
Reservar una vivienda sobre plano o en fase de construcción no se parece en nada a comprar una casa de

segunda mano. Sobre el papel, todo parece sencillo: visitas una promoción, eliges tipología, entregas una

señal y aseguras tu futura vivienda. En la práctica, el proceso exige calma, lectura fina de documentos y una

buena dosis de criterio. En Alicante, además, hay particularidades que conviene entender bien, porque el

mercado de obra nueva Alicante se mueve con rapidez en determinadas zonas, especialmente en la costa,

en barrios en expansión y en municipios con fuerte demanda internacional.

He visto muchas reservas que salieron bien y otras que se complicaron por detalles que el comprador pasó

por alto cuando todavía estaba a tiempo de preguntar. El error más común no suele ser grande ni dramático.

Suele ser pequeño: dar por hecho que una terraza medirá lo que aparece en el render, asumir que el precio

incluye todo, o pensar que la reserva se recupera sin condiciones si uno se lo piensa mejor. Por eso merece

la pena detenerse y entender cómo funciona cada fase.

Reservar una vivienda de obra nueva en Alicante no consiste solo en enamorarse de una promoción.

Consiste en comprobar que el proyecto está bien planteado, que el promotor ofrece garantías suficientes y

que el compromiso económico encaja con tu financiación real, no con la ideal.

Antes de reservar, hay tres preguntas que conviene resolver

La primera tiene que ver con el promotor. No basta con que la oficina de ventas sea impecable o con que la

memoria de calidades suene convincente. Interesa saber quién promueve, qué experiencia tiene, si ha

entregado otras promociones en plazo razonable y cómo ha respondido cuando han surgido incidencias. En

Alicante hay promotores muy solventes, pero también hay diferencias notables entre unos y otros en

postventa, gestión documental y transparencia comercial.

La segunda pregunta es urbanística y técnica. Hay que comprobar que la promoción dispone de la

documentación necesaria para comercializarse en la fase en la que se encuentra. Dependiendo del

momento, se revisará la titularidad del suelo, la licencia de obra cuando ya exista, el proyecto, la memoria de

calidades y el esquema de avales o garantías para las cantidades entregadas a cuenta. La ausencia de una

licencia en las primeras fases no implica automáticamente un problema, pero sí exige un análisis más

prudente del calendario y de las condiciones de devolución de la señal.

La tercera pregunta es financiera. En muchas operaciones de obras nuevas Alicante, el comprador se centra

en el precio base y se olvida del recorrido completo del pago: reserva, contrato privado, pagos aplazados

durante la obra, IVA, gastos asociados y posible necesidad de liquidez hasta la firma en notaría. El

presupuesto real casi siempre es más alto de lo que parece en el primer anuncio.

Alicante no es un mercado uniforme

Hablar de obra nueva Alicante como si fuera un bloque homogéneo lleva a errores. No se compra igual en la

capital que en una promoción de playa en San Juan, en una urbanización en Finestrat o en un residencial

orientado al comprador internacional en Orihuela Costa. Cambian los ritmos comerciales, cambian los

perfiles de comprador y también cambian las prioridades.

En la ciudad de Alicante, por ejemplo, muchas reservas se cierran con compradores que buscan primera

residencia, con especial atención a comunicaciones, garaje, eficiencia energética y calidad del entorno

urbano. En zonas costeras o de segunda residencia, la demanda suele fijarse más en orientación, zonas

comunes, vistas, rentabilidad potencial y flexibilidad de uso. Esto influye incluso en la presión comercial: hay



promociones donde una tipología concreta, como bajos con jardín o áticos, desaparece muy rápido,

mientras que otras unidades tienen más margen de negociación o, al menos, más margen para revisar la

documentación con calma.

Ese matiz importa porque la prisa comercial es una de las peores consejeras al reservar. Que una vivienda

guste mucho no significa que haya que firmar ese mismo día sin revisar nada. Una promoción seria entiende

perfectamente que el comprador quiera estudiar papeles antes de comprometer varios miles de euros.

Qué significa exactamente “reservar”

La reserva es, normalmente, el primer compromiso económico entre comprador y promotor o

comercializadora. Su finalidad habitual es retirar temporalmente la vivienda del mercado mientras se

prepara la firma del contrato privado de compraventa o contrato de arras, según la estructura de la

operación.

No todas las reservas son iguales. Algunas funcionan como una simple señal con condiciones muy claras de

devolución si el comprador no supera el filtro documental o financiero. Otras son bastante más rígidas y

prevén la pérdida total o parcial de la cantidad entregada si el desistimiento se produce por causas

imputables al comprador. Aquí está uno de los puntos más delicados del proceso: muchas personas firman

la reserva pensando que es un gesto reversible, cuando en realidad ya están aceptando consecuencias

económicas relevantes.

