquieren
automdticamente cardcter vinculante en toda la UE a partir de su fecha de entrada en vigor Las
directivas tienen que ser incorporadas a la legislacion nacional por los Estados miembros de la UE. La
Comision supervisa que la legislacion de la UE se aplique de forma correcta y sin retrasos, interviniendo
cuando no es el caso”. Su pertenencia a la UE hace que se asegure un marco legal estable en Espafia

para el futuro.

Los derechos humanos y las libertades fundamentales estdn garantizadas en Espaina, para lo cual
existen distintos documentos oficiales que asi lo aseguran, tanto a nivel europeo, como a nivel

nacional.

Ademas, la promocion y defensa de los derechos humanos constituye una de las prioridades de la
politica espafiola. Con el objetivo de garantizar la paz y la seguridad en el mundo, esta politica se trata

de extender de manera internacional, segun la web del Ministerio de Asuntos Exteriores y de
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Cooperacion a través de cinco areas prioritarias, no excluyentes: lucha contra la pena de muerte; no
discriminacién por razén de géneroo de orientacion sexual; derechos de las personas con
discapacidad; derecho humano al agua potable y al saneamiento, y empresas y derechos humanos.
Junto a ello, de manera transversal, se presta especial atencién al apoyo a los defensores de derechos

humanos, para los que existe un programa de acogida temporal.

Por otro lado, en Espaia existe un documento oficial que establece los derechos de los consumidores
y vela por su cumplimiento. Se trata del Real Decreto Legislativo 1/2007, de 16 de noviembre, por el
gue se aprueba el texto refundido de la Ley General para la Defensa de los Consumidores y Usuarios
y otras leyes complementarias. En el Capitulo II, Articulo 8, se enumeran los derechos basicos de los

consumidores y usuarios, siendo los siguientes:

e “La proteccidon contra los riesgos que puedan afectar su salud o seguridad”.

e “La proteccion de sus legitimos intereses econdmicos y sociales; en particular frente a las
prdcticas comerciales desleales y la inclusion de cldusulas abusivas en los contratos”.

e “lLaindemnizacion de los dafios y la reparacion de los perjuicios sufridos”.

e “la informacion correcta sobre los diferentes bienes o servicios y la educacion y divulgacion
para facilitar el conocimiento sobre su adecuado uso, consumo o disfrute”.

e “La audiencia en consulta, la participacion en el procedimiento de elaboracion de las
disposiciones generales que les afectan directamente y la representacion de sus intereses, a
través de las asociaciones, agrupaciones, federaciones o confederaciones de consumidores y
usuarios legalmente constituidas”.

e “Laproteccion de sus derechos mediante procedimientos eficaces, en especial ante situaciones

de inferioridad, subordinacion e indefension”.
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En lo que se refiere al sector de la construccion, en Espaia no existe una regulacidn especifica sobre
viviendas prefabricadas, sino que son las caracteristicas de la vivienda las que determinan el camino
normativo. El primer paso es distinguir si se trata de un bien inmueble o mueble. En su articulo 334,
el Cédigo Civil utiliza como definicion de bienes inmuebles lo siguiente: “tierras, edificios, caminos y
construcciones de todo género adheridas al suelo”. Mientras que habla de bienes muebles cuando
estos ““se pueden transportar de un punto a otro sin menoscabo de la cosa inmueble a la que estuvieran

unidos”.

En este caso, al requerir la vivienda enganche a los suministros publicos de agua y energia, se
considerard como bien inmueble, por lo que debera seguir el proceso recogido en la Ley de

Ordenacién de Edificios (LOE) y el Cédigo Técnico de Edificacién (CTE).

Como norma general, si la casa es utilizada como vivienda, como sucede en este caso, el terreno debe
ser urbano, lo que conlleva al menos disponer de saneamiento, electricidad, agua y acerado. Para
conocer la calificacién del suelo, cada municipio cuenta con su propio Plan General de Ordenacion

Urbana y/o sus normas subsidiarias, segln las que también se regula el uso residencial.

En cuanto a los tipos de tasas e impuestos para llevar a cabo la construccion, son similares a los de un

edificio de viviendas hecho de forma tradicional.

Serd necesaria una licencia urbanistica, por la que se pagara una tasa de gestién municipal que varia
entre el 0,5% y el 2% de su coste. Ademas, sera necesario abonar, junto con la presentacién del
proyecto, el Impuesto sobre Construcciones, Instalaciones y Obras (ICIO) que representa

aproximadamente el 4% del coste.

Una vez la vivienda esta terminada, hay que solicitar su cédula de habitabilidad, cuyo pago depende

de la Comunidad Auténoma o la licencia de primera ocupacién, con la que el ayuntamiento asegura
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qgue se ha cumplido con lo dispuesto en el proyecto y que ronda el 1% de su coste; y el alta de

suministros correspondientes si fuera necesario. [11]

2.2 COMPETENCIA. MODELO DE LAS CINCO FUERZAS DE PORTER
2.2.1 COMPETENCIA ACTUAL

La primera de las fuerzas del modelo de Porter hace referencia al comportamiento de las empresas
gue operan actualmente en el sector estudiado. Su atractivo es inversamente proporcional a la
intensidad de la competencia, la cual depende de factores como: el crecimiento de la industria, el
grado de diferenciacidon del producto, la concentracion y equilibrio entre los competidores o las

barreras de salida.

Para observar la tasa de crecimiento del sector inmobiliario se hard uso de algunos datos, obtenidos

del Instituto Nacional de Estadistica, que actien como indicadores.

Figura 16. Numero de visados de obra nueva.
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La Figura 16 muestra como han evolucionado el nimero de visados solicitados para realizar obra
nueva desde el afio 2007 hasta 2016. Este dato se puede interpretar como las viviendas que se han

iniciado.

Se ha escogido este periodo de tiempo porque permite observar como afectd la crisis financiera al
sector de la construccién e inmobiliario. En el aflo 2007 se alcanzé el maximo histérico de visados
solicitados, llegando a los 651.427, para al aio siguiente descender hasta los 264.795. Esto supone un

descenso del 59% en tan solo 12 meses.

La tendencia negativa se mantuvo hasta el afio 2014, punto de inflexién a partir del cual se ha
experimentado un crecimiento del 82% en dos afios, situandose en 63.457 el nimero de visados para

obra nueva en el 2016.

Figura 17. Compraventa de vivienda.
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En la Figura 17 se muestra las viviendas que intervinieron en acciones de compraventa en el periodo

comprendido entre 2007 y 2016.

Al igual que en el caso anterior, se ha escogido representar estos afios porque dan una imagen clara
de los efectos de la crisis en el sector. El descenso es notable, suponiendo un 47% en dos anos, en los

gue se pasa de las 775.300 viviendas del afio 2007 a las 413.393 del 2009.

También la tendencia de los ultimos afios se asemeja a la de visados solicitados de obra nueva,
comenzando con el crecimiento de compraventa de viviendas a partir del ano 2014 y ascendiendo un
27% hasta el afio 2016, donde se registraron 405.385 viviendas que participaron en acciones de

compraventa.

Se puede concluir que tras un crecimiento sin precedentes del sector inmobiliario desde el afio 1990
hasta el inicio de la crisis, los efectos de esta provocaron una caida notable, siendo uno de los sectores
mas afectados. Sin embargo, estos Ultimos afios se ha remontado la tendencia negativa y se vuelve a
observar un ligero crecimiento. Pese a que todavia se estd muy lejos de las cifras existentes en el
mercado inmobiliario antes de la crisis, y es posible que se tarde muchos afios en volver a vivir el auge
gue entonces se experimentd, los Ultimos datos son positivos e indican el inicio de una reactivacion

del sector.

Esta tendencia positiva de los ultimos afios, equivale a una cuota de mercado mayor, por lo que la

competencia serd menor en este aspecto que en afios anteriores.

El grado de diferenciacion de la vivienda es muy alto, puesto que el nimero de viviendas distintas es
casi infinito. Se pueden distinguir por un gran abanico de caracteristicas como el tipo (apartamentos,
chalets adosado o aislados...), el tamafo, el nimero de dormitorios, la localizacidn, el uso (vivienda

habitual o segunda vivienda)...
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El grado de diferenciacién del mercado inmobiliario también conduce a una menor competencia

dentro del sector.

En cuanto al grado de concentracion y equilibrio de los competidores, en primer lugar se hara uso de
cifras obtenidas a partir de datos oficiales publicados por el INE. Estos reflejan el nimero de empresas
gue actuan en el sector, y muestran que si en el afio 2008, hasta 106.375 empresas inmobiliarias se
encontraban operando, en el 2017 el niumero se ha reducido en un 36% quedandose en 67.812

empresas las que actualmente trabajan en promociones inmobiliarias.

La reduccién del nimero de empresas por si solo actla, por norma general, como un atractivo para el
sector, puesto que cuanto menor sea el nimero de competidores, menor sera la competencia en el

mercado. Por tanto, que el nimero de empresas que actuan en el sector haya disminuido es positivo.

También cabe puntualizar que el nimero de trabajadores en una empresa que actue en el mercado
inmobiliario no es un indicador valido para medir la capacidad de produccidon como en otros sectores,

pues la mayoria de las tareas son subcontratadas.

La diferencia de tamafio en las empresas que actuan en el mercado inmobiliario se ven reflejadas
sobre todo a la hora de la financiacion de los proyectos por parte de los bancos, quienes solicitaran

mayores garantias a las empresas pequefias.

A pesar de ello, una vez que las compaiiias cuentan con el respaldo financiero necesario, competiran
en igualdad de condiciones de cara a los clientes. Por tanto, se puede considerar que el grado de
concentracién del mercado es bajo, mientras que existe un equilibrio entre las empresas que acttan

en el sector. [12]
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En cuanto a las barreras de salida, las cantidades de dinero que se manejan y, sobre todo, el método
de pago por adelantado que se utiliza, hacen que la responsabilidad sea el principal obstaculo al que

se enfrentan las empresas inmobiliarias a la hora de intentar salir del mercado.

Ademas, existen dos normas en materia de vivienda que obligan a los agentes que participan en su

construccién y venta a permanecer vinculados al adquiriente final.

Por un lado la Ley de Ordenacion de la Edificacién (LOE) tiene disefiado un régimen especifico de
responsabilidad en él que define el compromiso que existe entre el vendedor promotor que encarga
la construccién del edificio con los distintos sujetos que intervienen, asi como las obligaciones, no solo
con los primeros adquirientes de las viviendas, sino también con los sucesivos. A través de la LOE, el
promotor vendedor de las viviendas deberd responder ante los dafios causado por vicios ocultos o
defectos constructivos en el inmueble, de tal forma que los adquirientes estan habilitados para
solicitar la reparacién de los dafios. Existen tres tipos de defectos a los que la LOE asigna unos afos de

garantia:

e 1 afio de garantia para defectos en los acabados.
e 3 afios de garantia para defectos que afecten a la habitabilidad como ruidos, humedades o
fisuras.

e 10 afios de garantia para defectos estructurales.[13]

Por otro lado, el cliente también se encuentra amparado por la responsabilidad civil contractual, que
hace referencia a la vulneracién de algo exigido en un contrato. Esto queda recogido en el Articulo
1091 del Cédigo Civil, que estipula que las obligaciones que nacen de los contratos tienen fuerza de

ley entre las partes contratantes. El plazo para ejercer estas acciones de cardcter indemnizatorio por
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incumplimiento contractual derivadas de la adquisicién de una vivienda a través de compraventa es

de 15 anos.

Por tanto, las barreras de salida se pueden considerar altas una vez que se inicia un proyecto debido
a la responsabilidad que deposita la ley en la empresa inmobiliaria, tanto durante como después de

llevar a cabo la promocion.

2.2.2 COMPETENCIA POTENCIAL

Para estudiar los potenciales competidores que puedan entrar en el mercado, se analizan las posibles
barreras de entrada que existen, como la necesidad de experiencia, las economias de escala, la
necesidad de capital, la lealtad de los clientes, las politicas gubernamentales o las restricciones
comerciales; asi como los posibles movimientos de las empresas ya asentadas ante la amenaza de un

nuevo rival.

La capacitacién técnica que se necesita para llevar a cabo promociones inmobiliarias en general no es
excesiva. Sin embargo, en este proyecto si que es requerida una serie de conocimientos al llevarse a
cabo el proceso constructivo a partir de un método de construccién alternativa. Adquiere vital
importancia por tanto, la eleccién de la empresa constructora, ya que la calidad de la vivienda final es

determinante para poder ofrecer un producto atractivo.

En el mercado inmobiliario no existen las economias de escala, ya que no existe la capacidad de
replicar las viviendas finales, y el nUmero de promociones inmobiliarias adquiridas o llevadas a cabo

no supone en general una reduccién de su coste.

En el sector inmobiliario, la necesidad de capital fijo no es lo mas relevante, ya que el sistema
tradicional de financiacién consiste en la peticién de un crédito para obtener el solar a una entidad

bancaria que requerira de una serie de condicionantes.
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Antes de la crisis inmobiliaria, en Espafia las condiciones de los bancos para conceder créditos a
proyectos inmobiliarios eran muy asequibles, ya que ante la situacién del mercado inmobiliario hacia
que el propio activo fuese suficiente como garantia del capital. Sin embargo, en la actualidad estas
condiciones son mas restrictivas y las entidades bancarias solicitan mayores garantias antes de prestar

dinero.

Una vez adquirido el suelo, se comienza la fase constructiva. Paralelamente, se llevan a cabo acciones
de marketing para la venta de los pisos antes de finalizar la obra, de tal manera que el adquiriente
debe abonar aproximadamente el 20% del coste de la vivienda antes de que esta se finalice. Por otro
lado, la deuda del promotor con el banco sera devuelta mediante pagos realizados temporalmente
segun se acuerde, hasta que la construccién del edificio finalice. A partir de este momento, la figura
del promotor como intermediario entre los compradores y la entidad bancaria desaparece, siendo
ambos sujetos los que establecen las nuevas condiciones en las que el adquiriente lleva a cabo el pago

del otro 80% de la vivienda.

Otro método de financiacién es el conocido como sistema cooperativo. Consiste en negociar un
acuerdo con el duefio del suelo para conseguir una opcién de compra, mediante la cual este se
compromete a no vender el suelo antes de una fecha determinada a otro comprador. Entonces el
promotor lleva a cabo un anteproyecto y ofrece el producto final. Los clientes interesados en las
viviendas deben pagar una cuota que les permite entrar en la cooperativa y asegurar una vivienda si
el proyecto acaba llevandose a cabo. Si no fuera asi, el promotor devolveria la cantidad integra de
dinero de nuevo al cliente. Una vez que se consigue comprometer un alto porcentaje, normalmente
en torno al 90% de las viviendas del edificio final, se lleva como garantia al banco y se solicita un

crédito. De esta forma comienza el proceso, siguiendo como el sistema tradicional de financiacion.
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En la actualidad, existe una forma de entrar al negocio distinta llamada promocidn delegada. Aparece
como consecuencia de la crisis inmobiliaria, que provocé que muchos proyectos no se llevaran a cabo,
y en consecuencia, algunas empresas inmobiliarias no pudieron afrontar la devolucién del crédito que

habian solicitado, lo que acabd con los bancos quedandose los suelos cuya compra habian financiado.

Es por ello que las entidades bancarias, con el objetivo de sacar rentabilidad a los solares, los sacan a
concurso de forma que las inmobiliarias interesadas presentan sus proyectos. Finalmente el banco

elige el que considera mas interesante siendo el seleccionado el que lo lleva a cabo. [14]

Por tanto, pese a que no es necesaria un excesivo capital fijo, si que se requiere aportar garantias para
la concesién del crédito por parte del banco, pues se trata de uno de los recursos clave del negocio.

Esto supone que la financiacidn sea una de las grandes barreras de entrada al sector inmobiliario.

La lealtad de los clientes en el sector inmobiliario es practicamente nula, mas alla de la confianza que
pueda ofrecer una promotora con la que se haya trabajado con anterioridad y cuya experiencia haya
sido satisfactoria. Los clientes buscan las viviendas en funcion de sus deseos y no suelen tener en
consideracion cual es la promotora que las maneja, por lo que tampoco se puede considerar como

barrera de entrada la fidelidad de los clientes.

Por ultimo, tampoco existen politicas gubernamentales que limiten a posibles nuevos competidores
entrar en el mercado, al igual que tampoco se identifican restricciones comerciales que puedan afectar

el acceso de compaiiias al sector.

Se concluye que el sector inmobiliario no presenta demasiadas barreras de entrada, de las cuales la
mds importante es la necesidad de financiacion de los proyectos. No es usual que se cuente con el

dinero necesario para afrontar la construccién de una promocidn y su posterior venta, por lo que es
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necesaria la concesién de préstamos por parte de los bancos, para lo cual hay que demostrar una

garantia, lo que supone la mayor dificultad de una empresa para entrar en el mercado inmobiliario.

2.2.3 PODER NEGOCIADOR DE LOS CLIENTES

El poder negociador de los clientes se refiere a la presidon que pueden ejercer los consumidores sobre
una empresa para que esta ofrezca productos de mayor calidad o a precios mas bajos. Esta capacidad

de los compradores puede resultar determinante para que el proveedor alcance la rentabilidad.

Los clientes de la empresa propuesta en este trabajo estan bien determinados, y son los compradores

de las viviendas fabricadas a partir de los contenedores.

Existen varios factores que determinan su poder de negociacién. El nimero y la concentracién de los
compradores en comparacion con la de los proveedores, por ejemplo, puede resultar determinante,
ya que un escenario con pocos compradores muy organizados y muchos proveedores hace que los

primeros sean muy poderosos a la hora de imponer sus condiciones.

No es el caso del negocio propuesto, ya que existe un gran nimero de compradores de viviendas en
comparacion con el de inmobiliarias que, ademads, no estan organizados entre ellos, por lo que en este

aspecto los clientes no tienen apenas poder de negociacion.

Otra circunstancia que puede favorecer el poder de los compradores es la capacidad de integracion
hacia atras, es decir, abarcar la parte del proceso que corresponde al proveedor y comenzar a producir

el producto por si mismos.

En la venta de viviendas, no se puede producir la integracién. Un cliente habitual del sector
inmobiliario no tiene la capacidad de realizar ventas de casas nuevas, ni mucho menos proceder a su

construccion. De hecho, hasta cuando las viviendas pertenecen al cliente y este decide venderla,
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recurren a empresas inmobiliarias para que estas se encarguen de la venta. Por lo que tampoco la

integracion les aporta ningln poder de negociacion.

Cuando el cliente compra al proveedor grandes volumenes de producto o existen sustitutivos

disponibles en el mercado, también tiene una alta capacidad de negociacion.

Sin embargo, al igual que en los casos anteriores, tampoco se produce esta situacién. Aunque se pueda
dar que un inversor quiera adquirir la totalidad del edificio, en cuyo caso si tendria poder de
negociacion, esto es improbable. Los clientes, en su mayoria, compran una Unica vivienda, y en alguna
ocasion dos o tres. Ademas, no existe un producto sustitutivo a la vivienda, por lo que esto tampoco

les otorga ningun poder.

Se puede concluir, por tanto, que salvo que se produzca la mas que rara situacion de que una Unica

persona compre todas las viviendas, en general el poder de negociacion de un cliente es muy bajo.

Normalmente, esto es tipico de las relaciones proveedor-cliente que, como en este caso, no son
continuas en el tiempo, es decir, la negociacidn para la venta de la vivienda se lleva a cabo de una vez.
Este tipo de vinculo hace que haya determinados factores que dan poder al cliente que no se puedan

producir, como por ejemplo los costes por cambio de proveedor.

2.2.4 PODER NEGOCIADOR DE LOS PROVEEDORES

Cualquier empresa necesita de otra u otras de las que “alimentarse” para producir, lo que crea
relaciones comprador-vendedor. La distribucion del poder en estas relaciones es clave, ya que si hay

uno mucho mas dominante, puede imponer sus precios y disponibilidad.

