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CHECKLISTS Y FORMULARIOS DE COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS
] A N () (O e e S ETI e eeeee 307
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Caso practico 6. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Operacion en Latinoamérica con riesgo moneda, control de capitales y plazos de ejecucion largos.
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Caso practico 7. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
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Caso practico 8. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Cartera mixta con préstamos a promotor y retail hipotecario bajo riesgo reputacionail............ 445
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Soluciones Propuestas
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Resultados de las Medidas Adoptadas
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Caso practico 9. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Compra secundaria a otro fondo con incidencias post-closing y brecha de documentacion.......451
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Caso practico 10. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Warehouse line con triggers por deterioro de performance y recalibracién del borrowing base.457
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Caso practico 11. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Activos adjudicados en cartera (REO) con CAPEX imprevisto y correccion del plan de salida. ...463
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Caso practico 12. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Conflicto de interés del servicer y deterioro silencioso del recovery en una cartera internacional.469
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1) Auditoria forense del servicing y “mapa de conflictos” (conflict mapping) con evidencia documental470
2) Reconfiguracion inmediata de incentivos: pasar de “hitos” a “net recovery” con KPIs y SLAs medibles471
3) Separacidn funcional obligatoria: master servicer independiente + special servicer por estrategia (retail /
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4) Licitacién y panel de proveedores: abogados, procuradores, tasadores, mantenimiento, comercializacion
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5) Plan de transicion (90 dias) con “continuidad controlada”: traspaso de expedientes, datos y poderes sin
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6) Refuerzo del control interno del inversor: comité de decisiones, registro de decisiones y auditoria
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7) Gestién del financiador (warehouse) en paralelo: transparencia y plan corrector para evitar triggers473
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Caso practico 13. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Equitizacidon de deuda para tomar control del promotor con minoritarios y riesgo de bloqueo
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1) Diagnéstico de control y mapa de vetos: auditoria legal-societaria del SPV y del pacto de socios... 477
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(oleY a1 o] I USSP 478
3) Paquete de incentivos para minoritarios: “roll-over + upside” a cambio de eliminar vetos y aceptar
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5) Acuerdo con la constructora: reinicio de obra con mediciones, revision de precios y garantias de pago
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6) Disefio de completion funding con control de caja (waterfall operativo) y condiciones precedentes479
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Caso practico 14. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Dacion en pago condicionada con ocupacion, conflicto posesorio y presion de plazos de financiacion.
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Soluciones Propuestas
1) Estructura de dacién en pago por fases con condiciones precedentes y “split closing” (titulo vs posesion)
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4) Mecanismo econdmico de la dacidn: cancelacidon parcial + “earn-out” por liberacion de ocupacién y
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5) Plan de CAPEX y vendor pack “minimo vendible” con calendario de 100 dias ......ccccccceeveveveeercnnennn. 486

6) Gestidn de financiacion y covenants: negociacion de “cure period” y reconocimiento del plan de
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7) Marco reputacional y de comunicacion: protocolo de contacto, canales y documentacion de decisiones
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Caso practico 15. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Compra de mezzanine para forzar control en un intercreditor con senior bloqueante.............. 490
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2) Compra del mezzanine condicionada a novacion del intercreditor o a un “consent framework” previo
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170 Y=o - 1SRN 493
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7) Plan de salida: venta del hotel, refinanciacion estabilizada o venta de deuda (senior/mezz) a tercero494
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Caso practico 16. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Activo hotelero con reposicionamiento, cambio de operador y tensiones laborales en jurisdiccién
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4) CAPEX gobernado: ejecucion por fases con hotel en operacidn, project monitor y control de calidad499
5) Gestidn de riesgo moneda e inflacion: estructuracion de cobros y coberturas operativas .............. 500
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Caso practico 17. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Suelo con cambio de planeamiento, estrategia de espera y costes de mantenimiento que erosionan
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1) Re-underwriting con escenarios y sensibilidad de plazos: “tiempo como variable principal” .......... 505
2) Estrategia de control de costes (carry control): reducir OPEX y estabilizar coste financiero............. 506
3) Gestidn activa del riesgo urbanistico: “plan de influencia legitima” y control del expediente.......... 506
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4) Estrategia hibrida de salida: acuerdo con tercero (promotor o inversor local) con opcién condicionada a
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5) Proteccidn del activo: prevencion de ocupacion, pasivo ambiental y deterioro...........cccecveeevvnennnne 507
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Caso practico 18. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Elegir entre vender la deuda o vender el activo adjudicado con impactos fiscales y de garantias en

