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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

 
Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "APARTAMENTOS CON SERVICIOS Y 

APARHOTELES (SERVICED APARTMENTS / EXTENDED STAY): INVERSIÓN, 
DESARROLLO, OPERACIÓN Y RENTABILIDAD" en 12 puntos: 
 

Analizar el mercado de apartamentos con servicios y aparthoteles, identificar los 
principales segmentos de demanda y seleccionar las localizaciones con mayor 

potencial. 
 
Diferenciar los modelos de serviced apartments, aparthoteles, extended stay, 

corporate housing y otros formatos de alojamiento flexible. 
 

Definir el producto, el número y mix de unidades, las superficies, las cocinas, los 
servicios y la experiencia adecuada para estancias medias y largas. 
 

Evaluar la viabilidad jurídica, urbanística, regulatoria y técnica de proyectos de 
obra nueva, adquisición y reconversión de edificios. 

 
Calcular la inversión total, el CAPEX, el ADR, la ocupación, el RevPAR, el GOP, el 
EBITDA, el break-even, la TIR, el VAN y la rentabilidad del proyecto. 

 
Realizar el underwriting, la valoración y la due diligence integral de la adquisición 

de un serviced apartment o aparthotel. 
 

Analizar y estructurar la financiación, el precio máximo de compra, la yield on 
cost, la yield de salida y las principales sensibilidades de una inversión. 
 

Diseñar y desarrollar apartamentos con servicios eficientes, duraderos y 
adaptados a housekeeping, mantenimiento, instalaciones, tecnología y 

sostenibilidad. 
 
Seleccionar operadores y marcas, comparar gestión, franquicia, arrendamiento y 

white label, y negociar contratos que protejan los intereses del propietario. 
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Organizar la operación extended stay, dimensionar la plantilla y optimizar 

housekeeping, mantenimiento, productividad, costes y experiencia del huésped. 
 

Diseñar la estrategia comercial y de revenue management mediante cuentas 
corporate, relocation, TMC, GDS, OTAs, venta directa, tarifas semanales y 
mensuales, forecast y optimización de la estancia media. 

 
Controlar presupuesto, rentabilidad, CAPEX, flujo de caja, asset management y 

creación de valor mediante checklists, formularios, dashboards y casos prácticos 
desde la identificación de la oportunidad hasta la venta del activo estabilizado.
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Introducción.  
 

  
 

APARTAMENTOS CON SERVICIOS Y APARHOTELES: INVERSIÓN, OPERACIÓN Y 
RENTABILIDAD EN UN SEGMENTO EN PLENA EVOLUCIÓN 

 
Los apartamentos con servicios, los aparthoteles y los modelos extended stay 
ocupan un espacio cada vez más relevante entre la hotelería tradicional y el 

alojamiento residencial. La movilidad profesional, los proyectos empresariales de 
varias semanas o meses, los procesos de relocation, las estancias sanitarias, 

académicas y familiares y las nuevas formas de trabajo han impulsado una 
demanda que necesita algo más que una habitación de hotel, pero también más 
servicios, flexibilidad y profesionalización que un alquiler convencional. 

 
Esta evolución representa una oportunidad para promotores, inversores, 

propietarios, operadores, gestores de activos y consultores. Sin embargo, 
también exige conocimientos específicos. Un serviced apartment no puede 
analizarse únicamente como un inmueble ni gestionarse simplemente como un 

hotel con cocina. Su rentabilidad depende de la correcta combinación de 
ubicación, producto, duración de estancia, ADR, ocupación, costes operativos, 

canales de venta, housekeeping, personal, financiación y CAPEX. 
 
Esta guía práctica aborda precisamente esa visión integral. 

 
El lector encontrará una metodología para analizar mercados y micro-

localizaciones, identificar generadores de demanda, estudiar el competitive set y 
determinar qué tipo de producto necesita realmente cada mercado. También 

aprenderá a definir el número y mix de unidades, sus superficies, cocinas, 
servicios, espacios comunes y back of house, evitando uno de los errores más 
frecuentes del sector: diseñar primero el edificio y preguntarse después quién lo 

va a utilizar. 
 

