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Introduccion

D esde hace algunos anos mi trayectoria profesional en fi-
nanciacién de promociones inmobiliarias y mi relacién
personal con los gerentes de dichas empresas me ha llevado a cono-

cer el sector con sus peculiaridades, carencias y necesidades.

He podido comprobar, que si bien los grandes promotores
muestran una gestién de sus promociones inmobiliarias excepcio-
nalmente profesional, tanto desde el punto de vista de los recursos
humanos, con profesionales de primer orden en sus plantillas, como
desde el punto de vista de los recursos econémicos, con ambiciosos
y novedosos proyectos, bien comercializados y mejor presentados,
los pequefios y medianos promotores muestran, en muchos casos,
carencias importantes en una o varias dreas de la promocién. Si pro-
ceden del mundo de la construccién, conocen perfectamente todo
lo concerniente a la obra, pero muestran carencias importantes en
otros aspectos de esta actividad multidisciplinar que es la promo-
cién inmobiliaria. Y lo mismo les ocurre a los que proceden del

mundo de la venta inmobiliaria, o de otros sectores.

XV
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Ademis, he podido constatar que los conocimientos y discipli-
nas que intervienen en una promocién inmobiliaria son dificiles de
adquirir. No se aprenden en la universidad, por lo menos yo no lo
consegui, ni tampoco se encuentran con facilidad libros pricticos
y utiles al respecto, ya que son, o demasiado técnicos, o con un
enfoque demasiado juridico, y en casi todos los casos, de dificil
comprensién para una persona que quiere iniciarse en este «oficio»
de promotor. En definitiva, o se aprende porque la actividad pro-
fesional que se ejerce estd ligada a este sector, o se aprende sobre la

marcha en la aventura de desarrollar un proyecto inmobiliario.

Pensemos que la promocién inmobiliaria es una actividad mul-
tidisciplinar donde intervienen o tienen cabida profesionales de
distinta indole como arquitectos, abogados, notarios, registrado-
res, economistas, expertos en marketing, financieros, etc. Induda-
blemente no es necesario ser un experto en todas estas disciplinas,
pero si es imprescindible que el promotor tenga una visién global
del negocio inmobiliario, que le permita coordinar a los distintos
profesionales y gremios intervinientes, sabiendo acudir en cada mo-
mento al mds adecuado, con la finalidad de obtener un producto
competitivo y de calidad, maximizando el beneficio con el menor
riesgo posible. El promotor no estd solo en esta ardua tarea; cuenta

con el apoyo de todos estos profesionales.

Por este motivo decidi iniciar la redaccién de este Manual prictico
de gestién de promociones, donde he pretendido recoger, por orden
cronolégico, todos los trdmites necesarios para el desarrollo de una
promocién inmobiliaria, desde su inicio con la constitucién de la so-
ciedad, pasando por la compra del solar, la contratacién de las obras,

etc., hasta la entrega de llaves.
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Y lo he pretendido hacer desde el punto de vista de una promocién
globalmente considerada, con un enfoque eminentemente préctico
y conciso. No he querido entrar en aspectos excesivamente técnicos,
que ademds es imposible aprenderlos en el dmbito de un breve manual
puesto que corresponden mds bien al dmbito de estudios superiores, y
que de plantearse deberia exigir la intervencién de profesionales como

notarios, registradores o arquitectos, dependiendo de su naturaleza.

Tampoco he querido hacer un manual largo y farragoso, con innu-
merables referencias o transcripciones de leyes y articulos, que en poco
ayudan al promotor en el dia a dia de la promocién, y que de necesitar-

se, pueden consultarse en multitud de textos.

Lo que se pretende, en definitiva, es que sea una obra util, de fd-
cil lectura y compresién, y que de verdad suponga una herramienta
eficaz y de consulta para la gestién y desarrollo de promociones in-
mobiliarias, que cubra el vacio que existe en publicaciones orientadas
a la gestién de promociones inmobiliarias desde un punto de vista

eminentemente practico.

En esta segunda edicién del libro he querido revisar y actuali-
zar algunos conceptos y palnteamientos para adecuarlos al entorno
inmobiliario actual, siempre muy cambiante, pero mucho mids si
cabe en estos ilimos anos, en los que se ha producido una frenética

actividad en el sector.

