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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

Lo que aprenderá con la Guía Práctica de "Dossier de financiación de una 
promoción inmobiliaria: viabilidad, riesgos, cash flow, garantías y presentación al 

banco, fondo o inversor" en 12 puntos: 
 
1. Preparar un dossier de financiación inmobiliaria completo, ordenado y 

profesional. 
 

2. Analizar la viabilidad económica y financiera de una promoción inmobiliaria 
antes de solicitar financiación. 
 

3. Estructurar el presupuesto total de inversión, incluyendo suelo, obra, 
impuestos, honorarios, financiación, comercialización y contingencias. 

 
4. Elaborar un cash flow mensual que refleje entradas, salidas, necesidades de 
fondos, deuda máxima y calendario de amortización. 

 
5. Identificar los riesgos urbanísticos, técnicos, comerciales, financieros y 

jurídicos que afectan a la financiación de una promoción. 
 
6. Presentar al financiador escenarios de sensibilidad, hipótesis conservadoras y 

planes de contingencia. 
 

7. Definir la estructura adecuada de financiación entre equity, préstamo 
promotor, fondos, inversores, deuda mezzanine y pagos a cuenta de 

compradores. 
 
8. Preparar la documentación necesaria para bancos, fondos de deuda, socios 

inversores y financiadores alternativos. 
 

9. Organizar un data room profesional con documentación societaria, urbanística, 
técnica, financiera, comercial, fiscal y de riesgos. 
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10. Negociar garantías, covenants, condiciones precedentes, disposiciones, 
amortización, prórrogas e incumplimientos. 

 
11. Realizar el seguimiento financiero posterior a la aprobación, incluyendo obra, 

ventas, caja, deuda, riesgos y obligaciones de reporting. 
 
12. Aplicar formularios, checklists y casos prácticos para presentar una 

promoción inmobiliaria de forma financiable, clara y defendible ante el banco, 
fondo o inversor. 
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Introducción.  
 

  
 

El dossier que decide si una promoción inmobiliaria se financia o se queda en una 
buena idea 

 
La financiación de una promoción inmobiliaria ya no depende únicamente de 
tener un buen suelo, una licencia avanzada o unas ventas razonables. Bancos, 

fondos e inversores analizan cada operación con criterios cada vez más 
exigentes: viabilidad económica, cash flow mensual, garantías, riesgos 

urbanísticos, coste de obra, preventas, solvencia del promotor, estructura de 
equity y capacidad real de amortización. En este contexto, el dossier de 
financiación se ha convertido en una herramienta decisiva para transformar una 

promoción inmobiliaria en una operación financiable. 
 

Muchos proyectos no fracasan por falta de atractivo inmobiliario, sino por no 
estar bien presentados financieramente. Un presupuesto incompleto, un cash 
flow poco claro, unas preventas mal justificadas, una licencia con condiciones no 

explicadas o una matriz de riesgos superficial pueden retrasar, encarecer o 
incluso bloquear la financiación. El financiador no sólo quiere conocer la 

rentabilidad esperada: necesita entender cómo se construye, cómo se vende, 
cómo se controla la caja, qué garantías existen y qué ocurre si el escenario 
previsto no se cumple. 

 
Esta guía práctica ofrece un método completo para preparar, estructurar y 

defender el dossier de financiación de una promoción inmobiliaria ante bancos, 
fondos, socios inversores o financiadores alternativos. A lo largo de la guía se 

analizan la viabilidad económica y financiera, el presupuesto total de inversión, el 
cash flow mensual, las fuentes de fondos, el préstamo promotor, las garantías, 
los covenants, la due diligence, la presentación profesional del dossier, el data 

room, el seguimiento posterior y los casos prácticos de financiación bancaria, 
fondos de deuda, coinversión, mezzanine y refinanciación. 

 
El profesional que domine esta materia podrá presentar sus proyectos con mayor 
claridad, anticiparse a las preguntas del financiador y negociar desde una 
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posición más sólida. Saber preparar un dossier financiable no es sólo ordenar 
documentos: es demostrar que la promoción tiene lógica económica, control 

técnico, salida comercial, garantías suficientes y capacidad de resistir escenarios 
adversos. Esta preparación mejora la credibilidad del promotor, reduce tiempos 

de análisis, evita improvisaciones y permite defender mejor el importe, el plazo, 
las condiciones y la estructura de financiación. 
 

La guía también aporta un enfoque práctico mediante checklists, formularios, 
modelos de term sheet, fichas financieras, matrices de riesgos, formularios de 

cash flow, índices de data room e informes de seguimiento. Estos instrumentos 
ayudan a convertir la información dispersa de una promoción en un expediente 
profesional, coherente y útil para la toma de decisiones. El objetivo no es 

presentar una promoción de forma más atractiva, sino presentarla de forma más 
financiable. 

 
Adquirir esta guía supone invertir en una competencia clave para cualquier 

promotor, asesor financiero, consultor inmobiliario, project manager, fondo, 
banco o inversor que participe en operaciones de promoción inmobiliaria. En un 
mercado donde el coste de la financiación, la exigencia de garantías y la presión 

sobre los márgenes son cada vez mayores, saber preparar un dossier sólido 
puede marcar la diferencia entre obtener financiación, perder una oportunidad o 

aceptar condiciones menos favorables. 
 
La financiación inmobiliaria premia la preparación, la transparencia y el control. 

Quien sabe explicar su proyecto con datos, escenarios, garantías y riesgos bien 
documentados transmite confianza. Y en promoción inmobiliaria, la confianza es 

una parte esencial del capital. Esta guía práctica le ayudará a dar ese paso: 
convertir la información de una promoción en un dossier profesional capaz de 
hablar el lenguaje del banco, del fondo y del inversor. 


