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ESTUDIO DE MERCADO

Metodologia

Para la realizacién del presente estudio se ha investigado una muestra de 10 promociones de obra nueva de viviendas
plurifamiliares con signo exterior de venta en el entorno mds cercano a la promocién objeto de estudio.

Dicha investigaciéon se ha realizado en algunos casos mediante la simulacion de compra previa localizacion “in situ” de
los testigos y en ofros mediante encuesta directa con el promotor. Las encuestas han sido realizadas tanto personal
como telefénicamente. En algunos casos se ha utilizado el apoyo de fuentes secundarias (prensa, Internet, etc.) para
completar la investigacion.

En el caso de que alguna promocidn tuviese diferentes fases a la venta, cada una de éstas se ha tomado, a efectos de
este estudio, como una promocidn distinta de las otras, por tener diferentes dindmicas (comienzos de ventas y entregas
de llaves), e incluso diferencias en producto y precio.

Las superficies de las viviendas vienen expresadas en metros cuadrados Construidos Con Elementos Comunes (CCC). La
superficie de la vivienda tiene incluido el 50% de la superficie de la terraza cubierta y/o el 25% de la superficie de la
terraza descubierta. Esta superficie, siempre que ha sido posible, ha sido obtenida de los planos comerciales,
apareciendo como tal. En caso de obtener Unicamente la superficie Util se ha aplicado un coeficiente de un 30%.

A aquellas promociones que tienen las plazas de garaje vinculadas a las viviendas se les ha descontado 12.000 € por
este concepto, siendo de 2.000 € en el caso de los trasteros.

Los precios de venta no llevan incluido ni el IVA ni los gastos de compraventa aplicables al comprador. Se indican los
precios con los descuentos aplicados sobre el precio de tarifa, siempre y cuando la promotora los realice.

Los ritmos de ventas que aparecen en las siguientes pdginas estdn calculados desde el comienzo de la
comercializacion.
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ESTUDIO DE MERCADO

Plano de Localizacion de Obra Nueva

ENTORNO SECTOR APD-6 (ALICANTE)

ABRIL 2014

RDAL. LOS ALTOS DE SAN AGUSTIN
EDIFICIO NESGAR

C/ CAMPELLO, 1

EDIFICIO SINAI

AVDA. NOVELDA, 100-102

C/ GADEA, 7-9- C/ AGUAS DE SAIX, 17
RDAL. ISLA DE CORFU

RDAL. MIZAR

RDAL. NAYADE

RDAL. TERRALBINA FASE 1

PROMOCIONES NO INCLUIDAS
ABRIL 2014

RDAL. TERRALBINA FASE 2 (PROXIMA VENTA)

PARQUE SOL 2 (OBRA Y VENTA PARADA)
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ESTUDIO DE MERCADO

Conclusiones de Obra Nueva en Venta

Politicas de Producto - Programa

; ., Iniciales
En el cuadro adjunto podemos observar la programacidon

2 112 378 84 574
total de las 10 promociones de obra nueva analizadas % PROGRAMA 100%
para este estudio de mercado.
y o | o | » | o | ow
Viviendas por

Observamos como la tipologia de 3D es la mas Vender 5 12 4 9 45
oo oo Taslosia 46 0. comon 197 Astock | s | wm | en | wm | 0%
. . . % % 18% 65% 14% 100%
seguida de la tipologia de 2D, con un 19%. % % % % &
Ritmos de

Si analizamos ahora el stock, observamos que nos situamos en un porcentaje respecto a la oferta inicial del 11%. Este
porcentaje podria indicar un agotamiento del stock, pero la realidad es que se produce una lenta absorcidon de la oferta
por parte de la demanda como lo demuestran los ritmos de ventas y que la mayoria de promociones iniciaron las ventas
entre 2006 y 2008. También hay promociones mds recientes que aun no han readlizado ventas. Ademds de las
promociones analizadas existen otras que actualmente tienen la venta parada y que en el futuro supondrdn una
amenaza para la promocion objeto de estudio (Ver Anexo Promociones).

Las viviendas con mayor demandada satisfecha son aquellas que tienen un menor niUmero de viviendas por vender, en
términos relativos, con respecto al programa inicial, siendo en este caso las viviendas de 2, 3y 4D.
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ESTUDIO DE MERCADO

Conclusiones de Obra Nueva en Venta

Politicas de Tipologia - Precio

. - VIVIENDA m? ccc* €/m? CCC
En la tabla adjunta podemos observar la superficie U3
59,80 75.000 1.254
n 85,12 108.131 1.243
Podemos advertir que el precio unitario medio de las
viviendas se situa en los 1.174 €/m2 CCC, n 151,46 185.333 1.191
mientras que el precio absoluto medio de las viviendas
199 535 € 108,57 129.535 1.174

* Las superficies incluyen el 50% de la terraza cubierta y el 25% de la terraza descubierta.
** Los precios de venta no llevan incluidos los anejos (Garajes y/o Trasteros)

media y el precio, absoluto y unitario medio de las
tipologias existentes a la venta de las promociones
analizadas.

Como podemos observar, los precios unitarios de las viviendas de 1y 2 dormitorios es superior a los precios unitarios de
las viviendas mds grandes (de 3 y 4 dormitorios) como sucede habitualmente.
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ESTUDIO DE MERCADO

Conclusiones de Obra Nueva en Venta

TESTIGOS RECOGIDOS
SUPERFICIE PRECIO PRECIO RITMO VENTAS
2

VENDIDOS

1.- RDAL LOS ALTOS DE SAN AGUSTIN . e
viv./mes
3 117,40 105.500 899 3
1 59,80 75.000 1.254 2
2.- EDIFICIO NESGAR 2 102,70 103.000 1.003 5 L
. ’ d : viv./mes
3 111,80 109.000 975 4
2 VENDIDOS
3.- C/ CAMPELLO, 1 3 89,00 98.000 1.101 15 0,17
' ‘ ’ : : viv./mes
OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA 4 VENDIDOS
ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION
2 67,37 61.000 905 5
ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO , 0,00
i 4.- EDIFICIO SINAI 3 93,54 80.000 855 5 .
ANALISIS DE LA DEMANDA viv./mes
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto 4 11 6,9] 116.000 992 1

Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial ... . .

* Las superficies incluyen el 50% de la terraza cubierta y el 25% de la terraza descubierta.

HONORARIOS ** Los precios de venta no llevan incluidos los anejos (Garajes y/o Trasteros)

ANEXOS
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ESTUDIO DE MERCADO

Conclusiones de Obra Nueva en Venta

TESTIGOS RECOGIDOS

SUPERFICIE PRECIO PRECIO RITMO VENTAS

5.- AVDA. NOVELDA, 100-102 . AL
viv./mes
3 99,85 104.900 1.051 1
6.- C/ GADEA, 7-9 - C/ AGUAS DE 0,56
SAIX. 17 3 113,27 116.000 1.024 5 vivi/mes
2 VENDIDOS
7.- RDAL. ISLA DE CORFU 3 116,16 128.200 1.104 3 U
. . ’ ° . viv./mes
4 VENDIDOS
OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA
ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION 3 113,54 150.000 1.321 2
ESTUDIO DE MERCADO 8.- RDAL. MIZAR 1.21
i ' ' viv./mes
ANALISIS DAFO
4 209,50 282.000 1.346 1

ANALISIS DE LA DEMANDA

PLAN DE MARKETING

Estrategia de Producto % L . .
Estrafegia de Precios Las superficies incluyen el 50% de la terraza cubierta y el 25% de la terraza descubierta.

Estrategia de Comunicacion ** Los precios de venta no llevan incluidos los anejos (Garajes y/o Trasteros)
Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS
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ESTUDIO DE MERCADO

Conclusiones de Obra Nueva en Venta

TESTIGOS RECOGIDOS

SUPERFICIE PRECIO PRECIO RITMO VENTAS

2 98,00 178.322 1.820 1
9.- RDAL. NAYADE 3 137,00 246,504 1.799 1 LAY
. . ¢ ) : viv./mes
4 VENDIDOS
2 VENDIDOS
10.- RDAL. TERRALBINA FASE 1 3 108,09 130.000 1.203 3 Ll
. ' ! : : viv./mes
4 127.98 158.000 1.235 7

OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA L i X
* Las superficies incluyen el 50% de la terraza cubiertay el 25% de la terraza descubierta.

A"““E:g}ﬁgg%ﬁ ** | os precios de venta no llevan incluidos los anejos (Garajes y/o Trasteros)
ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO
ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS il
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ESTUDIO DE MERCADO

Promociones competitivas - Grafico de posicionamiento

Media (0,70 viv./mes)
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Precio Unitario
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Ritmo de Ventas

Refleja el % de stock de cada promocién respecto al total del mercado.
Los ritmos de ventas estdn calculados desde el inicio de la comercializacidon de cada promocion.

Media (1.174 €/m2)
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ESTRATEGIA DE PRECIOS

El precio es el resultado final de la valoraciéon dada a todos los elementos que conforman la vivienda y que han ido
anadiendo “valor” al producto. Una vez analizado el mercado, podemos apreciar varios aspectos:

El solar objeto de estudio se encuentra situado en la zona norte de la localidad de Alicante, entre el PAU-Il y
el barrio de San Agustin. La zona cuenta con todo tipo de dotaciones y servicios.

