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 Gestión y viabilidad de una promoción inmobiliaria. 
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Durante el Congreso Nacional de Vivienda La última ponencia de la jornada ha 
sido a cargo de Narciso Michavila, presidente de GAD3, que ha presentado un 

extenso informe del sector sustentado en una encuesta a más de 1500 
españoles. Una de las conclusiones es que en el próximo quinquenio los 
españoles demandarán 15 millones de viviendas. 

 
Este informe contiene la percepción y valoración de la sociedad española sobre el 

sector promotor y la vivienda en España. Universo: población general mayor de 
18 años y hasta los 65 años. Ámbito: nacional. Tamaño de la muestra: 1.536 
entrevistas. Más de la mitad de los españoles asocia al sector inmobiliario con 

conceptos tan relevantes para la economía como el empleo y la inversión. 
Destacan también, el crecimiento, la sostenibilidad, rentabilidad y la 

profesionalidad de los trabajadores del sector. Más de 15 años después del inicio 
de la crisis financiera, 9 de cada diez españoles (92%) coincide en que señalar 

que la actividad del sector de la promoción y construcción de vivienda a día de 
hoy, es bastante o muy determinante en la economía nacional y en el empleo.  
Destaca la Costa Sol como la zona donde la actividad del sector de la 

construcción es percibida como más determinante para la recuperación 
económica, seguido de la Comunidad de Madrid y de la zona centro. En 2022, la 

demanda inmobiliaria en España asciende al 37%, es decir, cerca de 14 millones 
de personas tienen intención de comprar o alquilar una vivienda en los próximos 
años. La principal demanda es la compra de primera vivienda que asciende hasta 

el 17%.  La compra de segunda vivienda es del 10%. La demanda de alquiler de 
vivienda en España se sitúa en el 8%. Unos 3 millones de personas tienen 

intención de alquilar una vivienda en los próximos años. Y” La Costa del Sol y 
Cataluña son los territorios que registran una mayor demanda de alquiler de 
vivienda (11% y 10% respectivamente). La Comunidad de Madrid se sitúa a la 

cabeza en demanda de compra de segunda residencia (15%, y cinco puntos por 
encima a de la media nacional). Aproximadamente el 85% de los españoles 

valora la disponibilidad de terraza como un aspecto muy o bastante importante 
de la vivienda, siendo el elemento más valorado con diferencia. Siete de cada 
diez españoles creen que las nuevas viviendas ofrecen mejores calidades y 

servicios que las de segunda mano. El precio de mercado constituye la principal 
barrera para la compra de vivienda para el 85% de los españoles. Casi 8 de cada 

10 ciudadanos señala también la situación económica y laboral, las condiciones 
financieras y la falta de ahorro como límites a la compra.  Los españoles echan 
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en falta mayores facilidades por parte de la Administración Pública para acceder 
a una vivienda. 

  
El Congreso Nacional de Vivienda celebrado en Valencia ha tratado sobre la 

incertidumbre económica y la necesidad de disponer de suelo finalista por parte 
de los promotores han sido los temas que han marcado la inauguración del 
congreso.  

 
El presidente de la Asociación de Promotores Constructores de España 

(APCEspaña), Juan Antonio Gómez-Pintado y Antonio Olmedo, presidente de la 
Asociación de Promotores Constructores de Valencia (APROVA) han destacado en 
su intervención inicial la escasez de suelo y la necesidad de aumentar la oferta 

de vivienda para evitar la subida de precios finales. “Seguridad jurídica, 
transparencia en la gestión, digitalización de procesos y eficacia administrativa, 

agilidad en los trámites. No puede estar la Administración más pendiente del 
control que de la iniciativa, no puede estar más pendiente de la burocracia que 

del desarrollo”, ha señalado Olmedo. 
 
Por su parte, Juan Antonio Gómez-Pintado ha vuelto a mostrar el rechazo del 

sector a la Ley de Vivienda por la previsión de limitar el precio de los alquileres 
en zonas tensionadas, mientras la norma sigue atascada desde hace meses y 

pendiente de tramitación parlamentaria. "Esa no es la vía, sino el aumento de la 
oferta", ha advertido en la apertura. Además, Antonio Olmedo ha insistido en la 
importancia de la seguridad jurídica en estos momentos de incertidumbre 

económica. 
 