La guía dedica una parte esencial a la inversión y la viabilidad económica. Se 
desarrollan herramientas para calcular el coste total del proyecto, el CAPEX, la 
financiación, el ADR, la ocupación, el RevPAR, el GOP, el EBITDA, el break-even, 

la TIR, el VAN, la yield on cost y el precio máximo de adquisición. 
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El objetivo no es únicamente conocer estas métricas, sino utilizarlas para decidir. 

 
Una oportunidad puede parecer atractiva por su precio de compra y dejar de 

serlo cuando se incorporan instalaciones, cambio de uso, cocinas, FF&E, pre-
opening y financiación. Del mismo modo, una operación con un ADR 
aparentemente inferior puede generar mayor rentabilidad si aumenta la estancia 

media y reduce rotación, housekeeping y costes de distribución. 
 

La comercialización y el revenue management constituyen otro de los pilares de 
la guía. 
 

El profesional aprenderá a trabajar con empresas, relocation, agencias, TMC, 
GDS, OTAs y venta directa, así como a analizar la verdadera rentabilidad de cada 

canal. Se estudian tarifas diarias, semanales y mensuales, descuentos por 
duración, displacement analysis, restricciones, forecast y gestión del inventario. 

 
En extended stay, vender más noches no siempre significa ganar más dinero. 
 

Una estancia mensual puede ser extraordinariamente rentable en periodos de 
baja demanda y perjudicial si bloquea fechas de máxima tarifa. Por ello, cada 

decisión comercial debe analizarse conjuntamente con ocupación, ADR, duración, 
coste de adquisición y margen. 
 

La guía también profundiza en la operación. 
 

Housekeeping, staffing y mantenimiento tienen una estructura distinta de la 
hotelería convencional. Una estancia de catorce noches genera muchas menos 
salidas que siete estancias de dos noches. Esto modifica la productividad, las 

necesidades de personal, lavandería, amenities y recepción. 
 

A lo largo de la obra se incluyen checklists y formularios completamente 
desarrollados para inversión, due diligence, desarrollo, construcción, pre-
opening, operación, housekeeping, mantenimiento, personal, comercialización, 

revenue management, presupuesto, P&L y reporting al propietario. 
 

Los casos prácticos permiten comprobar cómo se aplican estos conocimientos en 
situaciones de obra nueva, adquisición, reconversión de oficinas, transformación 
de hoteles, mixed-use, optimización operativa, break-even y ramp-up. 

 
Finalmente, un caso integral acompaña una inversión desde la identificación de la 

oportunidad hasta la venta del activo estabilizado. 
 
Esta perspectiva completa resulta fundamental porque los apartamentos con 

servicios son, en esencia, operational real estate. 
 

El inmueble proporciona la capacidad física. 
 
La operación genera ingresos. 
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La gestión de costes determina el margen. 

 
El NOI influye directamente en el valor. 

 
Por ello, una mejora aparentemente pequeña en comercialización, housekeeping, 
mantenimiento o revenue management puede tener un impacto económico muy 

superior cuando se capitaliza en el valor del activo. 
 

Dominar estas relaciones permite tomar mejores decisiones, detectar riesgos 
antes de comprometer capital, negociar con mayor criterio y gestionar el activo 
con una visión verdaderamente profesional. 

 
Esta guía está concebida como una herramienta práctica de consulta y trabajo. 

 
Su objetivo es ayudar al lector a transformar datos, mercado, diseño y operación 

en decisiones de inversión y gestión más sólidas. 
 
Porque en un sector cada vez más competitivo, conocer el producto ya no es 

suficiente. 
 

Hay que comprender cómo se crea, cómo se vende, cómo se opera y, sobre 
todo, cómo se convierte en rentabilidad sostenible. 


