KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES e
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

GUIADE
FLIPPING ¢

VIVE MEJOR
DE LA COMPRA A LA VENTA,
CON EL MARGEN BAJO CONTROL

Cémo analizar una oportunidad, fijar un precio
maximo de compra, reformar para el comprador
adecuado, controlar el tiempo y vender sabiendo
cuanto has ganado realmente.

.:f r‘rv

ANALIZA
~ REFORMA

El flipping no consiste en comprar barato y vender caro;
consiste en comprar con margen suficiente para que
impuestos obra, financiacion, tiempo, venta e fmprewstos
sigan dejando una operacion razonable. :

MAS CRITERIO

II Aprende a analizar opaortunidades
| y detectar el verdadero potencial
de cada vivienda.

MAS CONTROL
c Controla costes, plazos y riesgos

en cada fase de la operacion.

— MENOS IMPROVISACION
pr Toma decisiones con datos,

’- v
No con sUpasIcIiones.

MEJORES OPERACIONES

Aumenta tus posibilidades de éxito
y construye resultados sostenibles.

Q

REGLA KOKO

Gracias por confiar en KOKO en este viaje tan importante.
Nuestro objetivo es darte herramientas claras, reales y Utiles
para que tomes mejores decisiones y consigas tus metas.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

ELBENEFICIOND ==~/ ™
APARECE AL FINAL

ot CONSTRUYE
DESDE LA COMPRA

Una vivienda reformada puede venderse mejor,
pero el beneficio depende de mucho mas que
de la reforma. Depende del precio de compra,
del valor de salida realista, del coste total,

del tiempo y de una buena ejecucion.

E/ valor también
se construye.

“Si necesitas que el mercado suba para que
salgan las cuentas, no estas calculando el flip:
estas apostando por el mercado.”

LAS 4 CLAVES DE UNA
OPERACION RENTABLE

PRECIO DE EN'_[RADA Al Fs*rmmﬂ
A coeereisewse | | ) FGRMULA DEL MARGEN

para crear beneficio.

l.)-:.:r\r.shc.'mﬂcs
jnstala clones
R-’w‘s‘t]mic ntos
Cocina
Bahos

Pintura
A0S

Una operacion es rentable cuando, después de cubrir todos los costes,
VALOR DE SALIDA queda un margen adecuado al riesgo, al tiempo y al esfuerzo invertido.

A-w-5-/£-0-0-A
COSTE TOTAL MARGEN SHIDA - COMTA  WRUESTOS  OBRA  TEWPO  VENIA  WPREVSTUS

Incluye compra, impuestos, obra,
financiacién, honorarios y un colchdn

Estima un precio de venta realista
sequn la zona, el producto final
y la demanda actual. @

para imprevistos. f\ 2 COM p""‘ Més control,
= U"‘“ b f orenti® Menos sorpresas.
TIEMPO Y EJECUCION i ‘ Mejores resultados.

N | | : ;
Er?:t;pla IO_S_pla???' y asegura 1 | Operaciones sostenibles.
jecucion eficiente. El tiempo | i

también cuesta dinero.

REGLA KOKO

No esperes descubrir el beneficio al vender.
Debe estar previsto antes de comprar.

) @ %
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GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA

KOKO

GLIAS PAR _ . : COMPRA
E LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION REFORMA
8 VENDE
Ectrat:g cult“d"c A VIVE MEJOR
14 PASOS PARA = -

COMPRAR, REFORMAR
Y VENDER CON CRITERID

Puedes leerla seguida o ir directamente
a lafase en la que esté tu operacion.
Un método claro para tomar mejores decisiones,

evitar errores y aumentar la rentabilidad de tus
operaciones inmobiliarias.

/A 00
» @) 1
1 DEFINETU 2 ELIGE COMPRADOR 3 CALCULA LA SALIDA FIJA EL PRECIO
EST_RIITE_GIH FINAL Comparables y precio MAXIMO
Capital, tiempo y Reforma y producto conservador, Todos los costes
nivel de riesgo. para alguien concreto. antes de ofertar.
® Q o | = © ﬁ- ® ,\
5 ggg%u bt 6 3ECIDE como 7 DISENA PARA 8 CONTRATA
PERAR VENDER LA REFORMA
Canales, red y Particular, empresa Funcién, luz, Alcance, presupuesto
negaciacion. e impuestos de compra. distribucion y publico. y cambios.
e o
- d - -t
9 FINANCIA TODO 10 CONTROLA 11 REVISA ANTES 12 PREPARA
ELCICLO PLAZO Y COSTE DE COMPRAR LA VENTA

Compra, obra,
tiempo y venta.

Seguimiento y desvios.

Vivienda, edificio,
ocupacion y cargas.

Precio, presentacion
y documentacion.

@ I & nes
ll ? MgJor es Gf'f, nl:{nc( Jlor
; .
13 cucuae 143 CERRAY APRENDE WS %1 o oom P ot
RESULTADO FISCAL Resultado real y Un fu -
Venta, plusvalia y siguiente decision. £ o el

beneficio neto. -

REGLA KOKO

Antes de ver una oportunidad, necesitas un recorrido claro.

%
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA

R

d { G‘c’lo. | JBV‘d
e'i | ma Vi
b i | Mo f
El flipping consiste en comprar para vender, no en comprar
para alquilar. El beneficio se materializa en la venta, y el tiempo T
también es un coste: cuanto mas se alarga la operacion, mayores '
gastos, mas riesgo y menor rentabilidad. ot - 1 5

A 1.ENTRADA

El precio de compra debe dejar
margen después de impuestos
y costes.

Un descuento frente al precio de
publicacidn no es, por si solo,

una oportunidad. Analiza el valor
real de mercado y todos los costes
de la operacién.

: ivo)
S {orlentﬂt"m
DE COSTE
EJEMPLO 180.000 €
mpra 12,600 €
Precio K:Zs CE Som pra (ITP) 35.000 €
impues : €
Refarma o 7'40?) €
Honoraros ¥ gast alizacion 2.00
TCl
Gastos de €OMe 237.000 €
Coste total "
gl margen <€ SO0 i cons
con niimero$; "

REGLA KOKO

La reforma debe resolver
problemas que el comprador
valora.

Mejora la distribucion, las
instalaciones, la conservacion,
la funcionalidad, la luz y la
presentacion. No se trata solo
de mejorar, sino de adaptar la
vivienda a lo que demanda

el mercado.

e

Una operacion de flipping solo tiene
sentido si las tres fases estan alineadas.
Si una falla, el resultado se resiente.

El precio final debe ser
defendible con comparables.

Fijate en ventas recientes de
viviendas similares en la misma
zona., El precio de salida no puede
ser el nimero que necesitas para
gue te cuadre la operacion, sino el
que el mercado esta dispuesto
a pagar.

Analizar

Reformar
% Comercializar

™ Vender
g; Cerfﬂr

El flipping es gestion activa de capital y riesgo.
Si buscas patrimonio y renta a largo plazo, eso es otra estrategia.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES , Eléﬁhl;gl;lgﬂ
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION
REFORMA
VENDE

EL MARGEN P“EDE : iend VIVE MEJOR
Migmﬂ v ormag 2
IH :
NAcER EN mn smos ‘ﬁi cret valor- Ar;illrczﬂatg e:elo
Nﬂ CGNF“NDAS \y / i;"“‘anﬁ o
Fl.l
CUAI. EI' 0' COMPRA

i . Menor precio
El beneficio puede venir de la compra, de la reforma de entrada

o del mercado. Cada operacion es diferente, y saber
donde esta tu margen te ayuda a tomar mejores
decisiones, gestionar riesgos y construir un proyecto
realista y rentable.

COMPRA 50y » 8 )
ﬁ Pagas menos que el valor razonable .. / — |II

Puedes comprar por debajo del valor de A REFORMA _ MERCADO
mercado razonable cuando hay necesidad / Mas valor a 4 Entorno
de venta, una mala presentacion, cpmgiej:dad 7 . 0 { por la mejora 9 4 mas favorable
en la operacion o margen de negociacion. - N 4
El objetivo es entrar a un precio que ya te dé U w
ventaja desde el inicio. wes = \
: _ pinasioh
» REFORMA 5 Lagre maltiplic® 2 de tene’
/ Aumenta el valor més de lo que cuesta = nteligent ades- No ¢ trnf i caber
ni no
gPﬂr tu tre ; S'!

Una buena intervencion puede afiadir valor { . " es el tuyo-

resolviendo defectos, mejorando el uso,
ampliando la demanda o reduciendo la
incertidumbre. No se trata solo de gastar,
sino de invertir bien, con criterio y foco
en lo que el mercado valora.

NO SUMES TRES VECES
LA MISMA HISTORIA.

II y&\‘tﬁﬁ?ﬂ%hién o Una vivienda barata puede estar barata por un motivo;
" una reforma cara puede no crear el mismo valor;
y un mercado alcista puede girarse antes de la venta.

Los precios pueden subir durante la
operacion por mejoras en la zona, mayor
demanda o un ciclo favorable. Puede
darle un impulso extra al margen, pero
no deberias depender totalmente de ello
para que la operacion sea rentable.

REGLA KOKO
Si el beneficio solo aparece si todo sale perfecto,

el margen real es débil.
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES '
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION | COMPRA
e REFORMA
; VENDE

ANTES DE BUSCAR, 4= § ,
DEFINE CUANTO 'Ll

CAPITAL Y TIEMPO |
PUEDES INMOVILIZAR

Un flip puede bloguear mas dinero y mas meses 1
de lo previsto. Debes considerar la compra, impuestos, 4

O s m———

Mi ag_:eraar'ﬁ'n

obra, suministros, comunidad, financiacién, seguros, g Compre
comercializacién y una reserva para imprevistos. of D
tener libertad manana g I
i 0 ara Lén ' & Comunidad DIISCf ina
Pfamﬁcﬁ h y 'P g ?hanm'dcfo’h hﬂj‘-P
eguros i
1 Comercializacion Me ?'Te:leg
A1 Reserva dgcflﬂ
manant:

@

TU BASE PARA OPERAR CON TRANQUILIDAD
1 Dinero para firmar la compra. Incluye el precio

de adquisicion y los impuestos. PEQUEﬁA CALCULADORA DE REALIDAD

2 Reserva para la reforma. Cubre el coste de la obra, Visualiza como se reparte tu dinero en un flip realista.

materiales, licencias y profesionales.
2 . ; 200000 4 180.000 €
3 Colchdn que no quieres arriesgar. Un extra para

imprevistos sin comprometer tu estabilidad financiera. 150.000 4 120.000 €
100.000
TIEMP oo o
u 12.000 €

TU CAPACIDAD PARA MANTENER LA OPERACION il L (e [ flan =
1 Quéntn tiempo puedes mantener la operacion disgzj:ilbke Obra Colchén G:set?mm:l?;:al

si la reforma o la venta se refrasa. _ L

: T punto Costeestimado ~ Reservapara  Comunidad, suministros,

2 Sé realista con los plazos. Considera licencias, de partida delareforma  imprevistos  seguros, financiacio...

obra, imprevistos y el tiempo de comercializacion.

Ajusta el proyecto a tu liquidez personal. Asegtrate Los impor_‘tes son orientativos. Ajusta las cifras a tu situacion
3 J proyect d 8 real y al tipo de inmueble. La clave no es tener el mayor

Hs . FRAces AR los Sasios dlramie .o progesn. presupuesto, sino un plan realista y sostenible.

I.iMlTE A No uses todo tu margen.

Un proyecto sin reserva obliga a aceptar malas

JUR g decisiones cuando aparece el primer imprevisto.
I I s
1 Pérdida maxima que estas dispuesto a asumir.
Define un importe claro antes de empezar. iy da d
2  Condiciones que te harian abandonar a operacion. — margen de €9
Establece tus lineas rojas (costes, plazos, mercado). Mgol’ p oblema cin salidd
3 Evita decidir bajo presidn. Tener limites definidos ue uh P

te ayuda a mantener la cabeza fria.

REGLA KOKO
El capital no es solo la entrada. También es el oxigeno que te permite no improvisar.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES s E!aﬁ\gl;!lﬁ.q
A PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION
DEL ERA DECISION AL CIERRE DE LA O REFORMA
VENDE
VIVE MEJOR

GREA TU ‘BUY BOX':
QUE COMPRAS Y QUE N[l

Buscarlo todo genera analisis lentos y malas comparaciones.
Define antes de que aparezca la urgencia qué tipo de operacion
encaja contigo y repitela. Un ‘buy box’ claro te ayuda a filtrar,
decidir mas rapido y aprovechar mejores oportunidades.

Q 0N ‘ ) PRODUCTO | ‘gAp COMPLENDAD  MIBUY BOX

ok N Decide si aceptas ocupacion,
Mercados que conozcas Viviendas cuya distribucion cambios de d?str'rbucic’?n [ Q £ona
suficientemente para detectar |y edificio tengan salida licencias complejas, edificios
cuando un precio se desvia despues de la reforma. i :
: A P p protegidos olprobfemas @ Rongode precio
e veraaa. estructurales; para empezar, e=
menos variables suele ser mejor.
Tu ciudad o barrios concretos Pisos de 2-4 dormitorios Sin ocupacion (para empezar) . Superfice
Zonas con demanda real Buena luz y distribucién Reformas sin grandes cambios D
Precios y rentas que entiendas Edificios en buen estado estructurales
% estructural Licencias estandar Planta
Entorno y servicios que conozcas ¢ _ £ n , _‘
i, Con balcon, terraza o espacios Edificios sin proteccion especial
d;{;al:(rztl:ﬁgs e la zona y nuevos exteriores (si es posible) Sin patologias graves by
Tipologias con alta demanda (humedades, estructura, etc.) censor
en la zona = Si/No/ Indiferente w
- .-—"""“"-; 'E_\‘_‘--e -
> o N ormitorios
1/2/3+ v
Tipo de edificio

o gctmctu"“

> = N

o Licensi®® Reforma maxima
edificio
o Estade
Eleggﬂg
-abilidod
gl Ve ;o.‘ Comprador final probable
conoce L4 ZUVE e reales. Evaliia I complejidad: =
Detecta oport : trola. los ries3° 5 v,
con lizacion
(, egpem
acelere

REGLA KOKO

No necesitas ver todo el mercado.
Necesitas reconocer bien tu mercado.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES e el zlﬁmﬂ?
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION gl E . REFORMA
e = VENDE

ANTES DE | | & 8y wueﬂmuqn
DISENARLA CASA, = = o) |
DEFINE QUIEN | - -'

PODRIA COMPRARLA®. 75

No_rgformes para ti, si no vas
a vivir en ella.