Con este propdsito he incluido dos capitulos, dedicados al régi-
men juridico y urbanistico del suelo, y a los conceptos bésicos sobre
planeamiento urbanistico. Se presentan en la obra con la finalidad
de que puedan servir para conocer y comprender cudl es el proceso

por el cual se “genera el suelo”, desde la perspectiva del interesado
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en estudiar proyectos inmobiliarios en suelo urbanizable, dada la di-
ficultad cada vez mayor de encontrar solares finalistas, es decir, de
obtencién de licencia inmediata. No se pretende, por tanto, adquirir
en el Manual los conceptos necesarios para ser un agente activo en la
generacién de suelo, presentando Planes Parciales, Estudios de Deta-
lles, Proyectos de Urbanizacidn, etc., dmbito mucho mds complejo

del que aqui se desarrolla.

Asi mismo he introducido referencias al nuevo Cédigo Técnico
de la Edificacién (Real Decreto 314/20006), que regula la construc-
cién de todos los nuevos edificios y la rehabilitacién de los existen-
tes, para lograr edificios més seguros y eficientes desde el punto de
vista energético, y establece requisitos que abarcan desde la funcio-

nalidad hasta los relativos a la seguridad y habitabilidad.

Finalmente quiero agradecer a todos mis lectores la gran acogida
de la primera edicidn, y a la editorial Diaz de Santos la confianza

depositada una vez mds en esta nueva edicién.
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5.2. BENEFICIO

El beneficio se calcula por la diferencia entre ingresos y costes. Aho-
ra bien, es importante diferenciar entre beneficios contables y benefi-
cios fiscales, esto es, una vez descontado el importe correspondiente al
pago del Impuesto de Sociedades. En la promocién tipo, cuya cuenta
de resultados se detalla en el apartado anterior, el beneficio antes de
impuestos es de 400.000 €. El beneficio después de impuestos ascien-
de 2 280.000 €. Con la actual legislacién vigente, en la mayoria de las
comunidades auténomas, sobre el Impuesto de Sociedades, los pri-
meros 90.151,82 € tributan al tipo del 30% vy el resto al 35%. Estos

porcentajes disminuirdn a partir del 1 de enero de 2007.

5.3. RATIOS

Los ratios son cocientes que proporcionan una informacién valio-
sisima a la hora, fundamentalmente, de poder comparar distintas pro-
mociones. Nos relacionan a su vez distintas variables de una misma
promocién. Para que la informacién que nos facilitan los ratios sea fi-
dedigna, la cuenta de resultados debe estar bien disenada. Por ejemplo,
en el modelo de cuenta de resultados propuesto en este Manual, los
gastos de registro, notario y gestoria de la constitucién del préstamo
hipotecario al promotor estin incluidos en la partida de gastos finan-
cieros y no en la de gastos documentarios. Lo mismo que el Impuesto
de Actos Juridicos Documentados que gravan el préstamo hipotecario
al promotor estd incluida en la partida de gastos financieros y no en la
de tributos, tasas y cdnones. Esto es asi porque estos gastos surgen a la

hora de formalizar el préstamo hipotecario al promotor, y por lo tanto,
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deben tener la consideracién de gastos financieros exactamente igual

que los intereses del préstamo.

La informacién que nos facilitan los ratios la obtenemos, como se
ha dicho, de la cuenta de resultados, pero una vez acabada la obra se
deben obtener de la contabilidad. Asi, manejaremos las cifras realmen-
te obtenidas a lo largo de la promocidn, tanto por el lado de los costes
como por el de los ingresos, pudiendo comparar las desviaciones pro-

ducidas sobre lo inicialmente presupuestado.

Es habitual observar cémo en la contabilidad de muchos promoto-
res las distintas partidas no se imputan por promociones, sino que su
contabilizacién se realiza segin se van produciendo en el tiempo. De
tal manera, cuando se realizan dos promociones simultdneamente, a
los ingresos de una se le restan gastos de otra. Esta préctica, si bien es
cierto que difiere el pago del Impuesto de Sociedades, no es una prac-
tica correcta, y ademds impide obtener informacién de la promocién

mediante la contabilidad.

