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LOS CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO DE HOTELES ANTE 
LA PANDEMIA 
 

 

 

 Taller de trabajo es una metodología 

de trabajo en la que se integran la 

teoría y la práctica.  

 Se caracteriza por la investigación, el 

aprendizaje por descubrimiento y el 

trabajo en equipo que, en su aspecto 

externo, se distingue por el acopio 

(en forma sistematizada) de material 

especializado acorde con el tema 

tratado teniendo como fin la 

elaboración de un producto tangible.  

 Un taller es también una sesión de 

entrenamiento. Se enfatiza en la 

solución de problemas, capacitación, 

y requiere la participación de los 

asistentes. 

 

29 de abril de 2020 
 

Gestión hotelera. Contrato de gestión de hoteles. 
 

 Las circunstancias provocadas por la covid-19 comportarán 

inevitablemente un nuevo escenario respecto a los contratos de 
arrendamiento, en el que ciertas cláusulas y condiciones podrían adquirir 

una importancia esencial con el fin de distribuir el riesgo entre propietarios 
e inquilinos 

 Informe Hotel Market Outlook COVID-19 CBRE 

 

CONTRATOS DE RENTA VARIABLE 

 

De cara al futuro, los operadores procurarán repartir el riesgo de ingresos 
mediante la aplicación de rentas variables. Sin embargo, la mayoría de los 
inversores core no los considerarán atractivos, en parte por el perfil de yield más 

elevado que les confieren las rentas variables y por la posible repercusión 
negativa que esto pueda tener en el valor del activo. 

 

MECANISMOS DE SALIDA 

 
Se flexibilizarán las cláusulas que permiten a ambas partes rescindir el contrato. 

Los inversores reclamarán compensaciones en caso de pérdidas y también de 
daños y perjuicios, mientras que los operadores presionarán para conseguir 

posibilidades de salida más sencillas en situaciones extraordinarias como las 
pandemias. 

 

https://www.inmoley.com/CURSOS-LIBRERIA/TURISMO-GESTION-HOTELERA-HOTELES.html


 

 
 

 

 

>Para aprender, practicar.            

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
Formación inmobiliaria práctica   > Sólo cuentan los resultados 

GARANTÍAS 

 
Los propietarios serán más reacios a aceptar garantías corporativas de las 

sociedades matrices y solicitarán, en cambio, más garantías bancarias a primer 
requerimiento. 

 

ESTIPULACIONES GENERALES 

 
Es probable que las estipulaciones de carácter general (basket clauses) sean 

rechazadas por los propietarios para evitar que los contratos se conviertan en 
instrumentos 100% variables cuando el mercado baje, y, por lo tanto, que los 

arrendatarios puedan activar las cláusulas de salida 
 

CONTRATOS TRIPLES NETOS Y NUEVAS CLÁUSULAS 

 

Los propietarios tratarán de conseguir contratos triples netos y, por ende, 
exigirán al arrendatario que asuma todas las cargas de la propiedad, los 

impuestos, las tasas y los gastos. Los operadores pedirán que se incluyan 
cláusulas de aplazamiento de pagos y reducción de rentas en caso de pandemia. 
 

PERÍODOS DE CARENCIA 

 
En los nuevos contratos, los inquilinos solicitarán períodos de carencia o rentas 

escalonadas al inicio del período de vigencia. A cambio, los propietarios pedirán 
pactos de compensación, como descuentos en el precio en operaciones de sale & 

leaseback 
 

ALQUILERES Y YIELDS 

 

Se moderarán las previsiones de negocio y se reducirán las rentas fijas ofrecidas 
por los operadores para reflejar la caída del mercado, realizándose revisiones 

continuas. Aumentará la percepción de riesgo y los yields de los hoteles. 
 

UBICACIONES Y SOLVENCIA 

 

La COVID-19 hará que los inversores se inclinen por destinos con un sólido 
comportamiento, y por inquilinos y micromercados de máxima calidad. El 

impacto será considerable en ciudades secundarias y no principales, así como en 
los operadores con menor envergadura y experiencia 
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CATEGORÍA DE HOTEL 

 
La percepción de riesgo de los inversores en hoteles del segmento MICE y 

próximos a aeropuertos aumentará a consecuencia de la COVID-19. Los 
inversores y los operadores tratarán de diversificar sus carteras como estrategia 

fundamental de desarrollo. 
 

