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¿QUÉ APRENDERÁ? 

  

  
 
Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "ANÁLISIS DE VIABILIDAD Y PRECIO 

MÁXIMO DE COMPRA DE UN HOTEL: ADR, OCUPACIÓN, REVPAR, GOP, CAPEX, 
FINANCIACIÓN, YIELD Y DECISIÓN DE INVERSIÓN" en 12 puntos: 
 

1. Analizar la viabilidad económica y financiera de la adquisición de un hotel y 
determinar cuánto puede pagar realmente por el activo. 

 
2. Recopilar, revisar y contrastar la información financiera, operativa, comercial, 
técnica y jurídica necesaria para realizar un underwriting hotelero completo. 

 
3. Analizar el inventario de habitaciones, las Available Room Nights, la 

ocupación, el ADR, el RevPAR, el TRevPAR y el GOPPAR para conocer la 
capacidad real de generación de ingresos del hotel. 
 

4. Normalizar el GOP, el EBITDA y el NOI eliminando ingresos y gastos 
extraordinarios, operaciones vinculadas y otros elementos que puedan 

distorsionar los resultados históricos. 
 
5. Analizar el competitive set, la oferta, la demanda, el posicionamiento, la 

estacionalidad y los riesgos del mercado para construir hipótesis operativas 
defendibles. 

 
6. Identificar y presupuestar el CAPEX pendiente, el FF&E, las reformas, los PIP y 
las inversiones necesarias para mantener o reposicionar el hotel. 

 
7. Elaborar un business plan hotelero completo con escenarios downside, 

conservador, base, upside, stress y break-even. 
 
8. Diseñar la estructura de financiación de la adquisición mediante equity y 

deuda, analizando LTV, LTC, tipo de interés, amortización, DSCR, covenants y 
coste financiero. 
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9. Valorar el hotel mediante capitalización del NOI, yield de entrada, exit yield, 
descuento de flujos de caja y análisis de transacciones comparables. 

 
10. Calcular la TIR, el equity multiple, el cash-on-cash return, la yield on cost y 

demás métricas necesarias para evaluar la rentabilidad del capital invertido. 
 
11. Determinar el precio máximo ofertable partiendo del valor estabilizado y 

descontando CAPEX, gastos de adquisición, contingencias, financiación, riesgos y 
rentabilidad mínima exigida. 

 
12. Utilizar checklists, formularios de due diligence, modelos de underwriting, 
análisis de escenarios e Investment Committee Memorandum para documentar y 

decidir si procede comprar, renegociar o abandonar una oportunidad hotelera. 


