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¿QUÉ APRENDERÁ? 
  

  
 
Lo que Aprenderá con la Guía Práctica de "PIP hotelero (Property Improvement 
Plan / Plan de Mejora de la Propiedad): negociación con la marca, coste objetivo 

y control de ejecución" en 12 puntos: 
 

 Comprender qué es un PIP hotelero y cuál es su función estratégica en la 
protección de la marca y en la creación de valor del activo. 

 Distinguir entre PIP, reposicionamiento, reforma integral, capex recurrente 

y mantenimiento ordinario. 
 Identificar cuándo surge un PIP hotelero y cómo afecta a la propiedad, al 

operador, a la marca y al financiador. 
 Diagnosticar el estado técnico, comercial, operativo, normativo y ESG del 

hotel antes de definir el alcance real del PIP. 

 Traducir los brand standards de la cadena en partidas ejecutables, 
medibles y presupuestables. 

 Negociar con la marca el alcance, los waivers, los plazos y las condiciones 
económicas indirectas del PIP. 

 Documentar contractualmente el PIP y reconocer las cláusulas críticas de 

alcance, plazo, aprobaciones, sobrecostes y conflictos. 
 Calcular el coste objetivo del PIP y construir un presupuesto maestro con 

contingencias y reservas adecuadas. 
 Evaluar la viabilidad económica y financiera del PIP en términos de caja, 

financiación, retorno, GOP, NOI y valor del activo. 

 Preparar el diseño, la licitación, la contratación y el procurement del PIP 
sin desvirtuar el coste objetivo. 

 Controlar la ejecución del PIP en obra, la gestión de cambios, la calidad, 
los plazos y la convivencia con el hotel en operación. 

 Utilizar formularios, checklists y casos prácticos para aplicar el PIP hotelero 

con criterio profesional en España y Latinoamérica. 
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Introducción.  
 

  
 
PIP HOTELERO: LA GUÍA PRÁCTICA PARA NEGOCIAR MEJOR, INVERTIR CON 
CRITERIO Y EJECUTAR SIN PERDER VALOR 

 
En el sector hotelero actual, un Property Improvement Plan o Plan de Mejora de 

la Propiedad ya no es una cuestión secundaria ni un simple requisito de marca. 
Se ha convertido en uno de los momentos más delicados y decisivos en la vida 
de un activo hotelero, porque afecta de forma directa a la relación con la cadena, 

al importe de la inversión, al calendario de ejecución, a la experiencia del 
huésped, a la explotación diaria y, en último término, al valor del hotel. Un PIP 

mal planteado puede convertirse en una fuente de sobrecostes, tensiones 
contractuales, pérdida de ingresos y decisiones improvisadas. Un PIP bien 
dirigido, en cambio, puede proteger la rentabilidad, reforzar la competitividad del 

activo y mejorar su posición ante operadores, financiadores e inversores. 
 

Esta guía práctica nace precisamente para responder a esa necesidad. No se 
limita a explicar qué es un PIP hotelero, sino que ofrece un enfoque profesional, 
aplicado y completo para entender cómo diagnosticar el activo, cómo definir el 

alcance real de la mejora, cómo interpretar los estándares de marca, cómo 
negociar waivers y plazos, cómo construir un coste objetivo serio, cómo licitar y 

contratar con criterio, y cómo controlar la ejecución hasta la recepción final y el 
cierre del expediente. Además, incorpora formularios, checklists y casos prácticos 
pensados para trasladar el conocimiento al trabajo diario de promotores, 

propietarios, asset managers, operadores, arquitectos, ingenieros, project 
managers, consultores y responsables de contratación. 

 
A lo largo de la guía, el profesional encontrará una metodología útil para tomar 
decisiones con mayor seguridad y menor improvisación. Aprenderá a separar lo 

imprescindible de lo accesorio, a defender técnicamente su posición frente a la 
marca, a vincular alcance, plazo y coste, a identificar riesgos ocultos antes de 

que se conviertan en problemas de obra, y a ordenar documentalmente todo el 
proceso para reducir conflictos y proteger el valor del activo. Ese conocimiento 
no solo mejora la gestión del proyecto, sino que también aporta una ventaja 

competitiva real: permite invertir mejor, negociar mejor y ejecutar mejor. 
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Los beneficios de dominar esta materia son evidentes. Desde un punto de vista 
tangible, esta guía ayuda a controlar el coste, a mejorar la viabilidad económica 

de la inversión, a reducir desviaciones de plazo, a anticipar incidencias operativas 
y a reforzar la posición del activo en el mercado. Desde un punto de vista menos 

visible, pero igual de importante, aporta criterio profesional, claridad estratégica, 
capacidad de interlocución con marcas internacionales y una visión mucho más 
sólida de cómo un PIP puede influir en la rentabilidad, en la financiación y en la 

estrategia patrimonial del hotel. En un entorno donde cada decisión de capex 
puede condicionar años de explotación, disponer de una guía de referencia no es 

un lujo: es una necesidad profesional. 
 
Por eso, esta obra está concebida como una inversión en conocimiento aplicado. 

No se trata solo de leer una guía, sino de incorporar una herramienta de trabajo 
que permita afrontar con mayor preparación una de las operaciones más 

complejas de la gestión hotelera. Quien entienda de verdad cómo se estructura, 
negocia, financia, ejecuta y cierra un PIP estará en mejores condiciones de 

proteger sus intereses, de elevar la calidad de sus decisiones y de generar más 
valor con menos incertidumbre. 
 

Estar actualizado ya no basta; hoy es imprescindible trabajar con método, con 
visión técnica y con capacidad de anticipación. El profesional que quiera avanzar 

hacia una gestión hotelera más rigurosa, más rentable y más segura encontrará 
en esta guía práctica un apoyo real para dar ese paso. El momento de reforzar 
ese conocimiento es ahora, porque en un PIP hotelero bien planteado no solo se 

reforma un activo: se define una parte esencial de su futuro. 