Una buena operacion empieza con empatia:
imagina al comprador, entiende sus necesidades
y disefia una vivienda que encaje con su vida.

me )

NECESIDAD @ PRESUPUESTO LIQUIDEZ
Funcionalidad que conecta — Acabados con sentido. Mas compradores,
con el comprador. menos tiempo en mercado.
Piensa en dormtiorics, almacenaje, El nivel de acabados debe estar Prioriza las decisiones que amplien
teletrabajo, accesibilidad, cocina, en linea con el precio final de venta. el nimero de compradores potenciales
bafios y distribucién. Una vivienda Un material muy costoso que el antes que los detalles muy personales.
funcional se adapta a mas perfiles comprador no valora no aumenta el Cuanto mas publico pueda imaginarse
y genera mas interés. precio, solo reduce tu margen. viviendo ahi, antes se vendera.
4 TIPOS DE COMPRADORES (Y QUE VALORAN) D ey P,,.,tumdad

PRIMERA VIVIENDA PAREJA FAMILIA PROFESIONAL

Buen precio y cuotas asumibles. Distribucion eficiente. Mas dormitorios. Espacio de trabajo comodo.
Espacios versatiles. Cocina abierta o integrada. Almacenaje y orden. Buena conexion y movilidad.
Buena conexion y servicios. Espacio para teletrabajo. Proximidad a colegios y zonas verdes, Eficiencia v bajos costes.
Lista para entrar a vivir. Calidad y disefio atemporal. Sequridad y espacios comunes. Vivienda lista, sin complicaciones.
No hagas una casa Una vivienda espectacular para un pablipo diminuto
puede tardar mads en vender que una vivienda muy buena
para Instagram. para un publico amplio.

REGLA KOKO

Disefia para el comprador probable,
no para el aplauso improdable.
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KOKO

LA LIQYIDEZ
TAMBJEN
FORMA PARTE

DEL VALOR

Dos viviendas con los mismos €/m?
pueden tener salidas muy diferentes
en el mercado, El ascensor, la planta,
la luz, el ruido, la distribucion, si es
exterior o interior, el estado del edificio,
los costes recurrentes, el parking

o la terraza cambian la facilidad

de venta.

La liquidez determina cuanto tiempo
tardaras en vender, a cuantos
compradores podras llegar y el margen
de negociacion que tendras.

AMPLIO MERCADO

Cuantas mas personas puedan
estar interesadas, mas rapido
sueles vender y con mejor margen.

P MERCADO ESTRECHO

Sila vivienda tiene caracteristicas
muy concretas, el numero de
compradores se reduce y puede
tardar mas en venderse.

SALIDA

Una vivienda mas liquida te da
més opciones: puedes elegir
mejor el momento de venta,
negaciar con calma y adaptarte
a cambios del mercado.

KOKO DATA

Los datos de contexto son ditiles,
pero los comparables y las operaciones
reales cerradas son la mejor referencia
para fijar el valor de salida.

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

MISMAS €/M?
MAS DEMANDA

& Conascensor

& Exterior y luminosa
@ Plantaintermedia

@ Buenadistribucion
@ Edificio en buen estado

&) Atractiva paramés compradores

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

MISMAS €/M?
MENOS DEMANDA

Sin ascensor

Interior y oscura

Planta alta

Distribucion complicada
Edificio con incidencias

Requiere un comprador muy
especifico

(X
(X
(%)
o
(X
(%

FACTORES QUE INFLUYEN EN LA LIQUIDEZ

FACTOR : AUMENTA LA LIQUIDEZ REDUCE LA LIQUIDEZ

Ascensor Con ascensor Sin ascensor

Exterioridad Exterior Interior

Luz Luminosa Oscura

Planta Intermedia (12—42 aprox.) Muy baja o muy alta

Ruido Zona tranquila Zona ruidosa

Distribucion Funcional y aprovechada Complicada o con espacios

poco utilizables

ESCALA DE LIQUIDEZ

ge?s!?iempo - h A - ‘ ﬁiﬁ?ﬂemamda

i y mayor margen

REGLA KOKO

%

Un piso que gusta a mas compradores suele darte mas margen de salida
que un detalle muy llamativo.

Edicion 3 - Espafia - 2026
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES | Ehm'giﬂ‘
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION :
; REFORMA
VENDE

les,
p.tog ej‘?"eg VIVE MEJOR
EL PRECIO DE SAUDA

- Ig usnnnc
f E 9 hab 2 bahts s

ComPARABLES
& Zona
39&000% — & Superficie
La cifra mas peligrosa en un flipping es un g 4 Planta
precio de venta futuro demasiado optimista. om0t e
& Estad,

Antes de comprar, estima cuanto pagaria hoy un comprador 1%
por una vivienda comparable ya reformada y aplica prudencia |l
por el tiempo necesario para terminar el proyecto.

Analisis de eoP

COMPARABLE o— AJUSTE RANGO

ﬁ Analiza viviendas reformadas — Corrige por las diferencias i ll Trabaja con un rango de precios
en la misma zona o cercana, ® visibles: terraza, parking, planta, y utiliza un escenario conservador
con tamario similar, planta, vistas, distribucion, edificio para la compra, no el extremo
ascensor, exterioridad, estado o calidad de la reforma. mas alto.

y atributos relevantes.

EJEMPLO DE COMPARABLES REFORMADOS

Ref. Zona Sumcie Planta Estado anI:tLe:ii:du Similitud Ajuste a considerar

A Chamberi 85 3 Reformado 425.000 € Alta —_

B Chamberi 78 12 Reformado 398.000 € Media + Terraza (+15.000 €)

C Rios Rosas 90 42 Reformado 450.000 € Alta — Planta (-10.000 €)

D Trafalgar 80 o Reformado 410.000 € Media + Vistas (+10.000 €)
Precio anunciado # precio cerrado. Migma 205 plec.
Los precios de los portales reflejan expectativas de los vendedores. E DatoC‘ BTsE enle
Cuando sea posible, contrasta con transacciones cerradas o tasaciones. Dec"g"’"eg 4

REGLA KOKO

La venta futura no es un deseo.
Es una hipdtesis que debes poder defender hoy.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES E’aml;{lgﬂ
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION 5

: REFORMA
1 sasmly | VENDE
o ayuas | VIVE MEJOR
| L"g mferio decid®
Elert T

LA SALIDA GON
ELE/M: b
MAS ALTO

EL €/M? ES UNA REFERENCIA,
NO UNA VALORACION AUTOMATICA

El €/m? te ayuda a tener una primera idea, pero no reﬂeja
todo el valor de una vivienda. En superficies pequefias

el €/m? suele ser mas alto. Terrazas, garajes y anexos no
se valoran igual que el interior. Dos viviendas con los
mismos metros pueden tener distribuciones muy i
diferentes y, por tanto, valores muy distintos.

Factores que infly fuayen
& Ubicacidn
& Superfoie it
& 7‘-‘.’?!‘43&/ exterior

M GarﬂJE/f?Affer
B Planta E 4 récore:

N Ectads €
eh

= Dr'ff'n'buc.r'dn de Fi 0-

B Dewmanda en la zona

Utiliza el €/m? para detectar incoherencias,
no para sustituir un analisis completo.

UTIL PELIGROSO MEJOR
.I I PARA COMPARAR & SI LO USAS SIN CRITERIO o UN ANALISIS COMPLETO

Permite comparar rapidamente Multiplicar el récord del barrio Trabaja con un rango de

un conjunto de inmuebles por todos tus metros y llamar comparables, aplica ajustes
relativamente homogéneos a eso valor futuro puede llevarte reales y utiliza un escenario
(misma zona, tamario similar, a pagar de mas y quedarte de venta conservador para
caracteristicas parecidas). sin margen. estimar el valor de salida.

MISMO TAMANO, VALORES MUY DIFERENTES

Tres viviendas de 80 m?, tres realidades. El €/m?® varia segln sus caracteristicas.

A. INTERIOR SIN EXTERIOR B. CON TERRAZA C. CON GARAJE Y MEJOR DISTRIBUCION

- 2 80m? 2 80m? : . S >80

B 1 o > Sinterraza > Terraza 12 m? ' _' . 4 ] >Sinterraza

= > Sin garaje > Sin garaje 2 o > Garaje incluido
o 3 o 1D K 2

¢ lf *_L [] >Planta1 > Planta 3 B [4 > Planta 4

; » Distribucion antigua . — % Distribucion moderna — - > Distribucion abierta
Precio: 320.000 € | 4.000 €/m? Precio: 420.000 € | 5.250 €/m? Precio: 450.000 € | 5.625 €/m?

NO PAGUES HOY Si el vendedor ya te cobra como si la vivienda estuviera
Y reformada, probablemente el margen de transformacion
EL BENEFICIO DE MANANA  [ERSSHARAS

REGLA KOKO

El €/m? orienta. La decision sale del conjunto de comparables, ajustes y prudencia.
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GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

KOKO

DEL BENEFIGIO
DEFIRMAR _

R
Puedes controlar la reformay la venta, '3
pero una compra demasiado cara :
condiciona toda la operacion.
El precio maximo de compra debe estar definido
antes de negociar. No es un numero que surja

de la negociacion, sino el resultado de tu analisis,
objetivos y margen requerido. Si empiezas a negociar

sin un limite claro, es muy facil dejarse llevar por 1| ENES iy

la emocion y pagar mas de lo que la operacion puede
soportar.

o

1
2
3

QUE Si PUEDES CONTROLAR

Aqui generas valor y mejoras el resultado
de la operacion.

Reforma. Planifica, controla costes 1
y mejora la calidad.

Venta. Define la estrategia, el precio
v la comercializacion.

Ejecucion. Gestiona tiempos, profesionales
Y riesgos.

aal

LA MAYOR PARTE  :

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

L] te
T:Eiar gon ¢l ¥

QUE CONDICIONA TODO

El precio de entrada marca el punto de partida
y limita tu margen de maniobra.

Precio de compra. Si pagas por encima

del valor razonable, necesitaras una reforma
mejor, una venta mas dificil o asumir mds riesgos
para obtener un margen aceptable.

Por muy bien que hagas el resto, una mala compra
siempre te pondra el viento en contra.

@
COMPRA CE i R i
CORRECTA Precio adecuado Reforma controlada
Eselind =% + X +
CARA e~ )

Precio elevado Reforma més exigente

REGLA KOKO

Una buena compra no garantiza el éxito,

Primero calcula. Después oferta. Nunca al reves.
f_

||| — MAMFﬁN
Buena venta

||| — MENOS
Venta més dificil MARGEN

pero una mala compra pone en riesgo toda la operacion.

Edicién 3 - Espafia - 2026
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

FIJA EL PREC!

0
ECUACIONQUE 18
TENGA TODO DENTRO:

No necesitas una regla magica; \ e |
necesitas numeros que cierren. & ¢ i

jon € max ;
| ec . -4
R S
eV

v g caloule-

__ COMPRa

e

m
Ciac
_ W-P_\TA f

Parte de un valor de venta conservador y resta todos

los costes, el beneficio minimo que quieres obtener
y un margen de seguridad. Lo que quede es el precio
maximo que puedes pagar por la vivienda.

SALIDA

ﬁ PRECIO DE VENTA CONSERVADOR

Utiliza un valor realista, basado en comparables
actuales de la zona. No el mejor escenario,
sino un nrecio prudente y alcanzable.

e COSTES
sg TODOS LOS COSTES DE LA OPERACION

— Incluye la compra, impuestos, obra, financiacion,
tenencia, venta y los costes fiscales previsibles.
Nada fuera.

MARGEN
el I BENEFICIO Y COLCHON DE SEGURIDAD

Define tu beneficio objetivo minimo y afiade
un margen para desviaciones (imprevistos,
retrasos, cambios de mercado).

e A TS

Zil

LA FORMULA
i Precio maximo de compra = salida conservadora - costes totales
— beneficio objetivo — margen de seguridad

DESGLOSE ESQUEMATICO
Precio de venta Costes  Beneficio Margen de Precio méximo
conservador i (240 oh:;a {f:t;s — objetive ~ —  seguridad - de com
(400.000 €) i ~ (40.000€) (20.000 £) (100.000 €)
Valor realista basado Compra + impuestos + obra Tu rentabilidad Colchén para Lo maximo que
en el mercado actual. + financiacién + tenencia minima deseada. imprevistos. puedes pagar.

+ venta + fiscalidad.

REGLA KOKO
Si el nimero maximo que puedes pagar no encaja con el mercado,

no fuerces la operacion.

Edicién 3 - Espafia - 2026 kokoproporcion.com | 13



KO'(O GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION gU%PRA
I SiFVe _ EFORMA
Lo red VENDE

i r’ 1
NOCONVIERTAS . rpiciass =™
iR o pert S ——
UNAREGLADEL70% .- -.

0DEL 72% EN UNA u“ Sl s
i .ur_ |/ MODELO COMPLETO |
" | & Preciode compra i
[ Impuestos (ITP, AJD...)
[ Obray materiales
[ Licenciasy honorarios
UNA REGLA PUEDE AYUDARTE A FILTRAR, -} g P ool oy |
A S astos de tenencia :
PERO NO SUSTITUYE EL ANALISIS COMPLETO. Aoaemt 8
CANDIDATOS [ Precio de venta i
Una regla porcentual, como el 70% o el 72%, puede ser VIABLES [ Plazo estimado 2
atil para hacer un primer filtro cuando conoces bien su [ Margenobjetio | #
o

logica y la has validado en tu mercado.
Pero no existe un porcentaje oficial que garantice la

= Sa

rentabilidad en todas las ciudades, regimenes fiscales, SSEeTes
niveles de reforma, estructuras de financiacion o plazos S - '
de venta en Espafia. S e I e >
' TE AYUDA A DESCARTAR RAPIDO o CADA MERCADO ES DISTINTO i I CALCULA DESDE LA SALIDA
Una regla porcentual puede Cambian el ITP, el coste de la Calcula desde la salida
ayudarte a descartar rapido reforma, la fmanc:acmn,! la conservadora hacia atras y
cuando conoces bien su légica estrategia de venta, el plazo comprueba después qué

y el margen exigido. Un mismo

A ek rcentaje representa tu precio
porcentaje no funciona igual ko oD P

y la has contrastado en tu

mercado. e Fredas b vaickedas v o maximo. No al revés.
todos los escenarios.
LA REGLA (EJEMPLO) EL MODELO COMPLETO (EJEMPLO)
Precio de venta estimado 300.000 €
’ Costes de venta (agencia, plusvalia...) - 18.000 €
Salida neta estimada 282.000 € Nuwﬂ""’;
o Margen objetivo (15%) - 42300 € ‘.Je;,
70 /0 Vs m Gastos de tenencia (12 meses) -6.000€ ré reg
Financiacion (intereses) - 8.500€ ngo e¢.
e, Reforma total - 60.000 € deﬂ'g'on
Util como filtro i_nipi al, Impuestos de compra (ITP) -24.000€
i conoces sl g Precio maximo de compra 141.200 €

y la has validado.

m Si una formula rapida contradice la cuenta completa, prevalece la cuenta completa.

REGLA KOKO

El porcentaje es una referencia. El presupuesto real es la operacion.

Edicion 3 - Espana - 2026 kokoproporcion.com | 14



KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES _ [P;laﬂiigiA
A |
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION REFORMA
VENDE

e LN : VIVE MEJOR
E : CI je ‘ol n,. e |
. & ,

UNADELAS & ==
PARTIDAS

SALIDA L3
(comercializacion ¥y venta) .

Una operacion puede parecer '*

excelente... hasta que sumas | | PRECIO DE cegp““

todo lo que ocurre entre notaria ||§ .

y la venta.

