
Reservar una vivienda sobre plano o en fase de construcción tiene algo de ilusión y algo de vértigo. En

Alicante, además, esa mezcla se intensifica porque el mercado de obra nueva se mueve rápido,

especialmente en zonas costeras, áreas bien conectadas con la ciudad y municipios del entorno donde la

demanda nacional e internacional aprieta. He visto compradores decidir en una sola visita por miedo a

perder la unidad, y también he visto reservas firmadas con demasiada prisa que luego han traído problemas

evitables.

La reserva no es un simple gesto comercial. Suele ser el primer compromiso económico serio, y marca la

relación con la promotora desde el principio. Antes de entregar una señal, conviene revisar mucho más que

el plano bonito, la infografía de la piscina o la orientación del salón. Lo importante está en lo que no siempre

se enseña en la primera reunión: la solvencia del promotor, la situación urbanística, la memoria de calidades

real, los gastos asociados y las condiciones de devolución del dinero si la operación se cae.

En el mercado de Obra nueva Alicante, donde conviven promociones muy cuidadas con otras lanzadas con

más prisa que detalle, la diferencia entre comprar bien y comprar con sobresaltos suele estar en la revisión

previa.

La reserva no equivale a comprar, pero sí compromete

Muchas personas entienden la reserva como una forma de “guardar” la vivienda durante unos días. En la

práctica, depende de lo que se firme. Hay documentos de reserva muy simples y otros bastante exigentes,

https://obranuevaalicante.com con penalizaciones, plazos cortos para pasar a contrato privado y cláusulas

que no favorecen al comprador.

Lo primero que hay que pedir es el documento completo antes de pagar nada. Parece obvio, pero no

siempre ocurre. En más de una comercialización se pide una transferencia para “bloquear” la unidad y el

papel llega después. Eso no debería aceptarse. La señal solo debe entregarse cuando se conoce con

claridad qué se está reservando, por cuánto tiempo, en qué condiciones y en qué supuestos se devuelve el

importe.

Hay una diferencia relevante entre una reserva vinculada a la aprobación de financiación y otra que no lo

está. Si el comprador depende de hipoteca, este punto importa mucho. En Alicante, como en otros

mercados dinámicos, algunas promotoras fijan plazos muy ajustados para firmar contrato de compraventa

privada, a veces de dos o tres semanas. Si el banco tarda, o si la tasación no encaja con el precio, el

comprador puede verse presionado cuando todavía no tiene seguridad financiera suficiente.

El promotor importa tanto como la vivienda

Una promoción puede tener buena ubicación y una estética atractiva, pero si detrás hay una empresa débil

o poco organizada, el riesgo aumenta. No hace falta desconfiar por sistema, pero sí hacer una mínima due

diligence. En la práctica, conviene saber si el promotor tiene experiencia en la zona, si ha entregado

promociones anteriores, si cumple plazos razonables y si responde bien cuando aparecen incidencias.

No se trata solo de grandes grupos frente a promotores pequeños. He visto pequeñas promotoras muy

serias, con seguimiento impecable de obra y atención postventa eficaz. También he visto marcas con mucha

publicidad que se apoyan demasiado en el departamento comercial y menos en la gestión fina del proyecto.

Lo relevante es comprobar el historial, la estructura y la forma de trabajar.
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Si la promoción está arrancando, conviene preguntar cómo se financia la obra. Una promoción bien

estructurada suele contar con suelo controlado, proyecto definido, licencia solicitada o concedida, y

respaldo bancario o fondos propios suficientes. Cuando el discurso comercial es brillante pero la

información técnica llega a cuentagotas, yo levantaría una ceja.

La situación urbanística y la licencia, el filtro que nunca debería saltarse

Este es uno de los puntos más importantes y, sin embargo, muchos compradores lo dejan en segundo plano

porque asumen que “si se vende, estará todo correcto”. No siempre conviene asumir tanto.

Antes de reservar una vivienda de obra nueva hay que preguntar en qué fase urbanística y administrativa

está la promoción. No es lo mismo una promoción con licencia de obras concedida que otra pendiente de

concesión. Tampoco es igual comprar en suelo urbano consolidado que en ámbitos donde ha habido

desarrollos más complejos o ajustes de planeamiento.