una salida iNternacional.........cccoiiiiiiiieiiiiiiiiiiiiiii s rrressesssssssstreeesssssssssssssnenans 511
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1) Modelizacién comparada “deuda vs activo” con enfoque de coste total y calendario (TIR/VAN con
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2) Preparacion de dos data rooms (loan pack y vendor pack) y creacion de opcionalidad real............. 513
3) Gestién de incidencias registrales y municipales como “dealbreakers” potenciales..........ccccueeu.e... 513
4) Estructuracion fiscal comparada y estrategia de minimizacion de fricciones (sin perjuicio de normativa
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5) Gestidn de garantias y riesgo post-cierre: limitar declaraciones y negociar escrows razonables..... 514
6) Plan de ocupacion y comercializacion de la nave vacia: decidir si se hace “antes” o “después” de vender
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Caso practico 19. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Plataforma de servicing con conflicto de interés que distorsiona recoveries y bloquea el control del
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1) Activacion inmediata de “audit rights” y freeze de decisiones criticas: cortar el dafio antes de analizar
............................................................................................................................................................... 519
2) Revisidn del servicing agreement: reforzar gobierno, KPIs, SLAs y derechos de sustitucion (step-in del
101V 7T 5T o PSSP 520

3) “Murallas chinas” y declaracion de conflictos: prohibicién de compras por vinculados y registro de partes
(1Tl To] o= o - 1O OO OO PSPPSR PR PPPPUPPPON 520

4) Acceso directo del inversor al dato: integracion tecnoldgica minima y data warehouse independiente521
5) Concurso competitivo de proveedores y “rate card” obligatorio: controlar costes legales y técnicos521

6) Sustitucion progresiva del servicer: “dual servicing” y transicion controlada de 100 dias................ 521
7) Gestidn reputacional y compliance: politica de trato a deudores y control de comunicacion ......... 522
CONSECUBNCIAS PreVISTAS . .cuuttieieireeeiiiiee ettt e sttt e e st ee e ettt e e s br e e sseeeeesnbeeesansneeesanaeee e s reeesannneeesannnesesnreeesannne 522
Resultados de las Medidas AdOPLadas..........eeeeiieiiiiiiiieii et e e ee e e e e e e e st ae e e e e e e e e eanaaeaeeee s 523
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Caso practico 20. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Linea warehouse con triggers por deterioro de performance y recorte del borrowing base en una