El precio de compra es importante,

pero no es el unico coste. Entre la
adquisicion y la venta hay impuestos,
gastos, obras, tiempos y servicios que
deben estar en tu analisis desde el inicio. -
Solo asi sabras el coste real y el margen — 1/ \ 1o suente
de la operacion. R = Cadr Ut ambién:

PROYECTO

~ (reformay mantenimiento)

 ENTRADA

(impuestos ¥ gastos)

o= ENTRADA PROYECTO SALIDA
g TODO LO NECESARIO LOS COSTES PARA ll LOS GASTOS PARA
PARA ADQUIRIR TRANSFORMAR VENDER BIEN
Ademas del precio de compra, debes La reforma y la gestion del inmueble La venta también implica costes
considerar todos los gastos de adquisicion:  también tienen un coste real: y obligaciones:
ITP o tributacidn aplicable. Obra y materiales. Comercializacion (agencia, marketing
Notaria. Técnicos (arquitecto, aparejador, etc.). fotografia, etc.). ‘ :
Registro de la propiedad. Lgencas yiases. Certificado energético, cuando proceda.
A et Fecbial Comunidad de propietarios. : ,

PEACEATREITES BRI Suministros (agua, luz, gas). Cancelaciones (hipoteca, cargas, etc.).
Tasacion. IBI durante la propiedad. Plusvalia municipal, si existe.
Financiacion (comisiones, intereses). Seguro, y Tributacién del beneficio segun tu caso
Otros gastos de adquisicion. Intereses y comisiones. (IRPF, sociedades, etc.).

Costes de mantener el inmueble
mientras se reforma y se vende.

E COSTE TOTAL, NO ‘COMPRA + REFORMA' planifica h%

: 7 i , . : flidod
Haz una hoja de operacion con una linea para cada concepto. Si una partida todavia no la conoces,  tu !’f-’:'t“b
no la conviertas en cero: marcala como pendiente y reserva margen. i

REGLA KOKO

Otros gastos asociados a la venta.

Lo que no presupuestas sigue existiendo. Solo aparece mas tarde.
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KO'(O GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA
: 2 brut® VENDE
La d'rfe: t:;;HE::%l:io- VIVE MEJOR

1 NUMERQS
,——J ESTRATEG#A

DISCIPLINA

Buﬂm’?
nulﬂe-"‘ LG
jores

-, --1

Ejemplo exclusivamente pedagogico.
No representa una rentabilidad esperada
ni una recomendacion de compra.

Una operacion puede parecer muy atractiva sobre el papel,
pero los costes reales reducen de forma importante el
resultado final. Analiza cada partida y usa siempre
numeros realistas.

CONCEPTO | IMPORTE
Venta conservadora 310.000 €
Precio de compra 220.000 € =
Impuestos + compra 18.000 € LO QUE ENSENA EL EJEMPLO
Reforma + técnicos 34.000 € Entre 310.000 € de venta y 220.000 €
Financiacién + tenencia 8.000 € de compra hay 90.000 €. Eso no significa
90.000 € de beneficio. Antes de impuestos
Venta y otros costes 9.000 € sobre el resultado, el ejemplo deja
Coste total antes de impuestos sobre beneficio | 289.000 € 21.000 €. Una desviacion de obra o de
. = precio de venta puede comerse una parte
Margen previo a tributacion 21.000 € importante.
COMO SE REDUCE EL IMPORTE HASTA EL RESULTADO FINAL
De la venta al margen previo a tributacion.
350.000 1 310.000 €
300.000 - i g
250.000 -
200.000
150.000 - .
100.000 1 -220000€ _1s000¢ N S—— r
50.003 ! i ~34,000 € ~8.000€ ~9.000€ '
g |
Venta Precio Impuestos Reforma Financiacion Ventay Margenprevio T !
conservadora de compra + compra + técnicos + tenencia otros costes a tributacion |

REGLA KOKO
Una tabla sencilla puede evitar una mala compra.
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION gggiﬁn
. L VENDE

e & i o VIVE MEJOR
A, i1 Miswo PRovECTO B § | h ’
14 DIFERENTES ESCENARIOS | F li
i . No bugques j‘f
" acertar
el futuro: |
mide tu F
recistencia. |

DEL BENEFICIO

El mejor escenario no te dice
cuanto riesgo estas asumiendo.

Prueba de estrés
Tﬂ Precio de venta
& Coste de obre
@ Plazo de venta
FinaﬁCiN’ié“
m@ Gastos mensuales
il Beneficio f

Recalcula la operacién con un precio de venta mas bajo,
una reforma mas cara y un plazo mas largo. No necesitas
saber la desviacion exacta; necesitas saber si una
desviacion razonable hace que el beneficio deje de

ser relevante o se convierta en una pérdida.

VENTA OBRA PLAZO
‘ ¢Qué ocurre si tienes que vender ¢Qué pasa si aparecen ¢Cudnto te cuesta cada mes adicional

imﬂ

por debajo de tu estimacion central? instalaciones, humedades entre financiacion, comunidad,
o partidas no previstas? suministros, seguro e inmovilizacin
Analiza un precio de venta un 5 %, 10 % Incorpora un sobrecoste del 10%,20%  caicyla el i " iapléal?g 6012
0 15 % inferior. Comprueba como afecta 0 30 %. Las sorpresas son habituales B‘CUljl 5 ;mpacg Ie i q mezes_
al beneficio y si sigues cubriendo todos en reformas, especialmente en edificios . LVEIARD ;n 1 10 pueca 18 .UF"
lne eostas: antiguos. mucho el‘ bgne icio, incluso convertirlo
en una pérdida.
EJEMPLO DE ANALISIS DE SENSIBILIDAD IMPACTO DE LAS VARIABLES
Escenaric  PTeciode  Costede Plazo Beneficio Precio deventa @ ) -10%
venta obra total estimado
Costedeobra CEEEEG_—G | +20%
Optimista +10% -10% - 3 meses 60.000 €
Plazo de venta GEEEEEN | + 6 meses
Base - — — 18.000 €

Si una pequefia desviacion elimina todo
el beneficio, el margen de entrada
probablemente era insuficiente.

Conservador  -10% +20% + 6 meses -12.000 € ' SENAL DE DEBILIDAD

Adverso -15% +30% +12meses  -38.000 €

REGLA KOKO

Si el beneficio solo existe en el mejor escenario,
todavia no tienes una operacién sélida.
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KOKO

EN PORTALES

CUANTO MAS COMPETITIVO ES EL MERCADO, I
MAS IMPORTA TU SISTEMA DE CAPTACION.

Portales, agencias, administradores de fincas, contactos
profesionales, propietarios particulares, herencias,
viviendas que necesitan actualizacion o inmuebles mal

presentados pueden generar oportunidades.

Ningun canal garantiza un descuento. La clave esta
en analizar rapido qué encaja con tu estrategia y

tener la capacidad de actuar.

PORTALES
g VISIBILIDAD Y VELOCIDAD

1 Configura alertas muy concretas.

2 Responde rapido y sé el primero en visitar.

Son visibles para todo el mercado, asi que
3 i rapidez y la buena preparacion marcan
la diferencia.

AGENCIAS
RELACIONES QUE ABREN PUERTAS

1 Explica con claridad qué compras
(tipo de inmueble, rango de precio y zonas).

2 Genera confianza mostrando tu capacidad
real de cerrar.

3 Mantén el contacto y sé un interlocutor serio
y profesional.

& RED

CONTACTOS QUE GENERAN VALOR

Técnicos, reformistas, abogados,

1 administradores ¥ contactos locales
pueden detectar situaciones antes de que
ti las veas.

Herencias, separaciones, cambios de vida

2 propietarios que no quieren anunciar
son fuentes comunes.

3 Cuida tus relaciones y da a conocer
claramente tu criterio de busqueda.

@ NO CONFUNDAS ‘FUERA DE MERCADO' CON ‘BARATO"

%

REGLA KOKO

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

g C ili
LAS OPORTUNIDADES -~

PLANIFICA

COMPRA
| REFORMA
ﬂ es A g UENDE
dede VIVE MEJOR
/ : ngeucfa
ﬂr;f,tr; e Sz @ ,
@ Nece“"“ Gin amunciol (Conecta-
E reformé @ Wi Prﬁﬂuntﬂ
@ 6"’-‘“ Potsncr Anﬂﬁz“'
g ﬂgtl‘iﬁ-
idealista  fotocasa habitacka = —
' J Contactos -

. m Agindla inmiobifia & .--I
| 8 Admicintrador de fcas
@ Retorma y constracridn
&) Aogear

) ropemio e

i sictema de captacidn
& Fartales
@, .'q_gensm:
BT Red oo contactos
B Propistariog particulares
B Herencias
B Vivendas a actualizar
BT Seguimiento y andlisic

DIFERENTES CAHALES, Uﬁ MISMU OBJETIVO

ﬁ ™ J Contactos
Q T@Y  profesionales

: Administradores
Portales \Agenmas ds feicas /
@ v/
)

Viviendas a
actualizar
Poietas > OPORTUNIDADES /
particulares ANALIZADAS
/ #.__\—\ ﬁ Inmuebles
mal presentados
E=j ol
£.
: ue*"te i an s
Herencias Mp‘gf dgcrﬂo“e
Mejor®

Que una vivienda no esté anunciada pablicamente
no significa que tenga margen. Analizala exactamente igual.

Un mejor canal no sustituye un mejor analisis.

Edicion 3 - Espania - 2026
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KOKO

HAZTE FACIL DE

Un comprador claro consume menos
tiempo que uno que solo dice que busca
oportunidades.

Una ficha de compra breve y bien definida funciona
mejor que llamadas genéricas. Si tus criterios son
coherentes, la agencia entiende rapidamente qué
puede enviarte y te incluye en sus propuestas.

SE CONCRETO
©

Da informacion util y real.

Ejemplo: Zona concreta, 180-260 mil £,
55-90 m?, reforma integral posible,
preferencia exterior y ascensor.

SE CREIBLE

Alinea tus plazos y tu capacidad real.

No digas que compras en 24 horas si luego
necesitas tres semanas para decidir la
financiacion. La coherencia genera confianza.

RESPONDE

Aunque no encaje, contesta.

Si te envian algo, responde incluso cuando
no sea para ti. Explica en una frase por qué.
La calidad de tu feedback mejora futuras
propuestas.

Y

RELACION, NO FAVOR

de promesas ni exclusividades.

REGLA KOKO

%

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

|
i

RECORDAR PARA

La agencia trabaja para cerrar operaciones. Si eres un comprador
fiable, puedes convertirte en un contacto util para ella sin necesidad

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

M1 FICHA DE COMPRA s i
i Tetudm i ol to
Q Jonas deinterés  Centrd Chamberi, Tet T Prf{'ie i A
00 € - 260,000 € tﬂmbléh

@ Frwir o
ﬁ Superficie 5=

ﬁ Ascensor
orma integral po;'r'bfe

’ peformaaceptada  Ref

] T dedecision T -
Tiempo —
Hipoteca (20 %) + ahort

G (mprescindibl)

3 meses

i

.-.;- Financiacion
= 5, exterior, i
Preferencia. €X
buena luz natur@ Un buen
fged’batk
hoy,
h.q;ores’
orartama(ade" :
9 manana.
Tetuan P
L Chamberi

™ Informacion clara Buehﬁg
g.
000 [ conunicacionluida comPf“‘{“re
T8 & corfianza mutua Buenas
[ Mejores oportunidades |  alian28S:

Ser claro, rapido y coherente también es una ventaja competitiva.

Edicién 3 - Espafia - 2026
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ICOICO) | CUiAs PARA VIVIENDAS MEJORES sy
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

REFORMA
VENDE
HEG“OS No SOBRE COMPARABLES EN LA ZONA

VIVE MEJOR
Precio

7ona  Sup.lm)  Estado

Centro 20 peformado  420.000€

B Centro 76 Areformar JBSDOOE

c Centro % Reformado 415.000 €

QUI ER‘ Centrd 8 ppufoemar 3T0000E
i oni

Rih
©

=

El vendedor no te debe tu margen. a |

; A0 &
Tu oferta puede apoyarse en hechos: el estado defa (8 #reses™™ crnancaotn e
vivienda, las obras necesarias, los comparables dela 4 | e s diss
zona, el tiempo en el mercado, la certeza de cierre Ji | Paed forme ESHE
y tus condiciones. Que tu quieras ganar una cierta PR | Sl A6 s o
cantidad no es un argumento de mercado. , & uaiderde ADO

Si el minimo del vendedor supera tu maximo,
la operacion simplemente no encaja.

-
.

« PRECIO CONDICIONES SALIDA

e-v PARTE DE TU MAXIMO REDUCEN INCERTIDUMBRE i I DECISIONES EN LA REALIDAD,

— CALCULADO Y APORTAN VALOR NO EN LA ESPERANZA
Tu oferta debe partir de tu maximo Una oferta con financiacion clara, No eleves tu oferta porque “seguro
(visto en tus numeros), no del calendario razonable y pocas que luego vendes mas caro”.
descuento que te gustaria conseguir incertidumbres puede ser mas atractiva Eso transforma el andlisis en esperanza
sobre el precio anunciado. Analiza el para el vendedor, incluso que un precio y aumenta el riesgo. Mantén la disciplina
estado, las obras y los comparables ligeramente superior con condiciones y respeta tu méximo.
para justificar la cifra. dudosas.

SABER RETIRARSE Una oportunidad que solo funciona pagando
= mas de tu maximo ha dejado de ser una
TAMBIEN ES NEGOCIAR oportunidad para t,

O REGLA KOKO

La disciplina para decir no protege mejor tu capital
que una negociacion brillante sin numeros.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

AMES DE mMPRAH VIVE MEJOR
HAZ LAS i
COMPROBAGIONES ¢
DE UNA COMPRA |
NORMALY .
ALGUNAS MAS

El flipping no reduce el riesgo

'Jel’*F‘"’ rt.r
] PN’ P! qmlld

iﬁ-.._

" r g = n mF Tks\ Py
juridico de la adquisicion. e
DA“EGED
' . ) o 55; : dad
Titularidad, cargas, arrendamientos, ocupacion, % ‘;‘:;5
deudas, situacion urbanistica, comunidad, IBI, ) T faciones

. > 3 : ; xcas
siendo esenciales. Ademas, tienes que saber si uroan
la reforma que da sentido al proyecto es viable.

LEGAL

Quién vende, qué se compra,
cargas, ocupantes, contratos

I\ ecc\ane"ﬁ

Catastro y documentacion del edificio siguen 'ig prendamientos
[l

y limitaciones.

- sequridad,
TECNICO mde vicién, ;‘E
Estado, instalaciones, *‘\

elementos comunes, posibles
patologias y obras necesarias.

REFORMA

Qué puedes modificar, qué exige
técnico o permiso y qué depende
de la comunidad.

CONTINUA EN KOKO

Para el proceso completo de adquisicion
utiliza la Guia KOKO para Comprar una
Vivienda. Esta guia se centra en lo que
cambia cuando compras para reformar
y vender.

REGLA KOKO

&
-i-

Si la reforma es la que da sentido al proyecto,
su viabilidad también se compra.

el B Y & g
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KOKO | GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES : Em'l’l;ih
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

REFORMA
”» VENDE
Cubier® 1 VIVE MEJOR
oar 68 a0 ;
RWEI;QI' o previst s maCion
ye qu"r

1. | lc 90';'
’i‘:ﬁ‘tﬂc corpre'-'*'

DEL EDIFICIO

Una cocina nuevanocompensa
una derrama que no habias previsto.

A

A e O TRt
i 5

-'ﬁ 2
o

Revisa actas de comunidad, ITE o IEE cuando
proceda, ascensor, fachada, cubierta, bajantes,
estructura, accesibilidad y obras aprobadas o
discutidas. Una vivienda perfecta dentro de un
edificio con problemas puede perder liquidez

o absorber capital.

