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30.1.- LOS SISTEMAS DE
COMERCIALIZACION DE LAS
PROMOCIONES DE VIVIENDAS

Las condiciones para comercializar una
promocién inmobiliaria de uso distinto al de
vivienda son libres y el promotor puede
establecer en cualquier momento los precios y
condiciones que les parezca oportunas.

Puede vender el edificio en proyecto, con las
obras de edificacion en ejecucién o terminadas.
Y, en cada caso convenir, en escritura publica o
en contrato privado el precio que estime
conveniente y las cantidades a entregar por el
comprador antes de su entrega con las
correspondientes garantias o sin ellas, segun las
partes convengan.

Pero en el caso de venta o alquiler de viviendas
gue como sabemos son bienes protegidos por
el articulo 47 de la Constitucion, las cosas se
complican y la comercializacion no es libre y las
cantidades entregadas a cuenta, antes de la
entrega de las viviendas deben
obligatoriamente ser garantizadas y su uso y
disposicion restringido como sefalan las
normas legales.

En los subepigrafes siguientes veremos las
modalidades de comercializacion de viviendas,
asi como, en los epigrafes siguientes el marco
legal de su comercializacion.

30.1.1.- PARA LA VENTA

Los sistemas de comercializacion de una
promocién inmobiliaria de viviendas son
habitualmente, los siguientes:

Prayde Gestion

A) Contrato privado de Reserva
Es un contrato en forma de recibo mediante el

cual el promotor se compromete a reservar
una determinada vivienda identificada por:

° Nombre de la promocién

° Ubicacion geografica

° Bloque

° Numero de Planta: Baja, Entreplanta,

Atico, Sobreatico Buhardilla o Planta
Primera, Segunda, etc.,

° Letra si hay mds de dos viviendas por
planta o sentido: derecha o izquierda
cuando solo hay dos viviendas por planta.

Con anejos vinculados registralmente a la
vivienda o no, en ambos casos identificando la
situacion de la plaza de garaje o del trastero
que le corresponde a la vivienda o se reserva
con independencia de la misma, por:

e Numero de Plaza de garaje

e Planta: Baja, Sétano Primero, Segundo,
etc.

e Numero del Trastero

e Planta Baja, Buhardilla, Sétano Primero,
Segundo, etc.

En el recibo de reserva debera afiadir datos tres
datos esenciales:

CONTINUA HASTA 42 PAGS.
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SINOPSIS.-
Este CPI trata de la documentacién que el promotor debe recopilar de los distintos agentes que
intervienen en la edificacion esta obligado directamente a presentar con los siguientes objetivos:

a) Iniciar la comercializacion de sus promociones de viviendas tanto si son en venta como si
son en alquiler.

b) Durante su comercializacion tener a disposicion del publico determinada documentacion.

c) Publicitarlas

d) Formalizar sus contratos de venta o de alquiler

El destinatario de estas acciones que debe realizar el promotor es el consumidor.

Tanto la promocion de viviendas como los usuarios y consumidores de las mismas estan
protegidos por un marco legal que se explicita en el texto.

Dado que las competencias en materia de vivienda estan transferidas a las CCAA, en la legislacién
propia de la materia, muchas de ellas han establecido Leyes de la Vivienda propias que
igualmente se recogen en el texto destacando de ellas, exclusivamente, las materias que exigen
documentacién para su entrega al cliente o la obligacion de tener en la oficina de ventas
determinada documentacién a disposicion del publico.

Asi como el percibo de cantidades a cuenta que el promotor recibe antes de la entrega de las
viviendas segun la Ley 47/1968, que recientemente ha sido derogada y sustituida por una nueva
ley de 2015..
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