Se consideran tres proveedores distintos en este caso: el duefio del solar, la empresa encargada de la

construccién de las viviendas y el banco que financia el proyecto.
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Para determinar su poder, existen varios indicadores, como la capacidad que tienen de aumentar sus
precios sin que resulte perjudicial para su volumen de ventas o la posibilidad de crear acuerdos
formales o informales para controlar los precios y las ventas. Sin embargo, existe en Espafia la
Comisidn Nacional de los Mercados y la Competencia, que se encarga de penalizar a los proveedores

que llevan a cabo esta actividad.

En lugar de una subida de precios, otro de las acciones que puede llevar a cabo un proveedor poderoso
es reducir la cantidad de producto disponible. Esta practica se puede llevar a cabo solo en mercados

gue presenten pocos sustitutivos que sirvan de alternativa a los clientes.

Otras formas en las que pueden dominar los proveedores son imponer costes adicionales o sanciones
a sus clientes si estos deciden cambiarse de proveedor. Ademads, un proveedor poderoso puede decidir
gue la mejor estrategia para su crecimiento sea la integracion vertical hacia delante, abarcando mayor

parte del proceso y de esta forma no requerir de la empresa cliente.

Evidentemente, la importancia del producto o servicio que tienen los proveedores en la empresa

cliente también determina su poder de negociacion. [15]

Analizando todos estos factores para el poseedor del solar, se puede concluir que cuenta con un poder

de negociacidn muy bajo.

Este proveedor no cuenta con el poder de subir el precio a su producto, ya que el precio del suelo no
lo determina su poseedor, sino que viene establecido por las caracteristicas de este, que sea
urbanizado o urbanizable, la zona en la que se ubique, etc. Ademds, es un producto que no presenta
apenas diferenciacién, por lo que pese a que no hay un producto sustitutivo y se trata de un elemento
clave para la promocidn, la gran cantidad de oferta de suelos también limita el poder de negociacion.

Tampoco cuentan con la capacidad de imponer sanciones a sus clientes.
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Por tanto, como se preveia anteriormente, el poder negociador del poseedor del suelo es muy
limitado. Es algo tipico debido a la relacion comercial existente entre este y su cliente, ya que no existe

un contacto continuo entre ellos, sino que la negociacidn tiene lugar de una sola vez.

En el caso de la empresa constructora, esta relacién si que tiene gran relevancia para el modelo de
negocio planteado, ya que lo que se intenta es que la relacidon proveedor-cliente se convierta en una

alianza, de forma que la misma empresa constructora lleva a cabo varios proyectos.

Es por ello, que es necesario analizar primero la situacidon del mercado en este aspecto, y estudiar las

opciones que existen de empresas especializadas en la construcciéon con contenedores.

Pese a que es una alternativa que no estd demasiado extendida en Espafia, si que existen algunas
empresas pioneras que se dedican a la construccion de inmuebles a partir del reciclaje de

contenedores.

Custom Home es una compania especializada en este tipo de construcciones, que define a sus

productos de la siguiente forma:

“Nuestras casas contenedor modulares son 100% personalizables. Gracias al sistema modular
nuestras construcciones tienen una gran versatilidad, pudiendo reubicar y ampliar la vivienda para

adaptarse a las necesidades familiares en cada momento.

Los breves plazos de entrega, el control de calidad en los materiales y la produccion en serie hacen de

la casa contenedor una sabia eleccion de gran calidad a un precio inigualable.

Ponemos a su disposicion la técnica de construccion mds vanguardista con la mdxima calidad”.



TRABAJO FIN DE GRADO

Universidad

Carlos I de Madrid ALVARO BELLIDO ARROYO

Su oferta va mas alla de solo viviendas, ofreciendo construcciones de todo tipo como: comerciales,

hoteleras, civiles y soluciones efimeras para eventos.

En relacidn al proceso de construccion, la web de Custom Home apunta que:

“Todo el proceso de construccion estd basado en la transformacion de los contenedores maritimos en

viviendas.

Empezamos por descargar los contenedores maritimos directamente del barco en el puerto y los
transportamos hasta nuestra fdbrica en donde limpiamos y montamos los contenedores hasta crear

la estructura que nos interesa.

Posteriormente realizamos la instalacion eléctrica y la fontaneria, revistiendo los mddulos para que la
pérdida térmica sea la minima. Realizamos los acabados de puertas, ventanas, pintura e introducimos

el mobiliario.

Luego la transportamos hasta el lugar necesario y la ubicamos sobre sus cimientos”. [16]

Otra empresa espainola que trabaja en esta especializacién del sector constructivo es Recicont. En su
web aseguran que “’ La mision que llevamos a cabo en nuestra empresa, es la de dar una salida digna
a un gran stock de containers que llenan miles de metros cuadrados en nuestro pais, apilados y sin

ningun uso”.

Esta compafiia cuenta con mas de 25 afios de experiencia dedicados a construcciones prefabricadas,
lo que les permite ofrecer un producto de primera calidad con precios y plazos de entrega realmente

competitivos. [17]
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Conten House es otra compafiia que actla en el ambito nacional, que dispone en su catdlogo de una
gran gama de productos variados, no solo de caracter residencial. También aseguran que cuentan con
la capacidad de adaptarse a las solicitaciones de sus clientes en cuanto a caracteristicas del proyecto

se refiere.

En su pagina web, Conten House asegura que el precio de adquisicion de las viviendas realizadas con
contenedores maritimos puede llegar a ser hasta cuatro veces menor que una vivienda convencional.

(18]

Como se puede comprobar, hay una buena cartera de empresas constructoras con las que poder

formar alianzas, lo que reduce algo su poder de negociacion.

Sin embargo, puede considerarse que cuentan con la capacidad de alterar algo los precios en su favor,
dada la poca experiencia de la empresa cliente y que se trata de un mercado poco maduro todavia en
Espafia, y es mas dificil el acceso a informacién. Por otro lado, el hecho de que sea una técnica
extendida en algunos paises europeos permite formarse y fijarse de forma que existe cuenta con una

referencia a la hora de realizar las negociaciones.

La reduccién de la cantidad de productos no parece una practica légica para una empresa
constructora, y en el caso de que la llevara a cabo, esto solo afectaria a la empresa cliente a la hora de

elegir un suelo que se adapte a la nueva cantidad que ofrezca la constructora.

Al tratarse de una alianza, la imposicion de sanciones por cambio de proveedor podria ser una de las
condiciones que impusiera la constructora. Sin embargo, existe una cantidad suficiente de

proveedores de este tipo como para encontrar un acuerdo sin sanciones.
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Se puede concluir entonces, que las empresas constructoras tienen un poder negociador mas alto que
los duefios de solares. La alianza entre empresas inmobiliarias y constructoras es muy importante para
la ejecucion del proyecto. Sin embargo, la posibilidad que puede ofrecer la inmobiliaria de conseguir
mas proyectos, favorece su poder de negociacion, en detrimento del de la constructora. Se podria

considerar por tanto, que el poder recae en un 50-50 entre la empresa proveedora y la del cliente.

Por ultimo, toca analizar el poder negociador de las entidades bancarias, que a priori, parecen ser el
proveedor mas poderoso con el que cuenta la empresa debido a la restriccién del crédito que ha

provocado la crisis financiera.

Ademas de la subida del coste de financiacidn y del mayor tipo de interés, una de las novedades en
los condicionantes del crédito fue publicado en el afio 2016 por el Banco de Espafia, en el que asegura
gue se debera evaluar la situacion financiera de la empresa antes de conceder un préstamos, con el

fin de determinar la capacidad de las empresas para hacer frente a los pagos.

Sin embargo, un estudio realizado por el Banco Central Europeo (BCE) en el afio 2015 y basado en una
muestra representativa de mas de diez mil empresas de la zona euro, aseguraba que Espafia es el pais
en el que existen las mejores condiciones de préstamo para las PYMES y confirma que se han mejorado

notablemente las condiciones de financiacion y acceso al crédito.

Asi, la actitud de la banca frente a los préstamos para pymes, la inyeccidn de liquidez y la guerra entre
entidades financieras por ver quién capta mas clientes han provocado que los tipos de interés tiendan
a la baja en la zona euro vy, especialmente, en Espafia. Un hecho que mejora sustancialmente las

condiciones de financiacién de las pequefas y medianas empresas espafiolas, indica el BCE.

En concreto, este organismo avanza que durante el ultimo afo el precio de la financiacién para

empresas en Espafia se ha reducido en 133 puntos basicos mientras que en la Unidn Europea esta
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caida ha sido, de media, de 90 puntos. En este sentido, el BCE explica que el tipo de interés medio de
los préstamos de hasta un millén de euros se ha reducido en Espafia en 28 puntos en el primer

trimestre del ano, hasta alcanzar el 3,59%.

Ademads, segun vaticina el Banco Central Europeo, los préstamos para pymes van a seguir mejorando

sus condiciones de financiacion a lo largo de los préximos meses.

El motivo de ello, y con lo que se garantiza la estabilidad de estas empresas, es que tras afos sin
movimiento, estancamiento motivado por la crisis financiera global, las entidades bancarias quieren

ahora aumentar su cuota de mercado entre las pymes espafiolas. [19]

Por tanto, la situacion econémica actual presenta dos caras en lo que al poder negociador de los
bancos respecta. Por un lado, el nUmero de créditos y préstamos realizados por las entidades
bancarias se ha reducido con respecto a los afios anteriores a la crisis, por lo que el nUmero de
opciones a la hora de solicitar financiacién se ha reducido, lo que convierte en mds poderosos a los
proveedores. Sin embargo, a su vez se vive un momento de ligero crecimiento econémico, habiendo
pasado ya las consecuencias de la crisis. La reactivacion de los mercados hace que, como sefialaba el
informe del BCE mencionado anteriormente, los bancos se peleen por financiar proyectos a las PYMES,

lo que cede algo de poder a las empresas clientes.

Se puede concluir que, a pesar de que se puede considerar a los bancos como los proveedores con
mayor poder de negociacidn, la situacion actual ha reducido su capacidad en favor de las empresas

gue buscan financiacion.
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2.2.5 PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Entendiendo como producto sustitutivo aquel que satisface las mismas necesidades que los clientes
buscan en una vivienda, la conclusion es que la amenaza es practicamente insignificante, ya que no

existen productos con la funcidn de una vivienda sin serlo.

Sin embargo, profundizando un poco mds y buscando aplicar y ajustar el término al mercado
inmobiliario, puede estudiarse como producto sustitutivo en este caso, a la vivienda de alquiler, que

aparece como clara alternativa a la compra de una vivienda.

Como sefiala Estela Mazo en su articulo Vivienda: imejor comprar o alquilar? en el periddico
Expansion ante si es mejor comprar o alquilar una vivienda “no hay respuestas ni verdades absolutas

a estas preguntas, pero si algunas pistas que pueden guiar hacia la decisién mds rentable”.

Como norma general, se trata de una cuestién de tiempo. Mientras que para el corto plazo el alquiler
es, a priori, la mejor opcién debido a que no requiere una inversidén para entrar a vivir en el piso, la
compra de una vivienda suele ser la opcién mas rentable a largo plazo, ya que una estancia prolongada

permite amortizar el gasto inicial.

Corto y largo plazo son términos bastante inciertos, y los expertos han tratado de establecer un
periodo determinado a partir del cual una opcidn es mas rentable que la otra. El tiempo aproximado
en el que esto sucede se aproxima a los cinco afios, aunque solo es una media, pues hay analistas que

hablan de tres afios, mientras que otros de ocho.

En dicho articulo también se analizan los pros y los contras de ambas opciones:

e Afavor de la compra. Los tipos de interés estan en minimos histéricos, lo que ha ampliado la

oferta de hipotecas competitivas. Ademas el mercado inmobiliario empieza a recuperarse, el
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precio de la vivienda experimenta un crecimiento progresivo impulsado por los bajos costes
de financiacidn y el ciclo econdmico. Otro de los argumentos a favor es la posibilidad de
alquilar la vivienda con el objetivo de sacarle una rentabilidad. El nimero de candidatos se ha
multiplicado desde que se inicid la crisis y los expertos esperan que el alquiler de las viviendas
siga creciendo.

En contra de la compra. La historia reciente ha demostrado que los precios de la vivienda
pueden caer, y aunque nada apunta a una nueva burbuja, tampoco puede descartarse. Por
otro lado, la dificultad de acceso a hipotecas hace que para mucho sea imposible llevar a cabo
la compra de una vivienda. Esta dificultad aparece como consecuencia de las duras
condiciones iniciales exigidas por las entidades bancarias.

A favor del alquiler. Se suele considerar la mejor opcién como solucién temporal. No existen
las ataduras de la hipoteca y no es necesario pagar gastos iniciales, generando al inquilino
gran flexibilidad para cambiar de piso si cambian las circunstancias. Ademas, en la actualidad
se opta a mas beneficios fiscales que en la compra y se ahorran gastos como la comunidad de
vecinos, el seguro o el mantenimiento del piso.

En contra del alquiler. El argumento mas habitual es que uno paga una renta todos los meses,
pero a cambio, con el paso del tiempo, no recibe ninguna propiedad a cambio. Al alquilar un
piso dependes mucho también del propietario y de su nivel de implicacion. Ademas, la
mensualidad no se mantiene invariable y ha presentado una tendencia creciente pasando de
los 1.000 euros en 1986 hasta 2.548 en 2016. Esta es una estadistica general a nivel nacional,

pero sirve para corroborar dicha tendencia.[20]
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Tabla 5. Porcentaje de hogares por régimen de tenencia.

PROPIEDAD ALQUILER CESION GRATUITA

2004 79,5 13,9 6,7
2005 80,5 13 6,4
2006 79,5 13,5 7

2007 80,1 13,6 6,3
2008 79,6 14,2 6,1
2009 79,3 14,6 6,1
2010 79,4 14,5 6,1
2011 79,6 14,9 5,5
2012 79,2 14,5 6,3
2013 77,7 15,4 6,9
2014 78 14,9 7

2015 77,3 15,6 7,1
2016 77,1 16,3 6,5

Fuente: INE y elaboracion propia.

En la Tabla 5 se muestra la evolucién que ha presentado el porcentaje de hogares por tipo de tenencia

en Espana. Como se ha comentado, el porcentaje de viviendas en alquiler presenta una tendencia

creciente, mientras que la vivienda en propiedad desde el inicio de la crisis ha disminuido en el peso

total.

Sin embargo, el hecho de que la vivienda en alquiler presente un crecimiento puede ser beneficioso

para el negocio de la venta de pisos. El razonamiento es que el aumento de la demanda de alquiler

convierte a la vivienda en un activo mas interesante desde el punto de vista inversor.

Como conclusién se puede extraer, que en el sector inmobiliario no solo no existen productos

sustitutivos, sino

que para el negocio

resulta conveniente

la activacion del mercado,
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independientemente de si es en venta o en alquiler, ya que ambas actian como fuerzas conjuntas que

benefician la una a la otra.



CAPITULO 3. ANALISIS DE LA

EMPRESA
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3 ANALISIS DE LA EMPRESA

3.1 PLAN DE OPERACIONES

El modelo de negocio propuesto en este trabajo introduce un concepto nuevo y apenas utilizado en
el sector en Espafia, cuyo objetivo principal es la reduccidn del coste en la construccion utilizando un
sistema prefabricado como alternativa al modelo constructivo tradicional, en el que como estructura

de partida se utilizaran contenedores maritimos usados.

En los posteriores apartados se procedera a explicar con mas profundidad en qué consiste la
construccién a partir de contenedores reciclados, y se detallaran las fases en las que se divide el

proceso para llevar a cabo el modelo de negocio.

3.1.1 PROCESO DE COMPRA DE SUELO

En una promocién inmobiliaria, la compra del suelo es el factor determinante ya que es el Unico cuyo

precio no se sabe de antemano.

Para conocerlo, se realiza lo que se conoce como un “Estudio de mercado”. Esto consiste en
determinar el precio final del producto terminado en la zona en la que se pretende realizar la
promocidn y restarle los factores que aportan costes al proceso como: La construccién, honorarios
técnicos, licencias, tasas municipales, impuestos, gastos de administracién y beneficios del promotor.
Finalmente, el resultado sera el precio de mercado y por tanto, que es légico pagar por la adquisicidn

del suelo.
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3.1.2 PROCESO CONSTRUCTIVO

Se trata del proceso clave en el modelo de negocio propuesto, ya que es donde la construccién a partir
de contenedores maritimos reciclados marca la diferencia con respecto al sistema de construccion

tradicional.

La construccidén tradicional utiliza una estructura portante que ha ido evolucionando a lo largo de los
anos, desde los muros de carga hasta las mas modernas reticulas estructurales formadas por vigas y
pilares, una fachada y una cubierta con su gran variedad de soluciones para adaptarse a las

circunstancias particulares de cada caso.

Los elementos estructurales que utiliza la tradicional forma constructiva son:

e Cimientos, cuya funcion es transmitir el peso del edificio al terreno.

e Estructura portante, que tiene como finalidad soportar y transmitir las cargas a los cimientos.

e Forjados, tabiques, fachada y cubierta; que forman, limitan y distribuyen la superficie
utilizable sobre la que se apoyan los ocupantes y los enseres necesarios para el uso del
edificio. Su misién es la de crear un espacio habitable, aislando térmica y acusticamente la

vivienda al tiempo que conseguir iluminacion y ventilacion.

Todos estos elementos requieren para su ejecucion la intervencién de mano de obra, provocando su
encarecimiento. Aunque este no es el Unico hecho a tener en cuenta, pues hay que sumarle la
posibilidad de reclamaciones de usuarios, por fallos estructurales que provoquen grietas y fisuras en
la tabiqueria, fallos en la impermeabilizacidon que produzca filtraciones de agua o fallos de aislamiento
térmico y/o acustico por una mala ejecucion de la tabiqueria. Estas reclamacién son habituales y

conforman el dia a dia de las promociones inmobiliarias una vez entregadas las viviendas.
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La construccion a base de contenedores maritimos ataca a estos dos factores negativos, ya que reduce
la mano de obray, al industrializar el trabajo realizandolo en taller de manera repetitiva, disminuye la

posibilidad de aparicién de fallos como los mencionados anteriormente.

En los procesos industrializados, antes de fabricar en serie, se realizan maquetas y se llevan a cabo
pruebas de servicio, lo que permite un desarrollo del producto final, que va mejorando con el tiempo.
La construccién con contenedores es una alternativa que permite esta evolucién caracteristica de los

procesos industriales.

Aunque hasta el momento, la construccién con contenedores no ha tenido éxito en Espafia, existen
numerosos ejemplos en el mundo, donde su funcion mas habitual es la de soluciéon de emergencia
ante catastrofes naturales. Sin embargo, el ejemplo mas destacable por su similitud al proyecto
expuesto en este trabajo es el de Keetwonen, en Amsterdam, un campus para estudiantes completo

hecho a partir de contenedores.

3.1.2.1 EL CONTENEDOR MARITIMO

Los contenedores de transporte son estructuras disefiadas para soportar grandes cargas y ser
apilados, ademas de para proteger el contenido que lleven en su interior. Es por ello que estan dotados
de una serie de caracteristicas que hacen que puedan ser utilizados como estructura prefabricada en

la construccion de edificios.

En funcién del tipo de producto que transporten, los contenedores varian en dimensiones, estructura,
materiales, etc. Generalmente estan hechos de acero, pero se pueden encontrar también de aluminio
y de contrachapado con fibra de vidrio. Existe una norma regulatoria que recoge las especificaciones

para la fabricacién de contenedores, la Intenational Standarization Organization (I1SO).
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Dentro de todos los tipos de contenedores que existen, hay unos que por sus dimensiones son los
idéneos para la construccién de viviendas. Estos son los conocidos como High Cube (HC),
caracterizados por un tamafo mayor al resto, sobre todo su altura, superior a los 2,50 metros, el
minimo exigido por la mayoria de normativas que regulan las dimensiones de una vivienda. Dentro
del modelo HC, se encuentran dos tipos de contendores, los de 20 pies y los de 40. Por su mayor

superficie, los de 40 pies son los preferidos para utilizar como estructura base, mientras que los de 20

pies tiene mas sentido utilizarlos para una posible combinacion.
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Tabla 6. Dimensiones de los contenedores maritimos.