ACTAS
@ Busca obras previstas, conflictos

recurrentes, impagos relevantes

y decisiones sobre elementos

e PR
comunes. Vi &
e DERRAMAS . g i
=  Aclara qué esta aprobado, cuanto comunidad d4° : del Edificio. morramg P
corresponde a la vivienda y como eformeS B4 Estado de conseryacign *PUESt de gppy I |
se reparte segln escritura ° 0*"591  adoptad®® M Fachaga ¥ moorge.,
y acuerdos. \ Pﬂlj-“ﬂdéﬂ econbmic? M cubierts Repart, p: t r. _
Siud - (i Estructyra e " Vivieng,
wnpadE o untes = Instalaciones @ pagn
LIMITACIONES B Accesibiiag

Fachadas, patios, ventanas,
climatizacion exterior o cambios
que afecten a elementos comunes
pueden necesitar autorizacion.

L
Una para la vivienda y otra para el edificio. Si hay obras
% HAZ nus CUENT As comunes previsibles o una incertidumbre relevante,

incorporala al precio maximo o al margen de seguridad.

o

REGLA KOKO

El edificio también forma parte de tu operacion.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA
L VENDE
UNAVIVIENDA =i
.' vivien® i
OCUPADAD ! e
58 ocuapa
ALQUILADA NOES e
| realia®=:

EL MISMO PRODUCTON] 2

" L. } : L m <
La posesion puede condicionar ¥ Lo Jvlerey
n | 3 4 k!
totalmente el calendario. | | [ |
o _ ) . I 5 No Dfé‘PON:BLf ——
Si existe arrendamiento, ocupante o cualquier e i N
situacion de posesion distinta de una vivienda libre, oL | % [ 2 i

no valores la operacion como si pudieras empezar '8 | GRENDRMENTO
obras al dia siguiente. La LAU puede subrogar | cowtRATO PE R
al comprador en determinados contratos y existir T asdne = LAy
derechos de adquisicion preferente. s - DERECHOS
Rena e
a de IO |
. roona 861 l;mUILlND
— I oWe L
= ‘.‘ ® promod?® ESA HUCIG
B perecnos: PLAZOS £

ARRENDADA ~ OCUPACION PLAZO

Revisa contrato, fecha, ~ No presupongas fecha ~ Cada mes sin poder
renta, duracion, pagos  de recuperacionsin  iniciar la transformacion

I

y derechos delinquiline  analisis juridico tiene coste y puede £om
antes de comprar. especifico. hacerteperderla
ventana de venta prevista.
COMO AFECTA LA POSESION AL CALENDARIO FACTORES QUE PUEDEN RETRASAR
Contratos de larga duracion.
ﬁ : ® : ,‘ ) I I Prorrogas y renovaciones.
® ® :' ® ® Derechos de adquisicion preferente.
; E Procesos de desahucio.
COMPRA PERIODO DE INICIO DE 0BRAS VENTA Situaciones de vulnerabilidad
Firma y escrituracion POSESION AJENA Solo cuando tengas Se desplaza en el tiempo 2 e :
Sin obras, sin reforma, la posesion real y puede afectar Procedimientos judiciales.
sin transformacion al beneficio

Negociaciones con el ocupante o inquilino.
Costes de mantenimiento mientras se espera.

@ ND CUMPRES UN PHUB'.EM A BUN UN CALEND AR'U INVENTADO Sila operacion depende de recuperar la posesion,
REGLA KOKO

ese riesgo debe estar valorado por separado antes de firmar.

La posesion cambia el producto, el calendario y el margen.
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KOKO ’ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES St
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION
REFORMA
VENDE

PART IB“LAR 0 g . : "“ ;_ -‘JIUEIMEJOR-
SOCIEDAD. | === 1| .=
EN FLIPPING LA
PREGUNTA

APARECE ANTES

La respuesta depende de frecuencia,
organizacion, fiscalidad y reinversion.

_ COMPRA
_ REFORMA

| RPE M

11 Fasion
P _f* J v ﬂ"jnjia Activided
- repelida
‘. . . i Gunharﬂ_ i d
Una operacion aislada de una persona fisica y una patrimonia  Existencias
actividad organizada de compra, reforma y venta o Segin tu DonCables
repetida no deben tratarse automaticamente igual. situacidn fisoal : v ﬁ’z‘;’;ﬁaj“
Tampoco una sociedad es mejor solo porque su tipo i ' ﬁr;mt'.;mg distintas.
i ; eqie, €
nominal parezca menor. Migma e:ﬁcﬁ .?ec JecisioneS

‘ PARTICULAR '.“ SOCIEDAD DECISION

Puede existir una ganancia Si la compraventa es actividad Analiza impuestos de compra,
patrimonial cuando la operacion ordinaria, el inmueble destinado a resultado de la venta, costes
no constituye actividad econdmica. venta puede tratarse contablemente de estructura, financiacion
El célculo y tipo final dependen como existencias y el resultado se y como utilizaras después
de la situacion fiscal. integra en la actividad de la entidad. el beneficio.
COMPARA LOS ASPECTOS CLAVE
Aspecto Persona fisica (particular) Sociedad (
|. f CONTINUA EN KOKO
'I:l- Frecuencia Operaciones puntuales o esporadicas Actividad continuada y organizada Ll _J
T T =T : La comparacién general entre
Fiscalidad principal IRPF (ganancia patrimonial Impuesto de Sociedades : : :
= principa (9 pa ) P particular y sociedad esta
Ej Tratamiento contable  No hay existencias (salvo actividad) Inmuebles como existencias desarrollada en la Guia KOKO
ﬂg Costes de estructura  Menores Mayores (gestoria, contabilidad, compliance) pata !nvertlrl & Vlulenda.
Para operaciones repetidas,
O Reinversion Mas simple Mas flexible y planificable valida la estructura antes
.|| Enfoque Simplicidad y control directo Escala, profesionalizacion y planificacion de comprar.

REGLA KOKO

La estructura fiscal se piensa antes de comprar, no cuando ya has vendido.
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES sivssdis
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION
REFORMA
of VENDE
on® ""‘ii o VIVE MEJOR
0

NO GALGULES

EL ITP SOLO SOBRE

EL PRECIO QIIE

El valor de referencia puede camblar

la base fiscal de una vivienda usada.

Cuando una adquisicion esta sujeta a TPO y existe
valor de referencia, este puede actuar como base
imponible en los términos legales. Si el valor declarado,
precio o contraprestacion es superior, puede
prevalecer la magnitud superior correspondiente.

ANTES DE OFERTAR

Consulta el valor de referencia
y el tipo aplicable en la comunidad
autonoma.

PROFESIONAL

Algunas comunidades tienen
beneficios para determinadas
adquisiciones de profesionales
inmobiliarios, pero exigen requisitos
y reventa en plazo.

COSTE

Si has calculado el margen con un
impuesto inferior al que finalmente
procede, el error sale directamente
de tu beneficio.

° O

o

CALCULADORA KOKO

Utiliza [a Calculadora de Gastos de Compra KOKO
para ordenar el coste de adguisicion y comprueba
después cualquier beneficio profesional aplicable
a tu caso.

1 & Buscar inmueble

: B Valor de referencia

- A
ot {erence ca
cicargs s
Locabizacion

: 0 SOBRE < (1POY
i mmgt.s;smas PATRINONIALE
IL? _ 240000 €
b precio negociade 260000 €

. Sede Electronica del Catastro

el

artogratia ,,--"’ A
AR

> /" M,l“'mﬂf

| datos, distint?

Informacitn de la parcela
1234567VKATI250001AB

Gf Mayor 12
28001 Madrid

it de datos

Referencia catastral

o

5

Residencial
290.000 €
2024

Usa princepat

Valor de referencia

Rho de valor

| I yalor de referencia s
290!
; ! Base imponible la roayor) —~
o 1.7 %)
' ' cable (€} 7
Tipo aplica =
20.30
Cuota?d ingresar

PRECIO NEGOCIADO VS. BASE FISCAL

; : Base fiscal
Precio negociado (valor de referencia)
240.000 € < 290.000 €

ﬁ lll
Lo que acuerdas Puede ser superior y

en la compraventa. actuar como base imponible.

EL ITP SE CALCULA SOBRE LA MAYOR DE
LAS CANTIDADES QUE CORRESPONDA.

Edicion 3 - Espafia - 2026

Catastro - ITPy AJD - normativa autondmica
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA UIVlENDﬁS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA
REFORMA
ol VENDE
Co I,ﬂgce guridﬁ“" e VIVE MEJOR
o cntgrrﬂ:
0 erﬂc'aneg

s 9£9UreE

PERONOPOR "/
COMPRAR CON UNA sr

Es un régimen condicionado

IMPUEST
a una operacion de reventa concreta. TRANSHISIONS pppema
. et . Tio reducidg
La Comunidad de Madrid aplica un 2 % a determinadas 2 %
adquisiciones de viviendas por empresas inmobiliarias
cuando se cumplen conjuntamente los requisitios.
Entre ellos, incorporacion al activo circulante para vender, o
actividad principal determinada, constancia de la finalidad Requicit? :
en documento publico y reventa completa dentro %::;zmm =
del plazo legal. L e L?' e
DE LA COMPRA A LA REVENTA sog il 2% fin
n
Max. 3 aiios € medio) no U
£ A e
(& dw:uentﬂ-
COMPRA Misma vivienda REVENTA en [
(2 % TPO) Y SUS anexos (completa)
0 L
% 2% i) 3 ANOS CONDICIONES
Tipo reducido en el supuesto La totalidad de la vivienda La venta posterior aebé cumplir
regulado, no tipo general y sus anexos debe venderse E’;‘vti’:zgsl%%??;gg?nﬂaes fiscales
ara cualquier sociedad. posteriormente dentro de tres .
¢ : afios desde la adquisicion. Ha}i sggpuestos expresamente
excluidos.

No compres aplicando el 2 % “a ver si luego encajas”.
La documentacion y la actividad deben cumplir el régimen
desde el momento exigido.

@ VERIFICA ANTES DE FIRMAR

Fuente: Comunidad de Madrid - TPO - adquisicién por empresas inmobiliarias

REGLA KOKO
Un beneficio fiscal condicionado no se presupone: se verifica.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA
pe VENDE
ANDALUCIA:  o=st 0 ™™
] po
be"‘
=

Mismo porcentaje no significa
mismo régimen.

i Andalucia L7 m\
La Junta de Andalucia recoge un 2 % para - __ i @ ;

. e = ] N @ Sevilla
determinadas adquisiciones por persona fisica 17

0 juridica queejerza la actividad empresarial e
prevista. La norma exige, entre otros requisitos, 7.7 8
destino al activo circulante para venta, limite de x‘ 4o
valor y reventa mediante escritura dentro del .“f@

plazo establecido.

% 2% (& 500000€ (@ 2ANCS

A=

Tipo reducido para el El valor de vivienda y anejos La reventa mediante escritura
supuesto profesional no puede superar actualmente debe formalizarse dentro de los
reaulado ese limite en el régimen dos arios siguientes, ademas
g : publicado. del resto de requisitos.
COMPRA Il REVENTA
(con 2 %) maan (mediant: escritura) /\
. L I: )
2 ANOS

UI'I b
Mv:“"’;erb [idades: I
maf

Las ventajas autondmicas cambian. Comprueba siempre la
normativa vigente donde esté el inmueble antes de calcular el precio maximo.

@ NO EXTRAPOLES ENTRE COMUNIDADES

REGLA KOKO

Mismo porcentaje no significa misma norma.

Junta de Andalucia - tipo reducido profesionales inmobiliarios - vigencia 01/01/2026
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KOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES | et
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

REFORMA

VENDE
UNA REFORMA i o
‘!NTEGRAI.YU ”@ iion i fatr“ i
REHABILITACION” . -~ T
AEFECTOSDEIVA "%
NOSONLOMISMO o

La palabra puede cambiar
el tratamiento fiscal de la obra
y de la venta.

A efectos de IVA, la rehabilitacion exige requisitos
cuantitativos y cualitativos especificos. Entre ellos,
que mas del 50 % del coste del proyecto corresponda :
a determinadas obras estructurales, fachadas, REFORMA HAB"UAL
cubiertas o anélogas o conexas y, ademas, superar

el umbral del 25 % previsto por la norma excluyendo B, Copia yprancc ol e
el valor del suelo. E Suelos y pintura E Fachadas
M Instalaciones [ Cubiertas
REFDRMA_ HAB!TUAI- ) M Mejoras de distribucion M Obras andlogas o conexas
Cambiar cocina, bafios, suelo, pintura o Sinintervencion estructural [ Superalos umbrales legales
g Insta[)a?lﬂnes no COn\.-‘Ier‘tE'. ' relevante (ma's del 50% y, ademés, > 259,
Zﬁ‘fe?lgﬂﬁi?;“c?gﬁ%ffcgfera“o” sin incluir el valor del suelo)
; PESO DE ESTAS OBRAS PESO DE ESTAS OBRAS
REHABILITACION IVA EN EL PROYECTO EN EL PROYECTO
Si se cumplen los requisitos, -
HH la calificacion puede cambiar el Mej ‘fg:il-eg, Eﬁt"“ﬁ:
tratamiento del IVA de las obras y, habi walor Facl'ﬂ
cuando proceda, el de una posterior <25% grov 4 dio >50% Cubiert? Aor
venta realizada por quien tenga are Més o
la condicion de promotor. o di- y i fu
ANTES DE DECIDIR

Cuando la obra sea profunda, pide
criterio fiscal y técnico antes de comprar.
El impacto puede ser material.

NO USES “REHABILITACION” COMO SINONIMO DE “REFORMA GRANDE”

En la gufa utilizamos "reforma” en sentido comdn. Cuando hablamos de rehabilitacién fiscal lo indicamos expresamente.

Q REGLA KOKO finie

= AEAT - IVA - concepto de rehabilitacion
de edificaciones

Un término fiscal no es un adjetivo comercial.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA
REFORMA
ion VENDE

ciaC! v
FINANCIA El U o huend fd APN’Q A L s zd
: te dg :jﬁl’ - ffmrﬁb&
| oy para
CICLO COMPLET0. a4l
NO SOLO LA COMPRA ==
CAPITAL PROPID

el final
Quedarte sin liquidez a mitad de obra
es uno de los peores escenarios.

PRESTAMO
HIPOTECARIO

Define de donde sale el dinero para compra, impuestos, _
obra, sobrecostes y meses de tenencia. La ﬁnanciacién b= =R FlHAHC!ACIﬂH :
puede aumentar la rentabilidad sobre tu capital sitodo <=~ 40 | g il DE LA OPERACION B
sale bien, pero también afade intereses, condiciones - - - '
y presion de calendario. 18

ﬁ COMPRA
Capital propio, préstamo

hipotecario u otra financiacion
con condiciones claras.

SAI.IBA
[ Comercializacion
™ Gastos de venta
™M Meses de tenencia

™ Posibles ajustes
de precio

0BRA o o
o, ' Preciodecompra | ™ Demoliciones
Reserva especifica para '

} : Instalaciones
ejecutar el alcance previsto fimpuestcs S I g ;
y una contingencia separada. [ Gastos de notara Reforme y dcabados

[ Gastos de registro | %) Sobrecostes
[ Direcciony licencias

SALIDA ——

Mantén capacidad para soportar pcign al resultado.
l l I meses adicionales si la venta . De la P’M'ﬁcamn y

tarda mas de lo esperado.