Segun los datos del INE, la localidad de Alicante contaba en 2013 con una poblacién de 335.052
habitantes.

En el entorno del solar objeto de estudio, la oferta de obra nueva es abundante, habiéndose estudiado 10
promociones con producto a la venta, repartidas entre el barrio de San Agustin, el PAU 2 y el PAU 1, zonas
mds cercanas al solar. Existen, ademds de estas promociones, aproximadamente 5 promociones mds en la
zona con producto a la venta que no han sido estudiadas por ser un producto diferente o por presentar un
producto residual. Ademds, se han localizado varias promociones en el entorno mdas cercano con la obra
parada y ofras promociones que comenzardn su venta en el futuro (Ver Anexo promociones).

Las promociones analizadas para este estudio de mercado presentan una oferta total de 65 viviendas de
obra nueva en stock, un 11% de las viviendas que inicialmente se pusieron a la venta. Este porcentaje
podria indicar un agotamiento del stock, pero la realidad es que se produce una lenta absorcion de la
oferta por parte de la demanda como lo demuestran los ritmos de ventas, que la mayoria de promociones
iniciaron las ventas entre 2006 y 2008 y la futura amenaza de las promociones que comenzardn su venta en
el futuro. La oferta de segunda mano en el enforno mds cercano es abundante.

Se observa gran presencia de entfidades financieras en el entorno, de forma que de las 10 promociones
analizadas, 4 de ellas son propiedad de entidades financieras (lbercaja — promocién n°1 ; Banco Santander
— promocion n° 4; La Caixa -n°® 5 y Sareb — n°® 9) y en otras 4 promociones las entidades financieras
colaboran en la comercializacion de las viviendas anuncidndolas en su pdgina web y ofreciendo hasta el
100% de financiacion (BBVA — promocion n® 6 ; Banco Santander — promociones n° 7 y 8 ; y Banco Sabadell
— promocion n°10). Este hecho ha conllevado bajadas importantes en los precios de venta y, en ocasiones,
han conseguido reactivar las ventas.
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El precio unitario medio actual que presenta la muestra analizada es de 1.174 €/m? CCC, poseyendo los
precios mds bajos las promocién n° 1, situada junto al solar objeto de estudio, con un precio de 899 €/m?
CCC y la promocion n° 4, propiedad de la entidad financiera Banco Santander, con un precio de 918 €/m?
CCC. Las promociones que presentan precios mds elevados son las promociones situadas en el PAU 2
(promociones n° 8, 9 y 10), zona mejor valorada dentro de la localidad que donde se ubica el solar. La
media de estas 3 promociones es de 1.454 €/m? CCC.

El ritmo de ventas medio del mercado analizado desde el comienzo de la comercializacion de cada
promocion es de 0,70 viv./mes, ritmo que ha sido aln mds bajo en los Ultimos meses. Destaca la promocion
n°10, cuya comercializacion estd apoyada por la entidad financiera Banco Sabadell. Han realizado
descenso de precios, lo cual ha reactivado las ventas.

En cuanto a las caracteristicas de las promociones estudiadas, en todos los casos las promociones cuentan
con las cocinas equipadas, mientras que en sus zonas comunes 5 de ellas cuentan con piscina comunitaria
y en 4 de los casos cuentan ademds con zonas ajardinadas y deportivas (las promociones ubicadas en el
PAU 1y el PAU 2).

En cuanto a la financiacién, cabe destacar que en las 7 promociones es del 100% del precio de venta. En 1
caso se ofrece hasta el 90% y las ofras 2 promociones el promotor no ofrecen financiacion.
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ESTRATEGIA DE PRECIOS

Por todo lo indicado anteriormente proponemos fijar unos precios unitarios situados ligeramente por debajo de la
promocion n°10 “Residencial Terralbina” que, como hemos indicado anteriormente, estd realizando operaciones a
su precio actual (1.219 €/m? CCC).

Asi, el precio unitario recomendado es de 1.150 €/m? CCC para las viviendas de 3D (lipologia mas numerosa), de
1.200 €/m? CCC para las viviendas de 2D y de 1.100 €/m? CCC para las viviendas de 4D. Este precio deberd
ajustarse en funcién de la altura y orientaciéon de las distintas unidades:

Precios Recomendados

Tipologia Sup. Const Precio Absoluto

2D 90,00 - 100,00 1.200 108.000 - 120.000 €
3D 110,00 - 120,00 1.150 126.500 — 144.000 €
4D 130,00 — 140,00 1.100 143.000 - 154.000 €

Estimamos que con este nivel de precios se conseguirdn unos ritmos de ventas optimos. Los precios de venta se
revisaran periodicamente con el objeto de optimizar la cuenta de resultados.

Recomendamos vincular 1 plaza de garaje y 1 trastero a cada vivienda a unos precios de 12.000 € y 2.000 €,
respectivamente, a anadir a los precios anteriormente indicados.

La forma de pago recomendada debe ser poco agresiva, recomendamos la siguiente:

Reserva: 3.000 €

Firma de Contrato: 5%

Durante Obra: 10%

Escritura: 5%

Hipoteca: 80%
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1. RDAL. LOS ALTOS DE SAN AGUSTIN

aakra

C/ Blas de Lezo, 36 URBANA

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

Inicio de ventas: Sept. 2007

SUP. m2 TERR. PRECIO PRECIO
ccc CuUB. 3 €/m2 CCC Entrega de llaves: Marzo 2010
2 VENDIDOS R. DE VENTAS (desde 038
comienzo) viv./mes
3 2 117,40 3.99 - 105.500 899

DOTACIONES

PISCINA

JARDINES

Las 3 viviendas disponibles son iguales, pero solo una de ellas estd completamente terminada. A las ofras viviendas les falta la cocinay la
pintura, respectivamente. Anteriormente, se podia acceder a ayudas publicas, actualmente inexistentes.

ZONA DEPORTIVA

COCINA EQUIPADA

FINANCIACION 12.000 € (Incluido y

Celiadlz descontado)

HIPOTECA

TRASTERO 1.500 € (Opcional)

ENTIDAD

OBSERVACIONES
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2. EDIFICIO NESGAR

C/ Torrevieja, é

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

PRECIO PRECIO
€ €/m2 CCC
1 1 59,80 - - 75.000 1.254
2 2 102,70 - - 103.000 1.003
3 2 111,80 - - 109.000 975

DOTACIONES
PISCINA

JARDINES COCINA EQUIPADA

- ZONA DEPORTIVA

FINANCIACION

HIPOTECA

100%

ENTIDAD

IBERCAJA

OBSERVACIONES

Inicio de ventas: Feb. 2012

Entrega de llaves: Feb. 2012

R. DE VENTAS (desde 0,00

comienzo)

GARAIJE

TRASTERO

Venden conjuntamente las plazas de garaje con un trastero. No disponen de documentacién comercial.

viv./mes

10.800 € (Opcional)

2.000 € (Opcional)
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ANEXO: PROMOCIONES

3. C/ CAMPELLO, 1

PROGRAMA

Total

PROMOCIONES S.L.

RESTYOBRAS

Vendidas

7

Por Vender 15

15 0

SUP. m? TERR. PRECIO PRECIO
ccc CUB. € €/m? ccc
2 VENDIDOS
3 2 89,00 - - 98.000 1.101
4 VENDIDOS

DOTACIONES

PISCINA

JARDINES

ZONA DEPORTIVA

COCINA EQUIPADA

FINANCIACION

HIPOTECA 90%

LA CAIXA

ENTIDAD

OBSERVACIONES

Llevan tiempo sin vender. Precios negociables.

Inicio de ventas: Nov. 2006

Entrega de llaves: Marzo 2009

R. DE VENTAS (desde 0,17

comienzo)

GARAIJE

TRASTERO

viv./mes

12.000 £€ (Incluido y
descontado)

NO HAY
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ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES

4. EDIFICIO SINAI

Avenida Novelda, 91

PROGRAMA

Total

ALTAMIRA

Vendidas

Por Vender

PRECIO PRECIO
€ €/m2 CCC
2 67,37 - - 61.000 905
3 93.54 - - 80.000 855
4 116,91 -- 20,00 116.000 992

DOTACIONES

PISCINA

JARDINES

ZONA DEPORTIVA

COCINA EQUIPADA

No disponen de documentacion comercial.

HIPOTECA

ENTIDAD

FINANCIACION

100%

B. SANTANDER

OBSERVACIONES

Inicio de ventas: Mayo 2013

Entrega de llaves: Mayo 2013

R. DE VENTAS (desde 0,00

comienzo)

GARAIJE

TRASTERO

viv./mes

12.000 £€ (Incluido y

descontado)

2.000 € (Incluido y

descontado)
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacion
Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES

5. AVDA. NOVELDA, 100-102

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

®: Servihabitat

Servicios Inmobiliarios de < "laCaixa"

PRECIO PRECIO
€ €/m2 CCC
2 1 72,40 -- - 90.200 1.246
3 2 99.85 - 17,00 104.900 1.051

DOTACIONES

PISCINA

JARDINES

No disponen de documentacion comercial. Viviendas disponibles también en alquiler, hay viviendas alquiladas en la promocién.