20 PIES 40 PIES | 40 PIES HC
INTERIOR 59m 12,03 m 12,03 m
LONGITUD
EXTERIOR 6m 12,2 m 12,2 m
INTERIOR | 2,35m 2,35m 2,35m
ANCHURA
EXTERIOR 2,4m 2,4m 2,4m
INTERIOR 2,4m 2,4m 2,71 m
ALTURA
EXTERIOR 2,5m 2,6m 2,89 m
TARA 2300 kg 3500 kg 3500 kg
CARGA ALMACENABLE | 26000kg | 34000kg | 36000 kg
CAPACIDAD 33,33m® | 67,7 m3 76,6 m?

Fuente: Ovacen y elaboracion propia.

En la Tabla 6 pueden observarse las dimensiones de los contenedores estandar de 20 y 40 pies, y los

de un contenedor tipo HC de 40 pies. La diferencia de altura es el factor clave que hace que estos

Ultimos sean utilizados en la construccion de viviendas, como ya se ha dicho.
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Con una longitud de 12,03 m y una anchura de 2,35 m, el contenedor presenta una superficie interior

de 28,27 m2 y un perimetro de 28,76 m.

3.1.2.2 ADAPTACION DE LOS CONTENEDORES

Para utilizar los contenedores maritimos en un edificio de viviendas habitable y atractivo, se requiere

de tratamientos que deben de contemplar una serie de puntos para adaptarse a la normativa

correspondiente.

Cimentacidn. El conjunto de contenedores se instalan con una elevacion en relacion al terreno
de forma que se deja un forjado sanitario por donde puedan discurrir las canalizaciones
horizontales de las instalaciones generales y simultdneamente aislar el conjunto del terreno.
Comunicaciones horizontales. Los corredores de comunicacién para acceder a las estancias
desde las escaleras y ascensores, son estructuras de acero y plataforma de rejilla electro
soldada galvanizada, apoyada y fijada a los contenedores. Es uno de los elementos que
requieren de la fijacidn in situ.

Comunicaciones verticales. Utilizacion de aparatos elevadores adaptados para el acceso de
personas con movilidad reducida y escaleras metalicas.

Pararrayos. Dadas las caracteristicas del conjunto de contenedores maritimos apilados en el
gue el material dominante es el metal, la instalacion de un sistema de pararrayos de maxima
proteccién es basica.

Saneamiento. Discurre bajo los mddulos de los contenedores, alojada en la estructura auxiliar
de apoyo. La instalacién se compone de tubos y elementos auxiliares de PVC. Las potenciales
parcelas deben contar con una red de alcantarillado municipal donde vertera la instalacion.
Electricidad. Red eléctrica para un grado de electrificacién elevada compuesta por un cuadro

general de mando y proteccién formado por, al menos, seis circuitos interiores:
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0 Iluminacion.

0 Tomas de corriente de uso general y frigorifico.
0 Cocinay horno.

0 Llavadora, lavavajillas y termo eléctrico.

0 Cuartos de bafio y cocina.

0 Aire acondicionado y/o calefaccion.

e Fontaneria y sanitarios. Instalacién interior de fontaneria para agua fria y caliente en cocina y
bafio, compuesta por conductos de polietileno reticulado.

e Agua caliente sanitaria (ACS). Sera producida por la misma caldera que da servicio de
calefaccion y se complementa con la instalacién de energia solar obligatoria para el
cumplimiento del CTE.

e Aislamiento térmico y acustico. Interiormente, tanto en paredes como en el techo, los
contenedores dispondran de un trasdosado de cartén yeso autoportante que aumenta los dos
tipos de aislamiento. Por otro lado, dado que los contenedores se apoyan unos sobre otros,
para el aislamiento del suelo es necesario tratar a cada uno de manera independiente,
colocando un panel rigido de lana mineral sobre el que se puede colocar un solado posterior.

e Ventanas y puertas exteriores. Se haran por su cara lateral mas pequefia, para permitir que
los contenedores se puedan apilar lateralmente y en altura a la hora de construir el edificio.
No obstante, existen diferentes soluciones de acoplamiento de los contenedores que

permiten distintas formas de iluminacidon y ventilacién.

Por ultimo, la puesta de los contenedores en la parcela se realiza vivienda a vivienda, manejandolos
de forma similar a como lo hacen las gruas con los contenedores en los barcos. Cabe sefalar, que hay

gue tener previamente proyectada la ubicacién de cada contenedor antes del tratamiento para poder
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llevar a cabo las instalaciones generales del edificio, como la red de saneamiento o las comunicaciones

tanto horizontales como verticales.

3.1.3 PROCESO DE VENTA

Dadas las caracteristicas del producto, el cliente potencial es aquel que da prioridad al precio de la
vivienda, ademas de sentirse atraido por lo innovador de la solucién. Estos dos rasgos se encuentran
en estudiantes universitarios o personas jovenes en busca de una primera vivienda. Tampoco hay que
descartar al inversionista, ya que el bajo precio de las viviendas puede convertirlas en un activo

interesante desde el punto de vista de la rentabilidad.

El proceso de venta en si, practicamente no se diferencia del habitual. En este capitulo no se

profundizard mds en esta fase, ya que se hara en el capitulo 4, Plan de marketing.

3.2 ANALISIS DAFO
3.2.1 DEBILIDADES

La principal debilidad que presenta la empresa es que las viviendas fabricadas a partir de contenedores
son un producto nuevo en Espafia, y por tanto no se conoce con exactitud el proceso completo ni la
respuesta real del cliente potencial. En cualquiera de las fases que presenta el proyecto pueden

aparecer imprevistos propios del caracter novedoso de las casas que se tratan de comercializar.

La dependencia de la empresa inmobiliaria del proceso de construccién en este caso también puede
suponer una debilidad. El hecho de no tener experiencias previas suficientes sobre el proceso
constructivo que se propone hace necesaria su subcontratacién, provocando que el proceso clave del
negocio que lo hace diferenciarse del resto y genera la ventaja competitiva, no dependa directamente
de la propia empresa, sino que lo haga de manera indirecta a la hora de seleccionar la encargada de

la construccion de las viviendas.
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Otra de las posibles debilidades que aparecen como consecuencia de lo expuesto en el parrafo
anterior es que no se consiga reducir los costes lo suficiente como para contrarrestar la confianza que
los clientes tienen en las viviendas tradicionales, de tal manera que el producto que se ofrece no sea
lo suficientemente atractivo en cuanto a precio como para competir con el resto de promotoras que

ofrecen las viviendas habituales.

Igualmente, la calidad final de la vivienda que se ofrece es determinante, y de nuevo, al tratarse de un
proceso con poco recorrido en el tiempo, hay que considerar la posibilidad de que no se consigan las

calidades necesarias.

3.2.2 AMENAZAS

Se consideran amenazas a aquellos factores externos que puedan perjudicar al modelo de negocio

propuesto.

La primera amenaza posible que aparece se debe a la novedad del producto ofrecido. Es dificil predecir
el comportamiento del mercado cuando se le ofrece una nueva alternativa, mas alla de las acciones
de marketing que puedan llevarse a cabo con dicho objetivo. Esto se agranda todavia mas en el sector
inmobiliario, en el que existe una gran homogeneidad en las viviendas que se ofrecen y es dificil poder

analizar precedentes.

La reduccidn del precio de la vivienda puede provocar en el cliente una idea de producto de menor
calidad, ya que muchas veces se aplica el factor del precio para comparar la calidad de forma que se
considera que un precio mayor implica unas mejores prestaciones. Coge por ello especial importancia
las acciones de marketing dirigidas a informar al cliente del mantenimiento, e incluso mejora, de la

calidad de la vivienda que se ofrece en comparacién con la tradicional.
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Otro factor externo que puede afectar de manera negativa al sistema de negocio es la dificultad en
algunos casos que aparece al intentar adaptar las viviendas contenedor a los planes urbanisticos

existentes, que estan pensados para la construccion tradicional.

Los Planes Generales de Ordenacidn del territorio son instrumentos que clasifican y delimitan el suelo,
definen los elementos fundamentales de la estructura general del territorio y establece el programa

para su desarrollo y ejecucion.

3.2.3 FORTALEZAS

Las principales fortalezas de la empresa son los contactos con los que se cuenta y las ventajas con las

gue cuenta el proceso de construccién de viviendas reciclando contenedores usados.

La capacidad de acceder a profesionales de confianza y preparados ofrece una gran ventaja. Su
experiencia es esencial para fases como la seleccién del personal, gracias a la amplia cartera de
contactos que los la experiencia otorga; o la orientacién en cuanto a precios, ya sea sobre el suelo,

construccion o tasas a pagar.

En lo referido a la construccién, la ventaja mas influyente y a partir de la cual se espera aumentar la
rentabilidad de la empresa inmobiliaria, es la reduccidn del coste de construccién del edificio. Como
se ha detallado en el proyecto concreto analizado en el apartado 3.1.4, utilizando contenedores
maritimos como estructura prefabricada para llevar a cabo un edificio de viviendas, se consigue
reducir el coste hasta en un 17% en comparacion con las viviendas realizadas de mediante el proceso
tradicional de construccion. Este es el principal atractivo que se ofrece al cliente para que seleccione

el producto.

Ademas de la posibilidad de reducir el precio final de la vivienda, hay que considerar el tiempo

empleado en el proceso de construccién en ambos casos. El hecho de tener la capacidad de disminuir
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el tiempo de construccién permite, que ante la misma situacidn en cuanto a los plazos de pago de las
deudas contraidas, se puedan obtener unos mayores ratios de rentabilidad. Esto es gracias a que se
consigue acortar el tiempo que transcurre entre el inicio del proyecto y su venta, y por tanto los

ingresos son recibidos antes.

La calidad de la vivienda es otra de las fortalezas a considerar aportadas por el método de construccién
gue se propone. La capacidad de llevar a cabo un primer modelo de vivienda con el que poder
experimentar distintas situaciones, supone una evolucién en el sector constructivo, permitiendo de
esta forma probar y seleccionar las mejores alternativas en términos de materiales, de formas y de
acabados para llevar la calidad de las viviendas a un nivel superior al que ofrecen las inmobiliarias

tradicionales.

El trabajo se lleva a cabo en un taller, sin necesidad de que sea realizado en el propio edificio, evitando
exponer al trabajador a los riesgos habituales del sector de la construccion. Es por ello, que la

utilizacion de estructuras prefabricadas genera una mejora en la seguridad del trabajador.

Por ultimo, al trabajar con contenedores que ya han acabado con su vida util, se realiza una tarea de

reciclaje positiva para el cuidado del medio ambiente.

3.2.4 OPORTUNIDADES

Se entiende por oportunidades a los factores externos a la empresa que pueden ser favorables para

ella a la hora de cumplir con sus objetivos.

La reduccién del precio de la vivienda hace que el producto que se ofrece pueda considerarse dentro

del mercado como low-cost.
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El low-cost ha revolucionado el consumo mundial. Cada vez son mas los sectores en los que se vende
a bajo precio (los vuelos, la ropa, las gafas, los ordenadores...). Ha sido un fenédmeno viral en todo el

mundo, pero ha tenido especial repercusién en Espaia.

Algunos expertos en consumo apuntaron a que se trataba de una alternativa pasajera propiciada por
la crisis. Sin embargo, con la recuperacién de la demanda interna y la mejora econdmica, el modelo
ha sido capaz de adaptarse, manteniendo su atractivo para los clientes. Segun Josep F. Valls, profesor
del departamento de Marketing en ESADE “se trata de una estrategia que se va a mantener durante

los préximos veinte afios”.

Segun Rosario Silva, profesora de Estrategia Empresarial de IE Business School, las compaiiias
realizaron durante afios grandes inversiones en servicios que no eran valorados por los clientes. Y es
ahi donde las empresas low-cost aparecen, replanteandose las verdaderas necesidades del cliente y
lo que busca cuando compra un producto, eliminando los servicios extras e innecesarios y centrandose

Unicamente en los que las personas consideran importantes. [23]

Esta es la idea de realizar viviendas utilizando contenedores reciclados, la de ofrecer un producto que
satisfaga las necesidades de los clientes del sector inmobiliario, a un precio mas bajo de los que se
encuentran en el mercado. Para ello se ataca la fase constructiva, un proceso al que el cliente en la

mayoria de los casos le es indiferente ya que Unicamente valora el resultado final.

Es por ello que se espera un entorno que acoja las viviendas contenedor al igual que otros productos

low-cost, dado que la reduccidn de su precio no conlleva la de su calidad, ni estética ni técnica.
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4 PROYECTO MADRID

Tras explicar la forma de trabajar de una manera general, en este apartado se analizard con mas
detalle el proceso, aplicandolo a un proyecto determinado, sin perder de vista la comparativa con el
resultado de una promocién inmobiliaria construida mediante el método tradicional justificando

mediante nimeros las mejoras en el coste de construccion.

Para ello, el procedimiento que se seguira esta determinado por las siguientes fases:

Se busca una zona atractiva donde llevar a cabo la promocién inmobiliaria.

o Se realiza el estudio de mercado para establecer un precio de venta aproximado de las
viviendas situadas en el area elegida.

e Se establecerdn los costes que conlleva la construcciéon del edificio mediante la forma
tradicional, obteniendo el precio del suelo.

e A partir de este dato, y realizando una estimacidn de costes de la construccién del edificio de

viviendas mediante contenedores, se determinard el precio de venta del proyecto

inmobiliario.

El proyecto concreto consiste en la construccion de un conjunto de treinta viviendas, cada una
compuesta por la combinaciéon de dos contenedores maritimos del tipo 40 HC, unidos por su cara
lateral de mayor tamafio. De esta forma, las viviendas tendran una superficie construida de 56,54 m?,
que sin embargo, como se detallard mas adelante, quedard en una superficie til de 51,61 m? debido
al tratamiento aislante con el que sera recubierto interiormente el contenedor. Las viviendas estaran
distribuidas en un edificio de cinco plantas de altura, lo que supone una distribucion seis viviendas y

seis trasteros por planta.



TRABAJO FIN DE GRADO
Universidad

Carlos Il de Madrid ALVARO BELLIDO ARROYO

La distribucion consistird en salén, cocina, un cuarto de bafio, dos habitaciones y una terraza.

La configuracién de las zonas comunes consistira en una galeria de 1 m de ancho por la parte delantera
gue permitird acceder a la vivienda. El edificio no contara con un portal tradicional, sino que una vez
en el interior de la urbanizacidn, el acceso a la vivienda se realizara directamente a través de las

escaleras o ascensores. Estos estardn localizados a uno de los lados del conjunto.



TRABAJO FIN DE GRADO

Universidad

Carlos I de Madrid ALVARO BELLIDO ARROYO

Figura 18. Distribucidn interior de vivienda.
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Figura 19. Plano de planta.

350

Fuente: elaboracion propia.
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4.1 LA ZONA ELEGIDA

La zona elegida para llevar a cabo el proyecto estd ubicada en los barrios de Vicalvaro y Villa de
Vallecas. Las razones que llevan a considerar el drea como atractiva es que se encuentran préximos a
dos zonas universitarias, el Campus de la Universidad Juan Carlos | de Vicalvaro y el Campus sur de la
Universidad Politécnica de Madrid. Esto la convierte en un drea poblada de jévenes estudiantes,
clientes potenciales para el producto que se ofrece. Ademas, tal y como seiiala Juanma Lamet en su
articulo de El Confidencial, cuando habla de los distritos mas rentables de Madrid: “En segundo y
tercer lugar se encuentran los distritos de Puente de Vallecas y Vicalvaro con rentabilidades brutas del
7,24% vy del 6,99%, respectivamente. Ubicados en el sureste de la capital, cuentan con mejores
comunicaciones y una mayor consolidacidn de servicios”. Por tanto, también es una zona interesante

para el otro tipo de cliente potencial, el inversor.

A continuacidn se procederd a analizar en mayor profundidad los distritos seleccionados.

El distrito de Vicdlvaro se encuentra a 9 kildmetros al sureste del centro de Madrid, pasado el margen
de la autopista M-40 que rodea los barrios centrales de la capital. Limita al norte por el distrito de San
Blas-Canillejas; al sur por Vallecas; al este por los municipios de Coslada, San Fernando de Henares y

Rivas Vaciamadrid; y al oeste por el distrito de Moratalaz.

Su extension es de 35,27 km2 y cuenta con una poblacién aproximada de 70.000 habitantes. En cuanto
a la pirdmide de poblacion presenta un perfil mas joven que la media de Madrid. Mientras que de
media un 20% de las personas de la capital son mayores de 65 afios, Vicalvaro presenta un 14%. Por
otro lado, las menores de 15 afios representan un porcentaje mas alto en el distrito elegido, un 19%

en comparacion al 14% de media en Madrid.



TRABAJO FIN DE GRADO

Universidad

Carlos I de Madrid ALVARO BELLIDO ARROYO

Se distinguen en Vicalvaro dos barrios: el Casco Histérico de Vicadlvaro y Ambroz, siendo el primero

significativamente mas grande y contando con el 73,5% de la poblacion.

Vicdlvaro presenta las siguientes comunicaciones con el resto de la ciudad de Madrid:

e (Cercanias: una Unica estacion llamada como el distrito, por la que pasan las lineas C2 y C7.

e Metro: la linea 9 atraviesa el distrito mediante cuatro paradas: Valdebernardo, Vicalvaro, San

Cipriano y Puerta de Arganda.

e Autobus: las lineas que operan en el distrito son: 4, 8, 71, 100, 106, 130, E3, T23, N7 y N8.

e Carretera: el distrito presenta las siguientes vias:

(0]

(0]

(0]

M40: salida 10.

A3: salida 7.

M-45: salida 20 ABC.

M-203: carretera Madrid a Rivas Jarama enlazando con M-45.
M-50: salida 31.

R-3: autopista de peaje Radial 3 salidas 8,4y 1.

M-23 - Prolongacién de O'Donell: salida 3.

El segundo distrito es Villa de Vallecas, situado a 8 kildmetros al sureste del centro de Madrid. Esta

delimitado por los municipios de Rivas-Vaciamadrid y Getafe al sur, separados por la autopista M-50;

el distrito de Vicdlvaro al este, separado por la A-3; Puente de Vallecas al norte, separado por la M-

40; y el distrito de Villaverde al oeste, separado por el rio Manzanares.

Presenta una superficie de 41,47 km2 y cuenta con una poblacion de 105.000 personas,

aproximadamente. En cuanto a la distribucién por edades, Villa de Vallecas es uno de los distritos de

Madrid con menor porcentaje de mayores de 65 afios, con tan solo un 12%, por el 20% de media. En
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contraste, presenta una poblacidn superior de menores de 15 afios con un 19%, por el 14% medio, y

mayor porcentaje también de gente entre 15 y 65 afios, un 68%, tres puntos por encima de la media.

Oficialmente, se pueden distinguir también dos barrios distintos en el distrito, el Casco Histérico de

Vallecas y Santa Eugenia, en que se dividen la poblacién en un 75-25, aproximada y respectivamente.

Las comunicaciones que presenta el distrito de Villa de Vallecas son:

Cercanias: presenta dos estaciones llamadas Vallecas y Santa Eugenia, pertenecientes a las

lineas C2y C7.

e Metro: recorre el distrito la linea 1 con hasta seis estaciones: Sierra de Guadalupe, Villa de
Vallecas, Congosto, La Gavia, Las Suertes y Valdecarros.

e Autobus: operan por el distrito los autobuses 54, 58, 63, 103, 130, 142, 145, E, H1, T31y T32.

e Carretera: aparecen las siguientes vias:

O MA4O0: salidas 19Ay 20

0 A3:salidas7,9,10,12,13y 14.

0 M-45:salidas 15, 17 y 20.

O M-31: carretera que une la M-40 con la M-50.

