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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que aprenderá con la Guía Práctica de "EJECUCIÓN VALUE-ADD EN ACTIVOS 
EN RENTA: REPOSICIONAMIENTO CON EL ACTIVO EN EXPLOTACIÓN (CAPEX, 

LICENCIAS Y RENTAS OBJETIVO)" en 12 puntos: 
 

 Cómo definir el alcance operativo del Value-Add en explotación y medir 
éxito o fracaso con criterios verificables. 

 Cómo gobernar el proyecto en explotación con roles claros, RACI, comités 

y trazabilidad vendor-ready desde el día 1. 
 Cómo montar un data room operativo mínimo para ejecutar sin 

improvisación (contratos, garantías, as-built, incidencias y rent roll). 
 Cómo elaborar un Plan 100 días con quick wins, hitos, decisiones y 

disciplina de reporting al inversor. 

 Cómo diseñar un masterplan por fases con ventanas de intervención, 
dependencias, plan de cortes y rollback sin parar la explotación. 

 Cómo gestionar licencias, permisos y compliance operativo con método 
internacional y control de cambios que evite re-tramitaciones. 

 Cómo controlar riesgos en activo ocupado (seguridad, continuidad, 

reputación, conflictos con inquilinos y cadena de suministro). 
 Cómo presupuestar CAPEX con coste objetivo, contingencias por tipología 

y cashflow alineado con hitos comercializables. 
 Cómo contratar y comprar en obra en explotación con paquetización, 

SLAs, penalizaciones y prevención de claims. 

 Cómo ejecutar logística, QA/QC, punch list, commissioning y handover por 
fases para llegar a operación estabilizada. 

 Cómo comercializar durante la obra (renovaciones, reletting, vacíos e 
incentivos) para alcanzar rentas objetivo sin destruir NOI. 

 Cómo reportar al inversor con KPI book y NOI bridge, gestionar 

desviaciones y preparar la salida con sensibilidad a tipo de interés y cap 
rate. 
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Introducción.  
 

  
 
EJECUTAR VALUE-ADD SIN PARAR LA EXPLOTACIÓN: LA GUÍA QUE CONVIERTE 
EL CAPEX EN RENTAS OBJETIVO Y NOI 

 
Hoy, reposicionar un activo en renta ya no es una cuestión de “hacer obras”. Es 

una cuestión de sostener el negocio mientras lo transformas. Con el tipo de 
interés marcando el pulso del valor y los inversores exigiendo evidencias, la 
diferencia entre un proyecto que crea valor y otro que lo destruye suele estar en 

un punto muy concreto: la ejecución. Cuando el activo está ocupado, cada 
decisión afecta a la experiencia del usuario, a la reputación, a la ocupación, al 

pipeline comercial y, finalmente, al NOI. Y ahí es donde muchos proyectos se 
atascan: licencias que se bloquean, CAPEX que se dispara, fases mal 
secuenciadas, cortes que generan crisis, quejas que se convierten en descuentos 

y, en el peor de los casos, pérdidas de inquilinos que dejan vacíos justo cuando 
más duele. 

 
Esta guía práctica está diseñada para profesionales que necesitan un método 
operativo y repetible para ejecutar un reposicionamiento Value-Add con el activo 

en explotación, sin improvisación y con control. No se centra en la estrategia 
genérica ni en estructuras de financiación alternativa, sino en lo que marca el 

resultado en el día a día: cómo gobernar el proyecto, cómo planificar por fases 
con ventanas de intervención, cómo gestionar licencias y compliance en un 
edificio ocupado, cómo diseñar la logística y la convivencia con usuarios, cómo 

controlar el coste objetivo con un CAPEX tracker auditable, y cómo alinear la 
obra con la comercialización para alcanzar rentas objetivo sin destruir la renta 

efectiva. A lo largo del recorrido encontrarás herramientas listas para usar, 
checklists y formularios completos, y casos prácticos que aterrizan cada decisión 
en métricas, riesgos y resultados. 

 
La guía recorre el ciclo real de ejecución. Empieza por el enfoque y el gobierno 

del proyecto (roles, RACI, comités y trazabilidad vendor-ready), continúa con el 
diagnóstico y el Plan 100 días, entra en licencias y gestión de riesgos, desarrolla 
el control integral del CAPEX (presupuesto, contingencias, cashflow, cambios, 

certificaciones y pagos), y aborda la ejecución por fases con QA/QC, punch list, 
commissioning y handover. Después, conecta la obra con la comercialización 
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durante la ejecución (renovaciones, reletting, vacíos e incentivos) y con el 
reporting al inversor mediante KPI book y NOI bridge, incorporando sensibilidad 

a tipo de interés y cap rate. Además, aterriza el enfoque por tipologías (oficinas, 
retail y residencial/BTR) y cierra con casos prácticos de ejecución que muestran, 

con realismo, cómo resolver los escenarios que más tensan un proyecto en 
explotación. 
 

Si tu trabajo implica captar rentas objetivo sin perder ocupación, proteger el NOI 
mientras se ejecuta CAPEX, reducir downtime, negociar con inquilinos sin regalar 

valor, y reportar al inversor con hechos y evidencias, esta guía te aporta 
ventajas claras. Te ayuda a convertir la gestión de un reposicionamiento en un 
sistema: con gates de decisión, disciplina documental, control de cambios, SLAs 

de convivencia, criterios de stop-work por riesgo, y un modelo de reporting que 
explica desviaciones sin relatos vacíos. A nivel “marketing” profesional, también 

te permite mejorar tu propuesta de valor: sabrás qué comunicar, cuándo y con 
qué pruebas; cómo construir hitos comercializables; y cómo trasladar al mercado 

y al inversor una narrativa sólida de creación de valor basada en datos (NOI 
bridge, KPIs y evidencias de ejecución). 
 

Si estás cansado de proyectos que avanzan en obra pero retroceden en negocio, 
esta es una inversión en conocimiento que se amortiza con rapidez. Porque cada 

decisión bien tomada evita un sobrecoste, un retraso, un incentivo innecesario o 
una pérdida de inquilino. Y cada proceso bien implantado mejora tu credibilidad 
ante el inversor, tu capacidad de ejecutar bajo presión y tu posición competitiva 

en un mercado donde ya no basta con “hacer”, hay que demostrar. 
 

Da el siguiente paso. Incorpora una metodología de ejecución que te permita 
reposicionar sin parar, convertir CAPEX en NOI, y defender el valor del activo 
incluso cuando el entorno aprieta. Esta guía está hecha para profesionales que 

quieren resultados medibles, controlables y auditables. Y para quienes entienden 
que la excelencia no se improvisa: se aprende, se sistematiza y se ejecuta. 