CAPEX Y ESTADO DEL INMUEBLE 

 

El reposicionamiento, capex y los requerimientos de mantenimiento 
incrementarán la percepción de riesgo y provocarán que los inversores busquen 

planteamientos más conservadores en vez de estrategias de valor añadido.  
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12 de febrero

Barcelona cancela 

el Mobile World 

Congress (previsto 

para el 24-27 de 

febrero de 2020) 28 de febrero
Se pospone el foro IHIF y 

se cancela la feria ITB 

(eventos que iban a 

celebrarse del 2 al 4 y del 

10 al 14 de marzo 

respectivamente)

26 de abril 

Posible fin del 

confinamiento en España, 

que podría prolongarse 

hasta el 10 de mayo

INTRODUCCIÓN

1 de diciembre 

Primer caso de COVID-

19  (Wuhan, China) 13 de febrero

Primera muerte en 

España

31 de enero  
Primer caso de 

COVID-19 

confirmado en 

España

28 de marzo

El Gobierno de España 

paraliza todas las 

actividades no 

esenciales en el país

26 de marzo 

Cierre de todos los 

hoteles (salvo los 

medicalizados y los 

utilizados para alojar a 

personas necesitadas)

22 de marzo

Se amplía el estado de 

alarma hasta el 11 de 

abril

Fuente: CBRE Hotels, 

2020

14 de marzo 

El Gobierno de España decreta 

el estado de alarma por un 

período de 15 días e impone un 

confinamiento a nivel nacional

4 de abril 

El Gobierno de España 

prorroga el estado de 

alarma hasta el 26 de 

abril

24 de enero 

Primer caso de COVID-19 

registrado en Europa 

(Baviera, Alemania)

1 de enero
Cierra el mercado 

mayorista de mariscos de 

Huanan, zona cero del virus

11 de enero

Primera muerte en 

China

DICIEMBRE ENERO ABRILFEBRERO MARZO

CRONOLOGÍA | COVID-19 | 2019-

2020
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DESTINOS URBANOS Y DE OCIO

Desde su primera aparición en China a finales de diciembre, la COVID-19 ha

sido contraída por más de 2.200.000 personas en todo el mundo y ha acabado

con la vida de unas 150.000. El virus ha obligado a muchos gobiernos a imponer

medidas de confinamiento inimaginables a su población, lo que ha influido

directamente en la economía mundial.

El sector del turismo y la hostelería ha sido uno de los más afectados, ya que

los hoteles de muchos países se han visto obligados a cerrar durante un tiempo

indefinido. Actualmente, no cabe duda de que el impacto en los próximos

meses será importante, en especial en países con una fuerte dependencia de

este sector. En España, este sector representa un 12,5% del PIB, y, tal como se

muestra en el cuadro de la derecha, hasta un 19,1% en algunas regiones. Pese a

que los pronósticos son inciertos, algunos destinos ya dan por perdida la

temporada de verano, en especial respecto a la demanda internacional.

El presente informe se centra en los principales destinos urbanos y de ocio , en

términos de pernoctaciones. Analiza los principales mercados emisores del país

y sus respectivas respuestas a la crisis provocada por la COVID-19, además de

destacar las tendencias generales.

INTRODUCCIÓN

DESTINOS URBANOS

Destino Pernoctaciones 2019 Contribución al PIB del 

turismo*

Barcelona 21.362.903 5,0%

Madrid 20.682.785 4,4%

Palma de Mallorca 8.971.062 14,6%

Sevilla 5.839.752 5,5%

Valencia 4.337.945 4,9%

Málaga 2.785.309 6,6%

Zaragoza 1.962.273 4,4%

Bilbao 1.886.267 5,0%

*Nota: Los datos sobre el peso del turismo en el PIB se refieren a la 

contribución al PIB total de la provincia.

Fuente: Oxford Economics, 2020

DESTINOS DE OCIO

Destino Pernoctaciones 2019 Contribución al PIB del 

turismo*

Mallorca 45.112.714 14,6%

Tenerife 24.768.815 10,9%

Costa del Sol 19.148.947 6,6%

Gran Canaria 18.596.006 11,9%

Lanzarote 12.192.795 14,7%

Fuerteventura 12.093.147 16,9%

Costa Brava 11.754.399 5,4%

Ibiza 9.057.922 19,1%

Costa de la Luz-Cádiz 6.862.865 5,5%
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93,8%

83,8%
72,7% 85,2%

88,9% 92,2%
71,2% 89,1%

43,5%

6,2%

16,2%

27,3% 14,8%

11,1% 7,8% 28,8%
10,9%

56,5%

0

10.000

20.000

40.000

30.000

50.000

Mallorca Tenerife Costa Brava Ibiza Costa de la Luz –

Cádiz
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s)

