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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 

Lo que aprenderá con la Guía Práctica de "APERTURA DE UN HOTEL (PRE-
OPENING): PRESUPUESTO, EQUIPO, SISTEMAS, COMERCIALIZACIÓN, 
OPERADOR, LICENCIAS Y RAMP-UP" en 12 puntos: 

 
1. Planificar integralmente el pre-opening de un hotel desde la fase final de 

desarrollo hasta la apertura y estabilización de la operación. 
 
2. Elaborar el calendario maestro de apertura, identificar la ruta crítica, gestionar 

dependencias y anticipar los riesgos que pueden retrasar la fecha prevista. 
 

3. Preparar y controlar el presupuesto de pre-opening, el capital circulante, el 
cash burn, las desviaciones y las necesidades de financiación antes y después de 
la apertura. 

 
4. Gestionar las compras, el FF&E, el OS&E, los inventarios iniciales, la logística 

de entrega y la preparación de todos los activos necesarios para operar. 
 

5. Coordinar la entrega técnica del edificio, el commissioning, el snagging, las 
pruebas de funcionamiento y el handover desde construcción al equipo operativo. 
 

6. Identificar y controlar las licencias, autorizaciones, requisitos turísticos, 
urbanísticos, laborales, sanitarios, de seguridad y de cumplimiento necesarios 

para abrir el hotel. 
 
7. Organizar las relaciones entre propiedad, operador, marca, dirección general, 

project manager y responsables departamentales durante todo el pre-opening. 
 

8. Diseñar el organigrama, dimensionar la plantilla, ejecutar la contratación, 
organizar la formación y certificar que el personal está preparado para operar. 
 

9. Implantar y probar los principales sistemas tecnológicos del hotel, incluidos 
PMS, POS, CRS, RMS, CRM, ERP, cerraduras, pagos, interfaces y sistemas de 

conectividad. 
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10. Preparar la comercialización, el posicionamiento, la venta B2B, los canales de 

distribución, las reservas anticipadas, la estrategia de precios y el revenue 
management antes de la apertura. 

 
11. Ejecutar mock operations, soft opening, controles de operational readiness y 
la decisión Go / No-Go antes de recibir plenamente a los primeros huéspedes. 

 
12. Gestionar la apertura oficial y el ramp-up mediante ocupación, ADR, RevPAR, 

GOP, productividad, satisfacción del cliente, control de incidencias y planes de 
estabilización.
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Introducción.  
 

  
 

APERTURA DE UN HOTEL: CUANDO EL PROYECTO DEBE EMPEZAR A FUNCIONAR 
 
Abrir un hotel no consiste simplemente en terminar una obra, instalar el 

mobiliario y recibir al primer huésped. Entre la finalización del proyecto 
inmobiliario y el inicio de la operación existe una fase decisiva: el pre-opening. 

 
Durante ese periodo deben coordinarse simultáneamente obra, licencias, 
personal, sistemas, compras, FF&E, OS&E, comercialización, distribución, 

revenue management, tesorería y preparación operativa. Cualquier retraso o 
fallo en una de estas áreas puede afectar directamente a la fecha de apertura, al 

presupuesto, a la liquidez y a la experiencia del cliente. 
 
Por eso, el pre-opening debe gestionarse como un proyecto empresarial 

independiente. 
 

Esta guía práctica analiza cómo planificar y controlar ese proceso desde las 
primeras decisiones hasta la estabilización del hotel después de abrir. 

 
El lector aprenderá a elaborar un Master Pre-Opening Plan, organizar el 
calendario, identificar la ruta crítica y coordinar a propiedad, operador, marca, 

project manager, dirección general y responsables departamentales. El objetivo 
es que cada actividad tenga un responsable, una fecha, una dependencia y un 

resultado verificable. 
 