0 M-50:salidas 31y 37.[21]

4.2 ESTUDIO MERCADO

Una vez determinada y analizada la ubicacidon, se puede llevar a cabo el estudio de mercado, que
consiste en analizar viviendas con caracteristicas similares a las del proyecto que se va a ejecutar
(superficie de vivienda, nimero de habitaciones, etc), de tal manera que se pueda estimar el precio
de venta del metro cuadrado en la zona, siendo este el dato de partida utilizado para calcular el resto

de costes.
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En este caso se utilizarda la pdgina web especializada para conocer la oferta inmobiliaria

(https://www.idealista.com).

Figura 20. Mapa inmobiliario de Vicalvaro y Villa de Vallecas.
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En la Figura 20 se muestra como estan divididos los distritos a analizar inmobiliariamente. Por un lado,

Vicdlvaro cuenta con hasta 6 zonas en las que las caracteristicas inmobiliarias cambian:

Valdebernardo-Valderrivas, Casco Antiguo, Ambroz, El Cafiaveral, Los Ahijones y Los Berrocales; y

cuenta con 27 promociones de obra nueva. Por su parte Villa de Vallecas se encuentra dividido en tres

zonas principales: Santa Eugenia, Casco Histérico y Ensanche de Vallecas-La Gavia; y aparecen 21

promociones de obra nueva.
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Como la vivienda que se propone en el trabajo presenta unas caracteristicas innovadoras y distintas a
las que pueden encontrarse actualmente en el mercado, se establecerd como criterio principal de

busqueda el mismo nimero de dormitorios que el de la promocién que se ofrece, dos.
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Tabla 7. Viviendas para el estudio de mercado.

Carlos IIT de Madrid

=
=
z
[ ]
=
k=]
=

3807291 €e'Les SOv | 3 G/€°SS8
4 A ! : S9|e20449g SO SEPURUED

EA{NALA v6°58 99 | 3000vCT _ g 507 OUSION OLIEIN FHUNLVYN JNO 9
, , |eSesieds]

ITVEITT 86'T1T 98 | 3SLCOET | |edoAede] |3 12p 011y VINID VINVS | ONO S
‘9T0° ‘ : eluasn3 ejue O||!AON

31v0°910°C 00'S¢CT 96 | 3000°¢sc |®l J Elues Z3UILIB O[LID 1v1IgvH JNO 14
‘eomy ‘ . SEI3|[eA °p 1¢

3€9°€C0C 66'GS €V | 300€°€ETT 09103SIH 035E))| ‘930qUWY BUSd 1V1IGVHIAY3S | LNO €
- , ) seds||eA @p | 6 ‘Ssedawo|ed

3169¢€0°¢ 6865 9v | 3000°¢cT 00I0ISIH 035E)|  3p IS 434Vvs INO [4
. , . Sseda||ep 9 ‘|leay o1iand

30€'68CT 588 89 | 3008°¢lT ap ayouesu3 ap sezoy VNOIJJV | ONO T

(Wod
ZN/01D3ud <N 0OI1034d VNOZ NOIOJ3Y¥Id | YOLOWOYHd | OdiL | OHINNN

dns+) TN

Fuente: Idealista y elaboracion propia.




TRABAJO FIN DE GRADO

Universidad

Carlos I de Madrid ALVARO BELLIDO ARROYO

En la Tabla 7 se muestran los datos de las seis viviendas estudiadas. Todas ellas se encuentran en la
zona analizada anteriormente y cuentan con dos dormitorios, sin embargo, como se puede observar
presentan distintas superficies, por lo que el dato que resulta util es el del precio por metro cuadrado.
Cabe mencionar también que se han elegido viviendas de distintos promotores inmobiliarios para no

incurrir en errores y reflejar un precio medio con datos de mayor variedad.

La columna Tipo se refiere al tipo de vivienda, apareciendo dos: obra nueva construccion (ONC) y obra
nueva terminada (ONT). Las ONC son las viviendas que todavia no han sido finalizadas, mientras que

las ONT son aquellas terminadas ya, de entrega inmediata.

En la dltima columna de la derecha se refleja el precio de la vivienda terminada dividida entre los
metros cuadrados de superficie construida, de forma que se obtiene el precio al que se estd pagando
el metro cuadrado. Haciendo una media de estos seis datos, se obtiene una estimacion del precio al
gue se vende el metro cuadrado de viviendas similares a las de este proyecto en la zona considerada

para llevarlo a cabo.

Con el resultado es de 1.622,08 €/m2 se da por finalizado el estudio de mercado. Esta cifra incluye el

coste del suelo, los costes de construccién y los beneficios de cada promotora.

Para que en apartados posteriores se pueda operar con los datos obtenidos de esta tabla, es necesario
reflejar el precio del suelo en m2. Para ello, no basta con utilizar Gnicamente la superficie de la vivienda
propiamente dicha, sino que a esta hay que sumarle el porcentaje que le corresponda de zonas
comunes. Para este caso, al desconocer el area de las zonas comunes, se ha utilizado el peso que
tienen en el proyecto de los contenedores, en el cual, el porcentaje de superficie de zonas comunes
sobre la superficie total construida que le corresponde a cada vivienda es del 30%. Estos cdlculos estan

representado en la Tabla 8.
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Tabla 8. Calculo porcentaje zonas comunes de cada vivienda.

- m2 VIVTE‘ED A | M2ZONAS | PORCENTAIE m2
CONSTRUIDGS | CONSTRUIDOS ; COMUNES / | ZONAS COMUNES
/vivienoa | L | VIVIENDA / VIVIENDA
2208,59 73,61966667 | 56,541 |17,07866667 30%

Fuente: elaboracion propia.

4.3 COSTES DE CONSTRUCCION TRADICIONAL

El siguiente paso es estimar el coste de construir un edificio de viviendas de las mismas caracteristicas
gue presentan las fabricadas a partir de contenedores. Para ello, se hard uso de un programa de la

empresa CYPE Ingenieros S.A. conocido como Arquimedes.

Arquimedes tiene entre sus herramientas una llamada “Predimensionador” de mediciones vy
presupuestos, que permite, tal y como apunta el programa: “Generar un presupuesto ajustado al
mercado, mediante el cdlculo y desglose de unas mediciones internas, con sus correspondientes precios
descompuestos”. Para llevarlo a cabo, realiza una serie de preguntas sobre los detalles del proyecto
como: pais, tipo de vivienda, ubicacion, accesibilidad, topografia, geometria de la planta, superficie de
las viviendas y de las dreas comunes... En el Anexo 1 se pueden encontrar todas las preguntas que
realiza el programa y las respectivas respuestas que se han dado, las cuales han servido de base para

estimar el presupuesto del proyecto.
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Figura 21. Presupuesto de construccion tradicional.

Resumen de presupuesto

Capitulo Importe (€)
& scondiclonambento del temeno

AD Movimiento de lemas en edificacion 13.614,26
AT Red de saneamiento horizontal . 10.351,96
AM Mielacion .. 3.607 66
Total & Acondiclonamiento del terreno ... 2777392
C Cimentacionss
CR Reguianzacion 1.250,7T8
CS Supericiales 24 161,62
CH Nivelacin ... . 1.123,23
Total C Clmentaclonss ... - 26.535,83
E Eafructuras
EH HOMTEQEN @MMEMD ..o e ettt s s s s i st e 260.983,92
Taotal E Estructuras ... 280,533,592
F Fachadas y particlonss
FF Faorica no estruciural 14192715
FD Defensas .. 25.4T5,67
Total F Fachadas y particlonas ... 167.403,02
L Carpintaria, vidriog y proteccionss sodarss
L Carpinieria B3.115,40
LP Puerias . 49.405,14
LA Armarios 10.967.4D
LW Widrios ... 8.439.02
Total L Carpinteria, vidrios y proteccionss solarss ... 136,527,596
H Ramates y ayudas
HR Remates .. 10.273.97
HY Ayudas de albal'lllerla 26.331,33
HE Reglbidos .. . T.374,30
Total H Remates y ayudas ... 43,573,580
I Ingtalacionss
IL Irfraestreciura de telecomunicackones T.605,10
1& Augiovisuales .. 10.131,25
IC Calefaccion, clmaﬂndm j' PLC I 15964471
|IE Eléciricas .. 8052115
IF Fonu'uma. 5153075
Il lluminacien .. 5.567.40
1 Contra Incendios . 837,70
|5 Evacuacion de aguas . 23.730,63
IV Ventiacion ... 21.480,88
IT Transporte . 31.053,42
402 167,59
N aislamisntos & Impermeabliizacionss
A Alslamiemos tAMmicos .. 18.353,10
NB Alslamienos aclkslicos . 7.35545
NI Impemmeablizaciones ... . 4.953,16
Tofal N Alslamlentos & Impermeablilzacionss ... 30.708,T1
@ Cublerias
QA Planas .. 45 264,36
Qf Remates .. 481,20
Total @ Cublertas ..... 45,745,568
R Revestimlantos y trasdosados
RA Alicatados 20.663,44
RE Escalkeras ... 6.130,65
RF Pinturas en paramentos exterones 5.402,64
Rl Pinturas en paramentas interores .. 25.180,42
RP Conglomerados tradicionales . 102.253,2T7
RS Pavimenios ..... S5.687,89
RT Fals0s 1echos .. 7.339,52
Total R Re timilentes y trasd dog ... 236.687,83
5 Sefializacion y equipamisnto
SA Aparatos sanltarkos .. 20.0%1,00
SC Cocinasigalerias 20.380,30
SN Encimeras .......... 11.3682,30
5l Indlcadoras, marcados, rofulaciones, . 156,50
SZ Zonas comunes .. .. 6.274,96

Total & Sefizlizacion y equipamiento ... i~ E8.335,08
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Resumen de presupuesto

Capitulo Importe (€)
U Urbanzaclon intarler de la FIB.I'GELB.

UA Alcamtaniiado .. 8.565,54

UC Aparcamisrios 52,853 58

Ul umiinackan extedor ... 20277 16

U Carmamilentns exiefiones - 19.512,70

UX Pavimenios axtariores ... . 5.183,19
Tofal U Urbanizacien Interor de ka parcala ........C 107 43217

G Gastin de residuos

GT Gesidn e femas .. 4.539,99

GR Gestkin de ras-du:ls l:-'tE . 6.532,55
Total G Gastldn de reslduwos .- 11.062,54

X Conirol de calldad y ensayos
XE Estruchuras de hormigan ... et e e 1.887,57

KT Estudios geoBcnieds ... 1.618,56
Total X Controd de calldad y ensayos .. 3.504,13

¥ Seguridad y salud
¥IC Slstemas de proteccion coleclva .. 21.067,29
¥F Formacion .. . 199,21
¥l Equipcs e pratecsion Individusl . 351256
¥YM Medlcina preveniiva y primercs awdlios ... 104,78
YP Instalacionss provisionales de 'ng ena ]r nienestar 12.985,74
¥5 Sefiallzacken provisional de obras . e 244 87
Tuhu ¥ Saguridad y salud ... 38.124,45
Presupuseto e sjecucion materal [PEM) 1.508.440,53
0% de gasios generales 0,00
0% de benaficio Indusinal 0,00
Presupussto e sjecucion por contrata (PEC = PEM = GG + BI) 1.508.440,53

Asciende 2l presuUpuesio de glecudion por contrata 3 la expresada cantidad e UM MILLON SEISCIENTOS OCHO
MIL CUATROCIENTOS CUARENTA EURCS CON SESENTA Y MUEVE CENTIMOS.

Fuente: Programa Arquimedes y elaboracidn propia.

La Figura 21 es un resumen desglosado con todas las partidas y el peso econédmico que suponen en el

presupuesto.

Para comprender el resultado aportado por el programa es necesario distinguir dos términos que se
aplican al presupuesto de una obra. Por un lado existe el Presupuesto de Ejecucion Material (PEM),
que representa el coste total incurrido en la construccioén del edificio. Su verdadera aplicacién se vera
en los apartados siguientes, ya que muchos de los gastos asociados que no son propiamente de la
construccion se estiman en base a un porcentaje del PEM. Mientras que el presupuesto que se toma
realmente al hablar de costes de construccion es el conocido como Presupuesto de Ejecucién por
Contrata (PEC). Este se calcula como afiadiendo al PEM los gastos generales y el beneficio del

constructor. En este trabajo, se seguira la Orden FOM/1824/2013, de 30 de septiembre, aprobada por
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Real Decreto 1098/2001, de 12 de octubre, por la que se fija el porcentaje a incrementar en concepto

de gastos generales en el 13%, mientras que el beneficio del constructor es del 6%.

Por lo tanto, el PEM es el reflejado en la Figura 21, es decir, 1.608.440,69€. Mientras que el PEC,

utilizando para su calculo el 19% de GG y BI, resultaria 1.914.044,42€

4.4 PRECIO DEL SUELO

Una vez que se cuenta con los datos de precio de mercado de las viviendas en la zona y la estimacién
del presupuesto que conlleva la construccién del edificio, se puede obtener un precio objetivo de

compra del suelo.

Para calcularlo, en este caso se recurrirad el método residual estdtico. Este consiste en quitar los costes
en los que se incurre en una promocidn inmobiliaria habitual, al precio al que se vende la vivienda

final, de forma que lo que quede como resultado, sera el precio del suelo.

En este caso se opta por el método residual estdtico por tratarse de un suelo urbanizado, ya que la
construccion del edificio puede comenzarse una vez realizada la compra del solar, de forma que todos

los gastos se producen en un periodo de tiempo relativamente pequefio.

El método residual dindmico es mas propio de los suelos urbanizables, es decir, aquellos que requieren
de un proceso de adaptacién del suelo antes de proceder a la construccion del edificio. Esta
adaptacion lleva consigo un periodo considerable, de forma que los gastos se realizan temporalmente

y no todos a la vez.

Para realizar una estimacién de los costes asociados se hace uso de los porcentaje estandar que recoge

la Asociacidn Espafiola de Analisis de Valor, en su documento “Aplicacion del método residual a la
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valoracion de suelos urbanos o urbanizables: una propuesta para la armonizacion y mejora de las

prdcticas de tasacion” de noviembre de 2013.

En su capitulo Estdndares, apartado a.3) Otros Costes asociados se establecen los siguientes

porcentajes:

e Comercializaciéon: con caracter general, quedara fijado entre el 2% y el 4% del producto de
ventas.

e Gestion y administracion de la produccién y venta del inmueble, incluida la atencidn post
venta a los usuarios: con cardcter general, quedara fijado entre el 4% y el 7% del producto de
ventas.

e Honorarios técnicos: con caracter general, quedard fijado entre el 4% y el 6% del coste de
urbanizacién y construccién.

e Aranceles o costes fiscales, que recaigan sobre el promotor, incluyendo los derivados de Ia
adquisicion del terreno, de su segregaciéon o de la declaracion de obra nueva y division
horizontal y del mantenimiento de esa propiedad en el tiempo — Impuestos a la propiedad
(IBI) -. Pueden estimarse entre el 2% y 3% del valor de mercado del producto.

e Otros costes como estudios geotécnicos o de seguridad, control de calidad, seguro decenal,
riesgo en construccion y de responsabilidad civil o contratos de suministros. Su importe
conjunto se fijara entre el 2% y 3% de la suma de los costes de urbanizacién y construccidn.

[22]

Es necesario reiterar que la unidad de medida comun que se va a utilizar para operar, no es el precio

total de cada apartado, sino euros por metro cuadrado.
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Para pasar todos los datos a dichas unidades, hay que ser consciente de a que se refieren los precios

de los que se dispone:

e Precio de venta de vivienda. Este dato se obtuvo en el apartado 3.1.4.2. Estudio de Mercado.
Para ello se obtuvo la media de los precios de todas las viviendas por metro cuadrado
construido. Esto es debido a que cuando se compra una casa, no se paga exclusivamente el
coste correspondiente a la vivienda que se adquiere, sino que también se incluye el coste de
las zonas comunes que le corresponden. Por ello, la cantidad que se va a utilizar es 1.622,08
€/m2 de superficie construida.

e Presupuesto de Ejecucion Material. Para hacer uso del PEM, asi como del PEC, también sera
necesario dividirle entre la superficie del conjunto. En este caso se corresponderd con el area

total que abarcan las cinco plantas y sus zonas comunes, es decir, 2.208,59 m?,
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Tabla 9. Calculo precio del suelo por metro cuadrado.

PRECIO TOTAL | M2 PRECIO/M2

PRECIO DE VENTA DE VIVIENDA 855.375 € 527,33 | 1.622,08 €

BENEFICIO DEL PROMOTOR (18% del precio de

venta de vivienda) i i 291,97 €
PEM 1.608.440,69 € | 2208,59 728,27 €
PEC (PEM + 19% de GG y BI) - - 866,64 €
COMERCIALIZACION (3% del precio de venta de vivienda) - - 48,66 €
GESTION Y ADMINISTRA(\Z/Ii(\?iI;!ln(Z;S)% del precio de venta de ) ) 89,21 €
HONORARIOS TECNICOS (5% del PEM) - - 36,41 €
LICENCIA DE OBRA (6% del PEM) - - 43,70 €
ARANCELES Y COSTES Flsf,ﬁ,iiéi'f% del precio de venta de i i 40,55 €
OTROS COSTES (2,5% del PEM) - - 18,21€
TOTAL DE COSTES ADICIONALES - - 276,74 €
PRECIO DEL SUELO 412.385,74 € | 2208,59 186,72 €

Fuente: elaboracion propia.

La Tabla 9 muestra el calculo detallado de cémo se obtiene el precio del suelo a través del ya
comentado método residual estatico. Para el completo entendimiento del proceso, se detallara paso

a paso lo que se refleja en la Tabla 6.

En primer lugar, se ha obtenido el precio de las viviendas estudiadas por metro cuadrado construido,
seguidamente se ha determinado en base a datos medios consultados, que el beneficio del promotor
se puede aproximar al 18%. De la misma manera se ha obtenido el PEM y a través de este ultimo se
consigue el PEC, se recuerda que es necesario afiadirle un 19% al PEM en concepto de gastos generales

y beneficio del inversor, en este caso del constructor.

En el siguiente paso se ha procedido a hacer el calculo de los costes adicionales, siguiendo los

porcentajes aconsejados por el ya comentado informe de la Asociacién Espafiola de Analisis de Valor.
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Por ultimo, para conseguir del precio del suelo, se ha restado el beneficio del promotor, el PEC y todos
los costes adicionales al precio de venta de la vivienda. El resultado final es de 186,72 €/m2. Para hallar
el precio total del solar que interesa en este caso, hay que tener en cuenta que este no viene
determinado por la superficie total del solar, sino con la construible, lo que se denomina valor de
repercusion. Por tanto, el solar ideal que se busca, presentara 2.208.59 m2 de darea construible

independientemente de la superficie total, lo que le atribuye un precio total al suelo de 412.385,74 €.

4.5 COSTES DE CONSTRUCCION A PARTIR DE CONTENEDORES

La estimacién de los costes en la construccién con contenedores no resulta tan sencilla, ya que no se
cuenta con programas o datos suficientes a los que acceder. Por tanto, el sistema que se seguira sera

el siguiente.

Utilizando el mismo programa que para la estimacion de costes con la construccién tradicional, el ya
mencionado Arquimedes de la empresa CYPE Ingenieros S.A., se eliminaran aquellas tareas que no
sean necesarias si se llevase a cabo la construccién con los contenedores. Una vez obtenida la nueva
el nuevo presupuesto, se le afadiran aquellos trabajos adicionales en los que se incurre utilizando

contenedores.