En Alicante y su provincia esto merece especial atención por la diversidad de municipios, desarrollos

costeros, zonas en transformación y diferencias en los ritmos administrativos. Una promoción puede ser

perfectamente viable, pero si la licencia tarda más de lo previsto, la fecha de entrega se desplaza y la

experiencia del comprador cambia por completo.

No hace falta convertirse en urbanista, pero sí conviene pedir documentación básica y, si hay dudas,

contrastarla con un profesional independiente. Una comercializadora puede decir que “la licencia está al

caer”, expresión que en el sector se escucha mucho y significa cosas distintas según quién la pronuncie. Lo

relevante no es la sensación, sino el estado real del expediente.

La memoria de calidades hay que leerla con ojos de comprador, no de
visitante de piso piloto

La memoria de calidades es uno de los documentos más subestimados. Muchos compradores la ojean, se

fijan en marcas conocidas de sanitarios o en la presencia de climatización, y pasan por alto los matices.

Esos matices luego se notan en confort, mantenimiento y valor de reventa.

Por ejemplo, no basta con leer “carpintería exterior con rotura de puente térmico”. Hay que saber si el

acristalamiento está bien resuelto para el clima local, si la orientación de la vivienda hará trabajar más al aire

acondicionado en verano y si la protección solar está bien planteada. En Alicante, la luz y la temperatura son

una ventaja enorme, pero mal gestionadas pueden traducirse en sobrecalentamiento, deslumbramiento y

gasto energético más alto del esperado.

También conviene fijarse en la climatización, la producción de agua caliente, el aislamiento entre viviendas y

la calidad de pavimentos y revestimientos en zonas húmedas. En una visita comercial todo suena bien. El

problema aparece cuando la memoria deja demasiadas puertas abiertas al tipo “o similar”, “según criterio de

la dirección facultativa” o “a definir por la promotora”. Ese margen es habitual, pero si es excesivo, reduce la

capacidad del comprador para saber qué está adquiriendo realmente.

Un detalle práctico: cuando una promoción ofrece personalización, hay que pedir por escrito qué cambios

son posibles, hasta cuándo, y con qué coste. He visto compradores pensar que podrían modificar

distribución o acabados y descubrir, semanas después, que solo podían elegir entre dos tonos de alicatado.

La ubicación real no es solo la dirección postal



Dos promociones separadas por apenas quinientos metros pueden ofrecer una experiencia de vida muy

distinta. En la compra de obras nuevas alicante, la zona concreta influye tanto como el producto. No basta

con conocer el barrio. Hay que entender la parcela y su entorno inmediato.

La visita al solar o al edificio en construcción sigue siendo imprescindible, incluso si la compra se hace

desde otra ciudad o desde el extranjero. Y si no se puede visitar personalmente, al menos conviene pedir

vídeos actualizados y planos de implantación claros. Hay factores que los renders no cuentan bien: una calle

con mucho tráfico a primera hora, una pendiente incómoda, un futuro edificio delante, una rotonda cercana

que genera ruido constante, o una orientación oeste muy castigada en verano.

En la costa alicantina esto se nota especialmente. Hay viviendas con vistas espectaculares y una exposición

solar difícil de gestionar. Otras pierden algo de vista, pero ganan en confort y privacidad. También hay

urbanizaciones que parecen tranquilas en invierno y cambian por completo en temporada alta. Si la vivienda

se compra para residir todo el año, o para teletrabajar, ese análisis debería ser distinto al de una compra

puramente vacacional.

El plano hay que leerlo como si ya se viviera dentro

Un plano comercial bonito puede ocultar decisiones poco prácticas. La superficie total construida suele

impresionar más que la útil, y el comprador tiende a imaginar espacios mayores de lo que luego resultan.

Por eso conviene bajar del render al uso diario.

La cocina, por ejemplo, puede verse amplia en plano pero quedar limitada si buena parte de la superficie

corresponde al paso hacia la galería. Un dormitorio secundario de dimensiones ajustadas puede ser

suficiente para una cama individual y un armario, pero no para el uso flexible que muchas familias buscan

hoy. Lo mismo ocurre con terrazas que, aunque generosas sobre el papel, tienen pilares, retranqueos o

formas que restan bastante aprovechamiento.

Hay una pregunta muy sencilla que ayuda mucho: ¿dónde irá cada cosa? La mesa de comedor, el sofá, el

escritorio, la cama, el armario auxiliar, las bicicletas si las hay, los carros si hay niños pequeños. Cuando el

comercial dice “cabe perfectamente”, lo razonable es pedir medidas y comprobarlo. El metro y el plano

acotado siguen resolviendo dudas mejor que cualquier recreación 3D.

