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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que aprenderá con la Guía Práctica de "Contrato de promoción urbanística de 

suelo (Land Promotion Agreement): propietario, promotor urbanístico, 
planeamiento, costes y reparto de plusvalías" en 12 puntos: 

 
1. Comprender la naturaleza jurídica y económica del contrato de promoción 
urbanística de suelo. 

 
2. Diferenciar este contrato de la opción de compra, la compraventa 

condicionada, la promoción delegada, la aportación de suelo y el joint venture 
inmobiliario. 
 

3. Identificar los derechos, obligaciones y riesgos del propietario del suelo. 
 

4. Analizar la función profesional del promotor urbanístico y su papel en la 
generación de valor. 
 

5. Realizar una due diligence jurídica, registral, urbanística, técnica, ambiental y 
económica del suelo. 

 
6. Diseñar una estrategia de planeamiento adecuada para transformar suelo con 
potencial urbanístico. 

 
7. Controlar los costes técnicos, jurídicos, administrativos, urbanísticos y 

financieros de la operación. 
 

8. Regular la financiación de la promoción urbanística, el tipo de interés aplicable 
y la recuperación de importes anticipados. 
 

9. Definir correctamente el valor inicial, el valor final y la plusvalía neta generada 
por el contrato. 

 
10. Establecer fórmulas equilibradas de reparto de plusvalías entre propietario y 
promotor urbanístico. 
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11. Preparar la comercialización, venta, cierre económico y liquidación final del 

suelo promovido. 
 

12. Utilizar checklists, formularios y modelos completos para negociar, controlar, 
documentar y cerrar la operación con seguridad profesional. 
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Introducción.  
 

  
 
CONVERTIR EL SUELO EN VALOR: LA GUÍA PRÁCTICA PARA DOMINAR EL 

CONTRATO DE PROMOCIÓN URBANÍSTICA 
 

El contrato de promoción urbanística de suelo, conocido internacionalmente como 
Land Promotion Agreement, se ha convertido en una herramienta estratégica 
para propietarios, promotores urbanísticos, inversores, asesores jurídicos, 

consultores técnicos y operadores inmobiliarios que desean transformar suelo 
con potencial en valor real de mercado. En un contexto en el que el 

planeamiento es cada vez más complejo, los costes son más difíciles de prever, 
la financiación exige mayor rigor y el tipo de interés condiciona la rentabilidad, 
ya no basta con “tener suelo”. Es imprescindible saber cómo gestionarlo, cómo 

ordenarlo, cómo protegerlo contractualmente y cómo repartir de forma 
equilibrada la plusvalía generada. 

 
Esta guía práctica nace para dar respuesta a una necesidad muy concreta: 
disponer de una metodología clara, profesional y aplicable para negociar, 

redactar, controlar y cerrar contratos de promoción urbanística de suelo entre 
propietario y promotor urbanístico. A través de sus capítulos, se analizan la 

naturaleza del contrato, la posición del propietario, la función del promotor 
urbanístico, la due diligence previa, la estrategia de planeamiento, el control de 
costes, la financiación, el cálculo de la plusvalía, la venta del suelo promovido, la 

resolución de conflictos y la liquidación final de la operación. 
 

El lector encontrará una visión completa del proceso: desde la identificación 
inicial del suelo hasta el cierre económico, pasando por la tramitación 

urbanística, los informes sectoriales, las cargas, las servidumbres, la longstop 
date, la exclusividad, el presupuesto, el reporting, la auditoría de costes, la 
valoración inicial y final, y las fórmulas de reparto de beneficios. La guía no se 

limita a explicar conceptos; ofrece criterios de decisión, modelos contractuales, 
checklists y formularios diseñados para su adaptación profesional. 

 
Para el profesional inmobiliario, urbanístico o jurídico, dominar este contrato 
supone una ventaja competitiva evidente. Permite detectar oportunidades donde 
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otros solo ven incertidumbre, estructurar operaciones sin necesidad de adquirir 
inicialmente el suelo, proteger al propietario frente a bloqueos o costes 

imprevistos, y reconocer al promotor urbanístico una remuneración justa por el 
valor creado. También permite mejorar la presentación comercial del activo, 

preparar procesos de venta más sólidos y defender ante compradores e 
inversores un importe basado en documentación, planeamiento, costes y riesgos 
correctamente gestionados. 

 
Adquirir conocimientos avanzados sobre este contrato es invertir en capacidad de 

análisis, negociación y gestión. En operaciones de suelo, una cláusula mal 
redactada puede comprometer años de trabajo; una valoración inicial imprecisa 
puede provocar conflictos en el reparto de plusvalías; una financiación mal 

controlada puede reducir la rentabilidad; y una longstop date mal diseñada 
puede bloquear el activo o frustrar una oportunidad. Esta guía ayuda a anticipar 

esos problemas y a convertirlos en decisiones contractuales claras. 
 

Si trabaja con suelo, planeamiento, promoción inmobiliaria, inversión, 
asesoramiento jurídico, financiación o gestión patrimonial, esta guía le ofrece una 
herramienta de trabajo para actuar con mayor seguridad, rigor y visión 

estratégica. No se trata solo de conocer una figura contractual anglosajona 
adaptada a España y Latinoamérica; se trata de comprender cómo se crea, se 

protege y se reparte el valor urbanístico. 
 
En un mercado en el que el suelo bien gestionado marca la diferencia entre una 

oportunidad fallida y una operación rentable, estar actualizado ya no es opcional. 
Esta guía práctica le invita a dar un paso más: pasar de la intuición a la 

metodología, de la negociación informal al contrato bien estructurado, y de la 
expectativa de valor a una gestión profesional de la plusvalía. 


