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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que aprenderá con la Guía Práctica de "COMPRA DE DEUDA INMOBILIARIA 
(NPL/RPL) Y ESTRATEGIAS LOAN-TO-OWN" en 12 puntos: 

 
 Cómo distinguir NPL, RPL y UTP y aplicar esa clasificación a decisiones 

reales de compra y control. 
 Cómo valorar la relación descuento–control–tiempo y decidir cuándo 

compensa una estrategia loan-to-own frente a la compra directa del 

activo. 
 Cómo seleccionar oportunidades por tipología 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 inversión (recovery, TIR, 

VAN, MOIC, LTV, DSCR) con escenarios de estrés y sensibilidad a plazos. 
 Cómo identificar y mitigar riesgos recurrentes (registral, procesal, técnico, 

urbanístico, fiscal, reputacional) en España y Latinoamérica. 
 Cómo organizar el operating model del inversor, el comité y la cadena de 

valor (servicers, asesores, proveedores) con trazabilidad y control de 

costes. 
 Cómo preparar un sourcing competitivo y un screening rápido para 

priorizar single-name o cartera y fijar “walk-away points” disciplinados. 
 Cómo ejecutar una due diligence integral (legal, técnica/urbanística, 

financiera y fiscal) y traducir hallazgos en precio, retenciones y 

condiciones precedentes. 
 Cómo estructurar y negociar la compraventa de deuda (NPA/SPA), 

incluyendo precio y ajustes, representaciones y garantías útiles, y 
mecanismos de protección post-cierre. 

 Cómo diseñar y aplicar estrategias de recuperación: negociación, 

reestructuración, enforcement, adjudicación y conversión a REO con KPIs 
de “time to control” y “time to cash”. 

 Cómo financiar compras de NPL/RPL (leverage, warehouse, repo) y 
gestionar covenants, triggers, coberturas de tipo de interés y riesgos de 
“borrowing base”. 
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 Cómo utilizar formularios listos para usar y casos prácticos avanzados para 
negociar standstill, amend & extend, dación, equitización y decisiones de 

comité con gobierno y reporting. 
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Introducción.  
 

  
 
DE LA DEUDA AL CONTROL: CÓMO CONVERTIR NPL/RPL EN OPORTUNIDADES 
LOAN-TO-OWN 

 
En un mercado donde el tipo de interés, los plazos de ejecución y la volatilidad 

de la demanda pueden cambiar el valor de un activo en cuestión de meses, la 
diferencia entre una operación brillante y una operación problemática 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 información verificable y con una 

estrategia clara de loan-to-own que convierta un derecho de cobro en capacidad 
real de decisión sobre el colateral. 
 

Esta guía práctica nace precisamente para cubrir esa necesidad. Muchos 
profesionales se enfrentan a carteras con dato incompleto, garantías 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, cómo estructurarlo, cómo protegerse 

contractualmente y cómo ejecutar un plan de 100 días que transforme la 
operación en valor. 
 

Por eso, esta guía no se limita a explicar conceptos. Te ofrece un recorrido 
completo, desde los fundamentos y la lógica económica del loan-to-own, hasta el 

mercado y el sourcing; desde la revisión de la documentación del préstamo y las 
garantías, hasta la cesión de crédito y el post-closing; desde el enforcement y la 
adjudicación, hasta el underwriting, la due diligence integral (legal, técnica, 

urbanística, financiera y fiscal) y la estructuración con vehículos, financiación 
(warehouse, repo, leverage) y covenants. Además, integra una parte de 

reporting y control de gestión con KPIs, auditoría y gobierno para que puedas 
medir, corregir y decidir con trazabilidad. 
 

El valor diferencial es práctico y directo: checklists de principio a fin, formularios 
listos para usar y una batería de casos prácticos que reproducen situaciones 
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reales (single-name, carteras, conflictos con servicers, riesgos reputacionales, 
operaciones en Latinoamérica, obras en curso, intercreditor bloqueantes, 

daciones condicionadas, equitización y reposicionamiento de activos). Todo está 
diseñado 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 guía te permitirá 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 sólido y defender tu tesis de inversión con argumentos 

cuantificados. Y, sobre todo, te ayudará a reducir el riesgo de ejecución: acortar 
plazos, anticipar incidencias y gestionar el coste total de recuperación (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 información imperfecta y la presión 
por cerrar pueden jugar en tu contra, invertir en metodología es invertir en 

resultados. Si quieres dar el siguiente paso y convertir la compra de NPL/RPL en 
una estrategia de control y creación de valor —no en una apuesta—, esta guía 

práctica está hecha para ti. 
 
Porque el mercado premia a quien sabe ejecutar. Y en loan-to-own, ejecutar 

significa controlar. 