Costa del Sol Gran Canaria Lanzarote Fuerteventura

Pernoctaciones internacionales Pernoctaciones 

nacionales

PERNOCTACIONES POR ORIGEN | DESTINOS URBANOS | 2019

DEMANDA HOTELERA

Fuente: INE, IBESTAT, ISTAC, 

2020

88,1%

63,4%

89,0%
63,9% 65,9% 65,8% 71,2% 89,1%

11,9%

36,6%

11,0%

36,1% 34,1%
34,2% 28,8% 10,9%

0

5.000

10.000

15.000

20.000

25.000

Barcelona Madrid Valencia Málaga Zaragoza Bilbao
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Palma de Mallorca Sevilla

Pernoctaciones 

internacionales

Pernoctaciones 

nacionales

PERNOCTACIONES POR ORIGEN | DESTINOS DE OCIO | 2019

CON MÁS DE UN 65% DE PERNOCTACIONES INTERNACIONALES, LA BASE DE LA 

DEMANDA DE ESPAÑA ESTÁ DIVERSIFICADA, LO QUE DEBERÍA TRADUCIRSE EN UN 

MENOR RIESGO DE SUFRIR UN GIRO SUSTANCIAL EN LA DEMANDA. SIN EMBARGO, 

EN LA SITUACIÓN ACTUAL, LA DEMANDA INTERNACIONAL SERÁ UNO DE LOS 

SEGMENTOS MÁS AFECTADOS
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DEMANDA HOTELERA < 35%35% - 60%> 60%

EXPOSICIÓN A LA DEMANDA NACIONAL

COSTA DE VALENCIA Y

CASTELLÓN

COSTA DE ALMERÍA Y

COSTA CÁLDA

COSTA DE LA LUZ  

(HUELVA Y CÁDIZ)

COSTA DORADA

COSTA BLANCA

COSTA BRAVA

COSTA TROPICAL  

COSTA DEL SOL

ISLAS BALEARES

ISLAS CANARIAS

COSTA VASCA

PERNOCTACIONES NACIONALES | DESTINOS URBANOS PERNOCTACIONES NACIONALES | DESTINOS DE OCIO

Fuente: INE, 2020

ZARAGOZA

CÓRDOBA

SAN SEBASTIÁN

MADRID

SEVILLA

VALENCIA

BARCELONA

SALAMANCA

TOLEDO

ALICANTE  

MURCIA

CUENCA

SORIA

BILBAO

GRANADA

MÁLAGA

PALMA DE MALLORCA

GIJÓN  

SANTIAGO DE COMPOSTELA

SEGÚN NUESTRAS PREVISIONES, LOS MERCADOS MÁS EXPUESTOS A LA DEMANDA NACIONAL SERÁN LOS PRIMEROS EN RECUPERARSE.

PREVEMOS UNA CAÍDA EN LOS PRECIOS DE LOS HOTELES, YA QUE TODOS LOS DESTINOS COMPETIRÁN POR LA DEMANDA INTERNA
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42,2%

20,6%
8,9%

27,4% 20,3%

48,8%

9,6% 14,4%

56,3%

22,9%

39,5%

34,8%

21,6%
46,0%

23,2%

11,9%

47,2%

8,2%
7,5%

21,3%
6,7%

33,3%

31,3%

4,2%
11,0%

9,9%
6,7%

10,3%

20,6%

25,0%
33,3%

46,0%
30,4% 26,2%

45,2%
27,4%

0%

25%

50%

75%

100%

Costa del Sol Lanzarote Fuerteventura Costa Brava Ibiza Costa de la Luz –

Cádiz
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 d
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s