Más de 450 asistentes de los principales sectores vinculados a la vivienda han 
debatido sobre los retos que tiene el sector en el futuro y la necesidad real de 
aumentar la colaboración público-privada.  

 
El congreso tiene el objetivo de marcar la ruta del sector y los planes de acción 

ante las diferentes problemáticas ya identificadas. La jornada inicial también ha 
contado con la presencia del conseller de Vivienda Héctor Illueca y el secretario 
general de Vivienda y Suelo del Ministerio de Transportes, Movilidad y Agenda 

Urbana, David Lucas. 
 

Narciso Michavila, presidente de GAD3, ha presentado un extenso informe del 
sector sustentado en una encuesta a más de 1500 españoles. Una de las 
conclusiones es que en el próximo quinquenio los españoles demandarán 15 

millones de viviendas. 
 

Juan Antonio Gómez-Pintado (presidente de APCEspaña), ha señalado que el 
sector de manera unánime se ha mostrado en contra de la futura Ley de 
Vivienda alertando que producirá efectos contrarios a los que se pretenden por 

parte de la Administración central. 
 

Por el contrario, los promotores afrontan los próximos meses de incertidumbre 
con gran solvencia debido al buen momento en el que se encuentra el sector y el 
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trabajo realizado en los últimos años. También se ha puesto de manifiesto que la 
vivienda se está convirtiendo en un activo refugio muy importante para hacer 

frente a la inflación que sufre Europa. Otro de los temas destacados ha sido la 
industrialización de las viviendas. Los diferentes intervinientes han afirmado que 

ya es una realidad en el sector pero demandan una mayor implementación de las 
herramientas digitales en los ayuntamientos para agilizar y mejorar los plazos y 
su trazabilidad.  

Todas estas demandas también han sido expuestas por el catedrático y doctor en 
economía,  Javier Quesada en su intervención para concluir estas jornadas. 

 
El cierre del III Congreso Nacional de Vivienda ha corrido a cargo de Juan 
Antonio Gómez-Pintado que ha agradecido a todos los asistentes su presencia y 

los ha emplazado a la celebración de la cuarta edición que tendrá lugar en 
Málaga.  



Narciso Michavila 
Presidente de GAD3 

INFORME RESULTADOS 

Percepción y valoración de la sociedad 
española sobre el sector promotor y la 
vivienda en España 
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Ficha técnica 



Zonas Muestra 

Cataluña 302 

Comunidad de Madrid 206 

Comunidad Valenciana y Murcia 303 

Andalucía- Costa del sol (Cádiz, Málaga, Granada, Almería) 315 

Andalucía Resto (Sevilla, Córdoba, Huelva, Jaén) 102 

Centro (Castilla y León, Castilla- La Mancha, Extremadura) 204 

Norte y resto (Galicia, Asturias, Cantabria, La Rioja, País Vasco, Navarra, 
Aragón) 

104 

Islas 24 

Total 1.536 

Distribución de la muestra 
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CONCEPTOS ASOCIADOS AL SECTOR 
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53,6 

52,9 

45,2 
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16,9 

16,0 

15,4 
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Empleo 

Inversión 

Crecimiento 

Rentabilidad 

Profesionalidad 

Responsabilidad 

Tradicional 

Sostenibilidad 

Servicio público 

Innovación 

Otro 

Ninguno 

Más de la mitad de los españoles asocia al sector inmobiliario 
con conceptos tan relevantes para la economía como el 
empleo y la inversión. Destacan también, el crecimiento, la 
rentabilidad y la profesionalidad de los trabajadores del sector.  
 
Además, uno de cada seis españoles vincula ya la actividad del 
sector inmobiliario con la sostenibilidad y la innovación. 