ZONA DEPORTIVA

COCINA EQUIPADA

FINANCIACION

HIPOTECA

100%

ENTIDAD

LA CAIXA

OBSERVACIONES

Inicio de ventas: Enero 2008

Entrega de llaves: Sept. 2009

R. DE VENTAS (desde 0.16
comienzo) viv./mes

12.000 £€ (Incluido y

Celiadlz descontado)

TRASTERO NO HAY
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ANEXO: PROMOCIONES

6. C/ GADEA, 7-9 -
C/ AGUAS DE SAIX, 17

PROCAIBA

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

Inicio de ventas: Julio 2005

SUP. m? . . PRECIO PRECIO
ccc 5 . 3 €/m2 CCC Entrega de llaves: Marzo 2008

3 2 113,27 - - 116.000 1.024 R. DE VENTAS (desde 0.56
comienzo) viv./mes

FINANCIACION 12.000 € (Incluido y

descontado)

OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA DOTACIONES (e7:\;7:¥]3

ANTECEDENTES DE LA

PROMOCION PISCINA - ZONA DEPORTIVA

HIPOTECA

2.000 € (Incluido y

UL descontado)

ESTUDIO DE MERCADO
JARDINES COCINA EQUIPADA ENTIDAD

ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING OBSERVACIONES

Estrategia de Producto

Estrategia de Precios No disponen de documentacién comercial. 3 Portales.
Estrategia de Comunicacion

Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS
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ANEXO: PROMOCIONES

) By HAN
7. RDAL. ISLA DE CORFU « URBANA

ALTAMIRA E2

C/ Isla de Corfu, 4

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

Inicio de ventas: Marzo 2008

SUP. m?2 TERR. PRECIO PRECIO
ccc CuUB. 3 €/m2 CCC Entrega de llaves: Marzo 2012

2 VENDIDOS R. DE VENTAS (desde 0,83
comienzo) viv./mes
3 2 116,16 6,04 - 128.200 1.104
4 VENDIDOS
OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA DOTACIONES FINANCIACION 12.000 £ (Incluido y
GARAIJE
descontado)
ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION PISCINA ZONA DEPORTIVA HIPOTECA 100%
ESTUDIO DE MERCADO TRASTERO 2.000 € (Incluido y
ANALISIS DAFO JARDINES COCINA EQUIPADA ENTIDAD B. SANTANDER descontado)

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING OBSERVACIONES

Estrategia de Producto

Estrategia de Precios Inicio de obras Julio 2010. La entidad financiera Banco Santander apoya la comercializacion de las viviendas.
Estrategia de Comunicacion

Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacion
Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES

8. RDAL. MIZAR

C/ Enfermera Angelina Ceballos

PROGRAMA

Total

ALTAMIRA E2

Vendidas

Por Vender

PRECIO PRECIO
€ €/m2 CCC
3 2 113,54 5,30 - 150.000 1.321
4 2 209,50 -- 82,00 282.000 1.346

DOTACIONES

PISCINA

JARDINES

X

ZONA DEPORTIVA

COCINA EQUIPADA

HIPOTECA

ENTIDAD

FINANCIACION

100%

B. SANTANDER

OBSERVACIONES

Inicio de ventas: Nov. 2007

Entrega de llaves: Junio 2009

R. DE VENTAS (desde 1,21

comienzo)

GARAIJE

TRASTERO

viv./mes

13.200 € (Opcional)

1.800 € (Opcional)

La entidad financiera Banco Santander apoya la comercializacion de las viviendas. Vivienda disponible 4 dormitorios tipo Atico.
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacion
Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS

9. RDAL. NAYADE

C/ Médico Andrés Boldo, 6

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

Inicio de ventas: Oct. 2005

PRECIO PRECIO
3 €/m2 CCC Entrega de llaves: Nov. 2008
2 2 98,00 - -- 178.322 1.820 R. DE VENTAS (desde 1,00
comienzo) viv./mes
3 2 137,00 - -- 246.504 1.799
4 VENDIDOS

DOTACIONES

PISCINA

JARDINES

X

ZONA DEPORTIVA

COCINA EQUIPADA

Enfidad cedente: Bankia. Anfiguo promotor: Lubasa.

FINANCIACION

GARAJE 8.563 € (Opcional)

HIPOTECA

TRASTERO 2.058 € (Opcional)

ENTIDAD

OBSERVACIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacion
Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES

10. RDAL. TERRALBINA F.1 Solvia S

Inrnckilaria

Avda. Médico Ricardo Ferré, 22

PROGRAMA

Total

Vendidas

Por Vender

Inicio de ventas: Enero 2006

PRECIO PRECIO
3 €/m2 CCC Entrega de llaves: Oct. 2008

2 VENDIDOS R. DE VENTAS (desde 1,31
comienzo) viv./mes

3 2 108,09 2,66 - 130.000 1.203

4 2 127,98 4,10 - 158.000 1.235

FINANCIACION

DOTACIONES GARAJE Opcional

HIPOTECA 100%

TRASTERO Opcional

JARDINES X COCINA EQUIPADA ENTIDAD BANCO SABADELL

PISCINA ZONA DEPORTIVA

OBSERVACIONES

La entidad financiera Banco Sabadell apoya la comercializacion de las viviendas. 2° fase (142 viviendas) totalmente terminada -
PROXIMA VENTA.
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES

PLAN DE MARKETING — SECTOR APD-6 “CORNISA DE SAN AGUSTIN (ALICANTE) - ABRIL 2014

68



OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacién
Estrategia Comercial
HONORARIOS

ANEXOS

ANEXO: PROMOCIONES
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OBJETO DEL PLAN Y PROPUESTA

ANTECEDENTES DE LA
PROMOCION

ESTUDIO DE MERCADO
ANALISIS DAFO

ANALISIS DE LA DEMANDA
PLAN DE MARKETING
Estrategia de Producto
Estrategia de Precios
Estrategia de Comunicacion
Estrategia Comercial

HONORARIOS

ANEXOS

Promociones No Incluidas

ANEXO: PROMOCIONES

1.- Residencial Terralbina Fase 2 (Soller - Banco Sabadell).-
Promocién formada, al igual que la Fase 1, por 142 viviendas de 2
a 4 dormitorios, con piscina comunitaria y zonas ajardinadas vy

deportivas (compartidas con la fase 1).

El blogue se encuentra completamente terminado y vacio. La
comercializaciéon comenzard cuando vendan todas las viviendas
de la primera fase, por lo que en el futuro supondrd una

competencia para la promocioén objeto de estudio.

2.- Parquesol 2 (Grupo Ortiz — Grupo Civica).- Promocion formada
por 117 viviendas de 2 a 4 dormitorios, con piscina comunitaria y

zonas gjardinadas y deportivas.

Actualmente la obra se encuentra parada en fase de cerramiento

interior y la venta estd paralizada.

Posiblemente en un futuro la venta se reanude en manos de

alguna entidad financiera.

PLAN DE MARKETING — SECTOR APD-6 “CORNISA DE SAN AGUSTIN (ALICANTE) - ABRIL 2014

70



AGRUPACION DE INTERES URBANISTICO CORNISA DE SAN AGUSTIN

PROGRAMA DE ACTUACION INTEGRADA DEL P.E.R.l. SECTOR APD/6, DE ALICANTE

ESTUDIO DE MERCADO: VENTIBERICA ASOCIADQS, S.A.
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PROYECTO DE REPARCELACION



Cliente: Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto: Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
Fecha: 23 de abril de 2014.

A. Antecedentes:

1. El pasado 15 de abril presentamos en Valencia el estudio de mercado realizado para la
promocion de referencia.

2. En esta nota reflejamos el analisis y conclusiones de dicho estudio.

B. Metodologia:
1. Trabajo de campo:

a. El trabajo de recogida de informacion se ha realizado en 3 fases:

e Preparacion por internet, para agilizar al maximo el trabajo sobre el terreno.

e Visita (“paseillo”) al solar, su entorno y a los diferentes testigos para:

- Conocer de primera mano sus caracteristicas inmobiliarias.

- Descubrir, en su caso, testigos no localizados en internet.

e Simulaciones presenciales de compra para:

- Recabar el maximo de informacion.

- Obtener toda la documentacién posible.

- Negociar precios finales de cierre.

2. Tabulacién de la informacion:

a. Toda la informacion se introduce en nuestra aplicacion de gestion de estudios de
mercado, de la que extraemos la documentacion necesaria para el analisis.

3. Anadlisis en Equipo.

a. Analizamos la informacion en equipo para poder aportar una vision mas rica y com-
pleta de la realidad del mercado y de las opciones de gestion comercial de la pro-
mocion en estudio.

C. Documentacion:

1. Plano de Situacion de Fincas: donde situamos el solar de referencia y los distintos tes-
tigos. Adjuntamos copia en PDF del Plano.