La guía dedica especial atención al presupuesto de pre-opening y al capital 

circulante. Antes de generar ingresos suficientes, el hotel consume caja en 
personal, formación, tecnología, marketing, viajes, compras y servicios 

profesionales. Conocer el cash burn, actualizar el forecast y prever escenarios de 
retraso resulta esencial para evitar que el proyecto llegue a la apertura sin 
liquidez suficiente. 
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También se aborda la preparación física del establecimiento: compras, FF&E, 
OS&E, recepción de mercancías, inventarios iniciales, snagging, commissioning, 

pruebas de instalaciones y handover al equipo operativo. 
 

Un hotel puede estar terminado desde el punto de vista constructivo y no estar 
todavía preparado para operar. 
 

La misma importancia tienen las licencias y autorizaciones. Urbanismo, turismo, 
actividad, incendios, sanidad, accesibilidad, prevención, seguridad alimentaria y 

demás requisitos deben controlarse mediante un License Tracker que permita 
saber qué está obtenido, qué continúa pendiente y qué puede convertirse en un 
verdadero impedimento para abrir. 

 
La preparación del equipo humano constituye otro de los pilares del pre-opening. 

 
No basta con contratar personal. Es necesario incorporar a las personas en el 

momento adecuado, formar a cada departamento, implantar procedimientos 
operativos, entrenar los sistemas, realizar simulaciones y comprobar que cada 
empleado puede ejecutar correctamente las funciones que tendrá asignadas. 

 
La tecnología también debe estar completamente integrada. PMS, POS, CRS, 

RMS, CRM, ERP, cerraduras, Wi-Fi, pasarelas de pago y demás sistemas deben 
probarse de extremo a extremo. Una reserva debe poder convertirse en estancia, 
consumo, cobro y registro contable sin errores. 

 
Paralelamente, el hotel debe empezar a generar demanda antes de abrir. 

 
La guía explica cómo preparar el posicionamiento, la web, los contenidos, las 
campañas, la venta B2B, las OTA, GDS, agencias, turoperadores, empresas y 

grupos, así como la estrategia inicial de precios y revenue management. 
 

Abrir inventario demasiado tarde puede perjudicar la ocupación inicial. Hacerlo 
demasiado pronto puede generar compromisos con clientes antes de tener 
certeza sobre la fecha real de apertura. 

 
La fase final del pre-opening exige comprobar si el hotel está verdaderamente 

preparado. 
 
Mock operations, mock stays y soft opening permiten probar reservas, check-in, 

habitaciones, restauración, consumos, incidencias, pagos y check-out antes de 
operar plenamente con clientes reales. 

 
Después llega la decisión Go / No-Go. 
 

El objetivo no es alcanzar una perfección absoluta, sino distinguir entre defectos 
menores compatibles con la apertura y problemas críticos relacionados con 

seguridad, licencias, personal, sistemas o capacidad operativa. 
 
La apertura oficial tampoco marca el final del proceso. 
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Durante los primeros 30, 60, 90 y 180 días comienza el ramp-up. Deben 

controlarse ocupación, ADR, RevPAR, GOP, productividad, satisfacción del cliente, 
incidencias y evolución de los costes hasta alcanzar una operación estable. 

 
La guía incorpora además checklists, formularios y casos prácticos completos 
para aplicar estas herramientas a situaciones reales de gestión: retrasos de obra, 

licencias pendientes, sobrecostes, falta de personal, problemas durante el soft 
opening o un ramp-up inferior al previsto. 

 
El pre-opening es una fase de elevada incertidumbre, pero esa incertidumbre 
puede gestionarse. 

 
Planificar, medir, anticipar y corregir permite proteger la inversión, reducir 

riesgos y mejorar las posibilidades de que el hotel llegue al mercado preparado 
para prestar el servicio prometido desde el primer día. 

 
Ése es el objetivo de esta guía: convertir la apertura de un hotel en un proceso 
planificado, controlado y profesional, capaz de transformar una inversión 

inmobiliaria en una operación hotelera viable y sostenible. 