Gastos, impuestos y pagos aplazados, donde más se descuadra el
presupuesto

En la compra de vivienda nueva, el precio anunciado rara vez refleja el desembolso final completo. El

comprador debe calcular no solo el importe de la vivienda, sino también IVA, notaría, registro, posibles

gastos hipotecarios no asumidos por la entidad, alta de suministros, mobiliario y, en muchos casos, pagos a

cuenta durante la construcción.

En promociones de cierto nivel en Alicante, el calendario de pagos puede ser exigente. No es extraño

encontrar una reserva inicial, un porcentaje a la firma del contrato privado y varias entregas periódicas hasta

escritura. Si el comprador tiene patrimonio líquido, eso puede ser manejable. Si depende de vender otra

vivienda o de una planificación financiera muy ajustada, el riesgo sube.

Conviene pedir desde el principio un cuadro económico completo. No una cifra verbal, sino un desglose

claro. En operaciones aparentemente cómodas, la diferencia entre el presupuesto mental del comprador y el

coste real ha superado fácilmente varios puntos porcentuales. Ese desfase, en una vivienda de 300.000 o

400.000 euros, ya no es menor.



Lo que conviene pedir antes de entregar la señal

La mejor forma de evitar malentendidos es documentar. No hace falta pedir un expediente infinito, pero sí

una base sólida para decidir con criterio.

Documento de reserva completo, con condiciones de devolución del importe.

Identificación del promotor, estado de la licencia y situación de la promoción.

Plano acotado de la vivienda, memoria de calidades y plano de zonas comunes.

Precio total desglosado, impuestos y calendario de pagos.

Plazo estimado de entrega, con margen realista y no solo comercial.

Con esos cinco elementos ya se puede tener una conversación seria. Si alguno falta, no significa

necesariamente que haya un problema, pero sí que todavía no debería haber prisa por transferir dinero.

Avales y garantías, un asunto menos vistoso y mucho más importante

Las cantidades entregadas a cuenta deben estar garantizadas conforme a la normativa aplicable. Este punto

merece atención porque afecta a la protección del comprador si la promoción no se inicia o no se entrega en

plazo en determinadas circunstancias. Más allá del argumento comercial, hay que preguntar cómo se

instrumentan esas garantías y cuándo estarán disponibles.

Algunos compradores dan por hecho que basta con que la promotora sea conocida. No basta. Las garantías

no sustituyen la solvencia, pero sí son una red de seguridad clave. Lo correcto es que el comprador entienda

dónde ingresa el dinero, en qué cuenta, y qué cobertura tendrá cada pago anticipado.

También hay que revisar con calma qué dice el contrato sobre retrasos en la entrega. En obra nueva, los

desfases ocurren. Licencias, suministros, coordinación de oficios, remates finales, incidencias con

materiales. Un retraso de algunos meses puede entrar dentro de lo razonable en ciertos contextos. La

cuestión no es negar esa realidad, sino ver cómo queda regulada y qué margen de protección tiene el

comprador.

Las zonas comunes y la cuota futura de comunidad no son un detalle

En Alicante se venden muy bien las promociones con piscina, gimnasio, coworking, zona infantil, solárium o

conserjería. Todo eso suma valor, sí, pero también suma mantenimiento. He visto a compradores



enamorarse de una urbanización espectacular sin preguntarse cuánto costará sostenerla.

Una comunidad con jardines, varios vasos de piscina, ascensores panorámicos, climatización en zonas

comunes o servicios premium puede implicar cuotas sensiblemente más altas que una promoción más

sencilla. Para un comprador inversor esto afecta a la rentabilidad. Para una familia residente, al gasto

mensual estructural. Y para un jubilado, a la comodidad económica a medio plazo.

No siempre habrá una cifra cerrada antes de la entrega, pero sí debería existir una estimación razonable.

Conviene pedirla. A veces, una vivienda algo más modesta en servicios comunes ofrece mejor equilibrio

entre calidad de vida y costes recurrentes.

