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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

1. Diseñar una estrategia de contratación de obra adaptada al promotor, al tipo 
de activo, al plazo, al coste y al riesgo asumible. 

 
2. Comparar constructor único, paquetes de obra, lotes y contratación mixta con 
criterios técnicos, económicos, financieros y contractuales. 

 
3. Identificar cuándo conviene transferir la coordinación al constructor principal y 

cuándo interesa al promotor conservar control directo sobre paquetes críticos. 
 
4. Estructurar paquetes de obra coherentes, evitando solapes, vacíos de alcance, 

duplicidades y riesgos de interfaz entre contratistas. 
 

5. Elaborar una matriz de interfaces para coordinar estructura, fachada, 
instalaciones, acabados, urbanización, ascensores y puesta en marcha. 
 

6. Preparar licitaciones completas, comparables y profesionalizadas, con alcance, 
programa, precios unitarios, garantías, exclusiones y reglas de participación. 

 
7. Evaluar ofertas de obra más allá del importe inicial, incorporando coste total 
esperado, condiciones de pago, financiación, tipo de interés, plazo y riesgo 

contractual. 
 

8. Controlar el avance físico y económico de la obra mediante informes 
mensuales, certificaciones, coste previsto a terminación y desviaciones por 

paquete. 
 
9. Gestionar cambios, reclamaciones y modificaciones durante la ejecución sin 

perder trazabilidad, control presupuestario ni capacidad de decisión del 
promotor. 
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10. Coordinar la contratación de paquetes críticos como fachada, estructura, 
instalaciones, ascensores, urbanización y acabados para proteger plazo, calidad y 

rentabilidad. 
 

11. Adaptar la estrategia de contratación a promociones residenciales, hoteles, 
oficinas, activos logísticos, rehabilitación y proyectos con inversor o financiación 
bancaria. 

 
12. Aplicar formularios y checklists profesionales para aprobar la estrategia, 

licitar, adjudicar, controlar, cerrar y liquidar paquetes de obra con criterios de 
gestión avanzada. 
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Introducción.  
 

  
 

CONTRATAR LA OBRA NO ES PEDIR PRESUPUESTOS: ES DECIDIR EL COSTE, EL 
PLAZO Y EL RIESGO DE LA PROMOCIÓN 

 
La estrategia de contratación de obra se ha convertido en una de las decisiones 
más críticas del promotor inmobiliario. En un mercado condicionado por el 

incremento del coste de construcción, la presión de los plazos, la financiación 
bancaria, el tipo de interés, la disponibilidad de empresas especializadas y la 

exigencia de los inversores, ya no basta con solicitar varias ofertas y adjudicar al 
contratista que presente el menor importe. La forma de contratar la obra puede 
determinar si una promoción cumple su margen, protege su caja, llega a tiempo 

a la entrega comercial y evita conflictos durante la ejecución. 
 

El promotor se enfrenta a una decisión compleja: contratar con constructor 
único, dividir la obra por paquetes, organizarla por lotes, anticipar paquetes 
críticos o aplicar una fórmula mixta. Cada alternativa tiene ventajas y riesgos. El 

constructor único simplifica interlocutores y responsabilidades, pero puede 
reducir la transparencia sobre subcontratistas y márgenes. La contratación por 

paquetes puede mejorar la competencia y el control de precios, pero exige una 
gestión rigurosa de interfaces, cambios, certificaciones y coordinación. La 
contratación por lotes puede facilitar fases o especialidades, pero solo funciona si 

el alcance, las responsabilidades y la matriz de interfaces están perfectamente 
definidos. 

 
Esta guía práctica ofrece una metodología completa para analizar, decidir, 

implantar y controlar la estrategia de contratación de obra del promotor 
inmobiliario. A lo largo de sus capítulos se estudian los modelos internacionales 
de contratación, la comparación entre constructor único, paquetes de obra y 

lotes, el diseño del alcance, la preparación de licitaciones, la evaluación técnica y 
económica de ofertas, la gestión de coste y plazo, la financiación, los covenants, 

el riesgo de interfaz, los contratos, los cambios, las reclamaciones, la liquidación 
y el cierre documental. 
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El objetivo no es ofrecer una teoría abstracta, sino una herramienta profesional 
de decisión. Por eso la guía incorpora criterios prácticos, matrices de análisis, 

formularios, checklists y casos aplicados que permiten al promotor valorar su 
capacidad interna, identificar paquetes críticos, calcular el coste total ajustado 

por riesgo, coordinar contratistas, controlar desviaciones y documentar 
adecuadamente cada decisión. La estrategia de contratación se trata como una 
pieza esencial de la viabilidad económica, técnica y financiera de la promoción. 

 
Para el profesional inmobiliario, dominar esta materia supone una ventaja 

directa. Permite negociar mejor con constructoras y especialistas, reducir 
reclamaciones, anticipar conflictos, ordenar la relación con la entidad 
financiadora, proteger la rentabilidad del proyecto y mejorar la trazabilidad 

interna ante inversores, socios, comités de proyecto y propietarios. También 
permite evitar errores frecuentes, como licitar con mediciones incompletas, 

adjudicar por precio sin comparar exclusiones, fragmentar la obra sin capacidad 
de coordinación o aprobar cambios sin valorar su impacto real en coste y plazo. 

 
Adquirir conocimientos avanzados en estrategia de contratación de obra es 
invertir en control. Cada decisión contractual influye en el resultado final de la 

promoción: quién asume el riesgo, quién coordina, quién paga los errores, quién 
responde ante retrasos y cómo se protege el margen del promotor. En un 

entorno profesional cada vez más exigente, esta guía práctica proporciona el 
método necesario para pasar de una contratación reactiva a una gestión 
estratégica de la obra. 

 
El promotor que domina la contratación no improvisa: compara, documenta, 

negocia, controla y decide. Esta guía le ayudará a dar ese salto profesional, 
convirtiendo la estrategia de contratación en una herramienta de rentabilidad, 
seguridad jurídica, disciplina financiera y excelencia operativa. 

 