La cantidad reservada también varía. En el mercado alicantino es frecuente encontrar importes que van

desde unos pocos miles de euros hasta cifras bastante más altas en promociones premium o viviendas de

precio elevado. Más importante que el número exacto es saber dos cosas: dónde se deposita ese dinero y

en qué supuestos concretos se devuelve o se imputa al precio final.

El paso a paso real, sin atajos

La reserva de una vivienda de obra nueva tiene una lógica bastante definida, aunque cada promotora

introduce matices. Este recorrido resume el proceso más habitual:

1. Se elige una unidad concreta y se solicita información completa: plano, superficie útil y construida,

precio desglosado, anejos, memoria de calidades, forma de pago y estado administrativo de la

promoción.

2. Se revisa el documento de reserva antes de entregar ninguna cantidad, prestando atención a plazos,

penalizaciones, supuestos de devolución y tratamiento del dinero entregado.

3. Se abona la señal por el medio pactado, normalmente transferencia bancaria, y la vivienda queda

retirada del mercado durante el plazo fijado en la reserva.

4. Durante ese plazo se analizan con más detalle la financiación, la documentación de la promoción y el

borrador del contrato privado de compraventa.

5. Si todo encaja, se firma el contrato privado y la reserva se descuenta del precio o se integra en las

cantidades a cuenta.

Parece una secuencia muy lineal, pero hay momentos donde conviene detenerse. El más importante es el

paso dos. En la práctica, mucha gente empieza por el paso tres. Lo hace por miedo a quedarse sin la

vivienda, por presión del comercial o por exceso de confianza. Ese orden es el que luego trae discusiones

sobre devoluciones, acabados, superficies o fechas de entrega.



La documentación que deberías pedir, aunque no te la ofrezcan de
entrada

Una comercialización correcta suele facilitar bastante información desde el primer momento, pero no

siempre toda la que el comprador necesita para decidir con criterio. Pedir documentos no es desconfiar. Es

comprar bien.

Conviene tener acceso, como mínimo, a lo siguiente:

Documento de reserva o borrador, antes de firmarlo.

Plano de la vivienda, anejos y superficies, diferenciando útil, construida y construida con comunes si

procede.

Memoria de calidades, con materiales, instalaciones y equipamientos previstos.

Forma de pago completa, indicando IVA, cantidades aplazadas y momento de cada desembolso.

Información sobre licencia, avales o garantías de las cantidades entregadas a cuenta y datos del

promotor.

Con esa base ya se puede trabajar con seriedad. Si además existe borrador del contrato privado, mejor

todavía. Leerlo pronto permite detectar si hay cláusulas demasiado abiertas sobre cambios de materiales,

modificaciones de distribución, ampliaciones de plazo o causas de fuerza mayor definidas de manera

excesivamente amplia.

Un detalle aparentemente menor, pero muy útil, es pedir que te indiquen por escrito qué incluye el precio

anunciado. En la obra nueva abundan los malentendidos con garajes, trasteros, packs de electrodomésticos,

mamparas, climatización o incluso ciertos acabados que aparecen en la vivienda piloto pero no forman parte

de la memoria contractual.

Lo que más se pasa por alto en la fase de reserva

La superficie es uno de los puntos clásicos. Un comprador mira el plano, ve una terraza generosa y se

imagina una mesa de ocho comensales. Cuando luego compara metros útiles, retranqueos, pilares o

distribución real del espacio exterior, descubre que el uso práctico no era exactamente ese. En obra nueva

hay que preguntar siempre cómo se mide cada cosa y cuál es la superficie útil aproximada que realmente

podrá disfrutarse.

Otro punto sensible es la orientación. En Alicante, donde la luz y la temperatura pesan tanto en la calidad de

vida, no es un detalle menor. He visto operaciones en las que el comprador se fijó en las vistas, pero no

valoró bien que la vivienda recibiría sol muy intenso en verano durante buena parte de la tarde. Esto no

invalida la compra, pero sí afecta a confort, consumo energético y uso de terrazas.

También suele infravalorarse el calendario. Una fecha estimada de entrega no es una promesa absoluta. En

promociones en construcción pueden surgir ajustes por licencias, suministros, ejecución de obra o trámites

finales. Lo importante no es exigir una precisión imposible, sino entender qué margen de retraso contempla

el contrato y qué derechos tiene el comprador si la entrega se desplaza de manera relevante.



