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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "Reestructuración de deuda de 
promotores inmobiliarios: standstill, amend & extend y equitización" en 12 

puntos: 
 

 Cómo identificar señales tempranas de estrés y decidir con criterio entre 
standstill, amend & extend o equitización. 

 Cómo preparar la “sala de máquinas” del promotor para negociar con 

datos consistentes, trazables y comparables. 
 Cómo organizar un data room útil para acreedores e inversores, con 

control de accesos, Q&A y “single source of truth”. 
 Cómo reconstruir la realidad económica del proyecto: coste pendiente, 

contingencias, calendario y ritmo de ventas/cobros. 

 Cómo mapear deuda, garantías, rangos y vencimientos, y anticipar 
conflictos entre tramos (senior, mezzanine y otros). 

 Cómo diseñar un term sheet defendible: economía, condiciones 
precedentes, covenants, gobernanza y plan B. 

 Cómo valorar activos y estructura de capital en estrés y negociar reparto 

de pérdidas con criterios de equidad. 
 Cómo estructurar y documentar un standstill efectivo con hitos, reporting, 

restricciones y control de caja. 
 Cómo ejecutar un amend & extend alineando vencimientos, calendario de 

obra, covenants realistas y controles de drawdown. 

 Cómo integrar “new money” sin romper incentivos, definiendo prioridad, 
garantías, uso de fondos e hitos verificables. 

 Cómo diseñar una equitización y un pacto de socios post-conversión 
evitando bloqueos, alineando incentivos y preparando la salida. 

 Cómo implementar y seguir la reestructuración con reporting, auditoría, 

cuadro de mando y gestión de desviaciones para volver al mercado. 
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Introducción.  
 

  
 
REESTRUCTURAR PARA GANAR TIEMPO, CONTROL Y VALOR 
 

En el ciclo inmobiliario, casi todo se puede planificar… hasta que la realidad se 
impone. Un retraso de licencia, una desviación de coste, un giro del tipo de 

interés, una caída del ritmo comercial o un conflicto con el contratista pueden 
convertir, en pocas semanas, un proyecto solvente “sobre el papel” en una crisis 
de caja que amenaza la obra, las preventas y la reputación del promotor. En ese 

punto, la diferencia entre destruir valor o preservarlo rara vez depende de una 
gran idea teórica: depende de ejecutar a tiempo, con método y con disciplina, 

una reestructuración que estabilice la situación y vuelva a alinear deuda, 
proyecto y mercado. 
 

Esta guía práctica profesional está diseñada para acompañarle precisamente en 
ese momento. Le ofrece un enfoque operativo y comparado (España y 

Latinoamérica) para abordar reestructuraciones de deuda de promotores 
mediante tres herramientas clave: standstill (parada táctica para contener 
riesgos y ganar tiempo), amend & extend (modificar y alargar para recuperar 

viabilidad) y equitización (convertir deuda a capital cuando el apalancamiento ya 
no permite una salida convencional). A lo largo de la guía encontrará un 

recorrido completo: cómo detectar señales tempranas y decidir la herramienta 
adecuada; cómo preparar la “sala de máquinas” del promotor (datos, gobierno 
corporativo y control del proyecto); cómo construir un diagnóstico defendible 

(coste pendiente, calendario, ventas y curva de caja); cómo estructurar un term 
sheet con economía, condiciones precedentes, covenants y gobernanza; y cómo 

implementar y seguir la solución con reporting, auditoría y control de 
desviaciones. 
 

Pero lo que convierte este contenido en una herramienta de trabajo real es su 
orientación a la práctica. La guía incorpora checklists y formularios listos para 

adaptar —con ejemplos ficticios verosímiles— para acelerar la preparación del 
data room, ordenar la negociación, implantar protocolos de control de caja, 
definir controles de drawdown y establecer una gobernanza que evite bloqueos y 

“sorpresas”. Y, sobre todo, incluye supuestos y casos prácticos de complejidad 
creciente que le ayudan a interiorizar el proceso: desde una parada táctica por 
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tensión de caja en obra iniciada, hasta reestructuraciones multiaacreedor con 
conflictos senior vs mezzanine, operaciones transfronterizas y escenarios de 

salida ordenada cuando la continuidad ya no es razonable. 
 

Para un profesional del sector, dominar estas técnicas aporta ventajas tangibles 
e inmediatas. Le permitirá reducir el coste del error y la improvisación, acortar 
los tiempos de decisión, mejorar la calidad del relato frente a financiadores e 

inversores y proteger el valor del activo en los momentos más sensibles. 
También le ayudará a integrar la gestión financiera con la realidad del proyecto: 

camino crítico, certificaciones, claims, cadena de suministro, preventas y 
reputación. Y, en un entorno donde la financiación es cada vez más exigente, le 
proporcionará un lenguaje común y herramientas concretas para negociar con 

eficacia, documentar decisiones y sostener la disciplina de ejecución hasta el 
“return to market”. 

 
Si su trabajo implica tomar decisiones cuando el margen se estrecha —como 

promotor, financiador, asesor, gestor de proyecto o técnico que controla coste y 
plazo— esta guía puede marcar la diferencia entre reaccionar tarde o liderar la 
solución. Adquirirla no es un gasto editorial: es una inversión en método, en 

control y en capacidad de respuesta bajo presión. Porque, cuando el proyecto 
entra en zona de riesgo, el conocimiento operativo no es un “plus”: es el factor 

que protege su tiempo, su reputación y el valor económico de la operación. 
 
El sector cambia, pero la exigencia permanece: decisiones rápidas, información 

sólida y ejecución disciplinada. Esta guía le invita a dar ese siguiente paso hacia 
la excelencia profesional: convertir la incertidumbre en un plan, la crisis en un 

proceso gobernado y la reestructuración en una herramienta para preservar —y, 
cuando es posible, recuperar— el valor. 