A continuacién se explican algunos de los ratios mds significativos,
calculando sus valores con los datos de la cuenta de resultados expuesta
anteriormente en este mismo capitulo. Advertimos que el andlisis aqui
expuesto es estdtico, es decir, no considera la variable tiempo. Somos
conscientes, y mds hablando de promociones inmobiliarias donde el pe-
riodo de desarrollo de un proyecto siempre supera el ano, que el andlisis
dindmico aporta una informacién mucho mads realista. No obstante, de-
bido a la mayor complejidad de este, y considerando el objetivo del Ma-
nual, una primera aproximacion a las promociones inmobiliarias basada
en el andlisis estdtico proporciona informacién suficiente para poder

evaluar y comparar correctamente distintos proyectos inmobiliarios.
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* Margen sobre ventas = (Beneficio / Ventas) * 100. Expresa la can-
tidad de euros de beneficio que obtiene una sociedad por cada euro que
vende. O dicho de otra manera, es el porcentaje de beneficio que se han ob-
tenido sobre las ventas realizadas. Nos facilita informacién para determinar

cudl debe ser el importe de las ventas para obtener un beneficio estimado.
Ejemplo: (400.000 €/ 2.000.000 €) * 100 = 20%.

Se trata de un beneficio razonable, porque tal y como se expuso
con anterioridad, cuando el porcentaje de beneficio sobre ventas oscila
entre el 15% y el 25%, es interesante realizar la promocién, sin perjui-
cio de que algunos promotores desarrollen proyectos con porcentajes

proximos al 10%.

Como parece obvio, cuanto mayor es este porcentaje, mejor es la

promocion.

* Margen sobre ventas después de impuestos. = (Beneficio después
de impuestos / Ventas) * 100. Mide el porcentaje de beneficio fiscal ob-

tenido, es decir, una vez descontado el pago del Impuesto de Sociedades.
Ejemplo: (280.000 €/ 2.000.000 €) * 100 = 14%.

* Rentabilidad de los recursos propios = (Beneficio antes de
impuestos / Recursos propios aportados) * 100. Mide el porcentaje
de beneficio que hemos obtenido de nuestros recursos propios inver-
tidos. Es interesante compararlo con el resultado que obtendriamos

invirtiendo nuestro dinero en otros activos.

Ejemplo: suponemos que la aportacién de recursos propios es de
500.000 €, tal y como se aprecia en la linea 30 del modelo de tesoreria

de nuestra promocién tipo del Anexo L.
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(400.000 €/ 500.000 €) * 100 = 80%. Es decir, invirtiendo nuestro
dinero en la promocién conseguiremos unos beneficios ligeramente in-
feriores a la cantidad aportada de recursos propios. Légicamente, cuanto
mayor sea este porcentaje mds interesante serd el proyecto inmobiliario.
Hablando de promociones inmobiliarias, es razonable pensar que los
beneficios obtenidos tienen que ser similares al capital de recursos pro-

pios aportados.

Hay que destacar que el beneficio de una promocién, de similar
dimensién a la aqui estudiada, se genera en aproximadamente treinta
meses, por lo que el porcentaje obtenido habria que dividirlo entre ese

periodo, lo que nos daria un 32% anual.

* Rentabilidad de los recursos ajenos = (Beneficio antes de im-
puestos / Financiacién ajena) * 100. Mide el porcentaje de beneficio
que se obtiene de la financiacién ajena utilizada. Es lo que se denomi-
na el «apalancamiento financiero». Si la rentabilidad que se obtiene del
capital ajeno es superior a su coste, financieramente es recomendable
endeudarse. El apalancamiento financiero, por la importancia que tiene
dentro de las promociones inmobiliarias, se comenta con mucho mds

detalle en el Capitulo 11 apartado 6 de este Manual.

Ejemplo: suponemos que se firma un préstamo hipotecario al pro-
motor de 1.600.000 €.

(400.000 € / 1.600.000 €) * 100 = 25 %. Cuanto mayor sea este

valor mds interesante es contratar financiacién ajena.

* Rentabilidad del capital invertido = (Beneficio antes de impues-
tos / (Recursos propios + Recursos ajenos)) * 100. Mide el beneficio

obtenido al capital invertido, bien sea propio o ajeno.
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Ejemplo: (400.000 €/ (500.000 € + 1.600.000 €)) * 100 = 19,05%.
Mide qué rentabilidad obtenemos en la promocién a cada euro inver-

tido en la misma.

* Repercusién del solar sobre las ventas = (Precio solar / Ventas)
* 100. Mide qué porcentaje supone el precio del solar sobre el total

de las ventas.

Ejemplo: (1.000.000 €/ 2.000.000 €) * 100 = 50%. Este valor nos
indica qué porcentaje de cada euro ingresado por ventas se destina
al pago del solar. Sus valores se comentaron mds extensamente en el

Capitulo 2.