EL SECTOR INMOBILIARIO 
MOTOR ECONÓMICO 
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41,2 

50,5 

4,9 

1,2 2,2 

Mucha Bastante Poca Ninguna NS/NC 
Más de 15 años después del inicio de la crisis financiera, 9 de 
cada diez españoles (92%) coincide en que señalar que la 
actividad del sector de la promoción y construcción de vivienda a 
día de hoy, es bastante o muy determinante en la economía 
nacional y en el empleo.  

Motor económico 
sector inmobiliario: 
 

Mucha + Bastante 92% 
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(% Mucho y Bastante) 

EL SECTOR INMOBILIARIO 
MOTOR ECONÓMICO 

La percepción del papel del sector de la 
promoción y la construcción en la economía 
española y el empleo es muy elevada en todos 
los territorios, sin apenas diferencias entre ellos 



IMPORTANCIA DEL SECTOR EN LA 
RECUPERACIÓN ECONÓMICA 
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25,7 

57,7 

12,4 

1,6 

2,6 

Muy determinante Bastante determinante 
Poco determinante Nada determinante 
NS/NC 

Una amplia mayoría de españoles, más del 80%, 
considera que este sector tendrá un papel 
importante e influirá de manera directa en la 
recuperación económica tras la crisis derivada de 
la pandemia. 

Importancia del sector 
en la recuperación 

económica: 
 

Muy determinante + 
Bastante determinante 

83% 
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Destaca la Costa Sol como la zona donde la 
actividad del sector de la construcción es 
percibida como más determinante para la 
recuperación económica, seguido de la 
Comunidad de Madrid y de la zona centro 
(Extremadura, Castilla y León y Castilla La 
Mancha). 

(% Muy determinante + Bastante determinante) 

IMPORTANCIA DEL SECTOR EN LA 
RECUPERACIÓN ECONÓMICA 



9,4 

36,1 

37,3 

9,9 

5,1 2,3 

Muy buena Buena Regular  Mala Muy mala NS/NC 
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El 45% españoles valoran positivamente la actuación 
del  sector inmobiliario en los últimos años.  
 
En global, las valoraciones positivas sobre la 
actuación del sector en los últimos años son 
superiores a las negativas (15%). 

ÍNDICE DE REPUTACIÓN  
Sector inmobiliario 

Índice de 
Reputación: 

 
Muy buena + buena 

                   –  
Mala + Muy mala 

36% 
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Por regiones, Andalucía y en concreto 
la Costa del Sol, son las zonas que 
tienen una valoración más positiva de 
la actuación del sector inmobiliario en 
los últimos años. 
 
Por su parte, Cataluña es la región 
más crítica con el papel del sector.  
 

Índice Reputación (muy buena + buena) 

ÍNDICE DE REPUTACIÓN  
Sector inmobiliario 
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 En 2022, la demanda inmobiliaria en España asciende 
al 37%, es decir, cerca de 14 millones de personas 
tienen intención de comprar o alquilar una vivienda en 
los próximos años.  
 

 La principal demanda es la compra de primera vivienda 
que asciende hasta el 17%. 
 

 La compra de segunda vivienda es del 10% y la de 
alquiler del 8%. 

Demanda 
inmobiliaria 

Sin intención 
de compra 

DEMANDA DE VIVIENDA EN ESPAÑA 
Demanda global 

16,7 

10,1 

7,6 
3,0 

62,6 

Compra de 1ª vivienda Compra de 2ª vivienda 

Alquiler de 1ª vivienda No ha tomado aún una decisión 

Sin intención de compra 

37% 
Demanda de 
vivienda en 
España 2022 
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La demanda de alquiler de vivienda en España se sitúa en el 8%.  

 Unos 3 millones de personas tienen intención de alquilar una vivienda en los próximos años. 
 La Costa del Sol y Cataluña son los territorios que registran una mayor demanda de alquiler de vivienda (11% y 10% respectivamente) 

DEMANDA DE VIVIENDA 
Alquiler 

7,6 

29,8 

55,8 

6,8 
Alquiler 

Resto demanda 
Inmobiliaria 

Sin intención de compra 
en medio plazo 

NS/NC 

Tamaño de muestra insuficiente en Zona Norte e interior de Andalucía 



16,7 

20,7 

55,8 

6,8 
Compra de 1ª vivienda 

Resto demanda 
Inmobiliaria 

Sin intención de compra 
en medio plazo 

NS/NC 
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La demanda de primera vivienda en España es del 17%. 