Mallorca Tenerife

*Nota: Últimos datos disponibles 

Fuente: INE, IBESTAT, ISTAC, 2020
Alemania

Gran Canaria

Italia Principales países del norte de Europa Otros países 

PRINCIPALES MERCADOS EMISORES INTERNACIONALES | DESTINOS URBANOS | 2018*

DEMANDA HOTELERA INTERNACIONAL

PRINCIPALES MERCADOS EMISORES INTERNACIONALES | DESTINOS DE OCIO | 2019

UN 40% DE LA DEMANDA INTERNACIONAL DE ESPAÑA 

PROCEDE DE 4 PAÍSES EUROPEOS Y ESTADOS UNIDOS, 

TODOS ELLOS MUY AFECTADOS POR LA COVID-19

12,6% 12,4% 8,9%9,3% 11,5% 10,6%
16,4% 5,9%

4,2%

11,2%4,4%
14,1% 7,3% 15,1%

14,8%
11,2%

19,0%

7,9%

7,3%48,1%

9,2%

4,3%

10,3%

38,1%

63,3%
70,4% 67,2% 62,7%

47,5%

100%

75%

68,1%
74,2%

50%

25% 8,7%
6,9%

10,5% 6,6%

0%

Barcelona Madrid Sevilla Valencia Málaga Zaragoza Bilbao

%
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s

Estados 

Unidos

Palma de 

Mallorca

Reino Unido Francia Italia Alemania Otros 

países 

FranciaUK
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DEMANDA HOTELERA

Fuente: CBRE Hotels, Departamento de Salud de los países, 

2020

FEBRERO MARZO ABRIL MAYO

17 24 2 9 16 23 30 6 13 20 27 4 11 18 25

ITALIA

ESPAÑA

FRANCIA

ALEMANIA

REINO UNIDO

PRINCIPALES MERCADOS EMISORES EUROPEOS | EVOLUCIÓN COVID-19

AUNQUE NO SE ESPERA QUE LA SITUACIÓN SE ESTABILICE ANTES DE JUNIO, LA POSTERIOR RECUPERACIÓN DEL MERCADO ESPAÑOL 

DEPENDERÁ PRINCIPALMENTE DE CÓMO EVOLUCIONE LA SITUACIÓN EN LOS PRINCIPALES MERCADOS EMISORES. LA DEMANDA DEBERÍA 

RECUPERARSE EN TRES FASES DISTINTAS: DEMANDA NACIONAL, DEMANDA DE CORTO RADIO Y DEMANDA DE LARGO RADIO

Medidas de prórroga previstas

Medidas de confinamiento estrictas 

Pico actual / previsto
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PRINCIPALES EVENTOS EN ESPAÑA | ABRIL 2020 – DICIEMBRE 2020

ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

BARCELONA

MADRID

SEVILLA

VALENCIA

MÁLAGA

Feria de 

Abril

Final de la 

Copa del 

Rey de 

fútbol

Internation

al Horse 

Show

Congreso 

Mundial de 

Salud 

Pulmonar

FM1 Montmeló

Sónar 

Festival Smartcity World 

ExpoTrofeo 

Conde 

Godó

Feria 

gastronómica

MotoGP Montmeló

Primavera 

Sound

(Agosto 2020)Salón del 

Automóvil

Salón del Manga

IBTM World

Mútua Madrid Open Global E-Sports 

Summit

Festival 

Internacional de 

Jazz

Fashion Week

Copa Davis
World Padel 

Tour:

Master Final

Arenal Sound Valencia Boat 

Show

Congreso 

Internacional 

SEOC (noviembre 

2020)

Feria de Málaga Seatrade 

Cruise Med

SIMED Salón 

Inmobiliario 

del 

Mediterráneo

ESC Preventive 

Cardiology 2020

DEMANDA HOTELERA

Fuente: CBRE Hotels, 

2020

Evento cancelado por la COVID-19

Evento pospuesto por la COVID-19 (y confirmación de nuevas 

fechas)

Evento no cancelado ni pospuesto aún

Japan Week
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PRINCIPALES EVENTOS EN ESPAÑA | ABRIL 2020 – DICIEMBRE 2020

ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

ZARAGOZA

BILBAO

ISLAS BALEARES

ISLAS CANARIAS

DEMANDA HOTELERA

Fuente: CBRE Hotels, 

2020

Evento cancelado por la COVID-19

Evento pospuesto por la COVID-19 (y confirmación de nuevas 

fechas)

Evento no cancelado ni pospuesto aún

SEGÚN LAS PREVISIONES, ES PROBABLE QUE LOS EVENTOS CON UNA GRAN PRESENCIA INTERNACIONAL  NO SE 

CELEBREN ESTE AÑO. Y LOS QUE SÍ TENGAN LUGAR, TAL VEZ HACIA FINALES DE AÑO, NO CONTARÁN CON LOS 

MISMOS NIVELES DE ASISTENCIA QUE EN AÑOS ANTERIORES

Congreso 

Nacional de 

Educación Social

Congreso SMOPYC
Congreso 

Internacional SEP

Congreso Mundial 

de Medios de 

Comunicación 

(septiembre 2020)

UEFA EURO 2020

(Junio 2021)
Bilbao BBK 

Live

Congreso 

Nacional SEF 

(septiembre 

2020)