* (Gastos Financieros / Ventas) * 100. Mide qué porcentaje supo-
nen los gastos financieros, no solo los intereses de los préstamos, sino
todos los gastos necesarios para su formalizacién sobre el importe total

de ventas.

Ejemplo: (90.000 €/ 2.000.000 €) * 100 = 4,50%. Cuanto mayor
sea este valor mds caro es utilizar la financiacién ajena en el desarro-
llo del proyecto. En la coyuntura actual, con un entorno de tipos de
interés moderadamente bajos, su valor no es muy significativo dentro
de los costes de una promocién, habiendo llegado en otras épocas no
muy lejanas al 15%. Nos indica qué porcentaje de cada cien euros

ingresados por ventas se destina a gastos financieros.

Estos son algunos de los muchos ratios que puede manejar un pro-

motor para evaluar y comparar distintas promociones inmobiliarias.



Tesoreria de la
promocion

A qui se propone un modelo de tesorerfa ligado a la cuenta de
resultados presentada en el capitulo anterior. Se trata de una

hoja de cédlculo, de relativa complejidad, que nos proporciona el flujo de
ingresos y pagos mes a mes (también puede ser adecuado realizarlo to-
mando periodos trimestrales). El modelo que se presenta es uno més de
los muchos que se pueden udilizar; en el mercado existen varias opciones

que se pueden adquirir, o incluso puede ser de elaboracién propia.

El modelo debe recoger exactamente el método de disposicién del
préstamo hipotecario al promotor pactado con la entidad financiera,
ya que esta es la principal fuente de ingresos durante la realizacién de
la obra. También debe considerar el calendario y forma de pago de
las viviendas vendidas hasta la entrega de llaves, ya que esta es la otra

fuente de financiacién durante el proceso de construccién.

Por el lado de los costes, antes de elaborar la tesoreria debe cono-
cerse el plazo de pago al constructor, si es a 30, 60 o 90 dias, u otra

forma alternativa.

69
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6.1. DETERMINACION DE INGRESOS Y
PAGOS POR MESES

En el Anexo I se presenta un modelo de tesoreria. Vamos a ex-
plicar los aspectos fundamentales de su funcionamiento y comentar
la informacién mds relevante que nos proporciona con un supuesto

practico.

Pensemos en nuestra pequefia promocién tipo, compuesta por

viviendas y garajes. Partimos de las siguientes hiptesis:
—  Ventas totales de 2.000.000 €.

— Forma de entrega de los compradores: 10% a la firma del
contrato privado, otro 10% pagaderos en efectos mensuales
(que no se descuentan, es decir, se cobran cuando vencen),
teniendo en cuenta el nimero de meses que quedan para
la finalizacién de la obra desde que se firma el contrato, el
80% restante se dispone con la subrogacién del préstamo

hipotecario a la entrega de llaves.

— Importe de la construccién: 390.000 €. Al constructor se le

abonan las facturas a los 90 dias.

— Importe del préstamo hipotecario: 1.600.000 €. Supone-
mos que se hipotecan las viviendas y los garajes al 80% de

su valor de venta.
— Tipo de interés del préstamo: 4%.

—  Senaliza el solar con el diez por ciento de su valor en el mes 1

para adquirirlo en escritura publica cuatro meses después.
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— Forma de entrega del préstamo. Suponemos que se ha so-
licitado financiacién para comprar el solar por importe de
640.000 €. Después se amplia el préstamo al promotor hasta
1.600.000 €. Se entrega un 80% de la certificacién presenta-
da, que se abona el mismo mes que se presenta, y se retiene
el 20% a la entrega de llaves. No se condiciona la entrega del

préstamo a un porcentaje de ventas determinado.

— Laduracién de la promocién es de 25 meses, se inicia con la se-

fial para la compra del solar y termina con la entrega de llaves.

— Las obras se inician en el mes 11. La firma del préstamo hi-
potecario al promotor también se produce ese mes. La obra

se entrega en el mes 25.

— El promotor aporta 500.000 € de recursos propios al inicio

de la obra (en el mes 1), y después ya no aporta mds.

La linea 28 nos facilita la tesoreria de la promocidn sin que el
promotor haya aportado nada de recursos propios. Es igual que
la linea 26 pero acumulando los datos del mes anterior. Nos indi-
ca cudnto capital tendrd que invertir el promotor como minimo
para que la promocién no tenga problemas de tesorerfa. La linea
32 tiene en cuenta ya la aportacién de recursos propios por el

promotor.