 Unos 7 millones de personas están interesados en la compra de primera vivienda en los próximos años. 
 Después de la zona norte, la Costa del Sol y Cataluña son los territorios que registran una mayor demanda de compra de primera vivienda 

DEMANDA DE VIVIENDA 
Compra 1ª vivienda 
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La demanda de compra de segunda vivienda en España se sitúa en el 10%.  

 Unos 4 millones de personas tienen intención de comprar una segunda vivienda en los próximos años. 
 La Comunidad de Madrid se sitúa a la cabeza en demanda de compra de segunda residencia (15%, y cinco puntos por encima de la media 

nacional).  

DEMANDA DE VIVIENDA 
Compra 2ª vivienda 

10,1 

26,9 

55,8 

6,8 
Compra de 2ª vivienda 

Resto demanda inmobiliaria 

Sin intención de compra en 
medio plazo 

NS/NC 

Tamaño de muestra insuficiente en Zona Norte. 
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La media de edad del demandante 
de alquiler es de 34 años. 

Perfil de Alquiler de vivienda Perfil de Compra de  
1ª vivienda 

 Perfil de Compra de  
2ª vivienda 

La media de ingresos de los que 
tienen intención de compra de la 
primera vivienda es 2.000 € al mes.  

La media de edad del futuro 
comprador de primera vivienda es 
de 37 años. 

La media de edad del futuro 
comprador de segunda vivienda es 
de 44 años. 

El 77% de los que tiene intención de 
compra de la segunda vivienda son 
trabajadores de los cuales el 47%  
pertenecen al sector privado. 

El 87 % de los que tiene intención de 
compra de la segunda vivienda son 
trabajadores de los cuales el 53%  
pertenecen al sector privado. 
 
La media de ingresos de los que 
tienen intención de compra de la 
segunda vivienda es 2.500 € al mes. 
 

El 19% de los que tienen voluntad de 
alquilar son estudiantes, mientras otro 
14% son desempleados. 
 
La media de ingresos de los que 
tienen intención de alquilar es 1.500 € 
al mes 

PERFIL DEL DEMANDANTE 
Alquiler, compra de 1ª y 2ª vivienda 
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46,4 

35,6 

13,4 

3,4 

1,1 

Vivienda unifamiliar Edificio de viviendas Adosado 
Otro NS/NC 

Prácticamente la mitad de la población española 
prefiere la vivienda unifamiliar de cara a cubrir sus 
necesidades, tanto para primera como para 
segunda vivienda.  

PREFERENCIA TIPO DE VIVIENDA 
Compra 1ª y 2ª vivienda 

46% 36% 13% 
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Madrid es la única región en la que la demanda en edificios de 
vivienda (47%) supera a la de la vivienda unifamiliar.  

44,9 

48,3 

36,8 

34,2 

13,7 

13,2 

3,2 

3,7 

1,5 

0,6 

Compra de 1ª 
vivienda 

Compra de 2ª 
vivienda 

Vivienda unifamiliar Edificio de viviendas 

Adosado Otro 

PREFERENCIA TIPO DE VIVIENDA 
Compra 1ª y 2ª vivienda 
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CARACTERÍSTICAS DE LA DEMANDA 
Aspectos más valorados 

84,1 

58,7 

50,6 

48,6 

36,2 

Disponga de Terraza 

Disponga de Zonas comunes 
(piscina, jardín, zona infantil) 

Esté situada en el centro de la 
ciudad 

Esté situada en la periferia 

Disponga de Otros servicios 
(gimnasio, sala multifunciones, 

solárium, etc.) 

Mucho + Bastante 

Aproximadamente el 85% de los españoles valora la 
disponibilidad de terraza como un aspecto muy o 
bastante importante de la vivienda, siendo el 
elemento más valorado con diferencia. 

