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¢ QUE APRENDERA?

COSTE OBJETIVO Y MARGEN
DEL PROMOTOR INMOBILIARIO

Y MARGEN
comE, OBJET O MOBILIARIO

Lo que aprendera con la Guia Practica de "Coste objetivo y margen del promotor
inmobiliario: suelo, obra, financiacién, imprevistos, precio de venta y decisién
Go/No Go" en 12 puntos:

1. Calcular el coste objetivo completo de una promocién inmobiliaria desde la
fase inicial de analisis.

2. Determinar el coste maximo admisible del suelo antes de negociar con el
propietario.

3. Relacionar precio de venta, coste de obra, financiacion, imprevistos y margen
del promotor.

4. Diferenciar margen bruto, margen neto, margen minimo aceptable y
rentabilidad real del capital propio.

5. Analizar la viabilidad econdmica de una promocion con modelos estaticos y
dinamicos.

6. Valorar el impacto del tipo de interés, el plazo y la estructura de financiacién
sobre el margen final.

7. Controlar las desviaciones de obra, las variaciones contractuales y el coste
previsto a terminacion.

8. Evaluar preventas, reservas, ritmo comercial, descuentos y absorcion del
mercado.

9. Cuantificar imprevistos técnicos, urbanisticos, financieros y comerciales
mediante matrices de riesgo.

10. Aplicar decisiones Go/No Go en cada fase: oportunidad, suelo, licencia, obra,
ventas y cierre.
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11. Utilizar checklists, formularios y modelos de reporting para controlar coste,
caja y margen.

12. Cerrar la promocién con analisis de coste final, ingresos reales, desviaciones
y lecciones aprendidas.

=

>Para aprender, practicar

>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar

Formacion inmobiliaria practica > So6lo cuentan los resultados



inmolgx.com

Introduccion.

COSTE OBJETIVO Y MARGEN
DEL PROMOTOR INMOBILIARIO

O ¥ MARGEN
CosTE OBJETN T IAGBUARIS
PN AT
o, o T e

COSTE OBJETIVO Y MARGEN DEL PROMOTOR INMOBILIARIO: LA DIFERENCIA
ENTRE PROMOVER CON CRITERIO O ASUMIR RIESGOS SIN CONTROL

En promociéon inmobiliaria, el margen no se improvisa al final: se protege desde
el primer analisis del suelo, desde la primera hipdtesis de precio de venta, desde
la primera estimacién de obra y desde la primera conversaciéon con la entidad
financiera. El promotor que compra suelo sin conocer su coste maximo admisible,
gue presupuesta la obra con ratios insuficientes, que infravalora la financiacién o
que confia en vender por encima del mercado esta convirtiendo la promocién en
una apuesta, no en una decision empresarial.

Esta guia practica nace para responder a una necesidad esencial del sector:
disponer de un método profesional para analizar el coste objetivo, el margen del
promotor y la decision Go/No Go en cada fase de la promocién inmobiliaria. En
un mercado condicionado por el precio del suelo, la volatilidad del coste de obra,
el tipo de interés, las preventas, los plazos administrativos, los imprevistos
técnicos y la presion comercial, ya no basta con hacer niumeros aproximados. Es
imprescindible trabajar con modelos, checklists, formularios, escenarios y
criterios de decision.

La guia desarrolla, de forma ordenada y practica, todos los elementos que
intervienen en la rentabilidad real de una promociéon: adquisicién del suelo, due
diligence juridica, urbanistica y técnica, coste maximo admisible del solar,
presupuesto de obra, contratacién del constructor, financiacion bancaria vy
alternativa, capital propio, precio de venta, absorcion comercial, preventas,
descuentos, imprevistos, contingencias, reporting interno, control mensual y
cierre econdmico de la promocion.

El lector encontrard un enfoque especialmente util para integrar la visién técnica,
financiera y comercial del promotor. La estrategia de ventas no puede separarse
del coste objetivo: el precio de venta previsto condiciona el suelo que puede
comprarse, la calidad que puede ofrecerse, la financiacidn que puede asumirse y
el margen que debe protegerse. Del mismo modo, una mala estrategia
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comercial, un exceso de descuentos, una absorcion lenta o unas preventas
insuficientes pueden destruir una promocidon que parecia viable en el modelo
inicial.

Esta guia ayudara al profesional a tomar mejores decisiones antes de comprar
suelo, antes de solicitar licencia, antes de iniciar obra, durante la ejecuciéon y
antes del cierre final. Permitird calcular con mas rigor el coste total de
promocion, identificar desviaciones, medir el efecto del tipo de interés, valorar
escenarios pesimistas, proteger la caja, controlar el coste comprometido y decidir
cuando avanzar, renegociar, aplazar o abandonar una operacion.

Para el promotor, dominar estas herramientas supone una ventaja competitiva
directa. Permite negociar mejor con el propietario del suelo, contratar mejor la
obra, defender mejor la financiacion, coordinar mejor al equipo técnico, anticipar
riesgos comerciales y explicar con mayor claridad la operacidn a socios, bancos e
inversores. También permite evitar uno de los errores mas caros del sector:
seguir adelante por inercia en una promocidén que ya no conserva margen
suficiente.

Invertir en esta guia practica es invertir en criterio profesional. No se trata solo
de aprender a calcular costes, sino de aprender a decidir. Cada formulario,
checklist y caso practico esta orientado a convertir datos dispersos en decisiones
empresariales: cuanto puede pagarse por el suelo, qué coste de obra es
admisible, qué financiacion es sostenible, qué precio de venta es realista, qué
contingencia debe reservarse y cuando debe activarse una decision Go/No Go.

En un sector en el que una desviacién de obra, seis meses de retraso, una subida
del tipo de interés o un descuento comercial mal previsto pueden consumir el
margen de toda la promocion, estar actualizado y trabajar con método no es una
opcion: es una necesidad. Esta guia ofrece al promotor una herramienta practica
para mejorar su gestion, reforzar su control econdmico y promover con una
visidn mas prudente, rentable y profesional.

El siguiente paso hacia una promocidén inmobiliaria mas segura, mas rentable y
mejor gestionada empieza por conocer el coste objetivo, proteger el margen y
decidir con datos antes de comprometer capital.