CALCULADORA KOKO e

ros .
Utiliza la Calculadora de Hipoteca KOKO para entender N”‘"‘ cg ms'io“eg
cuota e intereses cuando haya financiacion bancaria.
Para el flip, afade ademés el coste de mantenerla
hasta la venta.

ar®
nejore

REGLA KOKO

No se financia una vivienda: se financia una operacion completa.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

ELTIEMPOTIENE
PRECIO AUNQUE 5=
NO RECIBASUNA % '
FACTURA MENSUAL
CON ESE NOMBRE .

Un mes mas puede costar dinero
directo y también retrasar
la siguiente operacion.

El tiempo en una operacidn inmobiliaria no solo
afecta al resultado final, también consume
recursos, inmoviliza capital y te expone al mercado.
Controlarlo es tan importante como negociar
el precio o el coste de la reforma.

OPERACION EN OPERACION EN

COSTE DIRECTO
.% Intereses, comunidad, suministros, 4 MESES 1 4 MESES
="  sequro, IBl promateado, alarmas, y

almacenamiento tempoaral y otros
costes que sigan corriendo mientras {
la operacion esta abierta.

o Mas costes

W Menos costes M% i :_f
W Capital disponible S & Capital inmovilizado

—— |
l E ﬂ antes LA b | m - durante més tiempo
&-,‘ ' eja " Menor exposicion = ISR ' Mayor exposicion
CAP"AL |NM[W“.IZADO m — al mercado - 2 al mercado
Eldmerodmguﬁ_dentro del proyecto 000 & Més flexibiidad 0000, & Puede retrasar
y no puede utilizarse en otra para la siguiente o tu proxima
oportunidad. inversion EEEEE oportunidad
ENEEE
MERCADO MSWO MISMO
I Cuanto mas largo el ciclo, mayor ™ l BENEFICID M l BENEFICIO
B exposicion a cambios de precio,
financiacion y demanda. tiemp0
, o en euros: 1o péal El A
, tu aliado... Mismo beneficio e tec en la vidd bre WeY o
£l tiempo puede “er tu mayor coste Pecultados muy diferen %P ortﬂ“'d“d

MIDE DURACION, NO SOLO BENEFICIO

Dos operaciones con el mismo beneficio pueden ser muy diferentes
si una inmoviliza capital cuatro meses y otra catorce.

REGLA KOKO
Un margen sin tiempo es una foto incompleta.
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KOKO ‘ GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES ’ Etﬂw;gﬁ
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

REFORMA

08 -PASO 08/ 14 VENDE
ELTIEMPOTIENEPRECIO i %
; enos

AUNQUE NO RECIBAS UNA |
FACTURA MENSUAL CON |
ESE NOMBRE et
| tiempo

Etambié"

Un mes mas puede costar dinero directo y también
retrasar la siguiente operacion.

En flipping, el tiempo es parte del coste y debe medirse con la misma
seriedad que los impuestos, |a obra o la financiacion. Cada mes que la
operacion esta abierta genera gastos, inmoviliza capital y aumenta la
exposicion al mercado. Gestionar bien los plazos no es solo cuestion
de organizacion, es una palanca directa de rentabilidad.

3 ' T
. COSTE DIRECTO O CAPITAL INMOVILIZADO MERCADO
g Hay gastos que siguen corriendo El dinero sigue dentro del proyecto I I Cuanto mas largo es el ciclo, mayor
mientras la operacion estd abierta, y no puede utilizarse en otra exposicion a cambios de precio,
aungue la vivienda no genere ingresos. 0po rtlurnidlad. Una operacion lenta financiacion y demanda.
Intereses del préstamo éﬁgﬁ;gﬁ; BURCTsta ce Posibles caidas de precio
Comunidad de propietarios _ en lazona B
Suministros (luz, agua, etc.) i\)deenroiici[étstal PeRa Feves Cambios en las condiciones
Seguro de la vivienda i definanciacion ‘
Aimes y seqiial otras zonas o activos Camb!qs nor_matwos 0 urbamgtmos
Mimosciarients togiied Menor diversificacién Mayor incertidumbre en la sallgz e
Otros costes de mantenimiento Resultado global mas bajo el mercﬁdo no €SP
en el afio
EL M|SMO Operacion rapida (4 meses)

BENEFICIO! . - Duracion: 4 meses —_— -
UN RESULTADO ] ? | -
L ‘ gl Beneficio neto: 50.000 €

Duracién: 14 meses

e ! =S Costes: 32000€
M ] Beneficio neto: 50.000 €

Dos operaciones con &l mismo | 9% Rentabilidad anualizada:

Rentabilidad anualizada:

beneficio pueden ser muy aprox. 45% aprox. 13%
diferentes si una inmoviliza
capital cuatro meses y otra . CAPITAL LIBRE ANTES MISMO BENEFICIO,
catorce. - PARA LA SIGUIENTE OPERACION MUCHA MENOR RENTABILIDAD
2 " o plazos
MIDE DURACIGN, NO SOLO BENEFICIO L velotid®? s
I l El beneficio es importante, pero la duracion de la operacion bien o Revisa egcenarios

cambia por completo el resultado. Analiza siempre la rentabilidad
en términos anuales y compara diferentes escenarios de plazo.

REGLA KOKO

o Decide con datos

Si el hegocio solo funciona si todo sale rapido,
todavia no esta suficientemente protegido.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA

COMPRA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION REFORMA
- : VENDE
09-PASO09/14 i’ VIVE MEJOR
HEF“RMA PAHA -~ DESPUES ‘

AUMENTAR EL VALOR
PERCIBIDO Y REDUCGIR
OBJECIONES

No todo lo caro suma valor y no todo lo barato ahorra dinero.

Como inversor, prioriza las intervenciones que el comprador puede
ver o entender: una distribucion funcional, instalaciones seguras,
una cocina y bafios coherentes, buena iluminacion, espacio de
almacenamiento, aislamiento cuando sea razonable y una ejecucion
limpia. Una reforma bien planteada aumenta el valor percibido,
facilita la venta y reduce las objeciones en las visitas.

‘ FUNCIONALIDAD '? COHERENCIA ’ MANTENIMIENTO

Mejora la distribucion y aprovecha Cocina y barios actualizados, con un Revisa y actualiza las instalaciones
el espacio. Una vivienda funcional estilo neutro y de calidad media que clave. Una vivienda segura y sin
resulta mas cémoda, atractiva y facil conecte con mas compradores. problemas futuros reduce objeciones
de vender. La coherencia visual transmite y da tranquilidad al comprador.

cuidado y genera confianza.

Espacios bien aprovechados Instalacion eléctrica revisada

Distribucién més logica y abierta COCJ“‘?’ y baﬁ“? modernos y neutros Fontaneria en buen estado
Luz natural y ventilacién Materiales resistentes y atemporales Calefaccion y climatizacion eficientes
Espacio de almacenamiento Estilo coherente en toda la vivienda Aislamiento térmico y acustico (cuando
Estancias versatiles y polivalentes Buena iluminacion interior £ ra;?nable} . :
Acabados de calidad y aspecto limpio Ejecucion profesional y sin desperfectos
COMO LA REFORMA ELIMINA OBJECIONES Y FACILITA LA VENTA CONTINUA EN KOKO
BANOS ACTUALIZADOS DISTRIBUCION FUNCIONAL INSTALACIONES SEGURAS MEJOR AISLAMIENTO

3 “Elbario esta vigjo, 3 “lLosespacios sonpequedios D “No sé como estaran 3 “Serd unacasa fria y ruidosa”.

habra que cambiarlo”. y mal distribuidos” las instalaciones”. La Guia KOKO para

o~ , A y . ; . " “Més confort y menor Reformar una Vivienda
v/ "Bafio mo:.ierr:cr y listo, v/ “Espacios ablertos, luminosos  +/ Fnstalla_cmnes" revisadas wreing” te ayuda con el proyecto,

sin obras. y bien aprovechados. y certificadas. presupuestos, licencias,
Elimina una de las principales La vivienda se percibe mas Reduce el miedo a costes Aporta bienestar y eficiencia, con;ra}%s, pggos ¥
objeciones y genera confianza grande, comoda y adaptable futuros y transmite seguridad argumentos muy valorados confrof de obra
desde la primera visita. adiferentes perfiles de comprador. v profesionalidad. por los compradores. Una buena reforma ’

con uh buen piar-
gmplm

REGLA KOKO

lcorma con 93*‘t'd0

: = e Q.
La mejor reforma es la que aumenta el valor Gtil de la vivienda y reduce las dudas del comprador, ade con cOHF"*“z

no la que solo incrementa el coste. V /
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA
09-PASO 09/ 14 VENDE

RDENA LA REFORMA
eform*
0 0 UI'\F- b ce U:fr ecto: Cimi ent0s
nC e
en el 0" 4 cﬁt}{f:w;,r.
o Mejores, .
g ) [k b -':- :

Primero lo que evita problemas; después lo que mejora uso;
al final lo que vende visualmente.

Separar las decisiones en capas te ayuda a priorizar, evitar
sobrecostes y tomar mejores decisiones. Muchos propietarios
se centran en acabados estéticos mientras siguen sin resolver

problemas ocultos. El resultado: una vivienda bonita por fuera,
pero con riesgos, menos valor real y mas objeciones en la venta.

=, 3 PRESENTACION e

Pintura, tiradores, luces, mobiliario de apoyo,
textiles o detalles decorativos.

Mejora la fotografia y la primera impresion.
Ayuda a generar mas interés y acelera la venta.

. . Lo que
2 VALOR s

Distribucidn, cocina, bafios, almacenamiento,
lluminacion, climatizacion.
Mejora la funcionalidad y el confort.

Amplia el numero de compradores potenciales
y aumenta el valor de mercado.

/” 1-NECESARIO logee

Instalaciones (luz, agua, gas), humedades,
seguridad, saneamiento, impermeabilizacion.
Carpinterias deterioradas y defectos que afectan
al uso de la vivienda.

Evita problemas, sobrecostes y sorpresas
durante la venta.

(e refor™ odo NO INVIERTAS EL ORDEN E
hien o¥ del; o8 Una vivienda preciosa con una instalacion = - (tante
st qus 2 deficiente sigue siendo una vivienda Lo qug no ge Ve Primero lo "‘P; i
ev Wultu l'j des: con una instalacion deficiente. también importa- Degpl.lés'x lo de
ortur!
0P

REGLA KOKO

Prioriza con cabeza: soluciona lo necesario, mejora lo que aporta valor
y termina con lo que hace brillar la vivienda.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA
10-PAS0 10/ 14

EL PRESUPUESTO
DE REFORMA TIENE

QUE PODER AUDITARSE '

PRESUPUESTO DE REFORMA

CONCEPTD CANTIDAD  PRECI0 UMIT. IMPORTE
2500 € 2500 €
€ 4800 €
SOE 4000 €
L50E 800 €

200 € 2800 €
ud e

qmeros
“Reforma integral: 35.000 €” no sirve para controlar un flip. larﬂf : nes
El inversor debe exigir un presupuesto detallado, con partidas, mediciones, DE"":' os.
materiales, exclusiones, impuestos, plazo y la forma de aprobar cambios. GJ""
Solo asf podra comparar ofertas, controlar el gasto y evitar sorpresas -
durante la obra. & . = -\ i
='E ALCANCE CALIDADES EXCLUSIONES
= Qué incluye exactamente. Con qué materiales se hace. Qué no esta incluido.
Debe detallar todas las partidas con El presupuesto debe indicar la marca, Es clave identificar qué partidas no
madiciones (m?, ml, uds.), describir la gama y las especificaciones de cada estan contempladas (mobiliario, cocina,
queé se hace y qué materiales se usan. material (suelos, sanitarios, ventanas, electrodomesticos, licencias, etc.) para
Cuanto mds concreto, menos puertas, etc.). La calidad define el evitar asumir que estan incluidas.
sorpresas y menos desviaciones. resultado, la durabilidad y el precio. Todo lo que no aparece por escrito,

no esta incluido.

EJEMPLO DE PRESUPUESTO DETALLADO (VIVIENDA DE 80 m?) TAMBIEN DEBE INCLUIR

N.2 CONCEPTO MEDICION PRECIO UNIT. IMPORTE | RPF

1 Demoliciones y trabajos previos 1ud 2500 € 2500 € Impuestos (IVA o IRPF)

2 Albaiiilerfa y tabiquerfa 80 m2 60 € 4800 € Plazo de 9}90“‘3"5?

3 Instalacion éléctrica 80 m? 50 € 4.000€ Forma de pago (hitos)

4 Instalacion de fontaneria 80 m? 45€ 3.600 € Procedimiento para aprobar

5 Climatizacion (A/A y calefacci6n) 1ud 2.800 € 2.800 € cambios (presupuesto adicional

6 Carpinteriainterior (puertas) 5 uds 350€ 1.750 € porescrito)

T Carpinteria exterior (ventanas) 6 uds 600 € 3.600€ Garantias y servicio postventa

8 Cocina (muebles y encimera) 1T ud 4500 € 4500 €

9 Baiios (2 uds.) 2 uds 3.000 € 6.000 € uesto

resu

10 Pintura 80 m? 12¢€ 960 € (Jn buen P d uia obra.

1 Gestidn de residuos 1ud 800 € 800 € es f.ﬁ b ge ae

12 Limpieza final deobra { ud 500 € 500 € cin corpreses:

TOTAL (sin impuestos) 35.410 €
COMPARA OFERTA A OFERTA B OFERTA C
VARIAS 35.000€ 39.500 € RI0e (o,
UFERTAS v Incluye la mayoria de partidas v Incluye cocina v" Incluye todas las partidas r['
; X Mo incluye cocina v Incluye climatizacidn v Incluye IVA 0
El mas barato puede AU, . o o, no 0 $°
B X Noincluye climatizacion v Incluye limpieza final v Incluye licencias l Premﬂ
deja partidas fuera. X No incluye limpieza final X Noincluye IVA v Mejores calidades
X Noincluye IVA X Noincluye licencias + Garantia ampliada

REGLA KUKO D’g Pl' a‘?{ anfﬂ-v\a

Un presupuesto barato que deja cinco partidas fuera puede ser el mas caro al terminar. Mé /
Exige detalle, compara y valida todo por escrito.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA
REFORMA