Analizando detalladamente el presupuesto obtenido por el programa en el que se recogen todas las
unidades de obra y partidas agrupadas por capitulos, se ha determinado que las prescindibles en la

construccién con contenedores son:

e Soleras porque los contenedores se apoyan sobre enanos de hormigdn.
e Losa de escalera de hormigén armado
e  Estructura de hormigén armado

e Pantallas de hormigdn armado para creacién de nucleo de ascensores.
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e Hoja exterior de fachada formada por fabrica de ladrillo ni su enfoscado ni su pintura exterior

e Tabiqueria de ladrillo, sin embargo como serd necesario utilizar tabiqueria de carton yeso
sobre estructura metdlica, el coste se considera equivalente.

e Antepechos en azoteas al no ser practicables

e Ventana en bafio al ser interior

e Ventana en cocina al ser un espacio integrado con el saldn.

e Ventanal de acceso a terraza al ser el mismo que el de los dormitorios

e Puerta de acceso a cocina y de paso al comedor al ser un espacio integrado con el saldn.

o Albardillas y vierteaguas.

e |Impermeabilizacidén de terrazas al ser completamente exteriores y voladas.

e C(Creaciéon de cubiertas planas convencionales ni impermeabilizaciones ya que los
contenedores conforman un conjunto estanco.

e Alicatado de cocina al tratarse de un espacio Unico con el salén.

e Pintado de techos y paredes de zonas comunes al ser exteriores.

e Ensayos de control de calidad sobre hormigones

e Medidas de proteccidn tradicionales ya que el proceso de montaje de los contenedores no los
necesita.

e Dado que el tiempo de ejecucidn se reduce sustancialmente, estimamos que a 4 meses,

aquellos elementos necesarios para el uso de los operarios durante este periodo.

Con todas estas partidas eliminadas, el nuevo presupuesto quedaria resumido mediante la Figura 22:
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Figura 22. Resumen de presupuesto sin tareas propias de construccion tradicional.

Resumendepresupuestc

Capitulo

Importe(€)

AAcondicicnamientodelterrenc
CCimentacicnes

LCarpinteria,vidriesyproteccionessolares.
HRematesyayudas........cocooooiiiiiiis
linstalaciones.
MNAislamientoseimpermeabilizaciones...
RRevestimientosytrasdosados..........
§Senalizacionyequipamiento....
UUrbanizacioninteriordelaparcela..
GGestionderesiduos.....................
XControldecalidadyensayos.

‘f&egurldadysalud

FRachadasyparticiones. ...

41.735,84
26.5353,83
127 806,21
B3.708,13
31.914,03
402.167 .99
23.733,33
167.373,33
62.773.06
107.49217
B.311.34
1.616,36
10.105,48

Presupuestodesjecuci onmaterial[PEM)

Fuente: Programa Arquimedes y elaboracidn propia.

1.097.253.76

El presupuesto de ejecucion material quedaria por tanto en 1.097.253,76 euros.

Los costes que se consideran adicionales en la construccién con contenedores en relacion al sistema

tradicional son los siguientes:

Adquisicidn de los 65 contenedores maritimos necesarios-.

Creacién de escalera y galerias perimetrales exteriores a base de estructura metdlica fijada a

la de los contenedores.
Estructura metalica de soporte para ascensores.

Chapa metdlica en cubierta.

Colocacién de marco perimetral en ventanales para evitar la entrada de agua.

Ensayos de control de calidad sobre soldaduras metalicas.

Medidas de proteccién correspondientes al montaje de contenedores y soldaduras in situ.

Las tareas anteriores, a excepcion de la compra de los contenedores, son afiadidas mediante el

programa tal y como aparece en la Figura 23.
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Figura 23. Costes adicionales por la construccion con contenedores.

Resumendepresupuesic

Capitulo Importe(€)
DCOMUMNICACIONESVERTICALES ... 11.896,30
DCOMUNICACIONESHORIZONTALES. .. 69,284,728
ACUBIERTA. ..o 7.104,05
CCONTROLCALIDAD 1.859,50
YSeguridadysalud.. ... 12.738,76
Presupuestodesjecucionmaterial[PEM) 102 903,09

Fuente: Programa Arquimedes y elaboracidn propia.

El coste a afiadir es de 102.903,09 euros. A este, habria que sumarle el que supone la compra de todos

los contenedores.

Se requiere de 65 contenedores, de los cuales 60 estan destinados a las 30 viviendas, mientras que 5,

uno por planta, acabaran resultando 6 trasteros.

A partir de datos obtenidos de empresas que trabajan en el sector, se puede establecer como precio
medio 2.000 euros por unidad, lo que supone un coste adicional de 130.000 euros. Por tanto, en total
resultarian 232.903,09 euros adicionales propios de la construccién con contenedores; y un PEM total

de 1.330.156,85 euros:

e Construccion 1.097.253,76 euros
e Trabajos extra construccién contenedores 102.903,09 euros
e Obtencion contenedores 130.000 euros

La reduccién de coste se encuentra reflejado en la Tabla 10:
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Tabla 10. Comparacion de los costes de ambos métodos.

PEM PEC
CONSTRUCCION TRADICIONAL | 1.608.440,69 € | 1.914.044,42 €
CONTRUCCION CONTENEDORES | 1.330.156,85 € | 1.582.886,65 €
DIFERENCIA 331.157,77 €

Fuente: elaboracion propia.

Como se puede observar la diferencia de costes entre ambos es relevante, resultando la construccion

mediante contenedores un 17,3% mas barata que la forma tradicional de hacer viviendas.

4.6 PRECIO DE VENTA PROYECTO A PARTIR DE CONTENEDORES

Como ultimo paso para establecer el precio de venta al cual se pueden ofrecer las viviendas utilizando
el método de los contenedores, es necesario realizar el mismo proceso que se usd para estimar el

precio del suelo, pero en sentido inverso.

En este caso, se cuenta con el precio del suelo, mientras que el resultado a obtener es el precio de
mercado. Se recuerda que es necesario pasar todos estos datos a euros por metro cuadrado para

poder llevar a cabo operaciones entre ellos.
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Tabla 11. Calculo precio de venta de vivienda.

PRECIO TOTAL M2 PRECIO/M2

PRECIO DEL SUELO 412.385,74 € 2208,59 186,72 €

PEM 1.330.156,85€ |  2208,59 602,27 €

PEC (PEM + 19% de GG y BI) - - 716,70 €

COMERCIALIZACION (6,96% del PEM) - - 41,92 €

GESTION Y ADMINISTRACION (12,76% del PEM) - - 76,85 €

HONORARIOS TECNICOS (5% del PEM) - - 30,11 €

LICENCIA DE OBRA (6% del PEM) < - 36,14 €

ARANCELES Y COSTES FISCALES (6,96% del PEM) - - 41,92 €

OTROS COSTES (2,5% del PEM) - - 15,06 €

TOTAL DE COSTES ADICIONALES - - 241,99 €

PRECIO DE DE VIVIENDA 84.324,34 € 73,62 1.145,41 €
BENEFICIO DEL PROMOTOR (18% del precio

de venta de vivienda) i i 206,17 €

PRECIO FINAL DE VENTA VIVIENDA 99.502,73 € 73,62 1.351,58 €

Fuente: elaboracion propia.

La Tabla 11 refleja el proceso a través del cual se obtiene el precio final de venta al que se podria poner

las viviendas contenedor.

Para que se entienda por completo como se ha llegado al resultado final, es necesario realizar una

explicacion detallada paso a paso.

El precio del suelo es independiente del proceso de construccidn utilizado, por lo que se mantiene la

cifra calculada en el apartado 3.1.4.4. PRECIO DEL SUELO.

Por otro lado, tanto el PEM como el PEC de la Tabla X, son los calculados en este mismo apartado para

que se presenten en €/m?.
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Los costes adicionales se pueden diferenciar en dos en funcidon de como se calculan. Aquellos que
dependen del PEM, dato conocido, solo es necesario aplicar el porcentaje estimado para calcularlos.

Estos son los Honorarios Técnicos, la Licencia de Obra y Otros Costes.

Sin embargo, otros dependen del precio de venta de la vivienda, en concreto, los costes de
Comercializacién, Gestion y Administracién y Aranceles y Costes Fiscales. Para obtenerlos, se ha
calculado mediante la Tabla 9, del apartado 3.1.4.4. PRECIO DEL SUELO, el porcentaje de estos costes

sobre el PEM, de tal forma que se ha mantenido la misma proporcién en la Tabla 11.

Finalmente, el resultado es que el precio final al que se puede vender la vivienda es de 1.351,58 €/m?,
lo que significa que las viviendas propuestas, que cuentan con 73,62 m2 de superficie construida cada
una, contando con el drea de la vivienda propiamente dicha y el drea de las zonas comunes que le

corresponde, manteniendo el mismo beneficio del 18%, se pueden ofrecer a 99.502,73 €.

Desde el punto de vista del cliente, lo que tendrd es una vivienda de 56,5 m2 por 99.502,73€, por lo

tanto un 16,68% mas barata de lo que ofrece la media de las promotoras en la zona.
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5 PLAN DE MARKETING

El plan de marketing recoge las acciones que se estiman necesarias para la comercializacién de las

promociones inmobiliarias.

Las ventajas competitivas de las viviendas son el bajo coste y su innovador disefio, caracteristicas que

se estima que ofrecen respuesta a algunas de las necesidades mds demandas en el sector.

El objetivo de la campaiia publicitaria seria la venta de un alto porcentaje de los inmuebles en el menor
tiempo posible, disponiendo de un anteproyecto, para de esta forma tener mayores opciones de
compra y asi obtener un crédito financiero destinado a la compra del suelo. La reduccién del tiempo
de construcciéon nos aporta una ventaja con respecto a otras promotoras, puesto que el cliente

obtiene el piso en un menor plazo.

5.1 PRODUCTO

De forma resumida, el producto que se va a ofrecer al mercado presenta las siguientes ventajas, en
las cuales habra que centrarse de manera que el cliente las valore y las perciba, e inconvenientes, que

deberian ver reducido su impacto:

e Ventajas:
0 Obra nueva.
O Bajo coste.
0 Menor plazo desde la compra hasta la entrega de llaves que la competencia.
0 Mejora de calidades.

0 Cuidado del medio ambiente.
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e Inconvenientes:
0 Venta sobre plano.

0 Incertidumbre tipica generada por productos novedosos.

5.2 CLIENTES POTENCIALES

Por las caracteristicas de mercado que presenta el producto aparecen dos tipos de clientes
potenciales: personas jévenes en busca de una primera vivienda e inversores que utilicen la vivienda

para alquilarla y obtener de ella una rentabilidad.

5.2.1 CLIENTE JOVEN

Por un lado, el primer tipo de cliente se trata de personas menores de 30 afios con bajo poder
adquisitivo, que buscan una primera vivienda para independizarse. Sin embargo, acceder a una
vivienda resulta misidon imposible para buena parte de los jévenes espafioles. El ultimo Observatorio
de Emancipacion elaborado por el Consejo de la Juventud sefiala que no es viable desde el punto de
vista econdmico ni para jovenes asalariados ni para los hogares jévenes compuestos por menores de

30 afios, comprar una casa o vivir de alquiler.

La caida de los precios registrada todavia no es suficiente para que los jovenes espafioles puedan
plantearse la compra de una casa. Ademas, el acceso a una vivienda digna en alquiler también se ha
complicado en vista de los nimeros del Gltimo afio, que marcan una subida de los precios del mercado

del alquiler del 6%.

Segun estadisticas del Consejo de la Juventud de Espafia, hoy en dia, una persona joven asalariada
deberia dedicar 13,1 afios de su sueldo integro para la compra de vivienda en propiedad, mientras
que los hogares jovenes de menos de 30 afios necesitarian los ingresos de 7,2 afios, cuando lo

recomendable seria que estos datos se situaran entre 3,8 y 4 afios de salario bruto.
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El Consejo de la Juventud de Espaia calcula que las personas jovenes deberian destinar el 59,5% de
su salario para poder adquirir una vivienda en propiedad, y que la maxima superficie a la que pueden
aspirar es de 50,4 metros cuadrados. Para que las personas jovenes pudiesen comprar una vivienda

sin riesgo, calcula que deberian cobrar un 98,23% mas de lo que lo hacen actualmente.

Estos datos reflejan un panorama desalentador de cara a comprar una vivienda, pero no son mejores
en el mercado del alquiler. Segun el Consejo de la Juventud, esta tampoco es una opcién viable ni para
las personas jévenes ni para los hogares jévenes compuestos por menores de 30 afios. Apunta que
tan solo los hogares compuestos por personas de 30 a 34 afos tienen cierta garantia de acceder al

mercado de la vivienda, ya sea compra o alquiler.

Todo esto se refleja en la emancipacién de los jévenes. Tan solo el 20% de menores de 30 afios no vive
con sus padres, lo que para el Consejo de Juventud “pone de manifiesto la fragil situacién de los
jovenes en el mercado laboral y las duras condiciones del mercado de la vivienda, que resultan

inaccesibles para el nivel adquisitivo de la mayoria de las personas jovenes”. [24]

Se pone de manifiesto que el principal problema de las personas jovenes en Espafia a la hora de
acceder a una vivienda reside, desde el punto de vista del sector inmobiliario, en su alto precio. La
reduccion del precio de esta que propone el modelo de negocio de las viviendas fabricadas a partir de
contenedores es el gran atractivo que el producto tiene sobre este tipo de clientes. Es por ello, que
las personas jovenes que buscan una primera vivienda son uno de los clientes a los que se considera

potenciales.

5.2.2 CLIENTE INVERSOR

El otro tipo de cliente potencial es el inversionista. Se trata de personas de una capacidad adquisitiva

media alta, que buscan invertir en mercados que aporten rentabilidad a su dinero.
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Tras pasar los efectos de la burbuja inmobiliaria, la inversién en vivienda vuelve a vivir una buena
época. Los profesionales y los particulares se han vuelto a fijar en el sector residencial como caladero
de beneficios. La razén es que comprar una vivienda para ponerla en alquiler ofrece una rentabilidad
muy superior a la de ostros activos financieros. Ademas, el precio de los pisos sigue siendo mucho
menor al de hace diez afios y tiene una tendencia positiva. Esto sumado a la leve recuperacién de
empleo y a la creciente demanda de arrendamientos, hacen que se haya generado un escenario

propicio para los inversionistas.

El gran indicador, ademas del precio, es la rentabilidad. En las principales capitales de provincia
espafiolas, la rentabilidad bruta promedio del alquiler de vivienda es del 5,93%, segun el Estudio sobre
la rentabilidad de viviendas en alquiler 2017, realizado por Invermax. Apunta el informe que “de cada
10.000 euros invertidos en una vivienda, generamos un resultado cercano a los 600 euros al afio, antes

de gastos e impuestos".

Comparando a la vivienda como inversidn con otras alternativas en las que destinar los ahorros, uno
de los factores clave a tener en cuenta es la incertidumbre que actualmente predomina en los
diferentes mercados como el bursatil. Por ello, otras opciones de inversion como los depdsitos
bancarios, la Bolsa o los Bonos del Estado, ofrecen rendimientos mas bajos que los que ofrecen la

inversién en pisos. [25]

A la vista de los datos y las previsiones actuales, la compra de una vivienda como activo para obtener
rentabilidad estd en un momento de auge. Se espera por tanto, que ofrecer un producto nuevo e
innovador, con un disefio distinto y atractivo, se convierta en una opcidn interesante dentro del

mercado inmobiliario para el inversionista.
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Los dos tipos de clientes que se han considerado abarcan practicamente toda la cartera de clientes
disponibles. Por un lado, los clientes jovenes a los que va dirigida la reduccion del precio engloban al
sector del mercado inmobiliario con, tanto edad como poder adquisitivo mas bajo. Por otro lado, el
perfil del inversionista es una persona de mayor edad con una estabilidad econdmica y una capacidad

adquisitiva mayor, interesado en tener sus ahorros invertidos para sacar una rentabilidad.

5.3 CAMPANA DE PUBLICIDAD
5.3.1 MATERIAL GRAFICO

En este apartado se incluye la documentacién fundamental que se entregara al cliente interesado en
la promocién. Dicha documentacién se adaptara a las especificaciones que establece el Real Decreto
515/89 sobre proteccion de los consumidores en cuanto a la informacidn a suministrar en la compra-

venta y arrendamiento de viviendas.

e Planos de la vivienda y del edificio en papel offset de 100 gramos tamafio DIN A4.
e Memoria de calidades comerciales en papel offset de 100 gramos tamafio DIN A4.
e Tarjeta de visita del comercial en papel offset de 308 gramos en tamafio tarjeta de 6x9

centimetros.

El nimero estimado de cada documentacion se estima que de media serd de unas 300 unidades
aproximadamente. Se entregard en una carpeta que contendrda una unidad de cada tipo de

documento.

5.3.2 PUBLICIDAD INTERNET

Este es un medio que con el tiempo va adquiriendo cada vez mds importancia en las estrategias de

marketing. Se realizaran inserciones en ldealista.com, el portal inmobiliario con mas presencia y mas
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utilizado en Espafia y en Pisos.com, un portal creado mas recientemente, barato y facil de contratar

por su relacién calidad/precio.

Las tarifas medias mensuales de las dos paginas web mencionadas son 50 euros en el caso de
Pisos.com y 225 euros en el de Idealista.com. Se estima que el periodo medio aproximado que se
contrataria a ambas webs sera de 12 meses. Por tanto, el coste total en el que se incurriria seria de

600 euros anuales por Pisos.com y 2.700 euros anuales por Idealista.com

5.3.3 ALIANZAS CON INSTITUCIONES, EMPRESAS Y EQUIPAMIENTOS CERCANOS

En cada proyecto, se analizara la localizacién elegida y se establecera una zona de influencia de la
promocién. En ella se contactara con instituciones como colegios, hospitales, mercados, etc. asi como
con empresas, con el fin de establecer acuerdos para anunciarse en tablones de anuncios o paginas

webs.

También se repartiran folletos publicitarios en las salidas de Metro cercanas con el objetivo de dar a
conocer la venta de las viviendas en el entorno inmediato y alentar a los potenciales clientes para que

pasen a informarse.

5.3.4 PISOPILOTO

Se solicitard a la empresa constructora una vivienda-contenedor que sirva como piso piloto para que

los clientes puedan observar con mads detalle el producto que se les ofrece.

La vivienda estara amueblada y sera decorada con mobiliario como lamparas, cortinas, jarrones... todo
con el fin de que la persona pueda apreciar de primera mano las calidades y el disefio de la casa y se
haga una idea de la distribucién y el tamafio de las habitaciones. En definitiva, que cuando entre se

imagine como seria vivir en una vivienda fabricada a partir de contenedores.
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5.3.5 FICHA TECNICA Y JURIDICA DE PROMOCION

Se elaborara una ficha que contenga las caracteristicas mas destacadas, tanto de las viviendas
contenedor como de la promocidn concreta; toda la informacion de caracter juridico y técnico
(nombre, direccidn, inscripcidn en registro...) que determina la legislacion de cara al consumidor:
promotor, arquitectos/ingenieros, director de obra, empresa constructora, datos del inmueble
(propiedad y registro), autorizaciones y licencias, fecha de entrega aproximada, venta especial, datos

del banco, seguros.

Dicho documento serd utilizado para ser subido a las plataformas informaticas, asi como estara
disponible para los clientes que lo soliciten en los puntos de atencién y sera entregado a los comprados

en el momento que realicen la reserva.
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6.1 ORGANIGRAMA

El organigrama de la empresa queda descrito por la Figura 24:

Figura 24. Organigrama de la empresa.

PROJECT
MANAGER

TRABAJO FIN DE GRADO
ALVARO BELLIDO ARROYO

RESPONSABLE
FINANCIERO

RESPONSABLE
TECNICO

RESPONSABLE
JURIDICO

RESPONSABLE
COMERCIAL

Fuente: elaboracion propia.

Las compaiiias que actuan en el mercado inmobiliario no requieren de un gran nimero de personal

para funcionar. En ellas, es mas importante la experiencia de los trabajadores que su cantidad.