2. Tabla de Datos de Mercado: que recoge de manera ordenada la informacion mas rele-
vante de cada uno de los testigos. Adjuntamos copia en PDF de la Tabla.

3. Fichas de Promocién: que recoge en detalle toda la informacion obtenida de cada uno
de los testigos. Los originales se entregaron en la reunion del 15 de abril.
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Cliente:
Promocion:
Asunto:
Fecha:

Metrovacesa, S.A.

Cornisa de San Agustin - Alicante.

Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
23 de abril de 2014.

D. Descripcion del Entorno.

1. Situacion y entorno del solar:

a. El suelo constituye la llamada “Cornisa de San Agustin”, que linda por el este con el
barrio de San Agustin y, por el oeste, mediante fuerte desnivel, con la actuacion

denominada PAU 1.

b. El barrio de San Agustin:

Es un barrio de casas bajas y antiguas, con escasa calidad inmobiliaria.

Aunque el terreno esta situado al mismo nivel de dicho barrio, comercialmente
debemos tomar las acciones necesarias para diferenciarnos al maximo.

c. ELPAU 1:

Es un barrio de reciente construccion y calidad inmobiliaria actual.

Comercialmente conviene asociarnos a este entorno.

2. Descripcion de zonas: Para facilitar el analisis, hemos agrupado los testigos localizados

en 4 zonas:

a. Zona 1 - La Florida:

Promociones situadas alrededor del eje de Ctra. de Orihuela, mas la finca N° 23,
ubicada en el lado interior de la calle Orion.

Zona de calles estrechas y edificios de viviendas plurifamiliares de pocas alturas
(3-4) sin posibilidad de zonas comunes.

Es una zona de calidad inmobiliaria inferior al proyecto objeto de este estudio.

b. Zona 2 - PAU 1:

Situado entre San Agustin y la via del tren
Es una de las ultimas zonas de expansion de Alicante:

- Se trata de un barrio nuevo, con calles anchas y buen aspecto general: tiene
una calidad inmobiliaria adecuada.

- Observamos tanto obras en curso, como algunas obras paradas y algunos sola-
res pendientes de construccion

Es la Zona a la que nos interesa asociarnos y con la que tendremos que com-
petir.
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Cliente:

Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto: Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
Fecha: 23 de abril de 2014.
c. Zona 3 - Avda. Unicef:

e Zona en la que agrupamos las promociones alrededor del doble eje de calle Pros-
peridad - Avda. Unicef - calle de los Montesinos y Avda. Jaime | - calle Ignacio
Pérez de Sarri - calle Diputado Antonio Garcia Miralles.

e Es también una de la Ultimas zonas de expansion de Alicante, pero algo anterior
al PAU 1. Sin embargo, es una zona en la que se mezcla el producto inmobiliario
reciente con barrios de viviendas notablemente mas antiguas.

e Se trata de una zona con una calidad inmobiliaria inferior al PAU 1.

d. Zona 4 - Centro:

e Hemos agrupado promociones por debajo del eje de la Avda. Dr. Jiménez Diaz.

e Zona, en general, de calidad inmobiliaria superior al proyecto en estudio, espe-
cialmente por situacion.

e Esta zona no es comparativa con nuestro promocion, si embargo la hemos traba-
jado para aportar una imagen mas completa del mercado inmobiliario de Alican-
te y comprobar que hay un equilibrio comercialmente légico entre las distintas
Zonas.

E. Datos y Analisis

1. Zona 1 - La Florida:

a.

En esta zona hemos localizado 4 testigos, con el siguiente stock de viviendas:
e Totales: 161 unidades.

e Vendidas: 93 unidades (58%).

e Pendientes: 68 unidades (42%).

. Los [grecios unitarios de los testigos de la zona son muy heterogéneos: 1.065 - 1.537

€/m* construido, con plaza de garaje y trastero, es decir, con una dispersion de has-
ta el 44%.

. Dicha dispersion hace que, en cuanto a precio, esta zona no aporte informacion sig-

nificativa para nuestro analisis.

. Composicion por tipologias:

e La oferta se reparte a partes casi iguales entre 2D y 3D.

e La tipologia 4D no es significativa.
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Cliente:

Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto:
Fecha:

Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
23 de abril de 2014.

2. Zona 2 - PAU 1:

a.

En esta zona disponemos de una muestra de 5 testigos, con el siguiente stock de vi-
viendas:

e Totales: 456 unidades.
e Vendidas: 322 unidades (71%).
e Pendientes: 134 unidades (29%).

El precio unitario medio de la zona 1.527 €/m? construido, plaza de garaje y
trastero incluidos. Los precios unitarios de los distintos testigos muestran una homo-
geneidad razonable

Todos los testigos tienen zonas comunes bien dotadas (jardines, piscinas, padel,
zonas de juegos infantil...).

Los testigos N° 9, N° 6 y N° 22 disponen de unidades adicionales que actualmente no
estan a la venta. Por tanto, hay oferta latente que serd nuestra competencia
cuando iniciemos la gestiéon de ventas de nuestra promocién.

El siguiente cuadro refleja la composicién por tipologias de la oferta de la zona:

Tipologia Zona 2
1D N.Sig.

2D 15%

3D 65%

4D 20%

5D N.C.
Total 100%
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Cliente:

Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto: Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
Fecha: 23 de abril de 2014.
f. Dado que esta zona es nuestra referencia principal, aportamos las medidas de las
estancias de los productos medios por tipologia:
Tipol. || S.U. | S.C. | Tza. | Salén| D1 D2 D3 D4 | Coc. | Bai. | A.Emp.
2D 65,0 | 87,3 5,2 | 20,1 | 10,6 | 9,5 - - 7,2 2,0 2,0
3D 89,9 1110,8| 7,9 | 24,4 | 15,3 | 11,4 | 10,6 - 10,7 | 2,0 4,2
4D 110,3 | 134,1| 11,8 | 28,0 | 16,9 | 11,3 | 10,4 | 7,8 12,3 | 2,0 4,3

3. Zona 3 - Avda. Unicef:

a.

En esta zona disponemos de una muestra de 6 testigos, con el siguiente stock de vi-
viendas:

e Totales: 297 unidades.
e Vendidas: 244 unidades (82%).
e Pendientes: 53 unidades (18%).

El precio unitarios medio de la zona es de 1.185 €/m?* construido con plaza de garaje
y trastero, un 22,4% inferior respecto a la Zona 2.

Promociones con pocas unidades pendientes de venta. Es previsible que cuando ini-
ciemos la comercializacion de nuestra promocion que de una oferta residual.

El 33% dispone de piscina o jardin comunitario. El 66% no las tiene.
El siguiente cuadro refleja la composicion por tipologias de la oferta de la zona:

Tipologia Zona 3
1D 10%
2D 30%
3D 40%
4D 20%
5D N.C.
Total 100%
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Cliente: Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto: Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
Fecha: 23 de abril de 2014.

4. Zona 4 - Centro:

a. En esta zona disponemos de una muestra de 6 testigos, con el siguiente stock de vi-
viendas:

e Totales: 160 unidades.
e Vendidas: 94 unidades (59%).
e Pendientes: 66 unidades (41%).

b. El precio unitario medio de la zona es de 2.298 €/m? construido con plaza de garaje
y trastero. Sin embargo, las promociones N° 12 y N° 7 son sensiblemente mas bara-
tas, en el rango de zona 3.

c. Promociones con pocas unidades pendientes de venta.
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Cliente: Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto: Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
Fecha: 23 de abril de 2014.

F. Conclusiones Generales:

1. Las zonas de referencia para nuestro analisis son:
a. LaZona 2:
e Es la referencia principal:

- Por mayor proximidad.

- Porque es donde habra mayor bolsa de producto pendiente de venta cuando
iniciemos la comercializacion, que sera nuestra competencia.

- Porque comercialmente nos interesa asociarnos a esta zona.

e Al estar situados en una franja colindante con el PAU 1 y con San Agustin, el pu-
blico objetivo percibira una calidad inmobiliaria en el limite inferior de la zona.
Por tanto, la Zona 2 es un techo de precio para nuestra promocion.

b. La Zona 3:

e Es una referencia secundaria, por similitud en cuanto a que también es una zo-
na residencial de expansion.

e Es una zona con calidad inmobiliaria inferior.

e La Zona 3 es un suelo de precio para nuestra promocion.

2. La orografia refuerza la asociacion del solar con el Barrio de San Agustin y debilita la
asociacion del solar con la zona del PAU 1. Por tanto, tendremos que tomar medidas
para que nuestro publico objetivo nos asocie al PAU 1, como:

a. Disenar una programacion de fases que colabore con dicho fin.

b. Disefar una oferta cuyas caracteristicas comerciales (diseno de producto, dotacio-
nes comunitarias, precio, etc...) sean mas atractivas respecto a la oferta existente
en el PAU 1.

c. Buscar un nombre comercial que nos asocie al PAU 1 y nos desvincule de San
Agustin.
3. La percepcion del mercado es que los ritmos de ventas son bajos o casi nulos. Es de-
cirlos PRECIOS MEDIOS DE MERCADO son PRECIOS PARA NO VENDER.

