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. QUE APRENDERA?

.::?

RESERVAS, RENTAS, OCUPACION,
DESCUENTOS Y RAMP-UP

oo w ol

1. Diseflar una estrategia integral de apertura de una residencia de estudiantes,
estableciendo objetivos de reservas, ocupacion, rentas, ingresos y rentabilidad
desde la fase de precomercializacién.

2. Analizar la demanda estudiantil, las universidades, los calendarios
académicos, la competencia y la capacidad econdmica de los residentes para
determinar el posicionamiento comercial y las tarifas de lanzamiento.

3. Elaborar el presupuesto de preapertura, calcular las necesidades de
financiacion y tesoreria y organizar el calendario de actuaciones, los equipos
comerciales y los proveedores necesarios para iniciar la explotacién.

4. Configurar el inventario comercial de habitaciones, estudios y camas,
diferenciando tipologias, superficies, prestaciones y atributos que permitan
justificar distintas rentas y optimizar los ingresos.

5. Organizar campafias de captacion mediante paginas web, publicidad digital,
portales especializados, universidades y agentes, midiendo la conversidon de
oportunidades, las reservas obtenidas y el coste comercial de cada canal.

6. Implantar y coordinar sistemas CRM, PMS y motores de reservas para
gestionar disponibilidad, contratos, pagos, depdsitos, cancelaciones, listas de
espera y asignaciones de habitaciones con trazabilidad completa.

7. Disefiar una politica de rentas por cama, tipologia y duracién de estancia,
calculando ingresos potenciales, renta media efectiva, diferenciales tarifarios y
contribucion econdmica de cada modalidad contractual.

8. Planificar promociones de lanzamiento, descuentos early bird e incentivos
selectivos, cuantificando el ingreso sacrificado y las reservas adicionales
necesarias para justificar cada decision comercial.

>Para aprender, practicar 30
>Para ensefiar, dar soluciones

>Para progresar, luchar

Formacion inmobiliaria practica > So6lo cuentan los resultados



inmolgz.com

9. Aplicar técnicas de revenue management mediante curvas de reservas,
previsiones de demanda, precios dindmicos, proteccion del inventario e
indicadores de ocupacién e ingreso por cama disponible.

10. Preparar la apertura fisica, organizar la entrada de residentes y resolver
incidencias de disponibilidad, servicios, contratos, alojamiento alternativo,
compensaciones y reclamaciones durante los primeros dias de explotacién.

11. Gestionar el ramp-up y la estabilizacion de la residencia durante el primer
ano, proyectando ocupacion, ingresos, costes operativos, tesoreria, punto de
equilibrio, renovaciones y rentabilidad del activo.

12. Resolver casos practicos de residencias de estudiantes en Espafa y
Latinoamérica y utilizar checklists y formularios completos para tomar decisiones
sobre reservas, tarifas, descuentos, contratacidon, apertura, seguimiento
comercial y estabilizacién sin destruir la renta.
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Introduccion.

RESERVAS, RENTAS, OCUPACION,
DESCUENTOS Y RAMP-UP

ABRIR UNA RESIDENCIA DE ESTUDIANTES NO ES LLENAR CAMAS: ES
CONSTRUIR UNA EXPLOTACION RENTABLE DESDE LA PRIMERA RESERVA

El éxito de una residencia de estudiantes comienza mucho antes de que llegue el
primer residente. Comienza cuando el promotor decide qué producto ofrecer, a
qué estudiantes dirigirse, qué rentas establecer, cuando iniciar Ia
comercializacion y cémo transformar el interés del mercado en contratos
efectivos. Una apertura con pocas reservas puede comprometer los ingresos
durante meses, pero una residencia que alcanza rapidamente una elevada
ocupacion mediante descuentos excesivos también puede poner en peligro su
rentabilidad. El verdadero desafio consiste en llenar las camas adecuadas, al
precio adecuado y durante los periodos que generen mayor valor para el activo.

La apertura de una residencia de estudiantes es uno de los momentos mas
delicados de su ciclo de inversion. Mientras los costes operativos comienzan a
materializarse, los ingresos dependen de la capacidad para captar estudiantes,
convertir consultas en reservas, gestionar cancelaciones y mantener una politica
de precios coherente. Cada cama vacia representa una oportunidad de ingreso
no aprovechada; cada descuento innecesario reduce la renta efectiva; y cada
retraso en la apertura puede generar devoluciones, compensaciones, costes
extraordinarios y pérdida de confianza.

Por eso, la precomercializacion no debe entenderse como una simple campafia
publicitaria. Es un proceso estratégico que combina investigacion de mercado,
marketing, contratacion, gestion de inventario, tecnologia, planificacidon
econdmica y revenue management. Su finalidad no es Unicamente alcanzar un
porcentaje de ocupacion en septiembre, sino construir una cartera de contratos
capaz de sostener los ingresos durante todo el curso académico y facilitar la
estabilizacion de la residencia.

