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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

 Dominará la lógica económica del periodo previo y cómo se crea valor 
antes de obra. 

 Aprenderá a estructurar y gestionar condiciones precedentes (CP) para 
hacer un proyecto financiable. 

 Sabrá definir un plan maestro de prefinanciación con hitos, entregables, 
responsables y evidencias. 

 Podrá diseñar un underwriting pre-licencia con hipótesis, escenarios y 

stress testing de plazo, coste y mercado. 
 Controlará métricas y KPIs del periodo previo para anticipar desviaciones y 

tomar decisiones a tiempo. 
 Implementará criterios profesionales de go/no-go por hitos para frenar 

sunk cost y proteger la caja. 

 Estructurará una estrategia de acceso al suelo compatible con 
prefinanciación y mitigación de cargas y servidumbres. 

 Ejecutará una due diligence mínima pre-licencia técnica, legal, ambiental y 
comercial orientada a CP. 

 Planificará el camino crítico de licencias y permisos sectoriales para reducir 

incertidumbre y retrasos. 
 Aumentará la financiabilidad del proyecto mediante madurez técnica del 

diseño, coordinación y control de cambios. 
 Construirá y controlará un presupuesto de gastos previos con centros de 

coste, contingencias y gobernanza de pagos. 

 Preparará el data room y el closing documental con checklists, formularios 
completos y casos prácticos aplicables. 
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Introducción.  
 

  
 
CÓMO CONVERTIR LICENCIAS, PROYECTO Y GASTOS PREVIOS EN UN ACTIVO 
FINANCIABLE ANTES DE OBRA 

 
En promoción inmobiliaria, el verdadero cuello de botella rara vez es “la obra”. El 

riesgo decisivo se concentra antes: en el suelo, en la estrategia de licencias, en 
la madurez del proyecto y en una realidad incómoda que todo promotor conoce 
bien. Durante meses se consume caja, se asumen compromisos y se toman 

decisiones con información incompleta, mientras el mercado se mueve, los 
plazos se estiran y el tipo de interés puede cambiar la ecuación en cuestión de 

semanas. Es el periodo previo, donde se decide si un proyecto llegará a ser 
financiable o si se convertirá en un coste hundido difícil de detener a tiempo. 
 

Esta guía práctica profesional nace para resolver esa necesidad: transformar el 
“pre-obra” en un proceso gobernable, medible y defendible ante inversores y 

financiadores. Aquí encontrará una metodología completa para estructurar la 
prefinanciación de promociones inmobiliarias: desde la lógica económica del 
gasto previo y los criterios de go/no-go, hasta el underwriting pre-licencia, la 

planificación por hitos y la disciplina documental que permite cerrar condiciones 
precedentes (CP) sin improvisación. La guía recorre, con un enfoque operativo, la 

estrategia de acceso al suelo, la due diligence mínima, el camino crítico de 
licencias y permisos sectoriales, la definición técnica del proyecto, la contratación 
de consultores y el control de costes del periodo previo. Además, incorpora un 

bloque especialmente valioso de checklists y formularios completos, listos para 
usar y adaptables, junto con supuestos y casos prácticos que aterrizan decisiones 

reales de caja, calendario y riesgos. 
 
El beneficio para el profesional es directo. Si usted es promotor, responsable de 

inversión, project manager, arquitecto, ingeniero, consultor técnico o miembro 
de un equipo legal o financiero, esta guía le ayudará a mejorar su “marketing” 

ante el mercado de capital: el modo en que presenta su operación, reduce 
incertidumbre y demuestra control. Aprenderá a ordenar evidencias en un data 
room sólido, a convertir avances técnicos y administrativos en hitos financiables, 

a evitar el descontrol del alcance, a anticipar subsanaciones y rediseños, y a 
sostener una narrativa de proyecto consistente que inspire confianza. En 
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términos tangibles, esto se traduce en menos retrasos, menos desviaciones de 
coste, más capacidad de negociación y mayores probabilidades de cierre. En 

términos intangibles, aporta algo aún más valioso: criterio profesional para 
decidir cuándo avanzar y cuándo parar, protegiendo la reputación y la caja. 

 
Si su objetivo es pasar de “estar tramitando” a “estar listo para financiar”, este 
libro es una inversión práctica en conocimiento aplicable. No está pensado para 

leerlo por encima, sino para trabajar con él: para revisar un expediente, preparar 
una reunión con un inversor, controlar un cambio de proyecto o sostener un 

cierre documental sin sorpresas. Cada capítulo está diseñado para que usted 
pueda trasladar el contenido a su operación desde el primer día, con 
herramientas de gestión, checklists y modelos que ordenan el trabajo del equipo 

y reducen el margen de error. 
 

En un sector donde el capital es exigente, el tiempo es caro y la incertidumbre 
penaliza, la diferencia entre un proyecto viable y un proyecto financiable está en 

la preparación. Mantenerse actualizado, dominar las reglas reales del periodo 
previo y profesionalizar la gestión de licencias, proyecto y gastos previos es hoy 
una ventaja competitiva. El siguiente paso hacia la excelencia en su gestión y en 

sus operaciones comienza aquí: convierta el “antes de obra” en su fase más 
sólida y controlada. 

 