La linea 40, Hipétesis de construccidn, es la que, a partir del
porcentaje de obra que se realiza en el mes correspondiente, ge-
nera el abono miximo del préstamo del que puede disponer el
promotor (linea 8) y simultdneamente el coste de intereses del

mismo (linea 19).
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La linea 42, Hipétesis de ventas, genera ingresos en la linea 6 y

7 en funcién de las ventas realizadas en cada mes.

Esto es lo que permite verificar qué ocurre con la tesoreria de la

promocidn en distintos supuestos de obras y ventas.

En la figura 6.1 se refleja la tesorerfa de la promocién conside-
rando el supuesto realista de que la obra se va vendiendo al mismo
ritmo que se va construyendo. Se observa que en el mes 12, el de
mayor necesidades de tesoreria, el promotor tan solo tiene un ex-
cedente de 39.498,50 €. A partir del mes 19 la promocién ya no
necesita la aportacién inicial del promotor para hacer frente a sus
pagos, con lo que se libera esa cantidad para poder sefializar algin

nuevo solar que le permita dar continuidad a su actividad.

Veamos qué ocurre si suponemos un escenario excepcionalmen-
te optimista en el que toda la obra se ha vendido cuando se inicia,

es decir, en el mes 11 (Figura 6.2).
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Figura 6.1. Tesoreria promocién tipo con RR/PP en escenario

realista. Se vende al mismo ritmo que se construye.
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Figura 6.2. Tesoreria promocién tipo con RR/PP en escenario
optimista. Se ha vendido toda la obra cuando se inicia la construccién’.

En este caso la mayor tensién de tesoreria se produce en el mes
10. En este supuesto el promotor tan solo tiene un excedente de
tesorerfa de 81.697 €. La Figura 6.2 proporciona un dato impor-
tante, y es que a partir del mes 16 ya libera casi los 500.000 € de
su aportacién inicial para adquirir otro solar, ya que no se le genera
ninguna tensién de tesoreria por debajo de ese importe hasta la

entrega de llaves.

Veamos qué ocurre si suponemos un escenario totalmente pesi-
mista, en el que no se vende nada de la promocién cuando esta se

termina.

Nota: A pesar que el promotor aporta en el mes 1, 500.000 €, se se aprecia en todas las figuras
que empieza con una tesorerfa de 400.000 €. Esto es asi porque en nuestra promocion tipo en
el mes 1 también se hace un pago de 100.000 € como sefal de compra del solar, con lo cual la
tesorerfa de este mes es de 400.000 €.
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Figura 6.3. Tesoreria promocién tipo con RR/PP en escenario
pesimista. No se vende nada de la obra cuando se termina la

construccion.

La mayor tensién de liquidez se produce en el mes 12, donde
solo tiene un excedente de 39.498.5 €, pero esto no es en si mismo
relevante (obsérvese que ese mismo valor se produce en el mismo
mes para el caso realista en que la promocién se venda al mismo
ritmo que se construye), lo realmente importante es que en esta
hipétesis, el promotor no recuperard sus recursos propios aportados
al inicio para poder adquirir otro solar y continuar su actividad.
Debera esperar a vender alguna vivienda. En este caso el promo-
tor solo podra disponer de 1.280.000 € del préstamo al promotor,
aunque el nominal del mismo es de 1.600.000 €, ya que la entidad
financiera no le entregard el 20% que le ha retenido hasta que no

escriture las viviendas.

A la vista de estas tres figuras se pueden sacar dos conclusiones

relevante:
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* Documentos adicionales para los planes de iniciativa
particular. Deben estipular las condiciones del convenio,
asi como especificar los datos personales de los propietarios

afectados.

15.5. ELABORACION Y APROBACION
DE LOS PLANES

a) Quién elabora el planeamiento

Aunque estdn subordinados a las directrices de la Administra-
cién, los pueden llevar a cabo, ademds de los propios funcionarios
facultativos contratados por la Administracién, en determinados

casos, los propietarios de los terrenos.

b) Competencia para su aprobacién
En general, los planeamientos han de pasar por tres tipos de

aprobaciones: inicial, provisional y definitiva.

En lo que se refiere a su aprobacién definitiva, la competencia para

su aprobacién depende del tipo de planeamiento al que se refiera.

e PGOU, PAU y NNSSCCP corresponden a las comunidades

auténomas.