Esta guia practica ofrece una metodologia integral para afrontar ese proceso
desde la perspectiva del propietario, el promotor, el operador y el inversor.
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Comienza con el analisis de la demanda estudiantil, los calendarios universitarios
y la competencia, y continda con el posicionamiento del producto, Ila
segmentaciéon de habitaciones y camas, la fijacion de rentas y la preparacion del
presupuesto comercial.

El lector aprenderd a organizar campafas de captacién mediante paginas web,
publicidad digital, portales especializados, universidades y agentes, pero también
a determinar qué canales aportan reservas rentables y cudles generan costes de
intermediacién que deben justificarse. La guia explica cdmo coordinar CRM, PMS
y motores de reservas para controlar disponibilidad, consultas, ofertas,
contratos, depdsitos, cancelaciones y listas de espera, evitando que una buena
actividad comercial se traduzca en errores administrativos o compromisos
imposibles de cumplir.

Una parte esencial se dedica al revenue management. La cuestibn no es
simplemente decidir cuadnto cobrar por una habitacién, sino comprender cémo
influyen la tipologia, las prestaciones, la duracion de estancia, el momento de
contratacién y la demanda disponible sobre el ingreso total. Se desarrollan
procedimientos para construir matrices de tarifas, analizar curvas de reservas,
aplicar precios dindamicos, disefnar promociones early bird y calcular si un
descuento genera ingresos adicionales suficientes para compensar la renta
sacrificada.

La guia también aborda situaciones que pueden comprometer seriamente una
apertura: reservas insuficientes, cancelaciones elevadas, presion competitiva,
habitaciones que todavia no estan disponibles, servicios pendientes y retrasos en
la entrega del inmueble. Se examinan las alternativas comerciales vy
contractuales, las posibles compensaciones, las necesidades extraordinarias de
tesoreria y las decisiones necesarias para recuperar ocupacidon sin deteriorar
innecesariamente las rentas.

El trabajo no termina cuando la residencia abre sus puertas. Los primeros
noventa dias y el primer ano de explotacidon exigen controlar la conversidon de
reservas en entradas efectivas, los cobros, la satisfaccion de los residentes, las
incidencias operativas y la evolucidn de los costes. El periodo de ramp-up
permite comprobar si las hipotesis iniciales se cumplen y cuando el activo puede
avanzar hacia una explotacién estabilizada.

Para trasladar estos conocimientos a decisiones profesionales, la guia incorpora
casos practicos de residencias de estudiantes en Madrid, Ciudad de México,
Bogota y Sevilla. A través de supuestos econdmicos completos se analizan
politicas de rentas, campafias de reservas, descuentos, duracién de contratos,
ocupacion, pérdidas derivadas de retrasos y escenarios de recuperacion
comercial. Estos casos permiten comprender por qué una mayor ocupacién no
siempre significa una mayor rentabilidad y como comparar alternativas utilizando
ingresos efectivos, costes de captacién, margen operativo y necesidades de
financiacion.
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Ademas, se incluyen checklists y formularios completos para planificar la
apertura, organizar la captacion comercial, documentar reservas y contratos,
controlar depdsitos y devoluciones, aprobar descuentos, elaborar previsiones de
ocupacion y preparar informes destinados a la direccién y al propietario. Son
instrumentos concebidos para transformar el conocimiento en procedimientos de
trabajo y decisiones verificables.

Para el profesional inmobiliario, dominar estas técnicas representa una ventaja
decisiva. Permite elaborar presupuestos comerciales mas rigurosos, anticipar
desviaciones, reducir la improvisacién, negociar mejor con operadores Yy
comprender cémo las decisiones adoptadas antes de la apertura afectan al
resultado econdmico del primer ano y al valor de la inversion.

Para el operador, supone disponer de criterios para vender mejor, controlar los
costes comerciales y proteger la experiencia del residente. Para el promotor,
significa coordinar la entrega inmobiliaria con los compromisos de alojamiento.
Para el propietario y el inversor, permite evaluar con mayor precisién la
velocidad de ocupacién, la renta sostenible y los recursos necesarios hasta
alcanzar la estabilizacion.

La diferencia entre una residencia que simplemente consigue abrir y otra que
comienza a generar valor reside, en buena medida, en la calidad de sus
decisiones previas. Conocer el mercado, anticipar la demanda, controlar cada
reserva y defender la renta exige preparacidon, metodologia y capacidad de
analisis.

Esta guia invita al profesional a ir mas alld de las técnicas tradicionales de
comercializacion y a incorporar una gestién avanzada de ingresos, ocupacion y
rentabilidad. Porque una residencia de estudiantes no alcanza el éxito cuando se
llena por primera vez, sino cuando consigue mantener una ocupacion sostenible,
ofrecer un servicio adecuado y generar ingresos suficientes para remunerar la
inversion.

Aprender a conseguirlo desde la primera reserva es el propdsito de esta guia
practica.