10-PASO 10/ 14 VENDE
VIVE MEJOR

cr

NO CONVIERTAS LA ?j{:;:z:fr""gw
CONTINGENCIAEN -
PRESUPUESTO DISPONIBLE ..
PARA MEJORAS

Su funcion es absorber incertidumbre, no subir acabados. CONTINGENCIA

La reserva para imprevistos depende de la edad de la vivienda, PARA IMPREVISTOS,
del diagnastico previo, de la profundidad de las obras y de la ’ NO PARA CAPRICHOS
cantidad de elementos ocultos. No existe un porcentaje universal :

que sustituya el criterio y la experiencia. P

A% ANTES £ orane gl DESPUES

RIESGO
MODERADO

SRS

Investiga y abre antes de comprar. Documenta cada extra. No uses el beneficio esperado
Analiza qué es razonable esperar Cada gasto adicional debe estar para mejoras esteticas.
segun la antigliedad, el estado y el tipo justificado: cual es la causa, cuanto Si tras la obra queda reserva o ves
de inmueble. Silpuedes, realiza catas, cuesta, qué impacto tiene en los que el beneficio previsto es mayor,
revisiones técnicas o solicita informes plazos y quién lo aprueba. Sin no lo destines a cambios estéticos
especializados antes de cerrar el trazabilidad, es muy facil perder que no aumenten el valor de salida.
precio y el proyecto. el control. Mantén la disciplina: invierte solo
REviEa SlnBrins Bt Exgitca la causa (con fotos o informe) enlo q.“eIEI mercado "Jalora,
(cubierta, instalaciones, estructura) Indica el coste exacto Prioriza lo que mejora el valor
Solicita opinion de profesionales ??Iu_f el 'mTFtQ enel caleﬁtdarro Evita caprichos de Gitima hora
. . RCIS et diaeioi OL G0 Mantén la coherencia con tu
ANt seryil g IO; ”"'39?5 loues Actualiza el presupuesto y la reserva estrategia de salida
Incluye escenarios alternativos R . L :
i e ecuerda: el beneficio se confirma
en tu andlisis de viabilidad UN EXTRA SIN DOCUMENTO por g
£6 UN EXTRA SIN CONTROL. o ——
piscip"" mlo

res
REGISTRO DE EXTRAS (EJEMPLO) i

IR N N O =

Tuberias en mal estado
12/04/2026 Sustitucién de bajantes tras apertura de tabiques 2.800 + 5 dias Direccion facultativa

Darios estructurales no visibles

2 28/04/2026 Refuerzo de forjado en la inspeccion Inicial 4500 +10 dias Propiedad
3 10/05/2026 Actualizacion cuadro eléctrico Instalacion obsoleta 1.200 + 2 dias Propiedad
4 22/05/2026 Impermeabilizacién terraza Filtraciones detectadas 1.900 + 4 dias Direccion facultativa

REGLA KOKO

La contingencia es un seguro, no un presupuesto paralelo.
Usala solo para imprevistos reales, no para mejoras que no aumenten el valor de salida.
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PLANIFICA

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
KO'(O DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION gg:gi‘::n
11-PASO 11/ 14 VENDE

VIVEMEJOR

“'aplﬂ ¥ l'l dad

REVISA LO QUE.
DESAPARECERA DETRAS
DEPAREDES Y TEGHOS |

Después sera caro demostrar como se ejecuto.

Antes de que se cierren tabiques, falsos techos y solados, fotografia
el recorrido de las instalaciones, la impermeabilizacion, el aislamiento,
los refuerzos y todos los elementos que quedaran ocultos. Solicita,
cuando proceda, pruebas de funcionamiento o certificados.

Esta informacion sera clave para futuras reparaciones, reformas

y para el mantenimiento de la vivienda.

# INSTALACIONES

Fotografia el recorrido de cuadros,
lineas, tuberias, desagties, llaves,

0 AGUA

Verifica la impermeabilizacion,
las pendientes, las pruebas y los

conductos y conexiones relevantes sellados en zonas humedas Solicita y conserva planos finales, INPG"'“”
(agua, electricidad, climatizacion, (bafios, cocinas, terrazas, balcones, ~ fotografias, certificados y referencias Y
ventilacion, telecomunicaciones, cubiertas). Asegarate de que se que permitan localizar lo ejecutado /o
etc.). Incluye su trazado, profundidad realizan las pruebas de estanqueidad  después. Pide también los resuiltados e
y puntos de registro. cuando proceda y que quedan de pruebas y la documentacion de I S
registradas. materiajea cuandoﬂsea relevante
Cuadros eléctricos y lineas Impermeabilizacion correcta (garantias, fichas técnicas, etc.).
Tuben?s de agia y calefaccion Pendientes adecuadas Planos finales “as built”
Desaglies y bajantes Pruebas de estanqueidad Reportaje fotografico por estancias
Litves e tarti y colaetares Sellados en puntos criticos Certificados y resultados de pruebas
Cond??to.%de climatizacion Encuentros y desagiies bien Fichas técnicas y garantias
%uen aali | resueltos Referencias de marcas y modelos
SRSRAnAS IEVeREE Fotos antes de cerrar Listado de ubicaciones clave
— = o
EVIDENCIAS HER e
QUE DEBES T ,
A :-.[--. = e . ‘: :_=: —_—r— L 'h
CONSERVAR | P g = 4
Prneb“ p{anof Ff""‘feg Cgrtif icados

rafios:
Una reforma bien hecha también se demuestra Hoy Fﬂt 9r colu G‘,hec
en lo que queda oculto. Pedir evidencias ahora te ahorrara
dinero, problemas y muchos dolores de cabeza en el futuro. MM

NO PAGUES SOLO
POR LO QUE SE VE

0

REGLA KOKO

Lo que no se documenta, no existe.
Haz fotos, pide pruebas y guarda la informacion.
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KOKO

11-PASO 11/ 14

CONTROLA LA OBRA CON
HITOS QUE SE PUEDAN
COMPROBAR

El calendario debe acompaiiar al dinero.

Organiza los pagos y las revisiones en torno a fases reales de la obra:
demoliciones, instalaciones, cierres, revestimientos, carpinterias,
cocina, acabados y recepcion. El trabajo pagado no debe adelantarse

demasiado al

FASES DE LA OBRA

&7 Demoli

trabajo ejecutado.

MES 1

ciones

31 Instalaciones

Cierres (tabiques, techos)

== Revestimientos
EB Carpinterias

mem Cocina

*  Acabados
@  Recepcion

SEMANAL

Revisa, decide y mantiene

el

control,

Coste comprometido y pagado

Extrasy

posibles desviaciones

Decisiones pendientes
Retrasos y causas
hito y tareas criticas

Proximo

Revigion
mas con

e gemwalré'f;

trol, menos §

MES 2

&

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES )
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

MES 3 MES 4 MES 5

CALENDARIO

Anticipa lo que puede frenar
la obra.

Materiales con plazos largos

de fabricacion o entrega
Decisiones que condicionan

oficios posteriores

Coordina pedidos con el calendario

Evita paradas por falta de material
o cambios de ultima hora

Evita paradas.

RAPIDEZ SIN ORDEN NO ES VELOCIDAD

Pagar por adelantado o cambiar fases sin planificacion aumenta el riesgo

de errores, sobrecostes y retrasos.

REGLA KOKO

Vincula cada pago a un hito comprobado en obra.
La mejor abra no es la mas rapida, sino la mas bien planificada.

MES 7

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

% Pfaniﬁcar
M Ejecutar
M Revisar
B Pagar
M Avanzar

% PAGO
10%
15%
10%
15%
15%
15%
15%

5%

MES 8

VENTA

Cada semana cuenta también
en el resultado final.

Todo retraso tiene un coste
de mantenimiento

Impacta en la fecha probable
de comercializacion

Afecta a la rentabilidad final
Mantén una prevision realista
de salida al mercado

Cumple el calendario.

Acerca [a venta.

VIVE MEJOR

mE i

Edicion 3 - Espafia -
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PLANIFICA

KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES COMPRA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION EER%EMA
12-PAS012/14 A VIVEMEJOR
DE QUE TERMINE LA REFORMA | i
Q h?:;de ol

or:
No necesitas esperar a la tltima bombilla para preparar la salida. ARy

Mientras se ejecutan las obras, puedes organizar la documentacion, obtener el certificado energético
cuando corresponda, definir la estrategia de precio, planificar la fotografia, preparar el plano, redactar
la descripcion y elegir los canales de comercializacion. Asi reduces los dias muertos entre la recepcion
de la obra y la salida al mercado.

ESTRUCTURA IWALAI:IUNES ACABADOS RECEPCION
T - ,'-ﬁi—éq__,i— -'3] ok o Y :
Vaspreonn V- L 3= |8 .
toma forma o : o . : 7
Demolicion Nuevos espacios Electricidad, Pintura, suelos, Obra terminada
y preparacion y distribucion fontaneria, climatizacion cocina, bafos y lista para entregar
DOCUMENTAR PREPARAR CONTENIDO ACTIVAR CANALES PUBLICAR
PREPARACION , = ——, ’ e
e L %l
; i
Todo listo — @ : —
para salir Retine y solicita Analiza comparables Planifica fotografia; Prepara anuncios Salida al mercado
toda la documentacion y define la estrategia plano y descripcion y contactos inmediata
% Todo en orden, menos imprevistos. II Revisa, ajusta y decide. m Muestra su mejor version.
Redine y prepara con antelacion toda la El mercado puede haber cambiado La primera impresion cuenta. Deja la
documentacion necesaria para la venta. desde la compra. Actualiza los vivienda impecable, valora el home
Tenerla lista transmite profesionalidad, comparables, analiza la oferta actual staging cuando sea Util y realiza una
agiliza la operacion y genera confianza en la zona y define una estrategia de sesion profesional de fotografias y plano
en el comprador. precio realista y competitiva para tu para destacar en los portales.
Escritura y nota simple momento de salida. Limpieza final de obra
REWPPS de suministros Nuevos comparables en la misma zona Home staging (si aporta valor)
Certificado de la comunidad Evolucién de precios desde la compra Fotografia profesional
Uttimos recibas de |6l Andlisis de la oferta actual Plano de la vivienda
Certificado energético , ,4 : 3 T :
(cuando corresponda) Posicionamiento (precio vs. valor) Descripcion atractiva y honesta
Planos y documentacion de la reforma Definicién de la estrategia de salida Seleccion de canales de comercializacion

Otros documentos de venta

[ (JKOKO Guia KOKO iencie
CONTINUAEN !(BKD e para Vender una Vivienda .. .» e!'lPe""wi
Todo lo que necesitas para una comercializacion RN S Mis egu[tado‘-**
exitosa en la Guia KOKO para Vender una Vivienda. it %eégciacién y ok TV

REGLA KOKO

El tiempo tambien es rentabilidad.
Cuanto antes prepares la venta, menos dias vacia y mas beneficio.
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KOKO

12-PASO 12/ 14

NO VENDAS SOLO
‘REFORMADD”.
EXPLICA QUE SE HA HEI:HI] .

La confianza también se construye con informacion.

Una buena memoria de reforma te ayuda a diferenciar una renovacion
real de un simple lavado de cara. Debe indicar, de forma verificable,
qué instalaciones, ventanas, climatizacion, distribucién, cocina,

bafos y otros elementos se han sustituido 0 mejorado.

MEMORIA| ¢ ENERGIA

B FoToS

Las fotos del antes y después
pueden demostrar la
transformacion, pero deben

La memoria de reforma debe
ser una lista clara de las obras
relevantes y de los materiales

ser reales y honestas. utilizados.
Misma estancia y dngulo similar Describe qué se ha hecho
¥ con qué materiales

Sin ocultar defectos relevantes

i » Incluye fechas aproximada
Sin alterar la percepcion del ye iechas ap 8

espacio Apoarta facturas o justificantes
] si es posible
Muestran el estado previo D )
y el resultado final No promete prestaciones
no verifictades

Ayudan a generar confianza
Diferencia lo estructural
de lo estético

MEMORIA
DE REFORMA

Ejemplo de apartados
que puede incluir:

™ Demoliciones y distribucion

™ Instalacion eléctrica

[ Instalacién de fontaneria

M Climatizacion (calefaccion / aire)
M Ventanas y carpinterfa exterior
M Carpinteria interior y puertas

™ Suelos y revestimientos

REGLA KOKO

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

La publicidad y la venta debé
cumplir con las obligaciones
vigentes en materia de
certificacion energética.

Descrbe del certificado
energético si es obligatorio

La informacion debe ser veraz
y coincidir con el estado actual

Indica la calificacion energética
de forma visible

Si la reforma ha mejorado
la eficiencia, refléjalo con
documentacion

Evita afirmaciones confusas
0 no contrastadas

M Cocina (mobiliario y electrodomésticos)
E Baiios (sanitarios y griferia)

M Aislamiento térmico y aciistico

M Pinturay acabados

™ lluminacion

M Terraza, balcdn o espacios exteriores
¥ Otras mejoras relevantes

Una reforma bien explicada genera confianza, reduce objeciones
y puede acelerar la venta y mejorar el precio.

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

Facturasy presupuestos

Fotos dela obra
Planos (silos 1Y)

Garantias de materiales

y equipos
Certificado energético
rmunicaciones

ncias 0 c0
Lice *33.[1.351I

(si fueron nece
N 'n‘
6 i"f""".‘ai:a.

Mg con™
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K°|(° | GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

12-PASO 12/ 14 REFORMA

EL MERCADO NO SABE
CUANTO TE HAS GASTADO

Tu coste no fija el precio final.

Si la operacion se ha desviado, subir el precio para recuperar
margen puede alargar la venta y aumentar aun mas los costes.
El inversor debe revaluar la vivienda con comparables actuales
y decidir conscientemente si prioriza el precio o la velocidad.

PRECIO DE SALIDA vs. TIEMPO EN EL MERCADO

Cuanto mas alto es el precio respecto al valor de mercado, mas tiempo puede tardar en venderse.

tes
Tiempo 12 - : Ngrmﬂf'“fg tarde
8 1 6,8
6 45 'mla Cada mes extra
4 J 3.0 tiene un coste:;
15 21 IBI, comunidad,
2 - . suministros, sequros,
0 1 : : - , : . 2 mantenimiento
5% -10% 5%  TeeoCe  yge  410%  +15%  +20% y pérdida de

; - oportunidades.
Precio de salida respecto al valor de mercado

4 SALIDA RAPIDA PRECIO ALTO ERROR

Precio competitivo dentro II Puede requerir mas tiempo y un Sumar "lo que me ha costado +
del rango de mercado y un producto comprador que valore atributos lo que quiero ganar” sin comprobar
facil de comparar. realmente diferenciados. si el mercado lo soporta.
Alineado con comparables reales Solo funciona si tiene algo Gnico El mercado no reembolsa tus costes
Vivienda EI'I buen estado de Menor nimero de compradores Cada operacion es tnica
iﬁ:ﬂfg:a un mayor numero g okt . EUMES h?]ber o p%r enCiTa
: e mercado o asumir sobrecostes
Mayor coste de oportunidad s e
de compradores E v o s g Insistir en un precio irreal alarga la
Reduce costes de espera Xige tna estraegia ae venta y aumenta los gastos

v la incertidumbre comercializacion solida

Decide con datos, no con emociones

e [to-
recio & res.
I;\ena? co raJU

— s tiemp?:

recio real.
,r:nas ;nteres“d".ja
Venta mas ripc®

REGLA KOKO

El precio lo marca el mercado, no tu inversion.
Usa comparables, sé realista y decide si priorizas precio o velocidad.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

REFORMA
13-PASO 13/ 14

CALCULA ELRESULTADD Gl "~
DESPUES DE VENDER, ~ |

RESULTADO FINAL DE LA OPERACION |[

5 1 . Precio de venta 250,000 € :: :
_ L Compra -120.000 € G-
Impuestos (compya + venta) -17.500 €
g | %el'cen.-a 2 -60.000 €
¥ Financiacidn -12.000 €
! Comercializaciin -1.500 €
' Margen neto 33.000 €

Tu hoja de calculo inicial es solo una estimacion.