* PP de capitales de provincia y ciudades de mds de 50.000
habitantes, a la corporacién municipal previo informe no
vinculante a la comunidad auténoma. En los demds casos,

corresponde a la comunidad auténoma.
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PE sigue las mismas reglas que los PP, cuando desarrollen pla-
neamiento general y se ajusten a sus determinaciones. En caso

contrario, corresponde a la comunidad auténoma.

ED y PU corresponden a las corporaciones municipales.

¢) Procedimiento de aprobacién

La secuencia de aprobacidn es la siguiente:

1.

Actos preparatorios (anteproyecto, avances, informacién pu-

blico).

. Elaboracién del plan.

3. Aprobacién inicial (corporacién municipal).

. Informacién publica durante un plazo de un mes, seguida de

la audiencia de los afectados por el mismo plazo.

. Aprobacién provisional, que corresponde a la misma admi-

nistracion actuante.

. Aprobacién definitiva.

Publicacién de la aprobacién.

. Sistemas de recursos.

d) Plazos

Los plazos para la aprobacién de los distintos instrumentos de

planeamiento serdn los siguientes:

Planes generales y normas subsidiarias, seis meses para co-
municar la aprobacién definitiva desde la entrada del proyec-

to en el registro del 6rgano autonémico competente para su
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aprobacién. Transcurrido ese plazo, se entiende aprobado por

silencio administrativo positivo.

* Planes parciales y especiales, tres meses desde la entrada del
expediente en el registro hasta la comunicacién de la resolu-
cién, transcurrido el cual entrard en juego el silencio admi-
nistrativo positivo. Si la aprobacién definitiva corresponde al
ayuntamiento, el plazo se contard a partir de la aprobacién

provisional.

* Proyectos de urbanizacién y estudios de detalle, dos meses a

contar desde la aprobacién inicial.

e) Efectos de su tramitacién y aprobacién

* Cuando un planeamiento se encuentra en fase de trami-
tacion, la Administracién puede acordar la suspensién del

otorgamiento de licencias de parcelas y edificacién.

* DPuede acordarse la suspensién previa a la aprobacién ini-
cial de forma voluntaria, por un plazo miximo de un afio.
No obstante, la suspensién serd obligatoria y automadtica a
partir de la aprobacién inicial, 16gicamente dentro del pla-

neamiento que vaya a ser modificado.

* El plazo méximo de suspensién de licencias no podra superar
dos anos, extinguiéndose en cualquier caso con la aprobacién

definitiva del planeamiento.

* La suspensién supone la interrupcién de los procedimientos
en curso, afectando a las solicitudes de licencias solicitadas

con anterioridad y no resueltas.
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15.6.SISTEMAS DE ACTUACION URBANISTICA

La ejecucién del planeamiento puede llevarse a cabo a través de
varios sistemas, que se distinguen en funcién del sujeto agente: sis-

tema de compensacién, de cooperacién y de expropiacién.

Veimoslos con mds detalle.
15.6.1. Sistema de compensacion

Es el medio de ejecucién privado por antonomasia. La Admi-
nistracién se limita a una actividad puramente pasiva y vigilante,
mientras que son los particulares los que aportan capital y terrenos
y, en consecuencia, hacen suyos los terrenos urbanizados resultan-

tes, apropidndose de las plusvalias que generan.

La opcidn por este sistema se ha de determinar en el plan, pro-

grama o proyecto de ejecucion.

Este sistema tiene las siguientes caracteristicas:

* Existe solidaridad en el reparto de beneficios y cargas entre
los propietarios de los terrenos a urbanizar. Los propieta-
rios deben costear la urbanizacién y llevarla a cabo por si

mismos.

* El sistema se puede aplicar cuando concurran distintos pro-
pietarios del suelo, los cuales se constituyen en una junta de
compensacién. También se puede proceder por este sistema
cuando exista un Unico propietario, pero en este caso no ten-

drd lugar la constitucién de junta de compensacién.
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15.6.1.1. Junta de compensacion

Es la piedra angular de este sistema. Tiene naturaleza adminis-
trativa, personalidad juridica propia y plena capacidad para el cum-

plimiento de sus fines.

Debe estar formada por un representante de la administracién
actuante, los propietarios de los terrenos incluidos en la unidad
de ejecucién, los propietarios de los terrenos destinados a siste-
mas generales, las entidades publicas titulares de bienes incluidos
en la unidad de ejecucién y las empresas urbanizadoras que se
incorporen para participar con los propietarios en la gestién ur-

banistica de la unidad de ejecucién.