cartera mixta Espaia—Latin0ameériCa........ccccceiiiieeiiiieeeiiiiieceieiereneee s renereserenessssenesesssenesasssenens 525
(6 TV L= e (=]l o] o1 (=T - PRSP PTPPPRP 525
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1) Plan de emergencia con el financiador: “standstill operativo”, redefinicion de hitos y cura por tramos526
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2) Saneamiento del dato (“data cure”) como prioridad absoluta: reconciliacidn de saldos, expediente
MINIMO Y 1eIDIIAA ....ccoueiiiieee et st be e s b e e b e 527
3) Re-segmentacion de cartera y estrategia diferencial: separar “cash recoveries”, “control loan-to-own” y
B 11 OO P PP POPRRPROt 527
4) Venta tactica del “tail” y rotacion de colateral: generar amortizacion voluntaria y mejorar métricas de
[ole] g ol=T ol A - [ol [ o IR PSSP USRI 528
5) Sustitucion o reconfiguracion del servicing: SLAs estrictos, control de proveedores y “war room” semanal
............................................................................................................................................................... 528
6) Proteccion de caja y costes: presupuesto por expediente, reservas de litigio y CAPEX “minimo
PIESEIVACION" ...ttt ettt ettt st e et e st e et e s bt e et e e s bt e e bt e sa b e e eabeesabeeeabeesabeeeabeesabeeebeesabeeeneenane 528
7) Gestion del riesgo LatAm: ajuste de underwriting, caja en moneda fuerte y clausulas de priorizacion de
o] oo 13 PSSR 529
8) Reestructuracion de la financiacion: “amend & extend” de la warehouse y creacion de una linea CAPEX
SEPArada PAra l0AN-TO-OWN......uiiiiiieeee ettt et st et e s b e st e e st e e st e e sab e e e areesabeeeanee s 529
CONSECUBNCIAS PreVISTAS. . .uiiiiiiiiiiiiiitieee ettt e ettt e e e sttt et e e e s e et bt e eeeesesaabaeeeeeeessanbntaeeeeessansnraes 529
Resultados de 1as Medidas AdOPtadas.........coiveiriiiiiieniierieeeie ettt sttt st sbe e st e sabeeeanee s 530
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Caso practico 21. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Compra secundaria a otro fondo con incidencias post-closing, gap documental y remedios

CEMIEEREES I iiE S mmmmmmom00000000000m00000000000000000000000000AaAEAIEIIIAEEENCAAENNNNOIANECCCNTENNOO000000000E 533
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1) “Post-closing triage” en 30-60 dias: clasificacion por severidad y creacién de un “issue register” con

LNV o [T Yol I TSP 534
2) Activacién inmediata de remedios contractuales: notificaciones formales, retencién de pagos y
ampliacion del @SCrOW (Si SE PUETE) ....eevieiieeiieiiitieieeie ettt sttt et ettt st et sbe et s tesaaesaeesas 535
3) “True-up” de saldos y conciliacion: auditoria financiera del saldo con metodologia uniforme........ 535
4) Reconstruccion industrial de expedientes (loan file rebuild): “document factory” y obtencidn de copias
Lol <] a1 o [o = 1 PSPPSR 536

5) Reactivacion procesal: plan para evitar prescripciones, subsanar defectos y relanzar ejecuciones. 536
6) Gestion de proveedores heredados: auditoria de contratos, renegociacion y “cutover” controlado536
7) Revision del modelo financiero y comunicacion al financiador/inversores: evitar sorpresas y re-forecast

............................................................................................................................................................... 537
8) Leverage legal: acciones por incumplimiento y negociacion de “make-whole” parcial..................... 537
CONSECUBNCIAS PreVISTAS. .. .eiiiieei ittt ettt e e e e sttt e e e s e s ettt e e e e s e s anbe et e eeeeesannbnneeeeeeesannnreee 537
Resultados de las Medidas AdOPLadas..........eeeei i errre e e e e e e bre e e e e e e e ennraaaeeee s 538
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Caso practico 22. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Dacidon condicionada con ocupacion, negociacion compleja y gestion reputacional en un activo
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1) Dacidn condicionada con escrows, CPs y reparto explicito de contingencias: “entregar limpio o pagar”
............................................................................................................................................................... 543

2) Diagndstico de ocupacion y segmentacion por estrategia: regularizar, negociar o recuperar posesion543
3) Protocolo reputacional y de compliance: comunicacién, trazabilidad y enfoque de “gestion responsable”

4) Plan de “habitabilidad y seguridad” como quick win: CAPEX minimo para frenar deterioro y reducir
[ole] o} [To1 A 1V o = o I PSPPSR PSPPI