4. La practica totalidad de las promociones localizadas en la Zona 2 cuentan con finan-
ciacion para el comprador. Por tanto, sera imprescindible iniciar la comercializacion
con una solucion financiera CONCRETA y DEFINIDA para los compradores.

5. Todos los testigos de la Zona 2 cuentan con buenas dotaciones comunitarias.
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Cliente: Metrovacesa, S.A.

Promocion: Cornisa de San Agustin - Alicante.

Asunto: Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.
Fecha: 23 de abril de 2014.

G. Propuesta de Actuacion:

1. Precio de Venta:

a. Proponemos un posicionamiento de precio entre un 10% y un 15% por debajo del
precio unitario medio de la Zona 2 en base a 2 criterios:

e Los precios medios de la zona son precios para no vender: implica la necesidad
de un factor de correccion entre el 5% y el 10% respecto al precio unitario medio
del PAU 1.

e Nuestra ubicacién es la menos atractiva, dentro del conjunto del PAU 1: implica
la necesidad de un factor de correccion de otro 5%.

b. Es decir, el precio unitario medio comercialmente viable para la primera fase de
la promocion se situara en un rango entre los 1.300 y los 1.400 €/m” construido,
incluyendo una plaza de garaje y un trastero.

c. En cuanto a la estrategia de aplicacion de precios, conviene establecer un tarifa
creciente, previamente definida, que se inicie en un nivel inferior al precio de
referencia y acabe en niveles superiores, de manera que:

e Asegure el lanzamiento comercial de la promocion.

e Genere presion a los compradores potenciales.

e Evite correcciones de precio a la baja, ya que al ser venta sobre plano, se nos
llevaria por delante las ventas hechas.

2. Programacion de la ejecucion temporal de las parcelas.

a. Con el objetivo de reforzar al maximo la asociacién comercial con el PAU 1 y dife-
renciarnos del barrio de San Agustin, proponemos ejecutar las distintas parcelas en
el siguiente orden:

e En primer lugar, la parcela N° 8.
e En segundo lugar, la parcela N° 7.
e En tercer lugar, la parcela N° 4.
e En Ultimo lugar, la parcela N° 3.

b. Alternativamente, si otros factores extracomerciales asi lo aconsejaran, seria posi-
ble ejecutar en segundo lugar la parcela N° 4 y en tercer lugar la parcela N° 7.
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Cliente:

Promocion:

Asunto:
Fecha:

Metrovacesa, S.A.

Cornisa de San Agustin - Alicante.

Nota de Conclusiones del Estudio de Mercado.

23 de abril de 2014.

3. Composicién por Tipologias.

a. En base a la distribucion de las zonas 2 y 3, proponemos la siguiente composicion de
tipologias:

Tipologia Distribucion
1D 0%
2D 15% - 20%
3D 50% - 65%
4D 20% - 30%
5D 0 mas 0%

b. Por tanto, es obvio que el proyecto existente no se corresponde con las necesidades

actuales del mercado.

4. Disefio de Producto.

a. Los pisos deben tener terrazas.
b. Conviene mantener la excelente dotacion de armarios empotrados del proyecto
actual.
c. El proyecto debe contar con unas zonas comunitarias bien dotadas (jardin, piscina,
padel, zona de juego infantil...), en linea con la oferta existente en la Zona 2.
d. En cuanto a las superficies de las viviendas de cada tipologia y a las superficies de
las estancias, proponemos los parametros de mercado de la Zona 2:
Tipol. || S.U. | S.C. | Tza. | Saléon| D1 D2 D3 D4 | Coc. | Bafi. | A.Emp.
2D 65,0 | 87,3 | 52 | 201 | 7,2 | 10,6 9,5 2,0 2,0
3D 89,9 (110,8| 7,9 | 24,4 | 15,3 | 11,4 | 10,6 10,7 | 2,0 4,2
4D 110,31 134,1| 11,8 | 28,0 | 16,9 | 11,3 | 10,4 | 7,8 | 12,3 | 2,0 4,3
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Cliente:

Metrovacesa, S.A.

Ventibérica Asociados, S.A.

