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¿QUÉ APRENDERÁ? 

  

  
 
1. Cómo gestionar la tesorería de una promoción inmobiliaria como caja viva 

mensual, diferenciándola de la contabilidad general y del margen teórico. 

 

2. Cómo elaborar un flujo de caja mensual completo desde la compra de suelo 
hasta el cierre postentrega de la promoción. 

 
3. Cómo integrar calendario de suelo, licencia, obra, preventas, financiación, IVA, 

intereses y escrituras en un único modelo de tesorería. 

 

4. Cómo calcular el déficit máximo de caja, el mes crítico de liquidez y las 
fuentes reales de cobertura financiera. 

 
5. Cómo interpretar la curva de obra, las certificaciones mensuales y su efecto 

directo sobre pagos al constructor y disposiciones bancarias. 

 

6. Cómo controlar preventas, reservas, contratos privados, cobros de 
compradores y escrituras para anticipar entradas reales de caja. 

 
7. Cómo estructurar el préstamo promotor, el calendario de disposiciones, el 

saldo dispuesto, el saldo disponible y la amortización por escrituras. 

 
8. Cómo prever el impacto del IVA soportado, el IVA repercutido y los saldos a 
pagar, compensar o solicitar en devolución sobre la liquidez de la promoción. 

 

9. Cómo vigilar covenants de preventas, coste, deuda, calendario, Loan to Cost, 
Loan to Value y caja mínima para evitar bloqueos de financiación. 

 
10. Cómo realizar stress test de liquidez ante retraso de ventas, aumento de 
coste de obra, subida del tipo de interés y retraso de entregas. 
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11. Cómo implantar formularios y checklists profesionales para diagnosticar, 

actualizar y documentar la tesorería mensual de la promoción. 

 
12. Cómo actuar ante crisis de liquidez mediante financiación puente, 
reprogramación de pagos, aportaciones del promotor, venta selectiva y planes de 

emergencia. 
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Introducción.  

 

  
 

TESORERÍA DE LA PROMOCIÓN INMOBILIARIA: LA CAJA VIVA 
QUE DECIDE EL ÉXITO DEL PROMOTOR 

 
En la promoción inmobiliaria, la rentabilidad prevista no siempre garantiza el 

éxito del proyecto. Una promoción puede presentar un margen atractivo sobre el 
papel, contar con ventas razonables y disponer de financiación aprobada, y aun 
así atravesar una crisis de liquidez si las entradas y salidas de caja no están 

correctamente coordinadas. El verdadero riesgo no aparece únicamente en el 
coste total de la obra o en el precio de venta previsto, sino en el calendario 

mensual de pagos, cobros, disposiciones bancarias, IVA, intereses, 
certificaciones, preventas y escrituras. 

 
La tesorería de la promoción inmobiliaria es la caja viva del proyecto. Es el 

instrumento que permite saber si el promotor podrá pagar el suelo, sostener la 
obra, atender al constructor, cumplir con la entidad financiadora, gestionar los 
impuestos, anticipar desviaciones y llegar a la entrega sin tensiones críticas. Por 

eso, controlar la tesorería no es una tarea meramente contable, sino una función 
estratégica de gestión, decisión y supervivencia financiera. 

 
Esta guía práctica ofrece una metodología completa para diseñar, interpretar y 

actualizar el flujo de caja mensual de una promoción inmobiliaria. A lo largo de 
sus capítulos se analizan la curva de obra, las certificaciones, las preventas, los 

cobros de compradores, el préstamo promotor, el IVA, los covenants, el 
reporting bancario, los stress test de liquidez y los planes de emergencia ante 
déficits temporales de caja. El objetivo es que el profesional pueda pasar de una 

visión estática del presupuesto a una gestión dinámica de la liquidez real del 
proyecto. 

 
El lector encontrará herramientas para identificar el déficit máximo de tesorería, 

localizar el mes crítico de liquidez, anticipar el efecto de una certificación 
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elevada, calcular el impacto de un retraso de ventas, medir el coste de una 
subida del tipo de interés, valorar la necesidad de financiación puente y 

documentar las decisiones clave de cada fase de la promoción. También se 
incluyen checklists, formularios y casos prácticos orientados a facilitar la 

aplicación inmediata de los criterios explicados. 

 

Para el promotor, el responsable financiero, el inversor, el asesor técnico, el 
gestor de obra o el consultor inmobiliario, dominar la tesorería de la promoción 

supone una ventaja profesional decisiva. Permite negociar mejor con bancos, 
socios, constructores y compradores; reduce el riesgo de improvisación; mejora 
el control de caja; refuerza la confianza de financiadores e inversores; y facilita 

decisiones prudentes antes de comprar suelo, iniciar obra, acelerar ventas o 
reestructurar pagos. 

 
Invertir en conocimiento avanzado sobre tesorería inmobiliaria es invertir en 

capacidad de anticipación. En un sector donde los retrasos, los sobrecostes, el 
IVA, las certificaciones y los covenants pueden cambiar por completo la evolución 

de una promoción, disponer de un método claro de control mensual puede 
marcar la diferencia entre una promoción ordenada y una crisis de liquidez. 

 
Esta guía práctica está concebida para profesionales que no quieren limitarse a 

revisar balances al final del ejercicio, sino dirigir la promoción desde la caja real, 
con datos actualizados, alertas tempranas y decisiones documentadas. La 
excelencia en la gestión inmobiliaria empieza cuando el promotor comprende que 

el beneficio previsto se gana al final, pero la liquidez se defiende todos los 
meses. 


