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¢ QUE APRENDERA?
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Lo que aprendera con la Guia Practica de "COMPRA DE SPVs Y PROMOCIONES EN
CURSO: VDD, W&I Y CLAUSULAS DE CONTINUIDAD DE CONTRATOS (Traspaso
de licencias, contratos EPC/CM y arras reforzadas)" en 12 puntos:

>

>

>Para aprender, practicar Z\0)

Comprender qué se compra realmente en una SPV con promocidn en curso
y como impacta en el valor del proyecto.

Elegir entre share deal y asset deal con criterios practicos de riesgo, plazo
y ejecucion.

Construir un mapa de riesgos integral y traducirlo a precio, garantias e
indemnidades.

Definir el perimetro de compra con carve-outs, segregaciones y control
post-adquisicion.

Organizar y explotar un data room eficaz con VDD, Q&A y trazabilidad
documental.

Detectar y cubrir pasivos ocultos societarios, corporativos, fiscales,
laborales vy litigiosos.

Verificar continuidad urbanistica y de licencias, anticipando bloqueos
administrativos y contingencias.

Evaluar técnicamente el proyecto y la obra en curso para controlar coste,
plazo, calidad y siniestros.

Negociar y asegurar la continuidad de EPC/CM, subcontratas y suministros
con change of control y step-in rights.

Redactar LOI, term sheet, SPA y arras reforzadas con mecanicas sdlidas de
signing, closing e interino.

Disefiar y negociar W&I de forma avanzada, gestionando exclusiones,
sublimites y reclamaciones.

Aplicar checklists, formularios operativos y casos practicos para ejecutar la
operacién de principio a fin con seguridad.

>Para ensefiar, dar soluciones
>Para progresar, luchar
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rchase Agreement

SPV Pu
)

COMPRA DE SPVs Y PROMOCIONES EN CURSO: CERRAR BIEN, SIN SORPRESAS
Y CON CONTINUIDAD OPERATIVA REAL

Comprar una SPV con una promocién en curso no es una transaccién “mas”. Es
una carrera contra el tiempo, un ejercicio de precision y, sobre todo, una
decision que impacta directamente en la continuidad de obra, en la financiacidn,
en las licencias y en la reputacidon del comprador. En un mercado donde el tipo
de interés, los plazos de entrega y la presion de los costes pueden cambiar el
resultado de una inversion en semanas, dominar este tipo de operaciones se ha
convertido en una ventaja competitiva real. La diferencia entre una compra bien
estructurada y una compra improvisada no se mide solo en euros: se mide en
retrasos, claims, bloqueos administrativos, conflictos contractuales y, en el peor
de los casos, en proyectos que dejan de ser viables.

Esta guia practica nace para responder a esa necesidad. No estd pensada para
“explicar conceptos”, sino para ayudarle a ejecutar operaciones complejas con
método, seguridad y control. Aqui encontrara un enfoque integral, desde la carta
de intenciones y el term sheet hasta el signing y el closing, pasando por la VDD,
la due diligence del comprador, la negociacion del SPA, las arras reforzadas y los
contratos puente. Se abordan, con profundidad y enfoque operativo, los puntos
que realmente deciden el éxito de la compra: el perimetro de la SPV y los carve-
outs, la continuidad de licencias, la novacién o cesion de contratos criticos, los
modelos EPC/CM, los step-in rights, la gestion de preventas y depdsitos, y el
encaje del W&I con un data room sélido y un disclosure disciplinado. Todo ello
conectado con el mundo real: coste, plazo, calidad, caja y riesgo.

El gran valor de esta guia es que no le deja solo en el “qué”, sino que le lleva al
“cdmo”. Aprendera a convertir un mapa de riesgos en precio, en mecanismos de
proteccidon y en decisiones de cierre. Sabra identificar donde se esconden los
pasivos ocultos, como evitar arrastrar riesgos intragrupo, cuando imponer
condiciones precedentes “hard” y cémo blindar la continuidad de obra cuando el
EPC, la financiacién o la Administracion exigen consentimientos. Ademas,
trabajara con una seleccién amplia de checklists y formularios operativos listos
para adaptar, disefiados para acelerar su proceso interno, alinear a sus asesores

I
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y reducir errores criticos en operaciones donde un detalle puede costar meses de
retraso o cientos de miles de euros en contingencias.

Para el profesional del sector, este conocimiento se traduce en ventajas
concretas. Mas control sobre el calendario y el cierre documental. Mejor
capacidad de negociacién frente a vendedor, financiador y contratistas. Menos
friccidn en licencias, subrogaciones y cambios de control. Mejor proteccion frente
a desviaciones de coste y plazo. Y, sobre todo, una gestién mas inteligente del
riesgo: sabiendo qué cubrir con W&I, qué proteger con indemnidades especificas,
qué asegurar con escrows o retenciones, y qué resolver con un contrato puente
bien disefado. En un entorno competitivo, quien domina estas mecanicas no solo
compra mejor: compra mas rapido, con mas seguridad y con una continuidad
operativa real desde el Day 1.

Si su objetivo es ejecutar adquisiciones de SPVs y promociones en curso con un
estandar profesional superior, esta guia es una inversion directa en resultados.
No se trata Unicamente de aprender, sino de incorporar un método replicable: un
sistema de trabajo que le permitird estructurar operaciones, tomar decisiones
con evidencia, anticipar problemas antes de que exploten y cerrar con control. El
mercado premia a quien llega primero, pero solo triunfa quien llega bien.

Hoy, la excelencia en este tipo de operaciones no depende de improvisar ni de
confiar en la suerte. Depende de preparacion, de metodologia y de capacidad de
convertir el riesgo en decisiones claras. Esta guia le ofrece exactamente eso: un
marco completo, practico y orientado a cerrar con seguridad. Si esta listo para
elevar su nivel y marcar la diferencia en sus operaciones, este es el siguiente

paso.




