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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "ANÁLISIS DE VIABILIDAD Y PRECIO 
MÁXIMO DE COMPRA DE UNA RESIDENCIA DE MAYORES: PRECIO POR PLAZA, 

OCUPACIÓN, TARIFAS, COSTES, OPERADOR, CAPEX, FINANCIACIÓN Y YIELD" en 
12 puntos: 
 

1. Analizar la viabilidad económica, inmobiliaria y asistencial de una residencia de 
mayores antes de tomar una decisión de inversión. 

 
2. Estudiar la demanda, la evolución demográfica, el área de influencia, la 
competencia y la capacidad económica de los potenciales residentes. 

 
3. Verificar las plazas autorizadas y comercializables, las condiciones 

urbanísticas, las autorizaciones asistenciales y los requisitos de funcionamiento. 
 
4. Calcular la ocupación física y facturable, las altas y bajas de residentes, la 

rotación y los períodos necesarios para alcanzar la ocupación estabilizada. 
 

5. Elaborar presupuestos de ingresos mediante tarifas privadas y concertadas, 
tipologías de habitaciones, servicios complementarios y diferentes escenarios de 
ocupación. 

 
6. Analizar los costes de personal, atención asistencial, alimentación, 

suministros, mantenimiento y gestión para determinar el EBITDA, el EBITDAR y 
los márgenes operativos. 

 
7. Evaluar la experiencia, solvencia y capacidad de gestión del operador, 
negociar contratos de arrendamiento y calcular la renta sostenible y el lease 

cover. 
 

8. Realizar la inspección técnica del inmueble, identificar necesidades de reforma 
y adecuación normativa, presupuestar el CAPEX y determinar el coste total por 
plaza. 
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9. Diseñar la estructura de financiación de la adquisición, calcular fondos propios, 
deuda, servicio de deuda, LTV, LTC y DSCR y comprobar la capacidad de 

endeudamiento. 
 

10. Valorar por separado el inmueble y el negocio operativo mediante NOI, yield, 
múltiplos de EBITDA, descuento de flujos de caja, TIR y valor actual neto. 
 

11. Determinar el precio máximo de compra de una residencia de mayores y el 
valor residual del suelo para una nueva promoción, incorporando CAPEX, 

financiación, riesgos y rentabilidad exigida. 
 
12. Aplicar formularios, checklists y casos prácticos de España y Latinoamérica 

para realizar la due diligence, negociar la adquisición, aprobar inversiones y 
controlar su rentabilidad hasta la desinversión. 
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Introducción.  
 

  
 

RESIDENCIAS DE MAYORES: SABER CUÁNTO VALE UN ACTIVO ES TAN 
IMPORTANTE COMO SABER CUÁNTO PAGAR POR ÉL 

 
La adquisición de una residencia de mayores es una de las decisiones de 
inversión más complejas del sector inmobiliario. No basta con conocer el número 

de plazas, comprobar la ocupación o aplicar una rentabilidad inmobiliaria al 
alquiler. Detrás de cada establecimiento existe una actividad asistencial que 

exige personal cualificado, instalaciones adecuadas, autorizaciones 
administrativas, una gestión profesional y una estructura económica capaz de 
garantizar la continuidad del servicio. 

 
Una residencia puede estar prácticamente llena y no ser rentable. Puede 

presentar un EBITDA atractivo y necesitar inversiones extraordinarias que 
reduzcan considerablemente su valor. Puede disponer de un contrato de 
arrendamiento a largo plazo y, sin embargo, tener un operador incapaz de 

soportar la renta comprometida. Y puede ofrecerse a un precio aparentemente 
razonable por plaza, pero resultar excesivamente cara cuando se incorporan el 

CAPEX pendiente, los costes de financiación y la rentabilidad exigida por el 
inversor. 
 

Por eso, la pregunta decisiva no es cuánto pide el vendedor, sino cuánto puede 
pagar realmente el comprador sin comprometer la viabilidad económica de la 

operación. 
 

La Guía Práctica de ANÁLISIS DE VIABILIDAD Y PRECIO MÁXIMO DE COMPRA DE 
UNA RESIDENCIA DE MAYORES: PRECIO POR PLAZA, OCUPACIÓN, TARIFAS, 
COSTES, OPERADOR, CAPEX, FINANCIACIÓN Y YIELD está concebida para 

responder a esa pregunta mediante una metodología profesional, rigurosa y 
directamente aplicable. 