Promocién: Sector APD-6 "Cornisa de San Agustin” - Alicante
Asunto: Datos de Mercado Plurifamiliares Alicante
Fecha: 15/04/14
Datos de la Oferta
Oferta Estado Producto Precios de Venta
Zona Num Vendedor/Promotor Ubicacion Dorm. Tipo Tot. Vend. Pdte. %Vtas. Estado Obra Llaves Sup. Sup. Sup. Sup.  Sup. Sup. Sup. Sup. Sup. Ne Ne Pk T Ne P.Venta P.Venta Descuento P.Venta Neto| Unit.Const | Unit.Util Observaciones
util Cons. Tza. Salén Dor.l Dor2 Dor.3 Dor4 Coc. Bafios Aseos Incl. Incl. Arm|| Nominal PG+ TR abr-14 % Con PG +Tr €/m2 €/m2
15 |Belucha 2000, S.L. Edificio Pegaso 2 N 9 8 1 89% 58,9 85,9 8,3 17,2 13,0 11,8 7,0 2 Si Si 2 141.000 15.000| 14.100 10,0 126.900 1.477 2.154(Nos comentan que como nos los vendian han optado por alquilarlos
T.965 94 30 90 Calle Pegaso, 33 2 N 6 5 1 83% 57,6 83,6 6,3 18,2 11,2 8,3 8,4 2 Si Si 2 142.000 15.000| 14.200 10,0 127.800 1.529 2.219(No dispone de zonas comunitarias
Alicante 2 At 3 1 2 33% 51,2 72,2 88,8 17,9 10,2 6,6 6,4 1 Si Si 2 157.000] 15.000( 15.700 10,0 141.300 1.956 2.762|Piso Piloto Amueblado
2 At 2 1 1 50% 62,0 86,9 53,2 20,7 11,7 10,3 8,5 1 Si Si 2 173.500] 15.000{ 17.350 10,0 156.150 1.797 2.517|Visitas concertadas
3 N 6 4 2 67% 80,2 116,4 18,9 20,0 13,3 11.15 10,9 6,5 2 Si Si 3| 156.000] 15.000{ 15.600 10,0 140.400 1.206 1.751
3 At 2 2 100%;
Tot. 28 21 7 75%| Terminada mar-10 63,0 90,5 40,4 18,8 11,8 6,2 10,9 71 1,6 2,3 154.643) 15.000| 15.464 10 139.179 1.537 2.208
2 |Altamira Santander Real Estate,SA Edificio Calesa 2 N 13 11 2 85% 70,0 82,0 1 Si Si 2 85.000] 9.500 7.000 8,2 78.000 951 1.114(Con el precio de la vivienda se incluyen 2PG + 1 Tr.
Foro - Sta. M2 Angeles Av.Orihuela 95-97/Tomas Aznar Domenech 3 N 23 16 7 70% 100,0 114,0 8,0 2 Si Si 2 111.000] 9.500 7.000 6,3 104.000 913 1.040[Hemos descontado el precio de 1PG del Precio de venta.
T. 626 908 318 Alicante 2 At 2 1 1 50% 66,0 76,5 51,0 2 Si Si 2 116.000 9.500 7.000 6,0 109.000 1.424 1.652|Variacion de precios seun orientaciones y alturas
2 At 2 2 77,0 89,4 103,0 2 Si Si 2 141.000] 9.500 7.000 5,0 134.000 1.499 1.740[No aceptan ofertas precio ya rebajado.
Zona 3 At 6 3 3 50% 103,0 117,4 118,0 2 Si Si 2 144.000 9.500 7.000 4,9 137.000 1.167 1.330|Visitas concertadas
1 Tot. 46 31 15 67%| Terminada jul-09 91,3 104,6 51,3 1,9 2,0 118.467, 9.500 7.000 6 111.467 1.065 1.221
La Florida 5 [Promociones Florida Casas, S.L. Edificio Hercules 2 BJ 1 1 100% Precios y metros cuadrados promedio
Solvia Calle Procion, 48/Jaime Nifoles,16 2 N 21 6 15 29% 71,8 83,0 4,3 18,0 16,9 10,3 9,0 2 No No 1] 94.600]| 13.700 108.300 1.305 1.508[No dispone de zonas comunitarias
Alicante 2 At 1 1 70,4 81,0 16,0 2 No No 1] 102.700| 13.700 116.400 1.437 1.653(Visitas concertadas
3 N 5 2 3 40% 87,6  107,3 5,0 2 No No 2 110.900] 13.700 124.600 1.161 1.422
Tot. 28 9 19 32%| Terminada abr-09 74,2 86,7 5,0 18,0 16,9 10,3 9,0 2,0 1,2 97.600 13.700 111.300 1.283 1.500
23 [Inmobiliaria Espacio Los Jardines de BenalGa 2 N 14 13 1 93% 72,8 97,5 9,3 20,0 13,3 10,3 11,4 2 Si No 2| 160.000] 10.000 8.000 5,0 152.000 1.559 2.088|Jardines, Piscina, Paddel y Juegos infantiles
Sta. Eva Calle Federico Mayo, 4 3 N 31 6 25 19% 93,5 127,4 9,2 21,3 15,6 13,4 11,5 11,4 2 Si No 4 200.000] 10.000| 10.000 5,0 190.000 1.491 2.032[Cocina amueblada con Vitro, Campana, Horno, Microondas, Nevera,
T.669 812 494 Alicante 3 At 5 5 100% Lavavajillas y lavadora.
4 N 7 6 1 86% 111,0 147,7 8,1 24,4 17,9 13,1 10,3 12,4 13,5 2 Si No 5 220.000] 10.000| 11.000 5,0 209.000 1.415 1.883[Negociado descuento con Promotora. Presentar Oferta
4 At 2 2 100% Piso Piloto Amueblado
Visitas concertadas
Tot. 59 32 27 54%| Terminado jun-09 93,4 127,0 9,2 21,4 15,6 13,2 11,4 12,4 11,5 2,0 4,0 199.259 10.000 9.963 5,0 189.296 1.490 2.027
Comp.Oferta | Comp.Vtas
ITotal - Promedio Ponderado/Tipo en Zona 2Bj 1 1 100% 0,6% 1,1%
2N 63 43 20 68%) 39,1% 46,2% 70,3 83,8 4,9 18,1 16,2 10,2 9,0 1,9 1,3 101.600] 13.225| 10.060| 8,3 109.360 1.305 1.555
2At 10 3 7 30% 6,2% 3,2% 65,0 81,1 72,0 18,8 10,7 7,8 7,1 1,6 1,9 141.171] 12.457| 11.625 7.7 133.164 1.642 2.050
3N 65 28 37 43% 40,4% 30,1% 93,5 122,6 9,2 21,2 15,4 12,4 11,4 11,0 2,0 3,4 173.559 10.476 9.712] 5,6 165.746 1.352 1.772
3At 13 10 ) T7% 8,1% 10,8% 103,0 117,4 118,0 2,0 2,0 144.000 9.500 7.000 4,9 137.000 1.167 1.330
4N 7 6 1 86%) 4,3% 6,5% 111,0 147,7 8,1 24,4 17,9 13,1 10,3 12,4 13,5 2,0 5,0| 220.000] 10.000| 11.000 5,0 209.000 1.415 1.883
4At 2 2 100% 1,2% 2,2%
100% 100%
ITotal - Promedio Ponderado Global Zona Tot. 161 93 68 58%] ago-09 84,4 107,1 19,6 20,0 15,4 11,3 11,4 12,4 10,1 iL® 2,6| 148.440 11.438 9.842 6,0 145.176 1.356 1.719
3 [Suelo y Edificaciones Litorales, SL Residencial Mizar 3 N 28 23 5 82% 85,3 94,8 5,3 21,7 14,7 10,4 8,8 13,8 2 Si Si 3| 155.000] 15.000 155.000 1.635 1.817|Zonas verdes, Piscina, Paddle y area Juegos infantiles
Altamira PAP C/Enfermera Angelina Ceballos, 6 3 N 28 27 1 96% 92,3 101,8 6,6 21,5 16,4 11,0 10,5 13,9 2 Si Si 4 165.000] 15.000 165.000 1.621 1.788|Plazas de garaje opcionales a partir de 13.200 € y trasteros a