Ojo con el piso piloto, porque vende sensaciones, no metros

El piso piloto es una herramienta comercial muy eficaz. Ayuda a imaginar acabados, luz y distribución. El

problema aparece cuando se toma como referencia literal. A menudo incorpora mobiliario a escala reducida,

soluciones decorativas muy medidas y, en ocasiones, mejoras que no están incluidas de serie.

No hay nada irregular en ello si se explica con claridad. Lo importante es preguntar qué forma parte de la

entrega y qué no. Cocina amueblada, electrodomésticos, mamparas, iluminación decorativa, césped

artificial en terrazas, carpintería interior concreta. Todo eso puede variar bastante.

Recuerdo el caso de una pareja que salió convencida de que el dormitorio principal admitía cómodamente

una cama de 180 con dos mesillas amplias y una cómoda frontal. Sobre plano, con medidas reales, no salía.

Habían comprado la sensación del espacio, no el espacio en sí.

Financiación, tasación y tiempos de banco, el triángulo que condiciona
la operación

Si la compra va a depender de hipoteca, no conviene esperar al final para hablar con el banco. De hecho, en

la reserva ya debería existir una idea clara de capacidad de endeudamiento, aportación propia y escenario

de tasación.

La obra nueva tiene particularidades. El banco puede ofrecer condiciones atractivas si existe convenio con

la promotora, pero eso no obliga a aceptar sin comparar. Por otro lado, la tasación final puede no coincidir

exactamente con las expectativas del comprador, especialmente en mercados tensionados o en

promociones con precios elevados por ubicación y servicios.

Aquí el margen de seguridad es importante. Si una persona llega muy justa a la operación y confía en una

financiación máxima que luego no se materializa, la reserva puede convertirse en una fuente de tensión.

Cuando el presupuesto está holgado, el proceso se vive de otra manera.

Señales de alerta que conviene tomar en serio

No hace falta dramatizar para detectar malas señales. Algunas son sutiles, pero repetidas suelen anticipar

problemas de coordinación o exceso de presión comercial.

Urgencia extrema para reservar sin tiempo de revisar papeles.

Respuestas vagas sobre licencia, garantías o fechas de entrega.

Cambios frecuentes en precio, condiciones o documentación.

Memoria de calidades demasiado abierta y poco concreta.



Resistencia a que un abogado revise el contrato.

Un comercial profesional no se incomoda porque un comprador revise la operación. Al contrario, suele

agradecer tratar con alguien que sabe lo que está firmando. La tensión aparece cuando el proceso se ha

diseñado más para cerrar rápido que para informar bien.

La revisión jurídica independiente sigue siendo una de las mejores
inversiones

Aunque la reserva no sea todavía la escritura, merece revisión profesional cuando la operación tiene cierto

volumen, que es casi siempre. Un abogado especializado en inmobiliario no solo lee cláusulas. También

detecta desequilibrios, comprueba documentación, pregunta lo que el comprador no sabe que debe

preguntar y traduce el lenguaje promotor a riesgos concretos.

El coste de esa revisión suele ser pequeño comparado con el importe total de la compra. Y evita errores

típicos: aceptar plazos inviables, dar por buenas superficies ambiguas, no vincular la devolución de la

reserva a la falta de financiación en determinados supuestos, o pasar por alto anexos importantes como

trasteros, plazas de garaje o condiciones de personalización.

En operaciones de Obra nueva Alicante, donde es frecuente que intervengan compradores de fuera, esa

revisión cobra todavía más sentido. A distancia, uno depende más del papel y menos de la intuición que da

pisar la calle, medir el entorno o discutir cara a cara cada detalle.

Comprar bien empieza bastante antes de firmar

Reservar una vivienda de obra nueva no debería basarse solo en el entusiasmo del momento. La emoción es

parte de la compra, y no hay nada malo en ello. El problema surge cuando sustituye a la comprobación. En

Alicante, donde la oferta de promoción nueva resulta atractiva y la presión comercial puede ser alta en

ciertas zonas, la mejor decisión suele ser la que combina ganas con método.

La vivienda adecuada no es solo la que tiene buena terraza, mejor orientación o una urbanización llamativa.

Es la que además encaja con la realidad financiera del comprador, descansa sobre una promoción bien

planteada, ofrece una memoria de calidades coherente con su precio y se reserva con un documento

equilibrado.

Quien revisa bien antes de pagar una señal no se vuelve más lento, se vuelve más preciso. Y en una compra

de este calibre, la precisión vale mucho más que la prisa.