 
Su objetivo es proporcionar a inversores, propietarios, promotores inmobiliarios, 
entidades financieras, operadores, consultores y responsables de inversión las 
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herramientas necesarias para estudiar una residencia desde todas las 
perspectivas que condicionan su valor. 

 
El análisis comienza donde debe comenzar cualquier inversión bien 

fundamentada: en el mercado. 
 
La evolución de la población mayor, las necesidades asistenciales, la capacidad 

económica de las familias, el área de influencia y la competencia permiten 
establecer si existe una demanda suficiente para sostener la actividad. Pero la 

demanda potencial no garantiza la ocupación. Es necesario conocer las tarifas 
realmente cobradas, las plazas privadas y concertadas, las habitaciones 
disponibles, las altas y bajas de residentes y la capacidad comercial para 

mantener una ocupación estabilizada. 
 

A partir de estos datos, la guía enseña a construir una cuenta de explotación 
completa. 

 
Los ingresos deben contrastarse con los costes de personal, alimentación, 
suministros, mantenimiento, administración y atención asistencial. Solo entonces 

pueden calcularse correctamente el EBITDA, el EBITDAR y la renta inmobiliaria 
que el operador puede pagar de manera sostenible. 

 
Esta distinción es fundamental: el negocio asistencial y el inmueble no son lo 
mismo y no deben valorarse como si lo fueran. 

 
La guía profundiza en la evaluación de operadores especializados, la negociación 

de contratos de arrendamiento, las garantías, las revisiones de renta y el lease 
cover. También aborda la inspección técnica del edificio, las necesidades de 
adaptación normativa, las reformas, las reposiciones y el CAPEX que deberá 

asumir el propietario. 
 

Todo ello conduce al núcleo de la inversión: determinar el precio máximo de 
compra. 
 

El profesional aprenderá a utilizar el NOI y la yield, el descuento de flujos de 
caja, la TIR, el valor actual neto, el precio por plaza y el valor residual del suelo. 

También podrá analizar la financiación hipotecaria, los fondos propios, el LTV, el 
LTC, el DSCR y la sensibilidad de la operación ante cambios de ocupación, 
tarifas, costes, tipos de interés y rentabilidades inmobiliarias exigidas. 

 
La metodología permite comparar alternativas tan diferentes como adquirir una 

residencia estabilizada, comprar un edificio antiguo para reformarlo o promover 
una nueva residencia sobre suelo. 
 

Además, la guía incorpora formularios y checklists profesionales completamente 
desarrollados para ordenar la due diligence, analizar contratos, presupuestar 

inversiones, negociar el precio, preparar decisiones del comité de inversiones y 
supervisar los resultados después de la adquisición. 
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Los casos prácticos ficticios de España, Chile, México, Colombia y Argentina 
muestran cómo aplicar estos conocimientos a operaciones con diferentes 

estructuras de ingresos, costes, financiación, inflación y riesgos de mercado. 
 

Existe también una dimensión comercial que ningún inversor debe ignorar. 
Conocer la demanda capturable, posicionar correctamente una residencia, 
establecer tarifas competitivas y planificar la comercialización puede marcar la 

diferencia entre un establecimiento que alcanza sus objetivos y otro que necesita 
descuentos permanentes para ocupar sus habitaciones. 

 
Pero la estrategia comercial debe apoyarse siempre en la calidad asistencial, la 
capacidad real del centro y una estructura económica sostenible. 

 
El principal beneficio de esta guía es aprender a tomar decisiones con 

fundamento. Identificar riesgos antes de adquirir, reconocer las inversiones que 
el vendedor no ha considerado, comprobar la solvencia del operador, detectar 

previsiones demasiado optimistas y negociar un precio respaldado por cifras 
verificables. 
 

En un sector en el que pequeños cambios de ocupación, costes laborales o yield 
pueden modificar sustancialmente el valor de un activo, dominar estas técnicas 

constituye una ventaja profesional decisiva. 
 
Invertir en conocimiento es también invertir en la capacidad de proteger el 

capital, negociar mejor y reconocer las oportunidades que verdaderamente 
merecen la pena. 

 
Esta guía invita a dar ese paso: pasar de analizar residencias por su apariencia, 
su tamaño o su precio solicitado a estudiarlas mediante una metodología 

completa de viabilidad, valoración y gestión de riesgos. 
 

Porque una buena inversión inmobiliaria no comienza cuando se firma la 
compraventa. 
 

Comienza mucho antes, cuando el profesional dispone de los conocimientos 
necesarios para distinguir entre el precio que se pide, el valor que puede 

justificarse y el importe máximo que realmente conviene pagar. 


