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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

  
 

 Definición y conceptos fundamentales del préstamo promotor 

 Proceso de instrumentación y partes involucradas 
 Requisitos y documentación necesaria para solicitar el préstamo 
 Características principales y ventajas del préstamo promotor 

 Gestión y control de riesgos en la financiación 
 Proceso y consideraciones de la subrogación hipotecaria 

 Estrategias de financiación y refinanciación de proyectos 
 Financiación internacional y estructuras alternativas 

 Crowdfunding y financiación colectiva inmobiliaria 
 Innovación tecnológica y transformación digital en la gestión financiera 
 Sostenibilidad y criterios ESG en los préstamos promotor 

 Análisis de casos prácticos y lecciones aprendidas 
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Introducción. 
 

  
 
El Préstamo Promotor: Clave Financiera para Desarrollos Inmobiliarios 

 
Descubre cómo funciona el préstamo promotor en proyectos de construcción, sus 
ventajas, los riesgos a considerar y las claves para su obtención y correcta 

gestión, incluyendo la subrogación de los compradores y la relación con los 
bancos. 

 
El préstamo promotor se ha convertido en una pieza esencial para los proyectos 

de construcción y promoción inmobiliaria. Desde la adquisición del terreno hasta 
la ejecución de la obra y la posterior comercialización, este instrumento 
financiero permite a los promotores cubrir los costes de edificación con 

condiciones diseñadas a medida. Sin embargo, su gestión requiere conocer tanto 
los riesgos como los mecanismos de control que caracterizan esta modalidad de 

financiación. A lo largo de este artículo, profundizaremos en las fases, requisitos, 
ventajas y aspectos clave de la subrogación, así como en la evolución del 
mercado y las perspectivas futuras de este tipo de préstamos. 

 
1. ¿Qué es el Préstamo Promotor? 

 
Definición y Objetivo 
 

El préstamo promotor es un crédito destinado a la construcción, reforma o 
rehabilitación de proyectos inmobiliarios (viviendas, oficinas, locales 

comerciales). 
El importe financia los costes asociados al desarrollo, desde la compra del suelo 
hasta la edificación, con un plazo adaptado a la duración del proyecto. 

 
Dos Fases: Construcción y Venta 

 
Fase de Construcción: Suele otorgarse un período de carencia durante el cual 
solo se pagan intereses, aplazando la amortización hasta la entrega de las 

propiedades terminadas. 
Fase de Comercialización: Una vez construidas las unidades, los compradores 

pueden subrogarse al préstamo o formalizar su propia hipoteca. 
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Ventajas 

 
Flexibilidad en la obtención de fondos para arrancar la obra. 

Se basa en el valor del proyecto de edificación terminado, lo que permite 
financiar un alto porcentaje del coste. 
Posibilidad de subrogación de los compradores, facilitando el cierre de ventas. 

 
2. Características Principales 

 
Garantía Hipotecaria 
 

La finca en construcción se utiliza como garantía, completando el banco un 
proceso de tasación donde se estima el valor final. 

Una vez finalizada la obra, se puede inscribir la hipoteca definitiva a nombre de 
los compradores que opten por la subrogación. 
 

Importe Máximo y Periodo de Carencia 
 

El porcentaje de financiación varía según la tasación y el perfil del promotor, 
generalmente entre el 60-80% del coste total. 
La carencia permite no amortizar capital hasta el final de la construcción, 

abaratando la gestión de tesorería durante el proceso constructivo. 
 

Exigencia de Preventas 
 

Muchos bancos exigen cierto número de preventas (o cartas de reserva) para 
avalar la demanda del proyecto y reducir el riesgo de quedar con inmuebles sin 
vender. 

 
Plazos y Costes 

 
Su duración oscila entre los 12 y 36 meses según la envergadura de la obra, 
prorrogable en algunos casos. 

El tipo de interés suele ser algo más elevado que una hipoteca individual, ya que 
el banco asume mayores riesgos. 