En la empresa se pueden distinguir cuatro funciones que estaran gestionadas por sus responsables:

financiero, técnico, juridico y comercial. Cada uno de ellos tendrd a su cargo el personal que estime

necesario, lo cual dependerd del volumen de trabajo de la empresa. Estas cuatro funciones estaran

coordinadas por un Project Manager.
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6.2 PUESTOS DE TRABAJO

Project Manager. El puesto recae sobre una persona, establecida como la mdaxima autoridad
dentro del proyecto.
Es el encargado de la gestidn, organizacién y direccidon de todos los responsables del proyecto, asi
como de crear y asegurar la estrategia a seguir.
El perfil de este puesto requiere a un ingeniero con experiencia en el control y seguimiento de
promociones inmobiliarias. Ya se destacé como fortaleza la capacidad de acceso a este tipo de
profesional.
Como la empresa va a realizar un Unico proyecto, tener a un Project Manager en plantilla es una
opcién que no tiene demasiado sentido, ya que el tiempo de dedicacién que requiere no llega a
una jornada completa. Por ello, se ha decidido que esta figura sera subcontratada, y el tiempo de
dedicacién estimado sobre una jornada completa sera del 50%. Es decir, si un Project Manager
tiene un coste de empresa de 81.000 € anuales aproximadamente, en este caso sera del 50%,
40.500 €.
Responsable financiero: también se necesita a un Unico profesional para ejercer esta tarea. Sus
funciones son varias:
e Realizar un estudio econédmico y determinar la viabilidad del proyecto antes de ser
abordado.
e Una vez iniciado el proyecto, ajustar y corregir sus previsiones en tiempo real a medida
que la promocidn avanza.
e Cuando finaliza, llevar a cabo un estudio sobre los resultados econémicos derivados del
proyecto.

e Eslafigura encargada de solicitar al banco la financiacién necesaria para el proyecto.
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e Debe gestionar el pago de los impuestos, tasas y aranceles; asi como las obligaciones

fiscales y relacionadas con la contratacidn de personal.

El perfil del profesional que actia como responsable financiero es un economista con experiencia

en proyectos relacionados con el mercado inmobiliario.

Como en el caso anterior, no tiene sentido tener en plantilla a un Responsable Financiero, y el
tiempo estimado que dedicard al proyecto sera del 35%; mientras que el coste que tiene sobre
una empresa contratar esta figura ronda los 61.000 € anuales. Por ello, el coste que tendrd

subcontratar al Responsable Financiero para el proyecto sera de 21.350 €.

Responsable técnico: en este caso, al tratarse de momento de un solo proyecto, solo es necesaria
una persona para ocupar el puesto.

Se trata de la figura intermediaria entre la promotora, los técnicos redactores de los proyectos y
la empresa constructora, de manera que su cometido es asegurar que el producto final se ajuste
a las caracteristicas solicitadas, ademas de que se cumplan los requerimientos tanto en el coste,
como en el plazo y por supuesto en la calidad. Es por ello que debe supervisar el proyecto al
completo y estar en constante contacto tanto con el arquitecto como con el arquitecto técnico
responsables de la obra.

El perfil serd ingeniero o arquitecto con amplia experiencia en el desarrollo de proyectos
inmobiliarios.

También el Responsable Técnico sera subcontratado, con un tiempo estimado de dedicacién del
65% y un coste de empresa de 47.250 €. Su subcontratacién quedard, por tanto, en 30.712,5 €.
Responsable juridico: al igual que en los casos anteriores, una persona es suficiente para realizar
las tareas juridicas del proyecto. Realizara varias funciones:

e Llevar a cabo los contratos tanto con clientes como con proveedores.
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e En colaboraciéon con el departamento técnico, asegurarse del cumplimiento de la
normativa urbanistica.

e Eslafigura encargada de responder ante alguna posible denuncia posterior a la entrega
de las viviendas por posibles desperfectos.

e Se trata del interlocutor ante notarios y registradores de cara a dar de alta la promocidén

y elaborar la documentacién necesaria para la venta final de las viviendas.

Para la responsabilidad juridica, es necesario que el abogado elegido esté especializado en

derecho urbanistico y mercantil.

También sera subcontratado, con una dedicacién estimada del 25% y un coste de empresa de

50.000 €, lo que resulta en 12.500 € anuales.

Responsable comercial: en este caso, hay que diferenciar dos figuras.
Por un lado, el responsable comercial es la maxima autoridad del drea, siendo el encargado de
llevar a cabo el estudio de mercado para definir el tipo y precio de vivienda mas demandado de la
zona, asi como establecer una estrategia publicitaria y un plan de medios.
La otra persona que trabajara en el aspecto comercial es el comercial, el cual tiene una
dependencia directa del responsable. Su tarea la desarrollara en el piso piloto y serd la de informar
a los clientes sobre:
e Las caracteristicas de la promocion inmobiliaria, destacando las ventajas que ofrecen las
viviendas realizadas a partir de contendores y tratando de conseguir la venta sobre plano.
e La forma de pago, que sera la habitual, un 5% en concepto de reserva, un 15% hasta la
entrega de llaves en forma de mensualidades, y el resto a la escrituracién de las viviendas

terminadas.
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Tanto para la figura de responsable comercial, como para la del propio comercial, no es tan
importante su titulacion, si no que resulta mas determinante su experiencia en el campo comercial
inmobiliario de edificios de nueva planta.
En este caso, mientras que el Responsable Comercial también es subcontratado, con una
dedicacién del 70% y un coste de empresa de 47.250 €, por lo que significard un coste de 33.000
€ para el proyecto; el Comercial de la promocién sera el primer empleado en plantilla para la
empresa. Se le estima un sueldo de 35.000 euros anuales, por lo que el coste que supondrd a la
empresa ascenderd a 47.250 €, teniendo en cuenta el 35% a pagar a la Seguridad Social.
Asistente. Se requerira de una Unica persona que actUe en este puesto.
Sus funciones seran:
e Mantener un registro de llamadas de los interesados en las viviendas, sirviendo de apoyo
al drea comercial.
e Enviar y recibir toda la informacidn relativa al proyecto que requieran las distintas dreas
de la promotora.

e Llevar la contabilidad diaria de la empresa.

El perfil de este trabajador no requiere otra cosa que la experiencia en este tipo de tareas.

En este caso, el Asistente también formara parte de la plantilla, con un sueldo anual de 33.750 €,

mas la Seguridad Social, la empresa incurrira en un gasto de 45.560 € anuales.
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7 PLAN ECONOMICO FINANCIERO

7.1 CONCEPTOS

Antes de iniciar el andlisis econdmico de la empresa, es necesario distinguir una serie de conceptos

con el fin de que al lector le resulte mas sencillo el entendimiento del mismo.

La contabilidad es un area que recoge, clasifica y resume los acontecimientos de la vida de una
empresa susceptibles de ser expresados en unidades monetarias. Las dos aplicaciones mas

importantes y que seran utilizadas en el presente trabajo son:

e Contabilidad financiera: registra los hechos contables entre la empresa y el exterior
(proveedores, clientes, empleados, hacienda...). Las dos herramientas utilizadas de este tipo
son el balance y la cuenta de resultados.

e Contabilidad analitica: permite valorar productos y analizar rentabilidades, de manera que es
utilizado sobre todo, por los usuarios internos de la empresa (gestores, directivos...). Se

utilizan en este caso ratios de liquidez, de solvencia o rentabilidad y andlisis de sensibilidad.
Es necesario también realizar una definicién de los conceptos que se utilizan en la contabilidad:

e Ingreso: incremento de valor en la empresa. La principal fuente de ingresos es la venta de los
bienes o servicios de la empresa, sin considerar las condiciones de cobro.

e Gasto o coste: disminucion de valor de la empresa. Valoracién monetaria de los recursos
consumidos para obtener los ingresos de la empresa en un determinado periodo. Se

consideran recursos como mano de obra, materias primas o préstamos a bancos.
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e Inversion: adquisicidn de recursos para su uso durante un periodo superior a un afio. Se trata
de recursos como maquinaria, sistemas de informacion o medios de produccion que van a ser
utilizados durante varios afios.

e Cobro: entrada de dinero en la empresa, independientemente de su origen.

e Pago: salida de dinero de la empresa, independientemente de su causa.

Por ultimo, cabe mencionar que para la correcta elaboracién de los planes de contabilidad, se han
seguido las Normas Internacionales de Contabilidad (NIC). Estos son un conjunto de estandares que
establecen como debe contabilizarse los hechos econémicos y presentarse la informacién. En Espafia
se sigue el Plan General de Contabilidad (PGC) aprobado en Noviembre del 2007 y en vigor desde el

2008. Ademas, se han tenido en cuenta los cuatro principios contables:

e Principio de prudencia. Registrar los beneficios cuando se realizan y las pérdidas cuando se
conocen.

e Principio del registro. Los hechos econdmicos han de registrarse cuando nazcan los derechos
u obligaciones que los originen.

e Precio de adquisicidn. Los bienes y derechos se han de contabilizar a su precio de adquisicién.

e Principio de devengo. Deben delimitarse los ingresos y los gastos que correspondan a cada

ejercicio.

7.2 PROYECTO A NIVEL ECONOMICO

En este apartado se pretende dar una explicacidon detallada previa de cdmo resulta el proyecto
inmobiliario expuesto econémicamente, es decir, el personal necesario, la cantidad y el momento de

los gastos en los que se incurre, asi como de las ventas de vivienda.
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Todo ello viene expuesto en las Tablas 12, 13, 14, 15, 16, 17, 18, 19 y 20 que sirven de base para los

posteriores apartados del Plan Econémico.
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Tabla 12. Gastos primer trimestre.

TRABAJO FIN DE GRADO

ALVARO BELLIDO ARROYO

Solitud Lic obra

Anteproyecto Proyecto Basico
MES 0 MES 1 MES 2 MES 3
COMPRA SUELO 412.387,92 €
412.387,92 € 41.238,79€ 371.149,13 €
COMERCIALIZACION 3% VENTAS 89.447,90 €
Publicidad 4.472,39€ 638,91 € 638,91 € 638,91 € 638,91 €
Caseta ventas 16.500,00 € 3.000,00 €
RESPONSABLE COMERCIAL 33.475,50€ 2.575,04 € 2.575,04 € 2.575,04 € 2.575,04 €
COMERCIAL PROMOCION (Plantilla) 35.000,00 € 3.500,00 €
GESTION Y ADMINISTRACION 5,5% VENTAS 163.987,81 €
RESPONSABLE PROYECTO (Subcontratado) 40.500,00 € 3.115,38 € 3.115,38 € 3.115,38 € 3.115,38 €
SECRETARIA (Plantilla) 33.750,00 € 2.596,15 € 2.596,15 € 2.596,15 € 2.596,15€
RESPONSABLE FINANCIERO (Subcontratado) 21.262,50 € 1.635,58 € 1.635,58 € 1.635,58 € 1.635,58 €
OFICINA 25.000,00 € 1.923,08 € 1.923,08 € 1.923,08 € 1.923,08 €
RESPONSABLE TECNICO (Subcontratado) 30.712,50 € 2.362,50 € 2.362,50 € 2.362,50 € 2.362,50€
RESPONSABLE JURIDICO (Subcontratado) 12.762,81 € 981,75 € 981,75 € 981,75 € 981,75 €
HONORARIOS TECNICOS 5% PEM 66.508,37 €
Arquitecto 49.881,28 € 4.988,13 € 14.964,38 €
Arquitecto técnico 16.627,09 €
LICENCIAS 6% PEM 79.810,05 €
Tasas 19.952,51 € 19.952,51 €
Licencia de obra 53.206,70 €
Licencia primera ocupacién 6.650,84 €
ARANCELES Y COSTES FISCALES 2,5% VENTAS 74.539,91 €
Costes Suelo 35.000,00 € 35.000,00 €
Obra Nuevay Divisidn Horizontal 39.539,91 €
CONSTRUCCION 1.582.899,32 €
OTROS COSTES 2,5% PEM 33.254,19 €
Estudio Geotécnico 2.000,00 € 2.000,00 €
Acometidas 1.500,00 €
Seguro decenal 25.000,00 €
INTERESES
Dispuesto mensual (Suelo y construccién) - € 41.238,79 € 371.149,13 € - €
Dispuesto acumulado 41.238,79 € 412.387,92 € 412.387,92 €
Interés mensual (3,5%/12) 120,28 € 1.202,80€
Devolucién préstamo
GASTO MENSUAL 15.828,40 € 62.055,32 € 422.097,81 € 60.448,09 €
GASTO ACUMULADO 15.828,40 € 77.883,72 € 499.981,53 € 560.429,62 €
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Tabla 13. Gastos segundo trimestre.
LICENCIA OBRA
Proyecto Ejecucion Direccién obra
OBRA 10%
MES 4 MES 5 MES 6
COMPRA SUELO 412.387,92 €
412.387,92 €
COMERCIALIZACION 3% VENTAS 89.447,90 €
Publicidad 4.472,39 € 638,91 € 638,91 € 638,91 €
Caseta ventas 16.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
RESPONSABLE COMERCIAL 33.475,50 € 2.575,04 € 2.575,04 € 2.575,04 €
COMERCIAL PROMOCION (Plantilla) 35.000,00 € 3.500,00 € 3.500,00 € 3.500,00 €
GESTION Y ADMINISTRACION 5,5% VENTAS 163.987,81 €
RESPONSABLE PROYECTO (Subcontratado) 40.500,00 € 3.115,38 € 3.115,38 € 3.115,38 €
SECRETARIA (Plantilla) 33.750,00 € 2.596,15 € 2.596,15 € 2.596,15 €
RESPONSABLE FINANCIERO (Subcontratado) 21.262,50 € 1.635,58 € 1.635,58 € 1.635,58 €
OFICINA 25.000,00 € 1.923,08 € 1.923,08 € 1.923,08 €
RESPONSABLE TECNICO (Subcontratado) 30.712,50 € 2.362,50€ 2.362,50€ 2.362,50 €
RESPONSABLE JURIDICO (Subcontratado) 12.762,81 € 981,75€ 981,75 € 981,75 €
HONORARIOS TECNICOS 5% PEM 66.508,37 €
Arquitecto 49.881,28 € 14.964,38 € 2.992,88 €
Arquitecto técnico 16.627,09 € 3.325,42 €
LICENCIAS 6% PEM 79.810,05 €
Tasas 19.952,51 €
Licencia de obra 53.206,70 € 53.206,70 €
Licencia primera ocupacion 6.650,84 €
ARANCELES Y COSTES FISCALES 2,5% VENTAS 74.539,91 €
Costes Suelo 35.000,00 €
Obra Nuevay Divisién Horizontal 39.539,91€
CONSTRUCCION 1.582.899,32 €
158.289,93 €
OTROS COSTES 2,5% PEM 33.254,19 €
Estudio Geotécnico 2.000,00 €
Acometidas 1.500,00 €
Seguro decenal 25.000,00 €
INTERESES
Dispuesto mensual (Sueloy construccion) - € - € 158.289,93 €
Dispuesto acumulado 412.387,92 € 412.387,92 € 570.677,86 €
Interés mensual (3,5%/12) 1.202,80 € 1.202,80 € 1.202,80 €
Devoluciéon préstamo
GASTO MENSUAL 22.031,20€ 90.202,28 € 186.639,43 €
GASTO ACUMULADO 582.460,82 € 672.663,10 € 859.302,53 €
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Tabla 14. Gastos tercer trimestre.
Direccion obra Direccion obra Direccion obra
OBRA 20% OBRA 25% OBRA 35%
MES 7 MES 8 MES 9
COMPRA SUELO 412.387,92 €
412.387,92 €
COMERCIALIZACION 3% VENTAS 89.447,90 €
Publicidad 4.472,39 €
Caseta ventas 16.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
RESPONSABLE COMERCIAL 33.475,50 € 2.575,04 € 2.575,04 € 2.575,04 €
COMERCIAL PROMOCION (Plantilla) 35.000,00 € 3.500,00 € 3.500,00 € 3.500,00 €
GESTION Y ADMINISTRACION 5,5% VENTAS 163.987,81 €
RESPONSABLE PROYECTO (Subcontratado) 40.500,00 € 3.115,38 € 3.115,38 € 3.115,38 €
SECRETARIA (Plantilla) 33.750,00 € 2.596,15 € 2.596,15 € 2.596,15 €
RESPONSABLE FINANCIERO (Subcontratado) 21.262,50 € 1.635,58 € 1.635,58 € 1.635,58 €
OFICINA 25.000,00 € 1.923,08 € 1.923,08 € 1.923,08 €
RESPONSABLE TECNICO (Subcontratado) 30.712,50€ 2.362,50€ 2.362,50 € 2.362,50€
RESPONSABLE JURIDICO (Subcontratado) 12.762,81 € 981,75 € 981,75 € 981,75 €
HONORARIOS TECNICOS 5% PEM 66.508,37 €
Arquitecto 49.881,28 € 2.992,88 € 2.992,88 € 2.992,88 €
Arquitecto técnico 16.627,09 € 3.325,42 € 3.325,42 € 3.325,42 €
LICENCIAS 6% PEM 79.810,05 €
Tasas 19.952,51€
Licencia de obra 53.206,70 €
Licencia primera ocupacién 6.650,84 €
ARANCELES Y COSTES FISCALES 2,5% VENTAS 74.539,91 €
Costes Suelo 35.000,00€
Obra Nueva y Divisién Horizontal 39.539,91€
CONSTRUCCION 1.582.899,32 €
316.579,86 € 395.724,83 € 554.014,76 €
OTROS COSTES 2,5% PEM 33.254,19€
Estudio Geotécnico 2.000,00 €
Acometidas 1.500,00 €
Seguro decenal 25.000,00 €
INTERESES
Dispuesto mensual (Suelo y construccién) 316.579,86 € 395.724,83 € 554.014,76 €
Dispuesto acumulado 887.257,72 € 1.282.982,55 € 1.836.997,32 €
Interés mensual (3,5%/12) 1.664,48 € 2.587,84 € 3.742,03 €
Devolucidn préstamo
GASTO MENSUAL 344.752,12 € 424.820,45 € 584.264,58 €
GASTO ACUMULADO 1.204.054,65 € 1.628.875,10 € 2.213.139,67 €
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Tabla 15. Gastos cuarto trimestre.
Solicitud LPO
Direccion obra ENTREGA LLAVES
OBRA 10%
MES 10 MES 11 MES 12
COMPRA SUELO 412.387,92 €
412.387,92 €
COMERCIALIZACION 3% VENTAS 89.447,90 €
Publicidad 4.472,39€
Caseta ventas 16.500,00 € 1.500,00 € 3.000,00 €
RESPONSABLE COMERCIAL 33.475,50€ 2.575,04 € 2.575,04 € 2.575,04 €
COMERCIAL PROMOCION (Plantilla) 35.000,00 € 3.500,00 € 3.500,00 € 3.500,00 €
GESTION Y ADMINISTRACION 5,5% VENTAS 163.987,81 €
RESPONSABLE PROYECTO (Subcontratado) 40.500,00 € 3.115,38 € 3.115,38 € 3.115,38 €
SECRETARIA (Plantilla) 33.750,00 € 2.596,15 € 2.596,15 € 2.596,15 €
RESPONSABLE FINANCIERO (Subcontratado) 21.262,50€ 1.635,58 € 1.635,58 € 1.635,58 €
OFICINA 25.000,00 € 1.923,08 € 1.923,08 € 1.923,08 €
RESPONSABLE TECNICO (Subcontratado) 30.712,50 € 2.362,50 € 2.362,50 € 2.362,50 €
RESPONSABLE JURIDICO (Subcontratado) 12.762,81 € 981,75 € 981,75 € 981,75 €
HONORARIOS TECNICOS 5% PEM 66.508,37 €
Arquitecto 49.881,28 € 2.992,88 €
Arquitecto técnico 16.627,09 € 3.325,42 €
LICENCIAS 6% PEM 79.810,05 €
Tasas 19.952,51 €
Licencia de obra 53.206,70 €
Licencia primera ocupacién 6.650,84 € 6.650,84 €
ARANCELES Y COSTES FISCALES 2,5% VENTAS 74.539,91 €
Costes Suelo 35.000,00 €
Obra Nueva y Divisién Horizontal 39.539,91 € 39.539,91 €
CONSTRUCCION 1.582.899,32 €
158.289,93 €
OTROS COSTES 2,5% PEM 33.254,19 €
Estudio Geotécnico 2.000,00 €
Acometidas 1.500,00 € 1.500,00 €
Seguro decenal 25.000,00 € 25.000,00 €
INTERESES
Dispuesto mensual (Suelo y construccion) 158.289,93 € - €
Dispuesto acumulado 1.995.287,25 € 1.995.287,25 €
Interés mensual (3,5%/12) 5.357,91€ 5.819,59 € 5.819,59 €
Devolucidn préstamo 1.995.287,25 €
GASTO MENSUAL 262.846,37 € 27.509,07 € 2.019.796,32 €
GASTO ACUMULADO 2.475.986,05 € 2.503.495,12 € 4.523.291,44 €
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Tabla 16. Ingresos primer trimestre.