 

La disponibilidad de servicios adicionales como 
gimnasio, sala multifunciones o solárium son los 
elementos menos demandados por los ciudadanos. 
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CARACTERÍSTICAS DE LA DEMANDA 
Aspectos más valorados 

76 

53 

52 

57 

40 

88 

66 

57 

49 

45 

90 

69 

54 

49 

44 

Disponga de Terraza 

Disponga de Zonas comunes (piscina, 
jardín, zona infantil) 

Esté situada en la periferia 

Esté situada en el centro de la ciudad 

Disponga de Otros servicios (gimnasio, 
sala multifunciones, solárium, etc.) 

Alquiler de 1ª vivienda Compra de 1ª vivienda Compra de 2ª vivienda 

La disponibilidad de terraza y de zonas comunes es 
es un elemento más determinante a la hora de 
decidir comprar una primera vivienda y de segunda 
vivienda que con respecto al alquiler.  
 
 
 Una ubicación céntrica de la vivienda:  

• Es más valorada entre quienes optan por el 
alquiler. 
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22,9 

48,4 

19,5 

4,8 
4,4 

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC 
Siete de cada diez españoles creen que las nuevas 
viviendas ofrecen mejores calidades y servicios que 
las de segunda mano.  

COMPRA NUEVA VIVIENDA  
VS. SEGUNDA MANO 

71% 
La vivienda nueva se 
adapta mejor a las 

necesidades actuales 
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9,3 

45,6 
32,2 

8,4 
4,5 

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC 
Más de la mitad de los españoles estarían dispuestos a pagar más 
dinero por una vivienda más sostenible.  

 

 

 

 

 

 

 

Los más jóvenes muestran mayor predisposición a ese 
comportamiento 

COMPROMISO CON LA 
 SOSTENIBILIDAD EN LA VIVIENDA 

64,7 

59,3 

47,6 

18-29 

30-44 

45-65 

55% 
Compromiso 

con la 
sostenibilidad 
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8,9 

32,5 

37,7 

12,1 

8,8 

Mucho Bastante Poco  Nada NS/NC 
Para un 40% de los españoles, el sector desarrolla su 
actividad de forma sostenible.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Esta percepción disminuye a medida que aumenta la edad 
del entrevistado.  

SOSTENIBILIDAD DEL SECTOR 

51,8 
42,2 36,4 

18-29 30-44 45-65 

41% 
Percepción de la 

sostenibilidad 
del sector 



3 
Acceso a la vivienda 
en España 
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40,3 

40,4 

38,8 

40,0 

27,4 

44,5 

38,7 

38,9 

36,0 

39,8 

12,9 

17,4 

18,8 

18,7 

24,5 

1,8 

3,5 

3,5 

4,1 

8,3 

0,5 

1,2 

El precio de mercado 

Por falta del ahorro necesario inicial 
para la compra 

Condiciones financieras 

Situación de incertidumbre laboral / 
económica 

Mayor preferencia por el alquiler 

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC 

El precio de mercado constituye la principal barrera para la compra de vivienda para el 85% de los españoles. Casi 8 de cada 10 
ciudadanos señala también la situación económica y laboral, las condiciones financieras y la falta de ahorro como límites a la compra.  

BARRERAS PARA  
LA COMPRA DE UNA VIVIENDA 

84% 

18-29 30-44 45-65 

84% 81% 90% 

81% 76% 80% 

76% 

77% 

79% 

67% 

84% 78% 67% 

Total 

83% 72% 70% 

70% 67% 62% 

% Mucho + Bastante 



28 

7,6 

18,4 

43,0 

28,0 

3,0 

Mucho Bastante Poco Nada NS/NC Los españoles echan en falta mayores facilidades por parte de la 
Administración Pública para acceder a una vivienda.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Los tramos de edad más jóvenes muestran un menor grado de 
crítica al papel de la Administración Pública en este sentido. 
  

FACILIDADES PARA EL ACCESO A LA VIVIENDA 
POR PARTE DE LA ADMINISTRACIÓN PÚBLICA 

47% 

31% 

14% 

18-29 30-44 45-65 

26% 

Facilidades para el 
acceso a la vivienda por 

parte de la  
Administración Pública 
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8,8 

23,1 

44,7 

18,4 

5,0 

Mucho Bastante Poco  Nada NS/NC Más de seis de cada diez entrevistados considera que el conjunto del 
sector no está ofreciendo facilidades para la compra de vivienda.  
 