Zona 2 Sta. Ainoa Alicante 4 N 30 30 100% 1.800 €
T. 628 460 774 3 At 4 4 100% No aceptan ofertas.
4 At 4 3 1 75% 140,0 164,0 82,0 2 Si Si 4 297.000] 15.000 297.000 1.811 2.121{Piso Piloto amueblado
Pau 1 5 At 4 4 100% Oficina a pie de obra
PH Banco Santander
Tot. 98 91 7 93%| Terminada oct-09 94,1 105,7 16,4 21,7 14,9 10,5 9,0 13,8 2,0 3.3 176.714) 15.000 176.714 1.672 1.878
9 [Grupo Ortiz Parquesol 2 - Fasel 3 N 45 12 33 27% 89,1  106,0 5,2 24,2 14,8 11,0 10,9 11,0 2 Si Si 167.988 13.000 167.988 1.585 1.885(|Piscina Climatizada y Exterior, Paddel, Pista polideportiva y Juegos
Civica Inmobiliaria Avda. José Jornet Navarro/Méd. Ricardo Ferré 3 N 18 3 15 17%) 95,0 116,8 21,3 26,0 14,9 13,1 10,9 12,0 2 Si Si 195.678 13.000 195.678 1.675 2.060[Rebajaron los precios en Noviembre
Sta. Marina Alicante 4 N 9 4 5 44% 122,7 145,5 7,7 30,3 20,1 13,0 11,6 6,7 12,3 2 Si Si 5 216.292 13.000 216.292 1.487 1.763|Financiaba Banco de Valencia
T.617 498 493 4 N 9 2 7 22% 118,7  140,7 22,2 30,1 21,0 11,7 10,6 6,8 11,9 2 1 Si Si 4 218.269) 13.000 218.269 1.551 1.839|Fase 2 parada la construccion en fase de tabiqueria.
Oficina informacion en calle Dr. Jimenez , 11
Tot. 81 21 60 26%| Terminada mar-12 96,8 116,0 11,4 258 16,0 11,8 110 6,8 11,5 2,0 1,0 4,9 184.802 13.000 184.802 1.593 1.909:
6 [Terralbina, S.A. Residencial Terralbina 22 fase Bl.1 y Bl 4 1 N 10 10 100% Bloques 2 y 3 totalmente construidos, no a la venta de momento.
Solvia Av. Médco Ricardo Ferre, 22 2 N 12 11 1 92% 71,0 81,5 13,0 25,4 10,6 9,5 8,2 2 Si Si 3 139.000] 15.000 139.000 1.706 1.958(Zona Ajardinada, Piscina,P. Polideportiva,2 Paddel,Juegos, 2 Salones
Sta. M2 luisa Alicante 3 N 90 87 3 97%) 78,3 101,4 5,4 22,6 12,1 9,5 9,3 8,2 2 Si Si 3| 146.000] 15.000 146.000 1.440 1.865|No hacen descuentos
T. 965 28 62 76 4 N 16 14 2 88% 92,6 117,7 8,2 24,3 11,6 10,1 9,1 8,9 10,7 2 Si Si 4 174.000] 15.000 174.000 1.478 1.879|El P.H anterior esta cancelado era de CAM. Ahora directo Comprador
4 N 16 10 6 63% 96,1 122,4 4,4 24,7 11,4 9,8 9,6 9,3 133 2 Si Si 4 174.000| 15.000 174.000 1.422 1.811|Oficina a pie de Obra y Piso Piloto
Tot. 144 132 12 92%| Terminada ene-09 89,0 113,0 6,0 242 116 98 94 9,2 11,2 2,0 3,7 164.083) 15.000 164.083 1.453 1.844
Bloque 1 Vendido, Bloque 3y BI.4 construidos parada la venta por
22 [Roycasa /Metroges Residencial Aldebaran Bloque 1y 2 2 N 32 8 24 25%) 64,7 87,5 4,9 19,9 10,6 9,5 7,2 2 Si Si 2| 151.500] 14.000| 15.150 10,0 136.350 1.558 2.107|estar Metroges en concurso de acreedores.
Sta. Ana Plaza Joan Pau Il 3 N 16 3 13 19%) 85,3 111,1 4,8 20,5 16,7 10,8 9,7 9,3 2 Si Si 3 173.000] 14.000| 17.300| 10,0 155.700 1.401 1.825[Descuento negociado con Promotora. Aceptan Ofertas
T. 619 40 05 18 Alicante 3 N 16 2 14 13% 94,4 123,7 4,7 28,2 16,4 11,8 11,3 9,3 2 Si Si 3| 198.000] 14.000| 19.800 10,0 178.200 1.441 1.888|Los ofrecen tambien en Alquiler con opcion a compra
3 At 4 4 100% P.H. Bankia
Oficina y Piso Piloto a pie de Obra
Gimnasio, Paddel,2 Piscinas, Salén Social, Juegos Infantiles
Tot. 68 17 51 25%| Terminada sep-09 78,1 103,5 48 22,3 13,8 10,5 10,5 83 20 2,5 169.745 14.000| 16.975 10,0 152.771 1.477 1.956
4 |Hansa Urbana Residencial Isla de Corfl 3 Bj 5 1 4 20% 105,5 130,0 57,8 21,2 14,7 10,2 9,4 9,1 2 Si Si 1 180.400] 15.000| 18.040 10,0 147.360 1.134 1.397|Visitas concertadas
Altamira Calle Isla de Corfl, 4/Cardenal Fco.Alvarez 2 N 6 6 100% Piscina, Paddel y zona Juegos infantiles
Sta. Eva Alicante 3 N 48 48 100% Aceptan Ofertas
T. 619 764 238 4 N 6 6 100% Descuento negociado con Promotora
Financiaba Banesto
Tot. 65 61 4 94%| Terminada dic-12 105,5 130,0 57,8 21,2 14,7 10,2 9.4 9,1 20 1,0 180.400] 15.000| 18.040 10,0 147.360 1.134 1.397]
Comp.Oferta | Comp.Vtas
[Total - Promedio Ponderado/Tipo en Zona
IN 10 10 100% 2,2% 3,1%
2N 50 25 25 50% 11,0% 7,8% 65,0 87,3 5,2 20,1 10,6 9,5 72 2,0 2,0 151.000 14.040| 15.150 10,0} 136.456 1.564 2.101
3Bj 5 1 4 20%) 1,1% 0,3% 105,5 130,0 57,8 21,2 14,7 10,2 9,4 gl 2,0 1,0 180.400 15.000| 18.040 10,0} 147.360 1.134 1.397|
3N 289 205 84 71%) 63,4% 63,7% 89,9 110,8 7.9 24,4 15,3 11,4 10,6 10,7 2,0 4,2 177.116 13.536| 18.596 10,0} 171.139 1.545 1.904
3At 8 8 100% 1,8% 2,5%
4N 86 66 20 T7%) 18,9% 20,5% 110,3 134,1 11,8 28,0 16,9 11,3 10,4 7,8 12,3 2,0 1,0 4,3 200.067| 13.800 200.067 1.492 1.814
4At 4 3 1 75%) 0,9% 0,9% 140,0 164,0 82,0 2,0 4,0 297.000) 15.000 297.000 1.811 2.121
5At 4 4 100% 0,9% 1,2%
100,0% 100%
Total - Promedio Ponderado Global Zona Tot. 456 322 134 71% feb-16 89,1 110,8 10,1 24,0 14,6 11,0 10,5 7,8 10,3 2,0 1,0 3,7 176.662 13.724| 17.052 10,0} 169.215 1.527 1.899
Metrovacesa, S.A. Sector APD-6 "Cornisa de San Agustin” 1 N 7 7 42,7 215 SRR 1518 5,2 1 1
Parcela 8 2 N 13 13 67,0 22,1 11,4 10,9 7,4 2 3|
Alicante 8 N 9 9 83,5 21,2 13,1 11,0 9,5 9,4 2 5|
5] N 1 1 152,2 33,7 21,1 136 11,8 11,8 17,4 2 6|
Tot. 30 30 Solar 69,1 22,1 12,2 11,1 9,8 118 7,8 1,8 3,4