5) Estrategia de ingresos: convertir alquiler informal en renta regular y defendible
6) Estrategia legal escalonada: negociacidn primero, litigio selectivo después, evitando “litigio masivo” 545
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7) Salida: venta por unidades vs venta en bloque a inversor institucional, con plan “exit-ready”........ 545
CONSECUBNCIAS PreVISTAS. ...eiiiiiiiiieiiitte ettt ettt e e e s ettt e e e e s e aa bttt e e e s esaanbabeeeeeeesaababeeeeeeesenannraes 545
EEIUL1 =To Fo X [ X \YAL=Te [To F- T Vo Lo o] - o F= -3 0N S 546
[ Tolol o] o Y=Y oLt =T o T F= S 547

Caso practico 23. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Compra de mezzanine para forzar control en un intercreditor con senior bloqueando decisiones
L] 1= 548
(0 TU LY e (=]l o] o1 (=T - PP OP PP
Soluciones Propuestas
1) Mapa de derechos y triggers del intercreditor: identificar “palancas” reales de control del mezzanine550
2) Estrategia de alineacidn con senior: ofrecer un plan que mejore su posicidn y reduzca su riesgo

FEPULACIONAN ...ttt et e et e s bt e e bt e s bt e e bt e sa b e e eabeesa bt e eabeesabeeeabeesabaeeneenane 550

3) “Cure and control”: usar el derecho de cure para ganar influencia y forzar decisiones ................... 550

4) Take-out del senior o refinanciacidn: preparar alternativa real para desplazar el veto.................... 551

5) Equitizacion con pacto de socios y control societario: convertir mezzanine en capital con derechos

(0] oYU 1) o 1SRN 551

6) Gestidn de constructora y proveedores: standstill comercial y re-contratacion si procede.............. 552

7) Cuenta de control y waterfall: disciplina de caja para dar confianza a senior, proveedores y compradores

............................................................................................................................................................... 552

8) Plan de comunicacién con compradores y riesgo reputacional: proteger preventas y reducir devoluciones

............................................................................................................................................................... 552
CONSECUBNCIAS PreVISTAS. .. .uiiiiiii ittt ettt e e e e sttt et e e e s ettt e e e s e s nbereeeeeeesannbeneeeeeeesannnnnee 553
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Caso practico 24. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Reposicionar un hotel tras comprar la deuda, cambiar de operador y ejecutar CAPEX bajo presion de
(o Y= RV L] 101 7 Vo [ ] 1 TR U T 556
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Soluciones Propuestas
1) Disefar una reestructuracién “loan-to-own” con control societario y operativo, evitando una

F o [0 Te [Tor=Yollo ] o I =1 ) - [P URUPURN 558
2) Negociar salida ordenada del operador actual: terminacién “por causa” o buy-out optimizado..... 558
3) Asegurar continuidad de marca o sustituirla por una estrategia comercial equivalente, controlando el
1= =0 T O 1 I A PP PPPPPPRROE 558
4) Financiacion del CAPEX: estructura por fases, carve-out protegido y control de desembolsos por hitos
............................................................................................................................................................... 559
5) Plan técnico y de cumplimiento: atacar riesgos de seguridad, accesibilidad y licencias antes del “disefio
LT = o oo PSR PS 559
6) Gestion laboral y reputacional: reducir conflictividad y proteger la continuidad operativa............. 560
7) Reposicionamiento comercial: revenue management, segmentacién y reactivacién MICE/corporate560
8) Estrategia de salida “exit-ready” desde el dia 1: venta a institucional vs refinanciacién .................. 560
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Caso practico 25. "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA (NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN."
Decidir entre vender la deuda o adjudicar y vender el activo tras un cambio urbanistico incierto,

comparando salidas Y MELrICas. .....ccceeuieiiiieiiiiiieiiiiieieetreneee e reneeesreneseeerenessssenssssssenesssssennns 564
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1) Construir una matriz de decision comparativa “deuda vs activo vs hibrido” con tres escenarios
(OPTIMISTA/DASE/ESIIES) o..uveiiiieeieecieeeciee et e et e ete e e rte e e te e e rte e s teeeteesteeeseesabaeeseesntaeeseeessaeenseeesaeenseeanss 566
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2) Opcion 1 (venta de deuda): preparar “loan pack” impecable para reducir descuento y maximizar precio