MES 1 MES 2 MES 3

PRESTAMO SUELO 41.238,79 € 371.149,13 €

PRESTAMO CONSTRUCCION

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 9.938,66 € 2.981,60€ 2.981,60 €

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 14.907,98 € 4.969,33 €

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 19.877,31€

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15%

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15%

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15%

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15%

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15%

RIRr[IN|WIo (O |~ W]N

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15%

ENTREGA DE LLAVES 80%

w
o

INGRESOS MENSUALES 51.177,45€ 389.038,71 € 27.828,23 €

INGRESOS ACUMULADOS 51.177,45€ 440.216,16 € 468.044,39 €

Tabla 17. Ingresos segundo trimestre.

MES 4 MES 5 MES 6

PRESTAMO SUELO

PRESTAMO CONSTRUCCION 158.289,93 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 2 2.981,60€ 2.981,60€ 2.981,60€
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 3 4.969,33 € 4.969,33 € 4.969,33 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 4 7.453,99 € 7.453,99 € 7.453,99 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 6 29.815,97 € 12.778,27 € 12.778,27 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 8 39.754,62 € 19.877,31€
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 3 14.907,98 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 2

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 1

RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 1

ENTREGA DE LLAVES 80% 30

INGRESOS MENSUALES 45.220,88 € 67.937,81€ 221.258,41 €
INGRESOS ACUMULADOS 513.265,27 € 581.203,08 € 802.461,49 €
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Tabla 18. Ingresos tercer trimestre.

MES 7 MES 8 MES 9
PRESTAMO SUELO
PRESTAMO CONSTRUCCION 316.579,86 € 395.724,83 € 554.014,76 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 2 2.981,60€ 2.981,60€ 2.981,60€
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 3 4.969,33 € 4.969,33 € 4.969,33 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 4 7.453,99 € 7.453,99 € 7.453,99 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 6 12.778,27 € 12.778,27 € 12.778,27 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 8 19.877,31€ 19.877,31€ 19.877,31€
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 3 8.944,79 € 8.944,79 € 8.944,79 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 2 9.938,66 € 7.453,99 € 7.453,99 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 1 4.969,33 € 4.969,33 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 1 4.969,33 €
ENTREGA DE LLAVES 80% 30
INGRESOS MENSUALES 383.523,81 € 465.153,44 € 628.412,70 €
INGRESOS ACUMULADOS 1.185.985,30 € 1.651.138,73 € 2.279.551,43 €
Tabla 19. Ingresos cuarto trimestre.
MES 10 MES 11 MES 12
PRESTAMO SUELO
PRESTAMO CONSTRUCCION 158.289,93 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 2 2.981,60€ 2.981,60 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 3 4.969,33 € 4.969,33 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 4 7.453,99 € 7.453,99 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 6 12.778,27 € 12.778,27 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 8 19.877,31€ 19.877,31€
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 3 8.944,79 € 8.944,79 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 2 7.453,99 € 7.453,99 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 1 4.969,33 € 4.969,33 €
RESERVA 5% + PAGO APLAZADO 15% 1 7.453,99 € 7.453,99 €
ENTREGA DE LLAVES 80% 30 2.385.277,20€
INGRESOS MENSUALES 235.172,53 € 76.882,60 € 2.385.277,20 €
INGRESOS ACUMULADOS 2.514.723,95 € 2.591.606,55 € 4.976.883,75 €
Tabla 20. Flujo Neto de Efectivo y Flujo Neto Acumulado.
MES 0 MES 1 MES 2
FLUJO NETO DE EFECTIVO - 15.828,40 € |- 10.877,87 € |- 33.059,10 €
FLUJO NETO ACUMULADO - 15.828,40 € |- 26.706,27 € |- 59.765,37 €
MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7
32.619,86 € 23.189,68 € |- 22.264,48 € 34.618,99 € 38.771,68 €
92.385,23 € |- 69.195,55 € |- 91.460,02 € |- 56.841,04 € |- 18.069,35 €
MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
40.332,99€ 44.148,12€ |- 27.673,84 € 49.373,52€ 365.480,88 €
22.263,63€ 66.411,75 € 38.737,91€ 88.111,43 € 453.592,31 €
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Tabla 21. Resumen econdémico del proyecto.
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: elaboracion propia.

Fuente
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Para que las Tablas sean comprendidas en su totalidad, se procede a explicar algunos aspectos que se

han tenido en cuenta a la hora de llevarla a cabo.

En primer lugar, es necesario sefialar como se ha supuesto la financiacidn de la promocién. Para este
proyecto se ha considerado un tipo de préstamo a través del cual la empresa dispone de un fondo con
una cantidad de dinero suficiente para cubrir los costes derivados de la compra del suelo y de la
construccion de las viviendas, de tal forma que va cogiendo la cantidad que necesite mes a mes,
pagando los intereses (se han supuesto del 3,5%) que se corresponden a la cantidad utilizada

acumulada.

En vista de la fila “Flujo Neto Acumulado”, en el que se representan los ingresos menos los gastos
mensuales que lleva el proyecto, las maximas pérdidas se registran en el mes 3, cuando se han perdido
92.385,23 € sin tener en cuenta el dinero del suelo. A pesar de que las ventas realizadas cubren esa
cantidad y que esto podria ser utilizado como garantia para solicitar otro préstamo a una entidad

bancaria, se va a suponer que se cuenta con un Capital Social inicial de 100.000 €.

En relacién al cuadro de los ingresos, hay que recordar que las ventas de las viviendas se realizan de
la siguiente manera: en primer lugar, cuando se realiza la compra, el adquiriente debe abonar el 5%
del precio de la vivienda en concepto de reserva; posteriormente, en mensualidades hasta la entrega
de llaves, debe llevar a cabo el pago del 15% del precio de la vivienda, llegando a ese dia con el 20%
de la vivienda pagada; por ultimo, se debera abonar el 80% restante en el momento en el que las

viviendas son entregadas a sus propietarios, quedando resuelta la deuda con la promotora.
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7.3 CONTABILIDAD FINANCIERA

7.3.1 PLAN DE INVERSIONES

En primer lugar, se exponen aquellas tareas y contrataciones iniciales que desencadenan el proceso y

son necesarias para comenzar el proyecto.

Estos son los conceptos que en la Tabla 12 se encuentran situados en el Mes 0. Comprende los salarios
de aquellos miembros del equipo de trabajo necesarios inicialmente, la adquisicion de una oficina y

los gastos en publicidad.

El primer gasto en el que incurre la empresa para iniciar su proyecto es el correspondiente a la
contratacion y subcontratacion del personal. El primer miembro necesario para dar comienzo es el
Project Manager. Esta figura es la maxima responsabilidad y debe seleccionar a todos los responsables
gue participaran en el proyecto. Estos deben ponerse a trabajar en sus funciones, que en el inicio irdn
destinadas a la compra del suelo, que representa el primer paso en la construccién de la promocion
inmobiliaria. Ademas, también serd necesario contratar al Asistente, que ademas de sus funciones de
contable, en los primeros meses deberd de actuar como comercial, ocupandose de las ventas hasta

que se instale la caseta de ventas y se contrate al Comercial de Promocion.

Otra de las inversiones iniciales necesarias es la que conlleva el alquiler de un local que actie como
oficina. Esta se convierte en un recurso clave, ya que ademas de ser el lugar de trabajo del Asistente,
actla como centro de reunién entre el Project Manager y los distintos responsables, agilizando y

facilitando la comunicacion entre ellos.

Por ultimo, el Ultimo gasto inicial a tener en cuenta es el de publicidad, ya que la intencién es comenzar
la venta de viviendas desde el primer momento, por lo que las acciones de marketing se convierten

en esenciales para darse a conocer.
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7.3.2 BALANCE

Antes de llevar a cabo el Balance, es necesario realizar lo que se conoce como el Libro Diario, en el
que se reflejan los asientos mensuales que se producen a lo largo del proyecto. Esto es lo que muestra

la Tabla 22.

Tabla 22. Libro Diario.
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MES 0
100.000,00 € BANCOS CAPITALSOCIAL| 100.000,00 €
15.828,40 € GASTOS BANCOS 15.828,40 €
MES 1
198.773,10€ CLIENTES VENTAS 198.773,10€
9.938,66 € BANCOS CLIENTES 9.938,66 €
20.816,53 € GASTOS BANCOS 20.816,53 €
412.387,92 € SUELO PROVEEDORES 412.387,92 €
41.238,79 € [PROVEEDORES BANCOS 41.238,79 €
MES 2
298.159,65 € CLIENTES VENTAS 298.159,65 €
17.889,58 € BANCOS CLIENTES 17.889,58 €
50.948,68 € GASTOS BANCOS 50.948,68 €
371.149,13 € | PROVEEDORES BANCOS 371.145,13 €
MES 3
397.546,20 € CLIENTES VENTAS 397.546,20 €
27.828,23 € BANCOS CLIENTES 27.828,23 €
60.448,00 € GASTOS BANCOS 60.448,09 €
MES 4
596.319,30 € CLIENTES VENTAS 596.319,30€
45.220,88 € BANCOS CLIENTES 45.220,88 €
22.031,20€ GASTOS BANCOS 22.031,20€
MES 5
795.092,40 € CLIENTES VENTAS 795.092,40 €
67.937,81€ BANCOS CLIENTES 67.937,81€
90.202,28 € GASTOS BANCOS 90.202,28 €
MES 6
298.159,65 € CLIENTES VENTAS 298.159,65 €
62.968,48 € BANCOS CLIENTES 62.968,48 €
186.639,43 € GASTOS BANCOS 186.639,43 €
MES 7
198.773,10€ CLIENTES VENTAS 198.773,10€
66.943,94 € BANCOS CLIENTES 66.943,94 €
344.752,12 € GASTOS BANCOS 344.752,12 €
MES 8
99.386,55 € CLIENTES VENTAS 99.386,55 €
69.428,60 € BANCOS CLIENTES 69.428,60 €
424.820,45€ GASTOS BANCOS 424.820,45 €
MES 9
99.386,55 € CLIENTES VENTAS 99.386,55 €
74.397,93 € BANCOS CLIENTES 74.397,93 €
584.264,58 € GASTOS BANCOS 584.264,58 €
MES 10
76.882,60 € BANCOS CLIENTES 76.882,60€
262.846,37 € GASTOS BANCOS 262.846,37 €
MES 11
76.882,60 € BANCOS CLIENTES 76.882,60€
27.509,07 € GASTOS BANCOS 27.509,07 €
MES 12
2.385.277,20€ BANCOS CLIENTES 2.385.277,20€
24.509,07 € GASTOS BANCOS 24.509,07 €

Fuente: elaboracion propia.
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A partir de la Tabla 23, se llevan a cabo los balances. Con el objetivo de representar cémo evoluciona

el proyecto, se ha decidido realizar balances trimestrales. Estos quedan representados en la Tabla 23.

Tabla 23. Balances trimestrales.

TRIMESTRE1 | TRIMESTRE2 | TRIMESTRE 3 | TRIMESTRE 4
ACTIVO 1.251.210,41€ | 2.764.654,59 € | 2.951.430,32€ | 553.592,31€
ACTIVO NO CORRIENTE
Suelo 412.387,92 € 412.387,92 € 412.387,92 € - £
ACTIVO CORRIENTE
Clientes 838.822,48 € | 2.352.266,67 € | 2.539.042,39€ - £
Bancos - € - € - €| 553.592,31€
PASIVO 1.251.210,41 € | 2.764.654,59 € | 2.951.430,32€ | 553.592,31€
PATRIMONIO NETO
Capital 100.000,00 € 100.000,00 € 100.000,00€ | 100.000,00€
Resultado del ejercicio 746.437,25€ | 2.137.135,70€ | 1.180.844,75€ | 453.592,31€
PASIVO CORRIENTE
Bancos 404.773,16 € 527.518,89€ | 1.670.585,56 € - £

Fuente: elaboracion propia.

En el ultimo balance queda reflejado el beneficio neto del proyecto, que asciende hasta los
453.592,31€. Sin embargo, en el balance ofrecido por la Tabla 23, no se ha tenido en cuenta el
Impuesto de Sociedades, regulado por la Ley 27/2014, de 27 de noviembre, que representa un 25%
de los beneficios anuales de la empresa. Por tanto, los beneficios reales de los que se dispone para

repartir son 340.194,23 €.

7.4 CONTABILIDAD ANALITICA

En lo que respecta a la contabilidad analitica, se han utilizado dos de los ratios mas extendidos para
valorar la rentabilidad de un negocio, el VAN y la TIR. Ambos, ademas de los flujos neto y acumulado

de efectivo, se muestran en la Tabla 24.



o, TRABAJO FIN DE GRADO
Universidad

Carlos I de Madrid ALVARO BELLIDO ARROYO

Tabla 24. VAN y TIR.

TASA DE DESCUENTO 0,05 1,05
RATIOS TOTAL MES 0 MES 1 MES 2
FNE (Flujo Neto de Efectivo) 453.592,31€ |- 15.82840€ |- 10.877,87€ |- 33.059,10€
FAE - 15.828,40€ |- 26.706,27 € |- 59.765,37 €
VAN (Valor Actual Neto) 241.817,81€|- 15.828,40€ |- 26.188,28€ |- 56.173,86 €
TIR (Tasa de Retorno Interna) 23,94%
MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7
- 32.619,86 £ 23.189,68 € |- 22.264,48 € 34.618,99 € 38.771,68 €
- 92.385,23€ |- 69.195,55€ |- 91.460,02€ |- 56.841,04€ |- 18.069,35€
- 84.352,12€ |- 65.273,91€ |- 82.718,71€ |- 56.885,49€ |- 29.331,17 €
MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12
40.332,99€ | 44.148,12€ |- 27.673,84€ | 49.373,52€ 365.480,88 €
22.263,63 € 66.411,75 € 38.737,91€ 88.111,43 € 453.592,31 €
- 2.032,22€ | 26.426,05€ 9.436,71€ | 38.304,39€ 241.817,81 €

Fuente: elaboracion propia.

El Valor Actual Neto del proyecto inmobiliario es de 241.817,81 €. Este ratio lo que indica es el valor
que tiene el negocio previamente a entrar en él, en este caso antes de comenzar la promocién. Es
decir, en el hipotético caso de que se tuviese la opcidn de decidir en el momento en el que se inicia el
proyecto, si se desea comenzarlo o recibir menos de 241.817,81 €, el VAN indica que es mas rentable

llevar a cabo el proyecto.

Cabe mencionar que en general se ha recomendado utilizar para la tasa de descuento la rentabilidad

de la deuda publica a 10 afios. Sin embargo, en la actualidad se sitda en torno al 1%, por lo que carece
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de sentido. Por ello, se ha usado un 5% basdandose en la recomendacién de la Universidad Carlos llI,

gue ha establecido dicha tasa con el objetivo de unificar criterios.

Por otro lado, la Tasa de Rentabilidad Interna que se obtiene es del 23,94%. Esta representa la tasa de
interés con la cual el VAN es igual a cero. Es decir, es el porcentaje de beneficio que tiene la inversion

para las cantidades que no se retiran del proyecto.

7.5 ESCENARIO OPTIMISTA

Para completar el andlisis econdmico del proyecto, se ha decidido simular situaciones distintas a la
prevista en el apartado anterior. El factor que determina el escenario del proyecto y que se considera

clave para que la situacidn real se ajuste a lo previsto es el ritmo de ventas.

En primer lugar, se supone un entorno mejor que el previsto, en el que el ritmo de ventas sea mayor,

lo que hara mejorar los ratios de rentabilidad.

Para llegar a dicho escenario optimista, se ha supuesto que se lleva a cabo la venta de las 30 viviendas
cuando la construccidn de la promocion estd al 50% de completarse, es decir, todas las casas han sido
compradas en el mes 8. También hay que retirar de los meses posteriores el gasto de la caseta de

ventas, ya que no tiene sentido mantenerla si no quedan viviendas a la venta.

La Tabla 25 refleja como queda el flujo de caja.



