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¿QUÉ APRENDERÁ? 

  

  
 
1. Cómo diseñar una estrategia de preventas inmobiliarias que permita validar el 

producto, medir la demanda real y reducir el riesgo comercial antes del inicio de 
la obra. 

 
2. Cómo fijar el precio de lanzamiento, organizar precios por fases y evitar 
errores que afecten al margen, al coste total del proyecto y a la financiación del 

promotor. 
 

3. Cómo utilizar reservas, señales, arras y pagos a cuenta con criterios claros de 
importe, plazo, devolución, retención y aplicación al precio final. 

 
4. Cómo estructurar contratos de preventa, promesas de compraventa y 
contratos privados antes de la entrega, con condiciones suspensivas, garantías y 

obligaciones equilibradas. 
 

5. Cómo proteger correctamente las cantidades entregadas por compradores 
mediante avales, seguros de caución, cuentas especiales, cuentas restringidas o 
instrumentos equivalentes. 

 
6. Cómo coordinar preventas, garantías, libro de ventas y préstamo promotor 

para cumplir las exigencias de bancos, entidades financieras e inversores. 
 
7. Cómo controlar el ritmo de ventas, la absorción del mercado, las 

cancelaciones, las ventas netas y las desviaciones frente al plan comercial de la 
promoción. 

 
8. Cómo validar tipologías, superficies, calidades, ubicación, servicios, importe 
total y capacidad de financiación del comprador antes de consolidar el proyecto. 

 
9. Cómo gestionar descuentos, incentivos, cambios de precio, cambios de unidad 

y modificaciones de calidades sin perder margen ni generar reclamaciones. 
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10. Cómo comunicar al comprador incidencias, retrasos, garantías, caducidad de 
reservas, desistimientos y reclamaciones con trazabilidad documental y 

seguridad jurídica. 
 

11. Cómo preparar formularios, checklists, modelos de reserva, recibos, 
controles de avales, informes comerciales y reporting para banco e inversor. 
 

12. Cómo cerrar una promoción con preventa ordenada, pagos liquidados, 
garantías canceladas, documentación archivada y entrega final sin conflictos. 
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Introducción.  

 

  
 
PREVENTAS QUE FINANCIAN, RESERVAS QUE COMPROMETEN Y GARANTÍAS QUE 

GENERAN CONFIANZA 
 

En la promoción inmobiliaria actual, vender sobre plano ya no consiste 
únicamente en enseñar renders atractivos y esperar reservas. El promotor 
necesita demostrar al mercado, al banco y al inversor que su producto tiene 

demanda real, que el precio es defendible, que las cantidades entregadas están 
correctamente garantizadas y que el ritmo de ventas permite sostener la 

financiación de la obra. Una política de preventas mal diseñada puede bloquear 
un préstamo promotor, generar reclamaciones de compradores, reducir el 

margen, deteriorar la reputación comercial y poner en riesgo la viabilidad 
completa del proyecto. 
 

Esta guía práctica aborda, con enfoque profesional e internacional para España y 
Latinoamérica, todos los elementos esenciales de la preventa inmobiliaria: 

precio, reservas, señales, pagos a cuenta, avales, seguros de caución, cuentas 
especiales, ritmo de ventas, validación del producto, financiación bancaria e 
información al inversor. No se limita a explicar conceptos. Ofrece una 

metodología completa para organizar la comercialización anticipada de una 
promoción desde la idea inicial del producto hasta la firma de contratos, la 

emisión de garantías, el seguimiento del libro de ventas y la entrega final. 
 
El profesional encontrará en esta guía criterios para decidir cuándo lanzar una 

preventa, cómo fijar precios por fases, cómo evitar descuentos que destruyan 
margen, cómo diseñar formularios de reserva claros, cómo documentar señales y 

pagos a cuenta, cómo proteger al comprador mediante avales o seguros, cómo 
preparar informes para bancos e inversores y cómo controlar cancelaciones, 
reclamaciones, retrasos y cambios de calidades. También se incluyen checklists, 

modelos, formularios y casos prácticos que permiten aplicar la teoría a 
situaciones reales de gestión diaria. 

 
Dominar estas materias aporta una ventaja competitiva decisiva. El promotor 
que controla sus preventas no improvisa: mide la demanda, valida tipologías, 
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anticipa problemas de financiación del comprador, negocia mejor con la entidad 
bancaria, transmite seguridad al inversor y reduce el riesgo jurídico de 

reclamaciones. Una reserva bien redactada, una señal correctamente 
documentada, una garantía emitida a tiempo o un informe comercial riguroso 

pueden marcar la diferencia entre una promoción financiable y un proyecto 
paralizado. 
 

Esta guía está pensada para promotores, responsables comerciales, equipos 
jurídicos, directores financieros, consultores inmobiliarios, bancos, aseguradoras, 

inversores y profesionales que intervienen en la comercialización y financiación 
de promociones inmobiliarias. Su lectura permite transformar la preventa en una 
herramienta estratégica, no sólo comercial, sino también financiera, jurídica y 

reputacional. 
 

Invertir en conocimiento práctico sobre preventas, reservas y garantías es 
invertir en seguridad, margen y capacidad de ejecución. En un mercado 

condicionado por el coste de construcción, el tipo de interés, la exigencia 
bancaria y la prudencia del comprador, el promotor que mejor documenta, 
comunica y garantiza sus operaciones parte con ventaja. 

 
La excelencia en promoción inmobiliaria empieza mucho antes de la entrega de 

llaves. Empieza cuando el producto se valida, el precio se justifica, la reserva se 
documenta, el importe se protege, el banco confía y el comprador entiende con 
claridad qué está adquiriendo. Esta guía le ayudará a dar ese paso con método, 

rigor y visión profesional. 