3) Opcidn 2 (enforcement + adjudicacion): disefiar un plan de control y saneamiento documental del
colateral para vender COMO REQ ........cocuiiiiiiiiecciec e ceee e cttee et e e e e e et e e e e nae e e snseeeentaeeeennaeeeenneeeens 567
4) Opciodn 3 (reestructuracion): amend & extend con triggers urbanisticos y reparto de upside (earn-out),
manteniendo al deudor COMO OPEIAAON ........eeiiuiieeeiiieeeeiee e cetee e e st e e ere e e seae e e e ste e e e esreeeeeanaeeesnaeeeans 567
5) Estrategia hibrida: iniciar enforcement (para ganar palanca) mientras se negocia reestructuracion o
venta de deuda @ MEJOr PrECIO ...couuii ettt ettt et s bbbt e sbte s bt e e sabe e bt e e saneesnees 568
6) Control del riesgo y governance: comités, decision log y reservas de contingencia ........cccccecuevueenee. 568
CONSECUBNCIAS PreVISTAS. ...eiiiiiiiiieiiitee ettt ettt e e e s ettt et e e e s e e bttt e e e s e s nbabeeeeeeesanbnbeeeeeeesanannraes
Resultados de las Medidas Adoptadas
Lecciones Aprendidas

&=
>Para aprender, practicar el
>Para ensefiar, dar soluciones
>Para progresar, luchar
Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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Lo que aprendera con la Guia Practica de "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA
(NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN" en 12 puntos:

» Cémo distinguir NPL, RPL y UTP y aplicar esa clasificacién a decisiones
reales de compra y control.

> Cémo valorar la relacién descuento-control-tiempo y decidir cuando
compensa una estrategia loan-to-own frente a la compra directa del
activo.

> Cémo seleccionar oportunidades por tipologia de colateral (suelo, obra en
curso, activo en renta) y por estructura de deuda (senior/mezzanine,
intercreditor).

> Qué métricas usar para decidir y gobernar una inversién (recovery, TIR,
VAN, MOIC, LTV, DSCR) con escenarios de estrés y sensibilidad a plazos.

> Coémo identificar y mitigar riesgos recurrentes (registral, procesal, técnico,
urbanistico, fiscal, reputacional) en Espaia y Latinoamérica.

» Como organizar el operating model del inversor, el comité y la cadena de
valor (servicers, asesores, proveedores) con trazabilidad y control de
costes.

» Como preparar un sourcing competitivo y un screening rapido para
priorizar single-name o cartera y fijar “walk-away points” disciplinados.

> Cémo ejecutar una due diligence integral (legal, técnica/urbanistica,
financiera y fiscal) y traducir hallazgos en precio, retenciones vy
condiciones precedentes.

» Coémo estructurar y negociar la compraventa de deuda (NPA/SPA),
incluyendo precio y ajustes, representaciones y garantias Utiles, y
mecanismos de proteccidén post-cierre.

> Cémo disefiar y aplicar estrategias de recuperacidon: negociacion,
reestructuracion, enforcement, adjudicacién y conversion a REO con KPIs
de “time to control” y “time to cash”.

> Coémo financiar compras de NPL/RPL (leverage, warehouse, repo) y
gestionar covenants, triggers, coberturas de tipo de interés y riesgos de
“borrowing base”.

>Para aprender, practicar /40
>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar
Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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» Como utilizar formularios listos para usar y casos practicos avanzados para
negociar standstill, amend & extend, dacidon, equitizacién y decisiones de
comité con gobierno y reporting.