Reserva, contrato privado y avales, cada cosa en su sitio

Aquí conviene distinguir conceptos, porque muchas dudas nacen de mezclar figuras distintas. La reserva no

equivale al contrato privado de compraventa. La reserva suele ser un acuerdo preliminar, breve, con una

señal y un plazo corto para avanzar hacia un contrato más completo. El contrato privado, en cambio, ya

regula con mucho más detalle el objeto de la compraventa, el precio, la forma de pago, plazos, memoria de

calidades, fecha prevista de entrega y consecuencias del incumplimiento.

Respecto a los avales o garantías de cantidades entregadas a cuenta, no es un asunto menor ni una

formalidad administrativa. Cuando el comprador empieza a pagar cantidades durante la construcción, debe

existir el esquema legal de protección correspondiente para esos importes. No hace falta dramatizar, pero sí

comprobar cómo se articula esa garantía y desde qué momento resulta aplicable.

En promociones bien estructuradas, este punto se explica sin rodeos. Cuando cuesta obtener respuestas

claras, conviene extremar la prudencia. La falta de transparencia documental casi nunca mejora con el

tiempo.

Cómo leer una cláusula de reserva sin ser abogado

No todo comprador va a sentarse con un letrado a revisar una reserva de tres páginas, aunque en

operaciones de cierto importe sería una decisión sensata. Aun así, hay señales que cualquiera puede

identificar.

Si el documento utiliza fórmulas ambiguas como “la cantidad podrá no devolverse” sin precisar supuestos,

mala señal. Si no queda claro el plazo para firmar el contrato privado, también. Si el texto permite al

promotor modificar aspectos relevantes del proyecto sin concretar límites razonables, merece revisión. Y si

la devolución por denegación de hipoteca depende de requisitos imposibles de acreditar, el riesgo para el

comprador aumenta.

La lógica debería ser comprensible incluso para un no especialista: cuánto entregas, para qué, durante

cuánto tiempo, en qué casos se devuelve, en qué casos se pierde y cómo se descuenta del precio final.

Cuando ese esquema básico no se entiende, no se firma todavía.

El papel de la financiación, incluso antes de tener hipoteca aprobada



Muchos compradores reservan confiando en que la hipoteca llegará después sin demasiadas

complicaciones. A veces ocurre así. Otras veces no. Cambian las condiciones bancarias, el tasador ajusta el

valor, el nivel de obra nueva en Alicante endeudamiento no sale como se esperaba o el comprador descubre

que necesitaba más ahorro del que calculó.

Por eso, antes de reservar, conviene haber hecho una preevaluación seria con una entidad financiera o con

un intermediario solvente. No se trata de tener la hipoteca cerrada, porque en obra nueva eso no siempre es

viable tan pronto, sino de saber en qué rango de precio puedes moverte con comodidad. La diferencia entre

“puedo comprar” y “puedo comprar sin asfixiarme” es decisiva.

En Alicante esto se ve mucho en compradores que llegan atraídos por promociones nuevas cerca del mar y

se centran en la cuota estimada, olvidando el desembolso inicial. Entre señal, cantidades aplazadas, IVA y

gastos complementarios, el esfuerzo de entrada puede ser considerable. Si la compra se hace para

residencia habitual, las prioridades financieras no son las mismas que en una segunda vivienda. Ese matiz

cambia por completo la estrategia de reserva.

Gastos que suelen aparecer tarde en la conversación

El precio comercial rara vez cuenta toda la historia por sí solo. En la obra nueva Alicante, como en cualquier

otro mercado, conviene poner sobre la mesa desde el principio todos los conceptos previsibles. Hablamos

del IVA, de los gastos de notaría y registro cuando llegue el momento, de la posible comisión de apertura del

préstamo si la hay, de altas o enganches de suministros en algunos casos, y de extras o mejoras que no

siempre vienen incluidas.

Hay compradores que entran a una promoción con un presupuesto ajustado y terminan elevando el coste

final con cambios de materiales, paquetes de climatización, cerramientos o mobiliario a medida. No hay

nada malo en personalizar, pero hacerlo sin una cifra tope suele desordenar la operación.

Un buen ejercicio es trabajar con dos escenarios. El primero, conservador, con todos los gastos inevitables.

El segundo, realista, incorporando aquellas mejoras que de verdad piensas contratar. Esa simple previsión

evita decisiones impulsivas cuando la promotora abre el periodo de personalización.

Cuándo merece la pena reservar rápido y cuándo no

Hay contextos en los que actuar con cierta agilidad tiene sentido. Si estás ante una promoción con pocas

unidades, en una ubicación muy buscada, y ya has revisado la información esencial, puede ser razonable

asegurar una vivienda concreta para no perderla. Esto ocurre con frecuencia en tipologías escasas, como

áticos, viviendas con gran terraza o esquinas con mejor orientación.