La junta de compensacién asume la responsabilidad de la gestién
urbanistica, haciéndose cargo de la urbanizacién completa de la uni-
dad de ejecucion, tanto en lo que se refiere a sus caracteristicas técni-
cas como al cumplimiento de los plazos de entrega y, en su caso, de la

edificacion de los solares si se hubiera establecido de esta manera.

Si en el ejercicio de sus atribuciones la junta incurre en infrac-
ciones graves, podrd imponérsele una sancién econémica, o bien
la Administracién podrd aplicar el sistema de expropiacién o de

cooperacién, imponiendo la reparcelacién.

15.6.1.2. Proyecto de compensacion

La elaboracién del proyecto corresponde a la junta de com-
pensacion o al propietario tnico. En el supuesto de propietario

Gnico, el proyecto de compensacién se limita a expresar la lo-
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calizacién de los terrenos de cesién obligatoria y de las reservas

que establezca el plan, asi como la delimitacién de las parcelas

edificables.

El contenido del proyecto de compensacién debe incluir en caso

de pluralidad de propietarios:

* Una descripcién de las propiedades antiguas, segin los titulos
aportados, y la cuantia del derecho de cada duefio en el pro-
yecto de compensacién, asi como el criterio designado para

definirlo y cuantificarlo.

* Una descripcidn de las fincas resultantes, especificando cudles
pertenecen a la Administracién en concepto de adjudicacién
del porcentaje de aprovechamiento lucrativo, y cudles a los
particulares, expresando respecto de cada finca antigua la que

le corresponda.

* La localizacién de los terrenos de cesién obligatoria y de las

reservas que establezca el plan.

* Las superficies o parcelas que se reserva la propia junta para
venderlas con el fin de sufragar los gastos previstos de la urba-

nizacion.

e Las compensaciones en metilico que fuesen procedentes por

diferencias en las adjudicaciones.

Antes de la aprobacién inicial del proyecto por mayoria de los
miembros de la junta que a su vez representan los dos tercios de las
cuotas de participacién se realizan por el plazo de un mes audien-

cias con todos los afectados.
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La aprobacién definitiva se lleva a cabo por parte de la Admi-
nistracién que tiene la competencia del plan del que depende el

proyecto de compensacién.

Tras la aprobacién definitiva del proyecto, la Administracion
procede a otorgar escritura publica con el fin de que el acuerdo

pueda inscribirse en el Registro de la Propiedad.

La ejecucin del proyecto de compensacién, por cuenta de la junta,
puede llevarse a cabo por una empresa contratada para tal fin, o por

una empresa urbanizadora incorporada a la junta de compensacién.

La financiacién de las obras de urbanizacién son a cuenta de las

aportaciones de sus miembros.
15.6.2. Sistema de cooperacion

En cuanto a la ejecucién del planeamiento la Administracién
tiene mds protagonismo en este sistema que en el de compensacién,
aunque no se llegue a las cotas del sistema de expropiacién. En
el sistema de cooperacién la Administracion es la que acomete las
obras de urbanizacién, aun a costa de los propietarios, los cuales,

sin embargo, conservan la titularidad de sus terrenos.

Los propietarios de la unidad de ejecucién aportan el suelo de
cesién obligatoria y asumen los costes de urbanizacién en propor-

cién a los aprovechamientos de cada uno.
La operativa del sistema de cooperacién atraviesa dos fases:

I. Laejecucidn juridica del planeamiento. Consiste en distribuir

equitativamente, mediante la reparcelacién, los beneficios y
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las cargas entre los propietarios afectados por el sistema de

cooperacion.

II. La ejecucién material de las obras de urbanizacién. Se en-
comienda a la Administracién aunque pueden intervenir los
particulares, a través de asociaciones administrativas de co-

operacion.
15.6.2.1. El proyecto de reparcelacion

La reparcelacién estd ligada al sistema de cooperacién, aunque
en realidad es sinénimo de equidistribucién de beneficios y cargas,
y por lo tanto, es un término que puede aplicarse a cualquier siste-

ma de actuacidn.

La reparcelacion consiste en agrupar todas las fincas incluidas
en la unidad de ejecucién para efectuar una nueva divisién que se
ajuste al plan. Las parcelas que resulten se adjudican a los propieta-
rios de las fincas originales y a la Administracién, pagando las per-
ceptivas indemnizaciones para que se cumpla el principio de justa

distribucién.