>Para aprender, practicar

>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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DE LA DEUDA AL CONTROL: COMO CONVERTIR NPL/RPL EN OPORTUNIDADES
LOAN-TO-OWN

En un mercado donde el tipo de interés, los plazos de ejecucién y la volatilidad
de la demanda pueden cambiar el valor de un activo en cuestién de meses, la
diferencia entre una operacion brillante y una operacion problematica no suele
estar en “comprar barato”, sino en controlar bien. Y, en compra de deuda
inmobiliaria (NPL/RPL), ese control no se consigue solo con un descuento
atractivo: se construye con método, con informacion verificable y con una
estrategia clara de loan-to-own que convierta un derecho de cobro en capacidad
real de decisidén sobre el colateral.

Esta gquia practica nace precisamente para cubrir esa necesidad. Muchos
profesionales se enfrentan a carteras con dato incompleto, garantias con
matices, intercreditor que bloquean decisiones, litigios que se alargan y obras en
curso que consumen caja. El resultado es conocido: plazos que se van, coste
total que se dispara y un “time to control” que arruina la TIR. Frente a ese
escenario, lo que hace falta es un playbook operativo, replicable y orientado a
resultados: saber qué comprar, como estructurarlo, cémo protegerse
contractualmente y como ejecutar un plan de 100 dias que transforme Ia
operacién en valor.

Por eso, esta guia no se limita a explicar conceptos. Te ofrece un recorrido
completo, desde los fundamentos y la légica econdmica del loan-to-own, hasta el
mercado y el sourcing; desde la revisién de la documentacién del préstamo y las
garantias, hasta la cesidén de crédito y el post-closing; desde el enforcement vy la
adjudicacion, hasta el underwriting, la due diligence integral (legal, técnica,
urbanistica, financiera y fiscal) y la estructuracion con vehiculos, financiacién
(warehouse, repo, leverage) y covenants. Ademas, integra una parte de
reporting y control de gestidn con KPIs, auditoria y gobierno para que puedas
medir, corregir y decidir con trazabilidad.

El valor diferencial es practico y directo: checklists de principio a fin, formularios
listos para usar y una bateria de casos practicos que reproducen situaciones

>Para aprender, practicar

>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar

Formacion inmobiliaria practica > Sélo cuentan los resultados
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reales (single-name, carteras, conflictos con servicers, riesgos reputacionales,
operaciones en Latinoamérica, obras en curso, intercreditor bloqueantes,
daciones condicionadas, equitizacion y reposicionamiento de activos). Todo esta
disefiado para ayudarte a tomar decisiones disciplinadas, evitar “dealbreakers”
ocultos, proteger el precio con condiciones precedentes y retenciones, y
mantener el control del dato como un activo estratégico.

Si tu trabajo implica invertir, asesorar, gestionar o financiar operaciones con
NPL/RPL, esta guia te permitira mejorar de forma tangible tu “marketing”
profesional de operaciones: identificar oportunidades con criterio, posicionarte
mejor en procesos competitivos, construir confianza con comités e inversores
mediante reporting solido y defender tu tesis de inversién con argumentos
cuantificados. Y, sobre todo, te ayudara a reducir el riesgo de ejecucién: acortar
plazos, anticipar incidencias y gestionar el coste total de recuperacion (legal +
técnico + CAPEX + OPEX) con un enfoque realista.

El conocimiento avanzado en compra de deuda inmobiliaria no es un lujo: es una
ventaja competitiva. En un entorno donde la informacién imperfecta y la presion
por cerrar pueden jugar en tu contra, invertir en metodologia es invertir en
resultados. Si quieres dar el siguiente paso y convertir la compra de NPL/RPL en
una estrategia de control y creacion de valor —no en una apuesta—, esta guia
practica esta hecha para ti.

Porque el mercado premia a quien sabe ejecutar. Y en loan-to-own, ejecutar
significa controlar.