Ahora bien, rapidez no debe significar precipitación. La diferencia está en llegar preparado. Un comprador

que ya ha revisado su capacidad financiera, sabe qué documentos pedir y entiende lo que firma puede

reservar con serenidad incluso en un mercado dinámico. El problema aparece cuando la urgencia sustituye

al análisis.

He visto una situación repetida varias veces en promociones costeras de la provincia: el comprador

extranjero o desplazado visita durante dos días, se entusiasma con la vivienda piloto, entrega una cantidad

de reserva y vuelve a su país pensando que ya resolverá los detalles después. Luego descubre que el

contrato privado impone plazos de pago incómodos o que la vivienda no encajaba tan bien con su uso real.

Es mucho más fácil ajustar expectativas antes de reservar que renegociar cuando ya hay dinero

comprometido.
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Señales de alerta que justifican frenar

No hace falta que exista un problema grave para decidir esperar. Basta con que no estén claras varias

piezas básicas de la operación. Estas son las alertas más habituales que merecen una pausa:

El documento de reserva no define bien los supuestos de devolución o utiliza cláusulas ambiguas.

El comercial evita entregar por escrito información relevante sobre precio total, memoria de calidades o

estado administrativo.

La forma de pago presiona con plazos muy cortos sin dar margen razonable para revisar el contrato

privado.

Hay contradicciones entre la publicidad, el plano y lo que luego aparece en el documento contractual.

No obtienes una explicación clara sobre cómo se garantizan las cantidades entregadas a cuenta.

Frenar en ese punto no te hace perder una oportunidad, te protege de una mala decisión. A veces la

promoción es perfectamente válida, pero la comercialización está siendo deficiente. Otras veces ese

desorden anticipa problemas posteriores.

La vivienda piloto seduce, pero el contrato manda

Éste es uno de los principios más útiles en obra nueva. La vivienda piloto ayuda a imaginar volúmenes,

acabados y estilo de vida, pero no tiene valor suficiente por sí sola si luego no coincide con la

documentación contractual. Los textiles, la iluminación decorativa, el mobiliario a medida y ciertos recursos

visuales están pensados para vender. Nada de eso es censurable, forma parte del marketing inmobiliario. Lo

importante es no confundir inspiración con obligación contractual.

Cuando visites una piloto en Alicante, fíjate en lo visible, pero vuelve siempre al papel. ¿Ese modelo de

cocina es el incluido o solo una versión mejorada? ¿La mampara aparece en memoria o era decoración? ¿El

sistema de climatización viene completo o preinstalado? Una conversación de cinco minutos sobre estos

puntos evita decepciones bastantes meses después.

Qué ocurre después de reservar

Una vez entregada la señal, empieza la parte menos vistosa y más importante. Hay que revisar el borrador

del contrato privado con calma, validar la forma de pago, organizar la financiación y conservar toda la

documentación de manera ordenada. También conviene guardar correos comerciales, planos, anexos y

cualquier promesa relevante realizada por escrito.

En promociones avanzadas, el salto entre reserva y contrato privado puede ser rápido. En otras, sobre todo

si la comercialización arranca en una fase temprana, ese plazo puede ser algo más amplio. En cualquier

caso, el comprador no debería limitarse a esperar. Es el momento de preguntar lo necesario, aclarar dudas

sobre superficies, pedir precisiones sobre personalizaciones y confirmar que lo acordado verbalmente

quede reflejado donde corresponde.

Aquí se aprecia mucho la diferencia entre un proceso bien llevado y otro improvisado. Cuando la promotora

tiene procedimientos claros, el comprador recibe respuestas concretas, documentos coherentes y un

calendario razonable. Cuando todo depende de llamadas sueltas y mensajes ambiguos, la incertidumbre

crece innecesariamente.

Reservar bien es comprar mejor



Quien acierta en la reserva suele llegar a notaría con menos sobresaltos. No porque todo sea perfecto, sino

porque entendió desde el principio qué estaba comprando, en qué condiciones y con qué compromisos

económicos. En un mercado con movimiento, como el de las obras nuevas Alicante, la tentación de decidir

deprisa existe. También existe la posibilidad de hacer las cosas bien sin perder oportunidades.

La buena reserva no la marca solo el importe de la señal ni la belleza de la promoción. La marca la calidad de

la información, la solidez del promotor, la claridad del documento y la coherencia entre tus expectativas y tu

capacidad real de compra. Si esas piezas encajan, reservar una vivienda de obra nueva en Alicante deja de

ser un salto de fe y pasa a ser una decisión patrimonial sensata.

Y eso, cuando la compra afecta a los próximos años de tu vida o a una parte importante de tu patrimonio,

vale mucho más que cualquier render atractivo o cualquier frase de urgencia comercial.