El resultado real solo se conoce cuando se han cerrado todos los
costes, se han pagado los impuestos y se ha completado la venta.
Hasta entonces pueden surgir variaciones que afecten al margen.

few/z‘j{a real

EJEMPLO DE CUENTA DE RESULTADOS (OPERACION REAL) cultado
Del precio de venta hay que restar todos los costes hasta llegar al margen neto. Ef r:e intayes
0
300,000 € - "
o000 | 250.000€ ce caleula- 7
: Todos log c0
200.000 € - ol entan:
150.000 €
100.000 € - -120.000 €
-17.500 € : i
e _mome ] i
0€ 4 5 S— | = - O0€  9500€ — ] con datos reales
Precio Compra Impuestos Reforma Financiacion ~ Comercializacion ~ Margen neto en cada fase dela
de venta {compra + venta) operacion.
Queé has pagado y qué has cobrado. E Cuanto pagas a Hacienda. II Lo que realmente queda.
Recoge todos los costes reales de la El resultado econdmico no es el mismo El margen neto es el dinero que queda
operacion y comparalos con el precio que el fiscal. La venta genera impuestos después de todos los costes e impuestos.
de venta final. gue reducen el beneficio. Es el dato clave para evaluar sila
. _ m operacion ha sido un éxito.
Compra y gastos asociados Impuesto sobre la ganancia patrimonial o 4
eloriay cosbles et (IRPF) No confundas beneficio con rentabilidad
; i . Caleula la rentabilidad sobre el capital
Financiacién (intereses y comisiones) PREyalia muricipat (si aplica) real invertido 4
Comercializacion (agencia, marketing, etc.) Oir(?s ik ulestos 0 tasag Analiza el resultado final en términos
Otros costes (notaria, registro, etc.) Revisa posibles deducciones anuales
Consulta con un asesor fiscal Compéralo con otras alternativas
= - de inversion
2 Toma nota de lo aprendido para
la siguiente operacion g.;ltﬂdo
buen 7 ide
Uh blé“ ge '?ﬂ
am? " rien' oto,
‘oo proye”

REGLA KOKO

No des por ganada una operacion hasta ver el dinero en tu cuenta.
El resultado real se calcula al final, con todos los costes e impuestos cerrados.
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KOKO GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES PLANIFICA
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION COMPRA

13-PAS0 13/ 14 _ ; REFORMA

PERSONAFISICA,  faied. =
ACTIVIDAD 0 SOCIEDAD:
NO TRIBUTAN IGUAL

La forma importa, y puede cambiar mucho el resultado. & 2., 2., »
Una misma operacion inmobiliaria puede tener un tratamiento fiscal &7 j4csiigey>
muy diferente segun como se estructure y si existe una actividad BT i Sciedat?
economica real. Antes de comprar, valora con un asesor cual es la '
formula mas adecuada para tu caso, teniendo en cuenta tus objetivos,
el tipo de inmueble y el horizonte temporal.

¢COMO VAS A REALIZAR LA IJPERACION"

Elige la estructura que mejor se adapte a tu caso y revisa sus implicaciones fiscales.

'u:-

I
. 0..
E o o
(PERSONA FiSICA) (AUTONOMO O EMPRESA INDIVIDUAL) (SOCIEDAD LIMITADA, S.A., ETC.)
Compras y vendes como particular, Desarrollas una actividad econémica Creas una sociedad para realizar
sin actividad econdmica. habitual de compra, reforma y venta la operacion o un conjunto de
de inmuebles. operaciones.
|I Tributa por la ganancia en |I Los beneficios tributan en el II Los beneficios tributan en el
§ IRPF (ahorro). i IRPF (rendimientos de actividad g Impuesto sobre Sociedades.
econdmica).
o En la compra, normalmente o En la compra v en la venta o) En la compray en la venta
(segun la comunidad). a deduccion si procede). a deduccion si procede).
.ﬁ. Opcién habitual parauna Gnica  wilm Requiere estar dado de alta, E AP Separicion patnmonidl,
vivienda o para patrimonios W |(cvar contabilidad y cumplir puede facilitar la financiacion
personales. obligaciones fiscales y laborales. y es (til para proyectos grandes
i 0 recurrentes.
as 5"'”"1”. € te <i hay
'41,-,, wo siempre Puede ser fﬂffreﬁ::g reales. M estructur®. b e plan anificacion
la opeion MAS efcie frecuencia ¥ ™ S OpLiones:
REVISA LA ESTRUCTURA ! tratamiento fiscal depende de muchos factores: tu situacién personal, Prime ¢ ,-uteﬁ""
' ANTES DE CﬂMPRAR la frecuencia de las operaciones, el tipo de inmueble, su uso y tus objetivos. |o €5
Una decision tomada solo por motivos fiscales y sin sustancia real puede DecP“e S,
e NO ﬂESPUiS DE VENDER.  ser cuestionada por Hacienda. la c.oH“Pr

REGLA KOKO

La estructura no se improvisa. Analiza tu caso con un asesor antes de comprar.
Lo que ahorras en impuestos bien planificado, suma a tu rentabilidad.
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LA PLUSVALIA MUNICIP/
ES OTRO CALCULO |

No la confundas con el IRPF o con el Impuesto

de Sociedades.

La plusvalia municipal, oficialmente IIVTNU (Impuesto sobre
el Incremento de Valor de los Terrenos de Naturaleza Urbana),
es un impuesto local que grava el aumento de valor del suelo
desde que compraste hasta que vendes. Es independiente

del IRPF o del Impuesto de Sociedades, que gravan la ganancia

de la operacion.

il

1} AYUNTAMIENTO

La plusvalia municipal la cobra
el ayuntamiento donde esta
el inmueble.

Es un impuesto local (IIVTNU)

Cada municipio tiene su
ordenanza fiscal
El método de calculo v los tipos
pueden variar
Puede haber bonificaciones
en algunos casos
DOS
IMPUESTOS, -
DOS LOGICAS o
DIFERENTES B
La plusvalia municipal
y el IRPF (o Sociedades)
gravan aspectos distintos E
de la operacién. Conocer
la diferencia te ayuda
a planificar mejor y evitar %
sorpresas.
1 0
Y

REGLA KOKO

Revisa siempre la ordenanza de tu ayuntamiento y calcula también
el impacto fiscal en tu IRPF 0 en Sociedades. Son impuestos distintos y ambos cuentan.

PLAZO e
= il
= Micmo inmi
g LB Distintos o
En las transmisiones inter vivos ~ Depende del valor del suelo, ada U0 tien€
(compraventa) normalmente de los afios de tenencia y de los Code lo
hay un plazo legal corto tipos que aplique el municipio. ou reg
para presentar y pagar.
Suele ser de 30 dias habiles Se calcula solo sobre el valor — y\yNU IRPF /
desde la fecha de la venta del suelo (no sobre la vivienda) (yuntamiento Sociedaces
Es importante revisar la El resultado depende de la P ¢
ordenanza de tu municipio ordenanza municipal 1l [ ' '
Un retraso puede generar Puede haber reducciones ap—
recargos e intereses 0 bonificaciones -
En herencias puede haber Conviene solicitar una simulacion N° e lo migm0:
plazos diferentes en el ayuntamiento
IIVTNU IRPF / SOCIEDADES
(PLUSVALIA MUNICIPAL) (GANANCIA PATRIMONIAL)
Quiénlocobra  Ayuntamiento a Quién lo cobra Agencia Tributaria
” B La ganancia obtenida
; incremento de valor en la venta (diferencia entre
el g del suelo urbano E Qo g precio de venta y de compra,
mas gastos)
Seguin la ordenanza municipal ! .
: Pl : Segtin la normativa del IRPF
Cdmo se calcula E;reag; gilf:;satj}elo y afios g Cdmo se calcula o del Impuesto de Sociedades
; Normalmente en 30 dias habiles o, En la declaracion de la renta
Cundo se paga desde la venta (inter vivos) A Cuéindo & paga del ano de la venta (o en el
impuesto de sociedades)
Cada municipio (tipos, TR 2
Depende de métodos y posibles ;;.‘ Depende de Tussituacion fiscal y del tipo
bonificaciones) impositivo aplicable

Gk

,6'4_
s taFormal!
Mas info giones:
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NO TODA REFORMA ES IGUAL:

La Ley de Ordenacion de la Edificacion (LOE) se aplica solo
en determinadas obras.

Una reforma sencilla no tiene las mismas implicaciones que una
intervencion profunda. La LOE entra en juego cuando la obra afectaa
elementos estructurales, cambia el uso del edificio o tiene una entidad
equivalente a una obra de nueva planta. En esos casos se exigen
proyecto, técnicos, licencias mas complejas y mayores responsabilidades.

INTERVENCION PROFUNDA
(PUEDE ENTRAR LA LOE)

Cuando la obra afecta a lo esencial.

amm, REFORMA SENCILLA =
g (0BRA MENOR) P!
Mejora, renueva, no cambia la esencia.

Afecta a la estructura
(pilares, vigas, forjados, etc.)

Implica cambio de uso

No afecta a la estructura
No cambia el uso del edificio

No altera elementos comunes

Sustituciones o mejoras
(interiores, acabados,
instalaciones sin gran entidad)

Suele requerir licencia
de ol;ra Menor 0 CoMUNIcacion
previa

Normalmente no necesita

(p. €. local a vivienda)

Interviene en elementos
comunes del edificio

Tiene una entidad equiparable
a una obra de nueva planta

Requiere proyecto técnico
Deben intervenir técnicos

proyecto técnico (titulacién competente)
La LOE no aplica Necesita licencias mas
complejas
~ S Si puede entrar la LOE
8 ma valor: t ruencl
tombién SU o mayor inte
A NOAUTOMATICO e®¢ SIENTRA ana  ANTES DE LA OBRA
La LOE no se aplica a todas .‘ Méas garantias, mas control. V= Inférmate y valora con un técnico.

las reformas.

Una obra en una vivienda no entra
automaticamente en la LOE. Hay que
analizar su alcance real, qué se hace,

qué se afecta y si tiene la consideracion
de una obra de edificacién segin la ley.

Cuando aplica la LOE se exige
proyecto redactado por técnico
competente, direccion facultativa,
licencias adecuadas y se establecen
responsabilidades durante y después
de la obra (constructor, técnicos y

Define qué quieres hacer

Analiza si afecta a estructura o uso
Consulta con un técnico cualificado
Comprueba qué licencia necesitas
Revisa la normativa municipal
Valora costes y plazos reales

promotor) por un periodo de aios.

Mége control hoy, _ (Jn bue

El tamar e es qué 5@ n agesoramient?

or Fi L
fo.#of méis gequridad manant: evita SOPreses

REGLA KOKO

Antes de empezar, define el alcance de la obra y confirma si aplica la LOE.
Una decisién informada te da seguridad, mejor control de costes y menos riesgos.
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i
|
H

ilH
H
i
:
H |
i
2
Lag
i
1
i
1
5

La venta termina, pero tu responsabilidad continda.

Una vez firmada la escritura y entregada la vivienda, sigues
respondiendo de que la informacion facilitada era veraz y de que la

' CONTRATOS

vivienda se encontraba en el estado descrito. Actuar con transparenua il

te protege y evita problemas futuros.

INFORMA

Sé claro y veraz.

DOCUMENTA

Guarda un registro completo.

Toda la informacion que proporciones
debe ser completa, veraz y no omitir
datos relevantes. Informa sobre
reformas realizadas, el estado de las
instalaciones, la situacién urbanistica
y cualquier circunstancia que pueda
afectar al uso de la vivienda.

Conserva toda la documentacion
relacionada con la venta y con el estado
de la vivienda en el momento de la
entrega. Te servira para acreditar

lo que se informé y el estado real.

Contrato y escritura

Facturas de reformas y suministros
Fotografias del estado final

Certificados (energético, instalaciones, etc.)
Garantias de equipos y materiales

Describe el estado real

Entrega la documentacion disponible
Comunica incidencias conocidas

No ocultes defectos relevantes

La confianza evita reclamaciones

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

: .:'9-" ﬂﬂﬂii’}f:ttwg
OTROS REGIMENES

Tenlos en cuenta.

Ademas de la compraventa, pueden

existir otros regimenes de responsabilidad,
como el saneamiento por vicios ocultos,
que protege al comprador si aparecen
defectos graves no apreciables en la
compra. Actuar con buena fe y aportar
toda la informacion reduce este riesgo.

Vicios ocultos (de forma general)
Responsabilidad por informacion falsa
Normativa urbanistica

Licencias y legalidad de las obras
Otros posibles régimenes aplicables

DESPUES DE LA ENTREGA: QUE SUELE PASAR CONSERVA SIEMPRE
Tu responsabilidad no acaba el dia de la firma. Este es un esquema orientativo gﬁgﬁ?& Sgp;ﬁosrggg;‘u estos documentos

de los primeros meses tras la venta.

L & QA ©

Contratos (reserva, arras, escritura)
Facturas de reformas y suministros
Fotografias del estado de la vivienda
Certificados (energético, instalaciones, etc.)
(arantias de equipos y materiales

DIAD 1-3 MESES 3-12 MESES HASTA 5 ANOS i
Firmayentrega  Posiblesincidencias  Aparicion de defectos Plazos habituales gﬂ;ug;g?gﬁ&?&iﬁgﬂ;ﬁg “
de la vivienda del comprador no visibles de reclamacion q :
(vicios ocultos) (segun el caso)
L 0 b.en he C Q. Los plazos pueden variar segun la situacion
P ydul' y la normativa aplicable. Ante cualquier reclamacion,
tam ien la documentacion serd tu mejor respaldo.

REGLA KOKO

Vende con transparencia, documenta todo y conserva la infarmacion.
Tu tranquilidad también forma parte de una huena venta.
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CIERRA LA OPERACION |
CONUNACUENTA
DE RESULTADOS REAL

Los numeros finales te dan la verdadera respuesta.
Compara lo previsto con lo real, analiza los desvios y extrae
aprendizajes. Una cuenta de resultados clara te permite saber
que ha funcionado, donde puedes mejorar y si el proyecto ha
sido realmente rentable.