 
3. Subrogación del Comprador en el Préstamo Promotor 
 

Proceso de Subrogación 
 

El comprador de una vivienda en construcción puede “heredar” las condiciones 
del préstamo del promotor, asumiendo la hipoteca existente y evitando los 
costes de formalizar un préstamo completamente nuevo. 

Conlleva la aprobación del banco y ciertos gastos (notaría, registro) pero facilita 
la transición de la deuda. 
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Precauciones 

 
Comparar si las condiciones del préstamo promotor son competitivas frente a 

otras ofertas bancarias. 
Asegurar que no haya cláusulas abusivas o comisiones elevadas. 
Revisar el estado del proyecto y la solvencia del promotor antes de subrogarse. 

 
4. Riesgos y Gestión 

 
Riesgo de Construcción 
 

Retrasos en la ejecución o sobrecostes pueden disparar la deuda, si la obra 
requiere más capital. 

El banco suele verificar con un “Monitoring Inspector” o auditor externo el avance 
de la obra antes de liberar fondos. 
 

Riesgo Financiero 
 

Fluctuaciones de los tipos de interés, cambios de la política monetaria o 
condiciones macroeconómicas adversas. 
Mitigación: Seguros de cambio (en caso de divisas), reserva de contingencias en 

el presupuesto. 
 

Riesgo de Mercado 
 

Descenso en la demanda de las viviendas o bajada de precios que dificulte la 
venta o subrogación. 
Precaución: Realizar un estudio de mercado y exigir preventas antes de iniciar la 

construcción. 
 

Garantías y Covenants 
 
El banco puede exigir fianza personal de la empresa matriz, prendas sobre las 

participaciones de la SPV, avales de tipo de interés, etc. 
Los covenants (compromisos financieros) controlan ratios de ventas, gastos y 

calendarización. 
 
5. El Futuro del Préstamo Promotor 

 
Tendencias y Sostenibilidad 

 
Crece la exigencia de proyectos sostenibles en edificación, lo que podría influir en 
condiciones preferentes de crédito (bonos verdes, etc.). 

Digitalización de procesos de tasación y seguimiento de obra (plataformas online, 
Big Data). 

 



 

 

 

 

 
>Para aprender, practicar.      

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica  > Sólo cuentan los resultados 

Financiación Alternativa 

 
Surgen vías como el crowdfunding inmobiliario, fondos de inversión o club deals 

que comparten el riesgo con el promotor. 
Flexibilidad en estructuras y plazos, aunque con un coste mayor frente a la banca 
tradicional. 

 
Expansión Internacional 

 
Grandes promotoras y fondos buscan proyectos transfronterizos, exigiendo 
conocimiento de la normativa local y una gestión compleja de riesgos. 

La devaluación de divisas o tensiones geopolíticas afectan la seguridad de la 
inversión. 

 
Innovación y Ciberseguridad 
 

Aparecen “smart contracts” en la blockchain para automatizar pagos por hitos de 
obra. 

Nuevas tecnologías facilitan la transparencia y reducen la documentación, pero 
plantean retos en ciberseguridad y protección de datos. 
 

Conclusión 
 

El préstamo promotor se confirma como la herramienta esencial para impulsar 
proyectos de construcción, cubriendo las necesidades de liquidez desde el 

arranque hasta la comercialización final. Ofrece ventajas como periodos de 
carencia, flexibilidad en la venta o subrogación de compradores y financiación 
ajustada al avance de obra. Aun así, exige una gestión rigurosa de riesgos, una 

negociación sólida con la entidad financiera y transparencia de cara al cliente 
final. 

 
En un sector inmobiliario que evoluciona entre la digitalización, la sostenibilidad y 
los cambios macroeconómicos, el préstamo promotor seguirá transformándose 

para responder a nuevas demandas. Conocer sus bases y aplicarlas con 
prudencia es la clave para que promotores, inversores y compradores obtengan 

la máxima rentabilidad y seguridad en cada proyecto. ¡La planificación financiera 
sólida enriquece y potencia el éxito de toda promoción inmobiliaria! 