 
 
 
 
 
 
 
Los más críticos con el papel del sector en este sentido son los 
tramos de edad superiores.  

FACILIDADES PARA EL ACCESO A LA VIVIENDA 
POR PARTE DEL SECTOR 

 

43,4 

34,4 

25,3 

18-29 

30-44 

45-65 

32% 
Facilidades para el 

acceso a la vivienda por 
parte del sector 

inmobiliario 
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

 

 
 

  
 Estudio económico de una promoción inmobiliaria. 

 
 Costes financieros de las distintas fuentes de financiación en las 

promociones inmobiliarias: préstamos hipotecarios subrogables, 

descuento de efectos, préstamos y créditos puente, etc. 
 

 Estudio económico y el Cash Flow de una promoción inmobiliaria 
para analizar su rentabilidad. 

 

 Los estudios de mercado inmobiliario. Análisis de la oferta y la 
demanda 

 
 Análisis económico financiero de los tiempos y costes de una 

promoción inmobiliaria.  

 
 Control financiero de las ventas de una promoción inmobiliaria.  

 
 Modos de gestión y los análisis de viabilidad real de las 

promociones inmobiliarias.  

 
 Identificar todos los costes relacionados con una promoción 

inmobiliaria 
 

 La coordinación de departamentos en la promoción inmobiliaria. 

 
 Control de gestión de una promoción inmobiliaria. 

 
 El control de gestión a través del presupuesto. El control del “cash-

flow”. 

 
 Control económico de rentabilidad de una promoción inmobiliaria. 

 
 Control financiero para atender pagos de una promoción 

inmobiliaria. 
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 Estudio urbanístico de viabilidad de la promoción 
 

 Trámites y documentación de la promoción inmobiliaria. 
 

 Fases de una promoción inmobiliaria. Control de riesgos en las 

fases de la promoción inmobiliaria. 
 

 Diferencias entre edificabilidad y aprovechamiento urbanístico.  
 

 Clases de edificabilidad. ¿Cómo calcular la edificabilidad de un 

solar?  
 

 La gestión del suelo y su puesta en valor. 
 

 Tasación y valoración del patrimonio inmobiliario. 

 
 Venta de inmuebles en construcción como alternativa de 

financiación para el promotor.  
 

 Gestión de obra  

 
 Responsabilidad del promotor inmobiliario.  
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Introducción. 
 

 

 
 

 

¿Cómo comenzar a ser un promotor inmobiliario? 

 
La promoción puede considerarse como el motor que impulsa el crecimiento en la 
industria inmobiliaria. Los promotores inmobiliarios adquieren propiedades sobre 

las cuales planean desarrollar sus proyectos inmobiliarios, ya sea con fines 
comerciales o residenciales.  

 
Estas dos amplias categorías abarcan todo, desde locales, oficinas y desarrollo 
industrial hasta viviendas. Las opciones son tan infinitas como su imaginación. 

 
Un aspirante a promotor inmobiliario puede comenzar en muchos campos 

diferentes. Algunos comienzan como agentes inmobiliarios que después de 
comprar y rehabilitar inmuebles logran venderlos. Después de un período de 
tiempo, pueden recaudar el capital necesario para trabajar con un urbanista, 

arquitecto y constructor urbano o regional para promover, construir y 
comercializar un proyecto inmobiliario. 

 
Otros comienzan sus carreras en la construcción, contratando para construir 
viviendas y eventualmente consiguiendo socios como arquitectos y 

administradores de activos financieros que pueden ayudarles a desarrollar sus 
propios proyectos inmobiliarios de mayor tamaño. 

 
Convertirse en un promotor inmobiliario requiere años de experiencia, pero el 
resultado final puede ser, tanto profesional como financieramente, muy 

gratificante.  
 

