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responsable. Diez capítulos para que su iglesia sepa
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de iglesias no están
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antes del cierre
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¿Está su iglesia realmente lista?

La mayoría de las iglesias que se acercan a un prestamista lo hacen con una pregunta

equivocada: "¿cuánto nos pueden prestar?" La pregunta correcta es otra: "¿estamos

listos para recibir ese préstamo sin que nos dañe?"

Más del 90% de las iglesias hispanas que evaluamos no están listas — no porque les

falte visión o fe, sino porque nadie les explicó qué significa "estar preparado" en

términos legales, financieros y de gobernanza. Esto no es un juicio; es un diagnóstico, y

todo diagnóstico correcto es el primer paso hacia la solución.

Antes de solicitar cualquier financiamiento, su iglesia debe poder responder con claridad

estas seis preguntas:

¿Su 501(c)(3) está completo, vigente y correctamente estructurado?

¿Su gobernanza — junta directiva, actas, estatutos — cumple con lo que un banco

exige?

¿Sus finanzas están documentadas de forma clara y auditable, no solo en la cabeza

del tesorero?

¿Conoce la diferencia entre zoning residencial, comercial y uso religioso condicional?

¿Tiene expectativas realistas sobre montos, tiempos y condiciones del mercado

actual?

¿Existe una estructura de liderazgo clara que pueda tomar decisiones financieras

vinculantes?

"Decir 'todavía no' también es buena administración del ministerio."

Si respondió "no" o "no estoy seguro" a dos o más preguntas, este capítulo es para

usted — y los siguientes nueve le mostrarán, paso a paso, cómo cerrar esas brechas.

• 

• 

• 

• 

• 

• 
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501(c)(3) y estructura correcta

Un 501(c)(3) mal estructurado es la razón número uno por la que una iglesia hispana es

rechazada en un proceso de financiamiento — no porque el banco dude de la fe de la

congregación, sino porque no puede verificar quién tiene autoridad legal para firmar un

contrato de ocho cifras.

Los errores más comunes que encontramos al revisar la estructura de una iglesia:

El 501(c)(3) fue solicitado hace años y nunca se actualizó conforme creció el

ministerio.

Los estatutos no reflejan la estructura real de liderazgo actual.

No existe una junta directiva formalmente constituida, o sus miembros nunca fueron

documentados correctamente.

Las actas de reuniones importantes — compras, decisiones financieras, cambios de

liderazgo — no existen o están incompletas.

La corrección de estos elementos no es un trámite burocrático sin sentido: es lo que le

permite a un prestamista, a un desarrollador o a un socio potencial confiar en que, si

firman con su iglesia, están firmando con una entidad legalmente sólida — no con una

promesa verbal.

Una corrección de estructura bien hecha toma, en la mayoría de los casos, entre 60 y
120 días — mucho menos que el tiempo perdido en un proceso de financiamiento
rechazado.

• 

• 

• 

• 
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Zoning y uso religioso

Muchas iglesias encuentran la propiedad perfecta — y descubren demasiado tarde que

el uso de suelo no permite una congregación religiosa sin un permiso de uso

condicional. Este descubrimiento, hecho después de firmar un contrato de compra,

puede costarle a la iglesia su depósito y meses de tiempo perdido.

Antes de enamorarse de una propiedad, su iglesia debe entender:

La diferencia entre zoning residencial, comercial, industrial y de uso institucional/

religioso.

Qué es un "conditional use permit" y cuánto tiempo típicamente toma obtenerlo en

su municipio.

Qué preguntas hacerle a la ciudad o condado antes de poner una oferta — no

después.

Cómo un edificio "que se ve bien" puede tener restricciones de estacionamiento,

capacidad de ocupantes o ruido que afectan directamente el uso religioso.

Este es, con frecuencia, el paso que más iglesias se saltan — y el que más caro les

cuesta saltarse.

• 

• 

• 

• 
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Rentar vs comprar — la decisión real

No toda iglesia debe comprar de inmediato, y no toda iglesia debe seguir rentando

indefinidamente. La decisión correcta depende de datos, no de urgencia ni de presión

externa de un propietario.

Antes de decidir, evalúe con honestidad:

Estabilidad de asistencia y ofrenda en los últimos 24–36 meses.

Costo real de rentar a 5 y 10 años, comparado con el costo real de comprar

(incluyendo mantenimiento, seguro e impuestos).

Capacidad actual de la congregación para sostener una hipoteca sin depender de "fe"

como única estrategia financiera.

Disponibilidad de propiedades que realmente cumplan zoning religioso en su área

geográfica.

Comprar demasiado pronto puede hundir a una iglesia en deuda que limita su
misión. Esperar demasiado puede costarle la propiedad ideal a un precio que ya no
volverá.

La estrategia correcta no es "comprar rápido" ni "esperar por siempre" — es tomar la

decisión con datos reales sobre la mesa.

• 

• 

• 
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Financiamiento sano para iglesias

No todo financiamiento que aprueban a una iglesia es un financiamiento que le

conviene. Existen prestamistas que aprueban con facilidad — porque los términos

favorecen al prestamista, no al ministerio.

Un financiamiento sano para una iglesia hispana generalmente incluye:

Términos claros, sin penalidades ocultas por pago anticipado.

Tasas alineadas al mercado — no tasas "especiales" que en realidad son más altas

que el promedio.

Estructura de pago que la congregación puede sostener incluso en meses de menor

ofrenda.