PRESUPUESTO VS. RESULTADO ﬂr

RESULTADOS

i ] s
CONCEPTO PREVISTO REAL DESVIO % m.ejo. uie nte .
M Compra (precio de adquisicion) 100.000 € 98.000 € -2.000€ 2% (» jl?i it o
- r
&= Impuestos (ITP, notaria, registro, etc.) 10.000 € 9.800€ -200€ -2% gaJ
M Reforma (materiales + mano de obra) 35.000 € 37500 € +2.500 € +7%

- ; o GUARDA TODA
Tenencia (1Bl, suministros, segures, etc.) 5.000€ 5.600 € +600 € +12% LA INFORMACION
A2 Venta (gastos de comercializacion) 8.000€ 7500 € -500 € -6% Archiva los nimeros,

los tiempos, los
‘ Precio de venta (ingresos) 180.000 € 185.000 € +5.000 € +3% proveedores y las
incidencias de esta
COSTE TOTAL (sin venta) 150.000 € 148.900 € -1.100 € -1% operacion. Te seran
muy Utiles para
BENEFICIO NETO 30.000 € 36.100€ +6.100 € +20% la proxima.
RENTABILIDAD SOBRE INVERSION 20,0% 24,2% +4,2 p.p. = Presupuestos
Facturas
Contratos
COMPRA . \ REFORMA I VENTA Cronograma real
El punto de partida. l Controla los costes. [} l Comprueba la e
& | o ! v N rentabllldfid- Incidencias y soluciones
Compara el precio previsto mpara el presupuesto con el gasto rea Compara el precio previstoy Fotos del antes y después
y el real de adquisicion Analiza las desviaciones y sus causas el venta Resultado final
Inclyye {odos los gastos de compra Valora la calidad del resultado Revisa los gastos de
Revisa si encontraste una buena : o Calcula el beneficio neto y la rentabilidad

Revisa el desempeio de los proveedores

oportunidad o Analiza el tiempo total de la operacion
Valora si re p?tirfas el mismo g:tlzcéféiﬁ; :E?:S Hacer e Acents Valora si cumple tus objetivos
criterio de bisqueda Extrae aprendizajes para futuras

inversiones

REGLA KOKO

Una operacion bien cerrada no solo da beneficios, también da experiencia.
Mide, documenta y mejora en cada proyecto.
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MIDE TRES GOSAS:

c.
amer .
MAHGm HHDHND ‘ ,Dr\ﬁt 'Jor
Jecisio™
og Margeﬁ, :
L7 feeltarﬂo
Los numeros te dan claridad. Mide siempre las tres variables. 5T Velocidad
Una buena operacion combina un margen razonable, un retorno Mejores
adecuado y una buena velocidad de ejecucion. Analiza las tres decisiones:

dimensiones para comparar oportunidades, reducir riesgos
y decidir con datos, no con intuiciones.

4 4 /|
/ % aill @

1. MARGEN

Cuanto ganas en cada operacion.

El margen es el beneficio sobre el coste
total de la operacion. Te indica cuanto
dinero generas en términos absolutos

y €n porcentaje.

Beneficio tras todos los costes
Se expresa en euros y en %
Permite comparar operaciones

2. RETORNO

Cuanto rentabilizas tu dinero.

El retorno mide la rentabilidad respecto
al capital invertido. Te dice qué tan
eficiente es la operacion, independien-
temente de su tamafio.

Se expresa en porcentaje (%)

Permite comparar operaciones
de distinto tamafio

3. VELOCIDAD

En cuanto tiempo recuperas tu dinero.

El tiempo influye directamente en la
rentabilidad. Cuanto mas répida sea la
operacion, antes puedes volver a invertir
y aprovechar nuevas oportunidades.

Se mide en meses
Menos tiempo, mas flexibilidad
Reduce la exposicion a riesgos

Un buen margen da colchén Cuanto mayor, mejor (con sentido) Aumenta la capacidad de reinversion
ante imprevistos Incluye todos los costes
EL MISMO OPERACION A OPERACION B
LS. A o & IMPORTANTE
3 = . - e — El retorno anualizado te permite
RESU I_TADUS ] Y < 95 comparar operaciones con
2 : i distinto plazo, pero no convierte
MUY DIFERENTES | na operacion corta en
5 : repetible de forma infinita.
Dos operaciones con el mismo ;
beneficio pueden ser muy LEH e - CRtE == lEI crie’toll'n::} anualizado pone
g;startﬂas si camlf_xa jl tlemgo. g Inversion total: 100.000 € Inversién total: 100.000 € e?‘ |aasn$§rggeer§§;?§e .
retorno anualizado ayuda '
a Cnmparanas y .II Beneficio: 20.000 € ll' Beneficio: 20.000 £ Una Operacif}r‘l muy réplda
: . . puede no ser facilmente
(© Tiempo: 4 meses (@© Tiempo: 14 meses repetible.
. Retorrio total: 20% Retorno total: 20% Analiza siempre el contexto
om0 MEFic'a . @ @ é la disponilgjiliﬂad real
19 satol! e oportunidades.
,S'cti“ hist atl Retorno anualizado: 73% g Retorno anualizado: 17% o0 o,
I (o nime dad dgcide-

[a. veal

REGLA KOKO
Mide siempre margen, retorno y velocidad.

Una buena operacion equilibra las tres.
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CADA FASE DEL FLIPPING |

Una guia completa, un acompaiiamiento real.

Esta guia ordena toda la operacion de flipping, desde la busqueda
hasta la venta. Para cada fase existen recursos KOKO especificos
con mas detalle, ejemplos, plantillas y herramientas practicas.
Cuando necesites profundizar, acude al recurso indicado y avanza
con mas seguridad.

COMPRAR

Encuentra la mejor
oportunidad.

Analiza el mercado, detecta
viviendas con potencial,
valora el precio y negocia
con criterio.

0

FLIPPING

Blsqueda y andlisis

Comparables de mercado
Negociacion y cierre Transforma
N viviendas en
% |RARECURSOS DECOMPRA > oportunidades

| (= INVERTIR
i QE Haz que el dinero

trabaje para ti.

Mide la rentabilidad, valora
el riesgo y decide con datos
si el flipping se ajusta ga

tu estrategia.

Célculo de rentabilidad

TIENE SURECURSO KOKO

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

Cua’ﬁ""

¢
N REFORMAR | Dﬂ“g“"';:;ﬁi
V4 Convierteel potencial |1\ ™
en valor.

Planifica, controla la obra
y gestiona el presupuesto
para lograr una vivienda
atractiva, funcional
y rentable.
Presupuesto y materiales
Calendario de obra
Control y calidad

IR A RECURSOS DE REFORMA >

VENDER

Cierra el ciclo
con éxito.

Prepara la vivienda, fija
el precio adecuado, crea
una buena presentacién
y gestiona las visitas

y la negociacion.

Escenarios y sensibilidad ‘l.-’aiorac_lon ) estrateglatJ
: : Marketing y presentacion ,..ta |
Estrategia de capital G UM“ V'E
Negociacion y cierre l bien i d ad
| g.ﬂ. I
IR A RECURSOS DE INVERSION > RARECURSOSDEVENTA >, k2 gfugn,o
o i g e B Y B
més profundidad en una fase concreta, utiliza el rectirso p M%ULAFS'!SG . cﬁmﬂs Eﬂiﬁgs EKPTE%E"]SH‘JUS adect M“:gnﬂ’
KOKO correspondiente. Asi tendras informacion mds 2 o : ; B n el ;u:lﬂ
detallada, herramientas précticas y ejemplos reales Explicaciones claras  Herramientas listas ~ Casos précticos  Aprende de forma a_deﬁu ’
para tomar mejores decisiones. y aplicadas. P, y cifras, visual

REGLA KOKO

Conocimiento en cada fase, mejores decisiones en el conjunto.

Usa los recursos, avanza con claridad y multiplica tus resultados.
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PRECIO BASADO
EN UN SOLO ANUNCIO

Si el precio se justifica con una
tinica referencia, puede estar
inflado. Compara siempre con
varios inmuebles similares

en la zona.

(n dato o
g¢ un Mere >

VENTAJA FISCAL
NO VERIFICADA
Si la rentabilidad depende de

una deduccion o beneficio fiscal
gue no has confirmado por
escrito con un asesor, puede
no ser aplicable.

Que no te uendal‘l
hamo ficcal

DERRAMAS DESCONOCIDAS

Si no tienes informacion clara
sobre derramas aprobadas o
previstas en la comunidad,
pueden surgir pagos elevados

o

inesperados. s una sefal de alerta importante.
to} arehci‘a
oy bar® L transp

manans der generd confianzs-
UNA OPERACION QUE SOLO FUNCIONA G; todo tiene 9
SI TODO SALE PERFECTO ara qué Funcio
Si los ndmeros solo cuadran en un escenario ideal, sin margen F; eﬁﬂ’ de que ho €
para imprevistos, es mejor no seguir. En el mercado real siempre ion.
pueden surgir cambios. OPerM

REGLA KOKO

LA PENA FRENAR |

Saber decir “no” también es una buena inversion.

No todas las oportunidades lo son. Detectar a tiempo las sefiales
de alerta te evita péerdidas de dinero, tiempo y tranquilidad.

Si se da una o varias de estas situaciones, es mejor parar,
analizar con calma y pedir méas informacion.

N ALCANCE DE OBRA
E NO CERRADO
Si no hay un proyecto detallado
con mediciones, materiales y
acabados, es muy probable que

aparezcan sobrecostes y
sOrpresas.

: le,
51 i

A TIEMPO
TAMBIEN SE
GANA

EL VENDEDOR BLOQUEA
LA DOCUMENTACION

Si el vendedor pone pegas para
que revises escrituras, notas
simples, licencias o certificados,

Frenar a tiempo también es una decision inteligente.

g ir Perfectﬂ

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

.;{uﬂ!‘" a: blewm®

VIVIENDA OCUPADA
CON PLAZOS INCIERTOS

Si el inmueble esta ocupado y
no hay una fecha clara de salida,
puedes quedar atrapado indefinida-
mente, asumiendo costes sin
generar INgresos.

S"‘-" Fec hﬁ_ cf&!’tﬁ:

hay dgms:adﬂ

riesgo.

FINANCIACION QUE NO
CUBRE EXTRAS

Sila financiacion solo cubre

el precio de compra y deja fuera
impuestos, reforma, honorarios
o imprevistos, puedes quedarte
sin liquidez a mitad del camino.

gfn [ 0’0 hon,

puede ealir caro:

REFORMA DEPENDE
DE PERMISOS DUDOSOS

Si la viabilidad de la reforma

depende de licencias inciertas
0 de una normativa que puede
cambiar, el riesgo es muy alto.

. permi$0S)
o oy proet

Analize

Contrasta
%’ Prequnta
of Y sitienes

frena.

dudas‘...

. e hoY:
Dicchf}l.T; ytﬁfﬁ pnaAANO:

s

Una mala operacion puede costar mucho mas que la oportunidad que dejas pasar.
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y el tipo de operacion.

1

il
=Ciess SN
AGENCIA TRIBUTARIA

(AEAT)

Normativa del IRPF, IVA v
demas impuestos estatales.
Incluye criterios sobre la
deduccion por vivienda habitual
{cuando aplique) y obligaciones
fiscales en la compraventa,
alquiler o venta.

Mas informacion:
www.aeat.es

5 4

LEY DE ORDENACION
DE LA EDIFICACION (LOE)

Establece las obligaciones

de los agentes de la edificacion,
las garantias, los plazos y la
responsabilidad por vicios

en la construccion.

BASE LEGAL
YTECNICAP
DE ESTA GUIA

Informacion fiable para decisiones mas seguras.

Esta guia se basa en la normativa vigente en Espafia y en las
mejores practicas del sector. Aqui tienes las principales fuentes
legales, fiscales y técnicas que la sustentan, Recuerda que
algunos aspectos pueden variar segtin la comunidad auténoma

GUIAS PARA VIVIENDAS MEJORES
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION

FISCAL »

R

2

ITPYAID
(IMPUESTOS AUTONOMICOS)

El Impuesto sobre
Transmisiones Patrimoniales
(ITP) y Actos Juridicos
Documentados (AJD) depende
de cada comunidad auténoma.
Los tipos, bonificaciones

y requisitos varian segun la
comunidad y el tipo de vivienda
(nueva o de segunda mano).
M4s informacién:
www.boe.es y webs

de cada comunidad autonoma

, =
6 =
==
==
CERTIFICACION
ENERGETICA

Obligatoria para vender

o alquilar una vivienda. Informa
sabre la eficiencia energética
del inmueble y debe estar
registrada en la comunidad
auténoma correspondiente.

3 ¥

COMUNIDADES AUTONOMAS

Cada comunidad auténoma
puede establecer tipos
reducidos y bonificaciones

en ITP y AJD. Por ejemplo,
Madrid y Andalucia aplican
tipos reducidos en determinadas
situaciones (como vivienda
habitual, jovenes o familias
numerosas), entre otros casos.
Mas informacion:
www.comunidad.madrid
www.juntadeandalucia.es

y otras CCAA

7 5

CODIGO CIVIL

Repula los contratos, la propiedad,

los derechos y obligaciones
de comprador y vendedor,
asi como otros aspectos clave
de la compraventa.

Mas informacitn:

PLANIFICA
COMPRA
REFORMA
VENDE

VIVE MEJOR

Mdg gggun
i, el tu futuro.

VALOR DE REFERENCIA
DEL CATASTRO

El valor de referencia es el valor
fiscal que establece el Catastro

a efectos tributarios. Se utiliza

en la liquidacién de impuestos
como el ITP, AJD, la plusvalia
municipal o el IRPF, y puede diferir
del precio de compraventa.

Més informacién:
www.sedecatastro.gob.es

8 Ha

PLUSVALIA MUNICIPAL
(IIVTNU)

Impuesto municipal que grava

el incremento de valor de los
terrenos de naturaleza urbana

en la transmision de inmuebles.
Su calculo y bonificaciones
dependen de cada ayuntamiento.

Mas informacién: : i . o
Mas inf ; www.boe.es Mas informacion;
www.boe.es i dgmmﬁn V0% BF v wehe
de ayuntamientos
UNA GUIA PARA TODA ESPANA IMPORTANTE

Esta guia ofrece informacién general vélida en Espafia,

pero algunos impuestos, bonificaciones y requisitos técnicos
pueden variar segin la comunidad autdnoma y el tipo de operacion
(compra, reforma, alquiler o venta).

REGLA KOKO

Decisiones bien informadas, mejores resultados.
La informacion tambiéen es una inversion.

Verifica siempre la informacién fiscal, legal y técnica
aplicable a tu caso concreto antes de comprar.
Consulta con profesionales cualificados (asesor fiscal,
notario, técnico o gestor) y revisa la normativa actualizada.

A

2
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ICOICO | GUiAS PARA VIVIENDAS MEJORES , il
DE LA PRIMERA DECISION AL CIERRE DE LA OPERACION L
CIERRE i

REFORMA

VENDE
EL OBJETIVO NO ES
OPERACIONES.

ES HAGER OPERAGIONES
QUE SIGAN TENIENDO
SENTIDO GUANDO ALGO
SE TUERCE.

Comprar, reformar y vender puede crear valor real
cuando mejora una vivienda y la devuelve al mercado
en mejores condiciones. Pero el beneficio solo existe
después de pagar todo, vender de verdad y cumplir
con la fiscalidad y las responsabilidades que
corresponden.

Compra con margen. Reforma con criterio.
Controla el tiempo. Vende con informacion.

Mide el resultado real.
‘ﬁ‘ )’ ® il v
COMPRA REFORMA CONTROLA VENDE CON MIDE EL
CON MARGEN CON CRITERIO EL TIEMPO INFORMACION RESULTADO REAL
Busca oportunidades Invierte donde Planifica, cumple Utiliza datos reales, Calcula todos los costes,
con un margen que realmente aporta valor los plazos y reduce conoce el mercado paga los impuestos,
te proteja ante y controla todos los tiempos muertos. y presenta una analiza la rentabilidad
imprevistos. los costes. El tiempo también propuesta sdlida. y extrae aprendizajes
es dinero. para la siguiente
_ — operacion,
ST o )
RESULTA
[ Ejecutar o Costes

B & Vender o Impuests
. l\f Bengflm ; dnd
] tiemp® o Rentett
' tsg, fmeros
impU Jos. N Gan
cesulted ‘E::Muiii&“d'

REGLA KOKO Experiencio RY- o

No busques mas operaciones: busca un método que siga teniendo sentido Mejores opor ,f“"'
Q&

cuando el mercado cambie, surjan imprevistos y el tiempo cueste dinero.

_mofani—
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