Tener experiencia en el sector inmobiliario es importante cuando se trata de 
convertirse en un promotor inmobiliario, pero no existe un libro de reglas que 
limite quién puede convertirse en un promotor inmobiliario y no hay un camino 

único para lograr una carrera exitosa en la inversión inmobiliaria.  
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¿Qué hace un promotor inmobiliario? 

 

Antes de comenzar, debe tener una comprensión completa de las 
responsabilidades del trabajo.  

 

¿Necesita mucho capital para comenzar? 

 
Usted necesita capital para iniciar una promoción inmobiliaria, pero no tiene que 

tenerlo usted mismo. La mayoría de los promotores inmobiliarios financian 
proyectos con un préstamo promotor. Si nunca antes ha recibido financiación 

para un proyecto inmobiliario, lo más probable es que necesite preparar un plan 
de negocios para presentar a su banco.   
 

¿Cómo comenzar en el camino del promotor inmobiliario? 

 
Ahora que comprende el papel de un promotor inmobiliario, es hora de hacer su 

primera promoción inmobiliaria. 
 
Paso 1: Seleccione una ubicación 

 
Investigue el área que desea desarrollar y el nicho inmobiliario en el que desea 

encajar. ¿Proyectos residenciales o comerciales? ¿El mercado presenta grandes 
oportunidades para los inversores? ¿Se asociará con otros en un mercado con el 
que está menos familiarizado? Seleccionar una ubicación se trata de 

comprometerse con un nicho, mercado y estrategia tanto como de encontrar un 
buen negocio.  

 
Paso 2: Construya un equipo de confianza 
 

Como promotor inmobiliario trabajará y dependerá de muchas personas 
diferentes. Desde constructores hasta agentes inmobiliarios, abogados, 

arquitectos, fontaneros y albañiles. Verifique las referencias y comunique sus 
expectativas de trabajo. 

 
Paso 3: Encuentre un inversor o gestione la financiación 
 

A menos que tenga capital ahorrado, también necesitará encontrar un inversor 
para financiar su proyecto deseado. Si prefiere obtener un préstamo promotor, 

deberá presentar un argumento sólido a su banco sobre la estabilidad de su plan 
comercial  
 

Paso 4: Fije los plazos. 
 

No es ningún secreto que los proyectos inmobiliarios históricamente luchan por 
cumplir con los plazos. Mantener a todas las personas involucradas en una fecha 
límite es difícil. 
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Paso 5: Corra la voz 
 

Dé a conocer su proyecto y construya una marca para futuros proyectos 
inmobiliarios. 
 

La gestión de una Promoción Inmobiliaria es una actividad compleja que requiere 
de una inversión económica muy importante, con largos periodos de maduración 

y con un alto riesgo en la mayoría de ocasiones.  
 
Pero hoy en día lo que más se exige es un nivel de especialización.  

 
En toda promoción inmobiliaria se deben conocer de carrerilla todos los 

conceptos de coste. ¿Por qué? Porque es el mejor camino para optimizar el 
planteamiento económico-financiero de una promoción inmobiliaria y evitar 
sorpresas desagradables que pueden poner en peligro su misma viabilidad.  

 
Le proponemos analizar con un lenguaje accesible, de un modo sencillo y desde 

una perspectiva práctica, todos los costes de una promoción inmobiliaria, desde 
la compra del terreno hasta la entrega y postventa.  
 

Le facilitaremos las herramientas y criterios de análisis para conocer la 
rentabilidad de una promoción inmobiliaria y, por lo tanto, para determinar la 

viabilidad de la misma, tanto desde un punto de vista estático como dinámico.  
 

Seguiremos una metodología de análisis aplicable a cualquier operación 
inmobiliaria, de modo que le permita determinar la viabilidad de cualquier 
promoción inmobiliaria.  

 
Todo lo que debe saber un promotor inmobiliario. 

 
De todos estos temas se trata, desde una perspectiva práctica y profesional, en 
la guía práctica del promotor inmobiliario. Gestión y viabilidad de una promoción 

inmobiliaria. 
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PRELIMINAR 

El promotor inmobiliario en 22 preguntas y respuestas. 

 
 

 
 

 

1. ¿Quién es el promotor inmobiliario? 

 