Un prestamista que entiende el ciclo de vida de una congregación, no solo el de un

negocio comercial.

El monto mínimo con el que trabajamos es $500,000 — no porque montos menores no

importen, sino porque la estructura, diligencia y acompañamiento que una iglesia

necesita para un financiamiento saludable requiere ese nivel de compromiso, tanto del

prestamista como de la congregación.

• 

• 

• 

• 
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Cuándo NO endeudarse

Parte de nuestro trabajo es decirle a una iglesia "todavía no" cuando eso es lo que más

le conviene escuchar. Un financiamiento mal cronometrado puede dañar más a un

ministerio que ayudarlo.

Señales de que su iglesia no debería endeudarse todavía:

La ofrenda mensual no ha sido estable en al menos los últimos 18 meses.

La decisión de comprar viene de presión externa (un propietario, un plazo artificial) y

no de una estrategia interna.

La congregación no tiene reservas de al menos 3–6 meses de gastos operativos.

El liderazgo no está alineado sobre el compromiso financiero que representa la

compra.

"Sin preparación, el financiamiento puede dañar — no ayudar — a una iglesia."

• 

• 

• 

• 
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Construcción y remodelaciones

Comprar la propiedad es solo el principio. Muchas iglesias hispanas necesitan remodelar

el santuario, mejorar espacios para niños y jóvenes, o incluso construir desde cero en un

terreno vacío (proyectos "ground-up").

Antes de iniciar cualquier construcción o remodelación:

Obtenga los permisos de construcción correctos — no todos los contratistas los

solicitan proactivamente.

Presupueste con un margen de contingencia de al menos 15–20% sobre el estimado

original.

Considere financiamiento de construcción o puente por separado del financiamiento

de compra, ya que las estructuras y tiempos son distintos.

Evalúe si conviene un proyecto de "adaptive reuse" — convertir un edificio existente

— frente a construir desde cero.

Hemos acompañado iglesias desde la compra inicial hasta la construcción de escuelas y

centros comunitarios adicionales — el proceso de preparación que describe esta guía

aplica en cada etapa, no solo en la compra.

• 

• 

• 
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Asociaciones estratégicas — cuándo sí / cuándo
no

En ciertos casos, una iglesia puede beneficiarse de una asociación con un desarrollador

o un socio de capital — por ejemplo, para desarrollar parte de un terreno grande, o para

financiar una expansión que excede lo que un préstamo tradicional puede cubrir.

Estas asociaciones deben evaluarse con extremo cuidado. Antes de considerar una:

Confirme que el control del ministerio y la misión permanecen en manos de la iglesia

— nunca del socio.

Revise cada estructura de capital asociado con asesoría legal independiente.

Pregúntese: ¿este socio entiende y respeta que el edificio existe para servir a una

congregación, no solo para generar retorno?

"Las asociaciones se evalúan cuidadosamente y solo se consideran cuando protegen
la misión y el control del ministerio."

Cuando se estructuran correctamente, estas asociaciones también pueden abrir la

puerta a nuevas fuentes de ingreso para la iglesia — desde mejoras de inquilino hasta

operaciones comerciales alineadas con su misión — sin comprometer el control

ministerial.

• 

• 

• 
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Errores más comunes de las iglesias

Después de acompañar a decenas de iglesias hispanas en procesos de compra,

refinanciamiento y desarrollo, estos son los errores que vemos repetirse con más

frecuencia:

Empezar por el préstamo en vez de por la consultoría. El financiamiento nunca

debería ser el primer paso.

Firmar un contrato de compra antes de confirmar zoning. Esto puede costar el

depósito completo.

Subestimar el tiempo real del proceso. Un cierre bien preparado toma meses, no

semanas.

No documentar decisiones financieras en actas formales. Esto genera fricción

con bancos y socios.

Aceptar el primer financiamiento ofrecido sin comparar términos ni entender

penalidades ocultas.

Ignorar señales de que la congregación no está lista financieramente por

presión de tiempo o de un propietario.

Cada uno de estos errores es evitable — y cada uno de ellos está directamente atendido

por una de las cinco fases de nuestro proceso.
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Lista de verificación final (+$500K preparación)

Use esta lista antes de solicitar su Evaluación Ministerial. Entre más casillas pueda

marcar con confianza, más rápido avanzará su proceso.

☐ Nuestro 501(c)(3) está completo, correcto y actualizado.

☐ Tenemos una junta directiva formalmente constituida, con actas al día.

☐ Nuestros estados financieros de los últimos 2–3 años están documentados y son

auditables.

☐ Entendemos el zoning de las propiedades que nos interesan.

☐ Tenemos reservas de al menos 3–6 meses de gastos operativos.

☐ La asistencia y ofrenda han sido estables en los últimos 18–24 meses.

☐ El liderazgo está alineado sobre el compromiso financiero que representa comprar,

refinanciar o expandir.

☐ Tenemos expectativas realistas sobre montos (mínimo $500,000), tiempos y

condiciones del mercado.

Si marcó la mayoría de estas casillas, su iglesia probablemente está lista para una
Evaluación Ministerial. Si no, ya sabe exactamente en qué fase debe comenzar.

• 

• 

• 
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¿Su iglesia tiene
visión?
Nosotros tenemos el camino. Solicite su Evaluación Ministerial gratuita

— el primer paso estratégico para determinar si su iglesia está lista, o

qué necesita para estarlo.

Solicitar Evaluación Ministerial →
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