Cliente:

Metrovacesa, S.A.

Ventibérica Asociados, S.A.

Promocioén: Sector APD-6 "Cornisa de San Agustin” - Alicante
Asunto: Datos de Mercado Plurifamiliares Alicante
Fecha: 15/04/14
Datos de la Oferta
Oferta Estado Producto Precios de Venta
Zona Num Vendedor/Promotor Ubicacién Dorm. Tipo Tot. Vend. Pdte. %Vtas. | Estado Obra Llaves Sup. Sup. Sup.  Sup.  Sup. Sup. Sup. Sup. Sup. N° N° Pk T Ne P.Venta P.Venta Descuento P.Venta Neto| Unit.Const | Unit.Util Observaciones
Util Cons.  Tza. Salén Dor.l Dor.2 Dor.3 Dor4 Coc. Bafios Aseos Incl. Incl. Arm|| Nominal PG+ TR abr-14 % Con PG +Tr €/m2 €/m2
= — — = ==
19 |Residencial Murillo, S.A. Edificio Escar 1 N 2 2 46,0 54,0 1 No No 1] 77.000] 15.100 92.100 1.706 2.002|Edificio situado en Barrio Conflictivo
Zona 3 Grupo lIbercaja Calle Torrevieja, 6 2 Bj 1 1 73,0 87,8 3,0 2 No No 1 91.000] 15.100 106.100 1.208 1.453|Precios y m2 promedio
Alicante 2 N 2 2 58,0 69,0 3,0 1 No No 1] 85.500) 15.100 100.600 1.458 1.734|Financia Ibercaja
2 N 2 2 76,0 88,0 3,0 2 No No 2| 105.500 15.100 120.600 1.370 1.587|No dispone de zonas Comunitarias
3 Bj 1 1 80,0 96,0 4,0 2 No No 2 103.000 15.100 118.100 1.230 1.476|Visitas concertadas
3 N 3 3 81,0 97,0 4,0 2 No No 2 113.000 15.100 128.100] 1.321] 1.581
Tot. 11 11 Terminada jun-08 68,7 81,5 3,4 1,6 1,5 97.182 15.100 112.282 1.377 1.634
14 |Retyobra Edificio Campello 2 Bj 1 1 64,0 78,0 6,0 1 No No 1] 100.000| 15.000| 15.000 15,0 100.000 1.282 1.563| Tratos directos con el Promotor. Con visita concertada.
Sr. Ramon Calle Campello, 1 3 Bj 9 1 8 11% 80,0 100,0 10,0 2 No No 2 115.000 15.000( 17.250] 15,0 112.750 1.128 1.409|Acepta ofertas
T. 965 141 716 Alicante 3 N 20 15 5 75% 75,0 90,0 5,0 2 No No 2 109.000 15.000( 16.350] 15,0 107.650 1.196 1.435|Financia La Caixa
Dice puede aguantar. Lleva 30 afios en la Construccién
Solo los tiene hipotecados por el 50% del valor
No dispone de zonas Comunitarias
Tot. 30 16 14 53%| Terminada sep-08 77,1 94,9 7,9 1,9 1,9 111.786 15.000| 16.768 15,0 110.018 1.160 1.427
1 [Altamira Santander Real Estate. S.A. Edificio Sinai 2 N 5 3 2 60% 73,5 89,0 4,0 2 Si Si 1 95.500 95.500 1.073] 1.299|Contactamos con el 902 el Martes 25/3 para pedir cita 'y 15 dias después
Sta. Aura Avda. Novelda 95-97 2 N 3 3 55,0 67,4 1 Si Si 1 75.000] 75.000 1.113 1.364|no se ha puestp el comercial en contacto con nosotros.
T-912 784 211 Alicante 3 N 5 5 77,6 90,0 6,0 2 Si Si 2 96.000] 96.000 1.067 1.237|Datos sacados de la pagina web de Altamira
4 At 1 1 88,0 105,0 6,0 2 Si Si 3| 130.000] 130.000 1.238 1.477|No dispone de zonas Comunitarias
Tot. 14 8 11 21%| Terminada abr-12 71,6 85,0 55 1,7 1,6 93.273 93.273 1.097 1.302
11 |Promociones Habitat, S.A. Residencial Luna 2 N 12 12 100%; Ultima vivienda a la venta
T.900 100 420 Avda. Unicef, 6 3 N 66 65 1 98% 86,4 117,5 6,9 20,4 12,6 9,9 9,8 10,7 2 Sl Sl 5 149.000 149.000 1.268 1.725|Zonas ajardinadas, piscina, zona deporiva, juegos infantiles, local
Alicante 4 N 42 42 100% para gimnasio y local social
Visitas concertadas
Tot. 120 119 1 99%| Terminada abr-08 86,4 117,5 6,9 204 126 9,9 9.8 10,7 2,0 5,0 149.000 149.000 1.268 1.725
10 |Alicesa Edificio Dada 1 N 12 11 1 92% 46,6 56,8 23,0 26,9 11,9 2 Si Si 1 114.000 14.000 114.000 2.006 2.448(Piscina con zona infantil
T. 965 12 56 44 Calle Diputado Antonio Garcia Miralles 2 N 24 22 2 92%; 57,8 81,3 4,5 26,9 11,9 11,2 2 Si Si 1] 114.000] 14.000 114.000 1.403! 1.972|Local social
Sta. Isabel Alicante 2 At 2 2 100% Visitas concertadas
Tot. 38 35 3 92%| Terminada may-09 54,1 73,1 10,7 26,9 11,9 11,2 2,0 1,0 114.000 14.000 114.000 1.559 2.109
8 [Inmobiliaria Osuna Edificio Parque Alminares 3 N 42 40 2 95%; 85,7 112,3 4,1 20,4 14,8 11,7 8,7 9,6 2 Si Si 2| 150.000| 18.000 150.000 1.336 1.750|Descuentos ya aplicados
Sr. Luis Avda. Juan Sanchis Candela, 7-15 3 Dpx 12 8 4 67% 110,0 1427 43,9 28,2 18,5 13,1 12,0 11,4 2 1 Si Si 3 152.000 18.000 152.000 1.065 1.382|Se empezaron a vender cuando se aplicaron los descuentos
T.610 53 43 94 Alicante 4 N 30 23 7 7% 111,4  147,8 10,4 31,5 14,5 13,3 13,1 6,0 9,6 2 Si Si 3 159.000 18.000 159.000 1.076 1.427|No tienen zonas comunitarias
Solvia Visitas Concertadas
Tot. 84 71 13 85%| Terminada dic-06 107,0 140,8 19,7 28,8 15,8 13,0 12,1 6,0 10,2 2,0 1,0 2,8 155.462 18.000 155.462 1.104 1.453
Comp.Oferta | Comp.Vtas
Total - Promedio Ponderado/Tipo en Zona
IN 14 11 3 79% 4,7% 4,5% 46,2 54,9 23,0 26,9 11,9 1,3 1,0 89.333] 14.733 99.400 1.809 2.152
2Bj 2 2 0,7% 68,5 82,9 4,5 1,5 1,0 95.500] 15.050( 15.000] 15,0 103.050 1.243 1.504
2N 48 37 11 7% 16,2% 15,2% 63,2 77,9 3,6 26,9 11,9 11,2 1,5 1,2 93.273] 14.733 98.764 1.268 1.562
2At 2 2 100% 0,7% 0,8%
3Bj 10 1 9 10% 3,4% 0,4% 80,0 99,6 9,3 2,0 2,0 113.667| 15.011( 17.250] 15,0 113.344 1.139 1.417
3N 136 120 16 88% 45,8% 49,2% 79,0 95,8 5,1 20,4 14,1 11,1 9,1 9,9 2,0 2,2 113.313 15.630( 16.350] 15,0 115.722 1.208 1.465|
3Dpx 12 8 4 67% 4,0% 3,3% 110,0  142,7 43,9 28,2 18,5 13,1 12,0 11,4 2,0 1,0 3,0 152.000 18.000 152.000 1.065 1.382
4N 72 65 7 90% 24,2% 26,6% 111,4 147,8 10,4 31,5 14,5 13,3 13,1 6,0 9,6 2,0 3,0 159.000 18.000 159.000 1.076 1.427
4At 1 1 0,3% 88,0 105,0 6,0 2,0 3,0 130.000 130.000 1.238 1.477
100,0% 100%
Total - Promedio Ponderado Global Zona Tot. 297 244 53 82% 80,4 100,5 10,0 27,9 149 12,6 11,9 6,0 10,2 1,8 1,0 2,0 116.453 15.905( 16.768| 15,0 119.120 1.185 1.481
7 |Promociones Bazan 28, S.L. Edificio Pintor Otilio 2 N 10 10 100% No dispone de zonas comunitarias
Solvia Calle Pintor Otilio, 9 3 N 10 8 2 80%: 80,0 99,6 3,0 2 Si Si 3| 125.000| 125.000 1.255 1.563|Descuentos ya aplicados
Zona T. 902 333 131 Alicante 4 N 10 9 1 90% 91,3 112,0 3,0 2 Si Si 3 139.000 139.000 1.241 1.522|Visitas concertadas
4
Tot. 30 27 3 90%| Terminada jun-07 83,8 103,7 3,0 2,0 3.0 129.667 129.667 1.250 1.548
12 |Rafael Bonmati Andreu e Hijos ,S.L. Villa Teresa Sport 32 Fase VPO 2 N 16 15 1 94% 56,6 82,5 8,2 23,1 11,7 9,2 1 1 Si Si 2| 133.680 13.368| 13.400 10,0 106.912 1.295 1.889|Zona ajardinada, Piscina, Padel, Gimnasio, Juegos y Club Social.
Grupo Bonmati Calle Juanito el Santero/Foguerer José Ramén 3 N 30 21 9 70% 66,1 98,4 11,7 19,8 10,8 9,8 6,7 6,5 2 Si Si 3 153.776 15.377( 15.400] 10,0 122.999 1.250 1.860|Financia La Caixa
Sta. Vicky Guilabert Davo Oficina venta y Piso Piloto a pie de Obra
T.606 93 78 80 Alicante Aceptan ofertas
Descuento negociado con Promotora
Tot. 46 36 10 78%| Terminada dic-11 65,2 96,8 11,3 20,1 10,9 9,7 6,7 65 19 1,0 2,9 151.766 15.176| 15.200 10,0 121.390] 1.254 1.863
16 |Minaya aparcamientos y Edificios,S.L. |Edificio Ronda del Castillo 1 At 2 2 53,0 64,0 35,0 1 No No 1 114.000 15.000 129.000 2.016 2.434[No dispone de zonas Comunitarias
Sr. Fernando Lavarca Ronda del Castillo, 32-34/Maestro Caballero 2 N 8 3 5 38%: 72,0 87,0 5,0 1 No No 2| 160.000| 15.000 175.000 2.011 2.431|Vistas espectaculares
T. 639 68 64 20 Alicante 2 At 3 3 62,0 74,0 25,0 2 No No 2 180.000 15.000 195.000 2.635 3.145|Visitas concertadas
3 N 21 13 8 62%: 83,0 94,0 7,0 18,6 14,8 12,4 9,7 7,8 2 No No 5| 160.000| 15.000 175.000 1.862! 2.108(Posibilidad de alglin descuento simbolico
3 At 2 1 1 50% 80,3 108,6 95,4 20,1 17,2 9,1 8,7 6,1 2 No No 3 190.000 15.000 205.000 1.887 2.554|Financia Banco Popular
Tot. 36 17 19 47%| Terminada mar-09 73,5 86,6 16,9 18,8 15,1 12,0 9,6 76 16 3,2 159.895 15.000 174.895 2.019 2.380
18 [San Anton 18, SL Edificio San Vicente 1 N 6 1 5 17% 58,5 70,2 1 No Si 1 163.000 15.000 178.000 2.536 3.043(Precios y metros cuadrados Promedio
Solvia Calle San Vicente, 18 2 N 8 2 6 25%; 68,3 82,0 2,5 1 No Si 2| 189.833] 15.000 204.833 2.498 2.999|Sin zonas comunitarias
Alicante 2 At 3 3 71,0 84,7 15,0 2 No Si 2 223.667| 15.000 238.667 2.819 3.362|Financia Banco de Sabadell
3 N 6 6 92,0 111,5 2,5 2 No Si 3| 233.834] 15.000 248.834 2.232 2.705|Visitas concertadas
Tot. 23 3 20 13%| Terminada may-10 73,4 88,3 5,0 1,5 2,1 201.400| 15.000 216.400 2.451 2.950
17 |Edificio Teatro 25, S.L. Edificio Alfonso X 3 N 12 3 9 25%; 94,7 121,6 2 No No 3| 394.467| 18.000 412.467 3.392 4.358|Precios y metros cuadrados Promedio
Solvia Calle Alfonso X El Sabio, 39 3 At 2 2 95,5 122,6 18,0 2 No No 3 450.000} 18.000 468.000 3.816] 4.903|Sin zonas comunitarias
Alicante Financia Banco de Sabadell
Visitas concertadas
Tot. 14 3 11 21%| Terminada nov-11 94,8 121,8 18,0 2,0 3.0 404.564 18.000 422.564 3.470 4.458
20 [Med 24 Construcciones y Edificios,S.L. |Edificio Perez Galdés 2 N 10 8 2 80%: 69,5 95,4 24,8 16,3 12,3 7,0 2 No No 2| 170.000| 25.000 195.000 2.044 2.807|Sin zonas comunitarias
Sr. Fernando Lavarca Avda. Benito Pérez Galdos, 6 3 At 1 1 86,8  106,1 90,0 28,0 13,7 10,5 8,5 7,6 2 No No 4 225.000 25.000 250.000 2.356 2.880[Financia Banco Popular
T. 639 68 64 20 Alicante Viitas concertadas
Tot. 11 8 3 73%| Terminada sep-11 75,3 99,0 90,0 259 154 11,7 8,5 72 20 2.1 188.333 25.000 213.333 2.156 2.835
Comp.Oferta | Comp.Vtas
Total - Promedio Ponderado/Tipo en Zona
IN 6 1 o) 17% 3,8% 1,1% 58,5 70,2 1,0 1,0 163.000 15.000 178.000 2.536 3.043
1At 2 2 1,3% 53,0 64,0 35,0 1,0 1,0 114.000 15.000 129.000 2.016 2.434
2N 52 38 14 73% 32,5% 40,4% 69,0 85,7 4,0 24,2 14,8 11,3 7,0 1,1 1,0 2,0 172.334 16.312 4.467 10,0 185.779 2.167 2.694
2At 6 6 3,8% 66,5 79,3 20,0 2,0 2,0 201.834 15.000 216.834 2.733 3.261
3N 79 45 34 57% 49,4% 47,9% 83,0 105,9 7,3 19,2 12,7 11,0 8,1 7,1 2,0 3,5 231.388 15.950( 15.400] 10,0 234.182 2.212 2.821
3At 5] 1 4 20% 3,1% 1,1% 89,5 115,0 55,4 24,1 15,5 9,8 8,6 6,9 2,0 3,3 328.750 19.000 347.750 3.024 3.886
4N 10 9 1 90% 6,3% 9,6% 91,3 112,0 3,0 2,0 3,0 139.000 139.000 1.241 1.522
100% 100%
Total - Promedio Ponderado Global Zona Tot. 160 94 66 59% abr-10 76,3 95,9 12,9 20,3 13,2 10,9 8,1 7,1 1,7 1,0 2,7 211.937, 16.028( 12.667| 10,0 220.335 2.298 2.888




Cliente: Metrovacesa, S.A.

Promocién: Sector APD-6 “Cornisa de San Agustin” - Alicante

Asunto: Datos de Mercado - Plano de Situacién de Fincas Prospectadas
Fecha: 15/04/14