Puede resultar innecesaria la reparcelacién cuando todos los
terrenos pertenezcan a un dnico propietario, cuando no sea pre-
cisa la distribucién de beneficios y cargas, cuando la ejecucién
del plan afecte a una superficie anteriormente reparcelada, o
cuando los propietarios renuncien a la reparcelacién y la Ad-
ministracién acepte la localizacién del aprovechamiento que le

corresponda.

Deben respetarse unas normas en relacién a:
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1) Superficie minima. Cada una de las parcelas que resulten de-
ben tener una superficie superior a la parcela minima edifica-
ble y reunir las caracteristicas adecuadas para su edificacién de

acuerdo al planeamiento.

2) Adjudicacién pro indiviso. Cuando una propiedad tiene pocos
derechos y estos no le permiten que les sean adjudicadas fincas
independientes, se les adjudicard por la cuantia de los derechos

en conjunto una sola finca indivisible.

3) Proximidad con las antiguas fincas. Se tratard de que las fin-
cas adjudicadas estén lo mds cerca posible de las propiedades

originales.

4) Excesos de adjudicacién. Deben evitarse las adjudicaciones
por exceso procurando que no rebasen el 15% de los derechos

del propietario.

5) Obligatoriedad de adjudicacién. Toda superficie susceptible
de propiedad privada en la zona determinada por el acuerdo
de reparcelacién, debe necesariamente ser objeto de adjudi-

cacién.

Las fincas que resulten de la reparcelacién pueden coincidir o
no con las que inicialmente aportaron los propietarios. Normal-
mente las parcelas que resulten serdn nuevas fincas, distintas de las

iniciales.

Las diferencias de valor entre el aprovechamiento de cada
propietario y lo que efectivamente se les adjudica, se compen-
sard valordndose al precio medio de los terrenos resultantes. Las

plantaciones, obras, edificaciones que se hallen en los terrenos
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originales se tienen que valorar con independencia del suelo, y el
importe de estos se paga a los propietarios con cargo a los gastos

de urbanizacién que les corresponden.

El proyecto de reparcelacién lo puede formular:

1) Un grupo de propietarios. Siempre que representen los dos
tercios del total de propietarios interesados y el 80% de la

superficie reparcelable.

2) La administracién actuante. Siempre que hayan trascurrido
tres meses desde la iniciacién del procedimiento reparcela-
torio sin que los propietarios hayan presentado el proyecto,
hayan manifestado su intencién de no presentarlo, o no ha-

yan cumplido las mayorias exigidas.

Después de la formulacién debe producirse la aprobacién inicial,
por parte de los propietarios o de la Administracién si lo formula
esta, en un plazo no superior a tres meses desde la presentacién de

la documentacién.

Tras la aprobacién inicial se anuncia la informacién piblica en el
Boletin Oficial de la Provincia y se inicia un proceso de audiencias para
los interesados, emitiendo el ayuntamiento un informe sobre las alega-
ciones presentadas que dard lugar a un segundo proceso de audiencia

con el fin de hacer las rectificaciones necesarias en el proyecto.

El proyecto serd aprobado o desaprobado definitivamente por
parte de la administracién que tuviera la competencia de la apro-
bacién del planeamiento del que depende el proyecto de reparce-

lacién en cuestidn.
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La reparcelacién produce dos tipos de efectos:

L. Efectos juridicos-reales. Una vez se establece la correspondencia
entre las fincas nuevas y las antiguas, las nuevas sustituyen a las
antiguas. Se entiende que la nueva parcela se adquiere de una

forma originaria, no derivativa como en una compraventa.

La aprobacién del acuerdo de parcelacién obliga a ceder al
municipio en el que se actda todos los terrenos que se hayan

considerado de cesion obligatoria.

II. Efectos econdémicos. La reparcelacién obliga al propietario a
quedar sujeto al régimen de cargas y gastos que deben pagar

para sufragar los costes de la urbanizacién.

15.6.2.2. Ejecucion de las obras por la
Administracion.

Como hemos comentado con anterioridad, lo que distingue a
este sistema del de compensacién es la ejecucién de las obras por
la Administracién. Ahora bien, esto no implica necesariamente
que la Administracién deba acometer por si misma las obras de
urbanizacién, sino que ha de asumir la responsabilidad del proceso
equidistributivo y de ejecucién material de las obras, aunque sea

contratada su ejecucion a un tercero.
Por lo tanto, pueden distinguirse dos supuestos:

* Ejecucién directa por la Administracién o sociedad participa-
da. La Administracién actuante puede constituir una sociedad

urbanizadora, o participar mayoritariamente en una empresa