TRABAJO FIN DE GRADO

E
=
z
[ ]
=
k=]
=

ALVARO BELLIDO ARROYO

Carlos IIT de Madri

tuacion optimista.

ja para si

Tabla 25. Flujo de ca

3TE760'85F [ 3EY'TI9Z6 | 30T°06V°0S 3V19T6'98  [395'SE0'6Y | 3 LL000°ET 3L€0ELTZ -[3ST'BLT'LS -[3T8'E00'9C -[ 35500679 -[3T6'SEE'BY - 3V6'9ELTC - 30V'8LB'ST - 0avINIWNJV OL3N OfN1|
388°08Y'S9E | 3EETCITy  |300'9zv'9€  -[365'088'L€ [ 38LVE0'9E | 3STTELVE 38LVS'SE |3VEVLTTE -|3VL'968'0E | 319'VISVT -[ 3£6'865°9Z -| 3¥5'806'S 30v'828'ST - OAILD343 30 OL3N OfN4|
3SL'€88'9L6'y | 3GS'909°T6SC | 3ST 9L6'7ZS T | 38'SSO'00E | 3S9°0IV'6/9T | 3¢V’ SSOLICT | 39T ¢LS'LEB | 3S6 WBE'STI | 3TO'LSV'9SS | 3£0°6¢SL6V | 3T9'SYO'ISY | 3 LL'OVT 9S 3 - SOQVININNDY SOSIUONI|
302°LLT'SSE'T | 30v'0€9°99 JEE'06'Ve | 39T'SH9'029 [ IETSSETOY | 3LT'EBV'6LE | 302L8T'TeT | 3v6°L26'8S | 3v6'L26'8S |39v'E88'Sy | 38°86b°S6E |3 LL'OVT'9S 3 - S3TVNSNIN SOSIUONI
30CLLTS8ET of %08 SIAVT1 30 VOIULINI
3 - 3 - 3 - 0 %ST 0QVZV1dV 0DVd + %S VA¥ISTY
3E€€6%67 3€€696 7 3€€'696'7 3€€'696'7 T %ST 0QVZV1dV 09Vd + %S VA¥ISIY
3007CL€ 30072L€ 30072L€ 30072L€ 3EE696T T %ST 0QVZV1dV 0DVd + %S VA¥ISTY
36L776'8 36L776'8 36L7768 36L7768 36L7768 386'/067T € %ST 0QVZV1dV 0DVd + %S VA¥ISTY
399°8€6'6 399°8€6'6 399866 399°8E6'6 399866 3998666 | 3 1€ LL86L v %ST 0QVZV1dV 0DVd + %S VA¥ISTY
386'/06 7T 386'/067T 386'/067T 386'/067T 386'/06 7T 38670671 | 3860671 | 36CS8LVE L %ST 0QVZV1dV 0DVd + %S VA¥ISTY
Ee 38y v0'ET 387 VV0ET 38y VVOET 38y YVOET 38YVVOET | 38V VWOEl | 38YVYOEL | 36CS8LTE A %ST 0QVZV1dY 0DVd + %S VA¥ISTY
31405799 3445799 3£L'579'9 3££'579'9 3££'579'9 3££'579'9 3/£L'579'9 3105299 3445799 3TELLB6T v %ST 0QVZV1dV 09Vd + %S VA¥ISIY
36ECUYY 36ECUYY 36ECUYY 36ECUYY 36ECUYY 36ECLYVY | 36ECLvY | 36ECLVY | 36ECLYY | 36ECLVY | 386L06FT € %ST 0QVZV1dV 0DVd + %S VA¥ISTY
3€6'68C85T | 39.VI0VSS | 3€E8VCLS6E | 398'6/SOTE | 3€6'68C'8ST NOIDONYLSNOD OAVLSI¥d
3ET6VT TLE | 36L'8ECTY 073NS OWV1SI¥d
3vvT6L'8ISY | 3C1'566'86V°C | 35098V WLV'C | 3 L9'6ET ETCC | 30T SLEOEIT | 3S9VSOWOLT | 3ESCOE6S8 | 30T €99°CL9 | 3¢8'097'¢8S | 329°6¢v'09S | 3EST86'667 | 3 CL €B8'LL 307'88'ST 0avININNJY OLSVD)
3TE96L°6T0'C | 3£0'605VC 3LEOVETOZ | 385V9L'T8S [ 3SYOZEIZY | 3TTTSLYYE | IEV'6€9'98T | 382°202°06 |30Z'TE0ZZ |360°8vb'09 | 3T8°L60°Zey |3 2E'SS0C9 30v'828'ST TVNSNIIN OLSYD
3SC8T'S66'T Oweys.d uoidN|oAsq
365618'S 365618'S 3T6'/SE'S IE0TVLE 3187/85°C 38v'¥99°T 30870cT [30870CT |[30870cT [30870cT | 38C0CT (2T/%5€) [ensuaw spJa3u]
3SC/8CUS66'T | 3GCLBTS66'T | 3CEL66'9E8T | 355¢86C8LT | 3CLLSTL88 | 398'LL90LS | 3C6'LBECIY | 3C6LBECTY | 3¢6LBECIY | 3C6LBECIY | 36LBECTY ‘Ope[nwnJe 035andsIq|
3 - 366680851 | 39LVI0VSS | 3€E8VCLS6E | 398'6LSOTE | 3€6'68C'8ST |3 - 3 - 3 - 3ET6YT TLE |3 6L8ECTY 3 - (uppannsuod A o|ans) [ensuaul 03sandsiq
S3SIHILNI
300°000°SC 300°000°SC |eU23p 0.nFaS
30000S'T 30000S'T SEplIaWodY
300000C 300000C 03]U23309D 01pNIs]
361 ST €€ N3d %S¢ S3LS0D SOUL0
366680851 | 39.VI0VSS | 3E8VCLS6E | 398'6LSOTE | 3€6'68C'8ST
37E'66878S T NOIDINYLSNOD
3 T6'6E5'6€ 3 T6'6E5'6€ |E3UOZIIOH UOISIAIQ A BASNN BIGO
300°000°SE 300'000'SE 0[aNs $3150)
3T6'6ES VL SVLN3A %S'C STTVISIH SILSO A STTIONVEY
318'059°9 31¥8'059'9 :O_umazuo m‘_wrcta enpuann
30£°90C°€S 30£'90C°€S 10 9p EPUS
3157661 31575661 sese]
350°018'6L N3d %9 SVIONIDIT
3T'STEE 3T'SCEE 3TSCEE 3TYSCEE 3TSCEE 3602991 001U233 01033INbIY
3887266 C 3887266C 3887266 C 3887266 C 388766C | 38E V96 VL 38E96 7T 3ET886T 38718867 0193Nb1Y
3 LE£'805°99 IN3d %S SOJINJIL SOIIVHONOH
35L186 35L186 35L186 35L186 35186 35L186 35186 35LT86 3SL186 35L186 35LT86 35186 35186 31879LCT (opejennuodqns) 021QNT I18YSNOSIY
30S79ET 30S79ET 30ST9ET 30S79ET 30579ET 30579ET 30S79€C | 30ST9ET | 30SCIET | 30ST9ET | I0ST9ET | 30SCIET 30S79€T | 30SCIL0E (opejessuodqns) 0JINJIL 318VSNOJSIY
380°€C6'T 380°€C6'T 380°€C6'T 380°€6'T 380°€C6'T 380%€C6T 380€C6T |380€C6T |380€C6T |380€C6T |380€C61 |380€C6T 380€Z6T | 300°000°SC VYNIDIH0
385°SE9T 385°S€9T 385°S€9T 385°SE9T 385°S€9T 385°S€9°T 385SE9T | 385GE9T | 385GE9T | 385GE9T | 38GGE9T | 385GE9T 385SE9T | 305¢9CTC (opeienuooqns) O¥3IDNVNIA 318VSNOdSIY
3S1965°¢C 3S1965°¢C 351965¢C 351965¢C 3S1965¢C 3S1965¢C 3S1965C |3G1965C |3S1965C |3S196GC |3SG1965C |3G1965¢ 3S1°965C | 3000SL €E (Bl11uE|d) VIHVI3¥D3S
38ESITE 3BESITE 3BESITE 38ESITE 38ESITE 38ESITE 38E'SITE | 3BEGITE |38EGILE |38ESITE |IBEGILE |3IBEGITE 38E'SITE | 300005 07 (opejenuodqns) 0153A0¥d I18YSNOJSIY
318'/86°€9T SVLIN3A %S'S NOIDVYULSINIANGY A NOLLSID
300°005°€ 300°005°€ 300°005°€ 300°005°€ 300°005°€ 3007005°€ 30000S€ |30000S€ |30000S€ | 30000S°€ 300'000°SE (el1ue|d) NOIDOWOY TVID¥3IN0D
3%0'S.5T 3%0'S.ST 3¥0°SLST 3¥0°SLST 3¥0'SLST 3¥0°SLST 3Y0°SLST | 3V0S/ST | 3V0S/ST | 3V0SLST | 3V0SLST | 3P0SLST 3V0G/ST | 30S'SLYEE TVIDYINOD I19YSNOJSIY
300000°€ 300005 T 30000ST |30000ST |30000ST | 300000 300°000CT P ECESS)
316869 3168E9 376869 37168€9 3168€9 3716'8€9 3716'8€9 36EUYY PeppIgnd
306'Lb'68 SVLNIA %€ NOIDVZNVIDHIN0D
3ET6VT TLE | 36L'8ECTY 3T6'/8ETTY
3T6'L8ETTY 013NS V4JINOD
ZTSIN TISIN 0T SIN 6SIN 8SIN LSIN 9SIN S SIN ¥ SIN €SIN TSN TSIN 053N
%01 Vd80 %SE V80 %ST V480 %0T V¥80| %01 vdd0
S3IAVT1| e1qo uor: 1a| elqo uor: Ia| e1qo uor: 1a| ©e1qo uor: 1a eiqo uonpnaafl ooiseg opaloidajuy
VOIUINI uondalq 039hoid opakoid
0d1pmipIjos vdg0 eiqo
VIONION an pnyjos

7

: elaboracion propia.

Fuente



Como se podia suponer, la inversidon se recupera antes que en la situacién anterior, donde habia que
esperar hasta el mes 8 para empezar a tener un flujo neto de efectivo positivo. En este caso, ya en el

mes 7 la empresa comienza a ganar dinero.

Ademas, a partir del flujo de efectivo acumulado se puede determinar el capital propio necesario para
afrontar el proyecto. Si en el caso anterior se requeria de 100.000 €, en este bastaria con
aproximadamente 60.000 €, ya que en el mes 3 es donde se alcanza el maximo de inversién, que llega

a58.163,12 €.

Universidad
Carlos IIT de Madrid

Por ultimo, la Tabla 26 refleja como varian los ratios de rentabilidad.

TRABAJO FIN DE GRADO
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Tabla 26. Ratios de rentabilidad para situacion optimista.

TASA DE DESCUENTO

0,05

1,05

RATIOS

TOTAL

MES 0

MES 1

MES 2

FNE (Flujo Neto de Efectivo)

458.092,31 €

-15.828,40 €

- 5.908,54 €

-26.598,97 €

FAE

-15.828,40 €

-21.736,94 €

-48.335,92 €

VAN (Valor Actual Neto)

253.483,13 €

-15.828,40 €

-21.455,58 €

-45.581,64 €

TIR (Tasa de Retorno Interna)

29,16%

MES 3

MES 4

MES 5

MES 6

MES 7

-14.564,64 €

36.896,74 €

-31.274,34 €

35.547,78 €

34.731,15€

-62.900,55 €

- 26.003,81 €

-57.278,15€

-21.730,37 €

13.000,77 €

-58.163,12 €

-27.808,08 €

-52.312,34 €

-25.786,04 €

- 1.103,26 €

MES 8

MES 9

MES 10

MES 11

MES 12

36.034,78 €

37.880,59 €

-36.426,04 €

42.121,33 €

365.480,88 €

49.035,56 €

86.916,14 €

50.490,10 €

92.611,43 €

458.092,31 €

23.286,50 €

47.704,66 €

25.342,23 €

49.969,70 €

253.483,13 €

Fuente: elaboracion propia.
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Si bien el beneficio es el mismo, el hecho de realizar las ventas antes, y por tanto, adelantar los pagos,
hace que los ratios mejoren. Es el caso del VAN, que aumenta mas de 10.000 €, pasando de 241.817,81
€ a 253.483,13 €. Bajo el mismo razonamiento, la TIR es superior que en el caso anterior, donde

resultaba en 23,94%, mientras que en este caso asciende hasta el 29,16%.

7.6 ESCENARIO PESIMISTA

Una vez realizado el estudio de un escenario mas positivo que el previsto, toca hacer lo propio con un

entorno pesimista, en el que el ritmo de ventas no llegue a lo que se espera.

En general, los proyectos inmobiliarios tienen en sus previsiones la venta de las viviendas antes de que
las obras finalicen, por lo que cualquier escenario en el que queden casas sin vender en el momento
en el que se finalizan las obras se podria considerar pesimista. En este caso, se ha supuesto que tan
solo se venden dos tercios de las viviendas antes de su finalizacidon, siendo el otro 33% vendido en los

dos meses posteriores.

En este periodo extra, los gastos que se han supuesto son los correspondientes a los salarios del
equipo de trabajo. Por otro lado, el pago en las ventas postconstruccién se realiza por la cantidad

integra de la vivienda.

El flujo de caja en este escenario queda mostrado en la Tabla 27.
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Si en la situacién prevista, el mes 8 resulta un punto de inflexion ya que es a partir del cual se comienza

a ganar dinero, en este caso es en el mes 13, cuando el flujo neto acumulado empieza a ser positivo.

Ademas, a diferencia del escenario optimista, aqui no se mantienen los mismos beneficios debido a

gue se requiere del pago de los salarios durante dos meses mas. Estos beneficios, teniendo en cuenta

el 25% que va dirigido al Impuesto de Sociedades, pasan de los 340.194,23 € previstos a 297.252,02

€.

Los ratios de rentabilidad, por tanto, también seran inferiores a los previstos. La Tabla 28 muestra

como varian.
Tabla 28. Ratios de rentabilidad para situacion pesimista.
TASA DE DESCUENTO 0,05 1,05

RATIOS TOTAL MES 0 MES 1 MES 2

FNE (Flujo Neto de Efectivo) 396.336,03 € |- 15.828,40€ |- 15.847,20€ |- 44.488,55€

FAE - 15.828,40€ |- 31.675,60€ |- 76.164,15€

VAN (Valor Actual Neto) 150.341,97 €|]- 15.828,40€ |- 30.920,97€ |- 71.273,40€
TIR (Tasa de Retorno Interna) 12,39%

MES 3 MES 4 MES 5 MES 6 MES 7 MES 8

- 47.362,20€ |- 248,98 € [- 52.092,27€ 12.245,18 € 16.397,88 € 17.959,18 €
- 123.526,35€ |- 123.775,33€ |- 175.867,60€ |- 163.622,42€ |- 147.224,54€ |- 129.265,36 €
- 112.186,65€ |- 112.391,48€ |- 153.207,14€ |- 144.069,60€ |- 132.415,93€ |- 120.260,45€
MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14

21.774,31€ |- 50.047,65 € 26.999,72€ |- 32.065,32€ 279.470,16 € 279.470,16 €

- 107.491,05€ |- 157.538,70€ |- 130.538,98€ |- 162.604,30€ 116.865,86 € 396.336,03 €
- 106.224,53 € |- 136.949,45€ |- 121.163,28€ |- 139.018,45€ 9.190,55 € 150.341,97 €

Fuente: elaboracion propia.
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Como era de suponer, se observa como tanto el VAN como la TIR disminuyen. Por un lado, el valor
actual neto se reduce pasando de 241.817,81 € a 150.341,97 €; mientras que la tasa de descuento

gue hace cero el VAN, es decir, la TIR, se reduce desde el 23,94% al 12,39%.

Ademas, el punto maximo de pérdidas se encuentra en el mes 5, donde se registra un flujo acumulado
negativo de 175.867,60 €. Es por ello, que el capital necesario para afrontar con garantias este

escenario ascenderia a los 180.000 € aproximadamente.

Si bien los ratios y el capital inicial empeoran en esta situacion, siguen siendo relativamente buenos,
lo que convierte la construcciéon de este proyecto en un negocio atractivo incluso en el escenario

optimista.
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8 CONCLUSIONES

Al inicio del trabajo se establecieron tres objetivos principales. En este apartado se recogen los

resultados que se han obtenido.

e Llevar a cabo una promocidn inmobiliaria con viviendas fabricadas a partir del reciclaje de
contenedores maritimos que han finalizado su vida util ,no es solo un negocio viable, sino que
los resultados econémicos indican que se trata de una alternativa atractiva.

e La construccién con contenedores, a pesar de no ser una técnica extendida en Espaiia, si
tendria su encaje a nivel nacional, pues se ha comprobado que es compatible tanto a nivel
legal, como a nivel demanda de clientes.

e Se ha confirmado a través de un programa de simulaciéon de costes de construccién, que
construir utilizando contenedores como estructura prefabricada es una opcién mas

econdmica que la construccidon convencional.
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10 ANEXOS

10.1 ANEXO 1. CARACTERISTICAS DEL PROYECTO PROGRAMA

ARQUIMEDES

En el siguiente anexo se presentan capturas de pantalla con la informaciéon que se suministré al

programa Arquimedes para que este ejecutara una estimacion del presupuesto de la promocion.

— (@ Espaiia
— () Argentina
= () Bolivia
B () Chile

i () Colombia
s () Ecuador
I} O Guatemala
== () Honduras
B0 O México
@™ () Panama
== () Paraguay
I H O Peni

—= () Unuguay

Figura 25. Pais donde se va a ejecutar el proyecto.

() Vivienda unifamiliar aislada

() Vivienda unifamiliar entre medianeras
(®) Vivienda plurifamiliar aislada

() Vivienda plurifamiliar entre medianeras
() Viviendas adosadas aisladas

() Viviendas adosadas entre medianeras

Figura 26. Tipo de vivienda.
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Seleccione el emplazamiento de su obra.

Accesibilidad Topogrfia Mercado

(O Muy buena () Plana (O Enalza

() Buena (® Con desniveles minimos B (O Crecimiento moderado

(®) Normal (O Con desniveles acusados ’ (®) Crecimi ido () ']
(O Dfficultad media () Accidertada () Recesitn moderada

() Dfficuttad atta (O Muy accidentada () Recesitn acusada (crisis)

Figura 27. Emplazamiento de la obra, accesibilidad, topografia y situacion actual del
mercado.

Asclole el wolr o n sl vzl #

Meco

Mejorada del Campo
Miraflores de la Sierra
Montejo de la Siera
Moraleja de Enmedio
Moralzarzal

Morata de Tajuna
Mastoles

Figura 28. Municipio de la obra.
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=
N
HINA
IZVAN

Figura 29. Tipo de fachada.

Figura 30. Descripcion de zonas comunes y caracteristicas de la vivienda.
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(@) Basico
() Medio
() Alto standing

IUrbanizacion interior de la parcela
[ ] Piscina

Figura 31. Tipo de acabados.

Tipe de cimentacion

(") Zapatas - ?
© Zapaon o ¢ feds
OLosas ]; e
() Pilotes prefabricados \ _‘_# F

() Pilotes in situ st

Tipo de termeno

() Lima () Arcila blanda

() Arena suelta ®) Arcilla semidura

() Arena semidensa () Arcilla dura con grava compacta ()
() Arena densa (") Roca blanda ()

() Grava suelta () Roca dura ()

(") Para su excavacion se requiere el uso de martillo rompedaor.

Figura 32. Tipo de cimentacion y tipo de terreno.
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(®) Hormigén ammado - Forjado unidireccional
() Homigén amado - Forjado reticular

() Hormigén ammado - Losa maciza

() Metalica

() Muros de fabrica

Figura 33. Material y tipo de forjado.

Calefaccion

] Preinstalacion de climatizacion
[~ aptacion =olar témicai

[] Instalacién receptora de gas

Saneamiento de aguas residuales y pluviales
\_) Red separativa
(®) Red mixta

Figura 34. Instalaciones adicionales y tipo de red de saneamiento.
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Fachada a la calle Revestimiento de fachadas Carpinteria exterior Cubierta

(") De una hoja (®) Revestimiento continue | () Acero () Inclinada

() De dos hojas sin aislamiento () Cara vista (@) Aluminio (®) Plana

(® De dos hojas con aislamiento | () Aplacado ceramico (JIPVC () Inclinada y plana

() Ventilada (") Chapado pétreo (") Madera

Figura 35. Tipo de fachada, de revestimiento, de carpinteria exterior y de cubierta.

Cocina Bafios Temazas Resto de la vivienda Hementos comunes
() Temazo () Temazo () Temazo () Temazo () Temazo
O Mamol O Mamol O Mamol ) Mamol O Mamol
() Granito () Granito () Granito () Granito
O Madera () Madera () Madera ) Madera

Figura 36. Material de suelo en cocina, baiios, terrazas, resto de la vivienda y elementos
comunes.
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Figura 37. Material de pared en cocinas, bafos y resto de la vivienda.
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Para obtener el presupuesto de ejecucion material. el programa genera una
descomposicion completa en unidades de obra ajustada a la descripcion de su
proyecto. Agui se muestra inicamente el resumen por capitulos. Sin embargo. el
presupuesto generado incluye la descomposicion en subcap itulos, apartados y
unidades de obra. con los rendimientes de mano de obra ajustades a las
caracteristicas especificas de su proyecto.

5i desea obtener el presupuesto completo generado. o comprobar las suposiciones
redlizadas por el predimensionador a partir de los datos que le ha suministrado, debe
exportar el presupuesto a cualquier programa de mediciones y presupuestos mediante
las opciones del didlogo de 'Exportacion”.

Capitulo  Descrpcign Tatal (£) A I
A Acondicionamiento del temeno 208.456.83 1.77 Cﬁ
C Cimentaciones 2772806 1.72
E Estructuras 265.461,22 16.72
F Fachadas y pariciones 167 623,79 10.40
L Carpinteria, vidrios y protecciones solares 136.745.15 3.49
H Remates y ayudas 42 866,15 266
I Instalaciones 401.45%0.58 249
M Aislamiertos & impemeabilizaciones 3129115 1.94
a Cubiertas 48.308.49 3.00
R Revestimientos y trasdosados 24379325 1513
S Senalizacion y equipamiento &7.883.08 41
G Gestion de residuos 10.542 04 0.63
X Cortrol de calidad v ensayos 150413 022
Y Seguridad y salud 38.785,79 241
TOTAL  Presupuesto de ejecucion material (Edficacion) 151888415 9426
L |Urhanizacian interor de la parcela 92 .563.06 h74
Total 1611.447.21  100.00

Figura 38. Resumen por apartados del presupuesto total.