Fiestas de 

inauguración 

de la 

temporada 

(Ibiza)

Regata de la Copa 

del Rey

(Palma de 

Mallorca)

Festival Internacional 

de Cine (Palma de 

Mallorca)

Congreso AEP 

(Palma de 

Mallorca)

Windsurf World 

Cup (Gran 

Canaria)

Festival 

Internacional de 

Blues 

(Fuerteventura)

Windsurf World 

Cup  

(Fuerteventura yTenerife

)
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OFERTA HOTELERA

Fuente: INE, IBESTAT, AirDNA, 

2020

SEVILLA  

23.480

2.948 (12,6%)

7.284

LA REPERCUSIÓN EN LA OFERTA HOTELERA Y DE AIRBNB ESTÁ AÚN POR 

DETERMINAR: EN LOS PRÓXIMOS MESES SE PREVÉ UNA DEMANDA DE 

INSTALACIONES MÁS SEGURAS Y MARCAS DE CONFIANZA. SIN EMBARGO, 

LOS ANFITRIONES DE AIRBNB NO TENDRÁN LAS MISMAS DIFICULTADES 

QUE LOS HOTELES PARA REABRIR, POR LO QUE PODRÁN RESPONDER DE 

FORMA INMEDIATA A CUALQUIER AUMENTO DE LA DEMANDA

OFERTA HOTELERA Y DE AIRBNB | DESTINOS URBANOS

Oferta actual de camas (2019)

Futura oferta de camas (2020-2023) y

porcentaje sobre la oferta total de plazas 

hoteleras

Alquileres activos de Airbnb (marzo 2020)

MADRID 

89.252

7.460 (8,4%)

18.175

BARCELONA  

83.849

4.598 (5,5%)

19.580

PALMA DE MALLORCA

49.005

568 (1,2%)

1.784

VALENCIA  

18.651

2.306 (12,4%)

7.161

MÁLAGA  

11.839

3.246 (27,4%)

6.566

BILBAO ZARAGOZA

8.519 10.278

1.624 (19,0%) 0 (0,0%)

1.006 757
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OFERTA HOTELERA | DESTINOS DE OCIO

OFERTA HOTELERA

Fuente: INE, IBESTAT, ISTAC, 

2020

TENERIFE  

92.039

4.764 (5,2%)

Oferta actual de camas (2019)

Futura oferta de camas (2020-2023) y

porcentaje sobre la oferta total de plazas 

hoteleras

GRAN CANARIA  

70.547

2.466 (3,5%)

FUERTEVENTURA  

48.820

5.220 (10,7%)

LANZAROTE  

43.215

3.233 (7,5%)

MALLORCA

272.241

3.248 (1,2%)

IBIZA  

64.192

674 (1,0%)

COSTA DEL SOL

93.578

6.138 (6,6%)

COSTA BRAVA  

83.372

434 (0,5%)

COSTA DE LA LUZ 

(CÁDIZ)

43.937

4.340 (9,9%)

Nota: No hay datos disponibles de Airbnb con 

respecto a los destinos de ocio

PUESTO QUE LAS INAUGURACIONES DE 2020 SE ESTÁN 

REPROGRAMANDO, CABRÍA ESPERAR UN DESPLAZAMIENTO 

DE LA NUEVA OFERTA HOTELERA A 2021
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Meliá Hotels 

Internationa
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Eurostars 
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Iberostar Hotels y H10 Hotels 

Resorts
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Marriott 

Internationa

l

Propiedad

Accor Hotels NH Hotel Group Riu Hotels &

Resorts

Arrendamiento Gestión

Franquicia

39,9%

16,6%

6,9%2,5%

34,1%

Propiedad

Arrendamiento

Gestión

Franquicia

Independiente

OFERTA HOTELERA

Fuente: Alimarket, 

2020

LOS OPERADORES HOTELEROS MÁS PEQUEÑOS PODRÍAN TENER MÁS 

DIFICULTADES PARA HACER FRENTE A LA CRISIS ACTUAL, SOBRE 

TODO SI TIENEN ALTA EXPOSICIÓN A CONTRATOS DE ALQUILER FIJO 

O RENTAS MÍNIMAS GARANTIZADAS. PROPIETARIOS Y 

ARRENDATARIOS DEBEN NEGOCIAR ACUERDOS PROVISIONALES PARA 

GARANTIZAR LA FUTURA VIABILIDAD DE SU RELACIÓN

CONTRATOS DE EXPLOTACIÓN

CONTRATOS DE EXPLOTACIÓN | PRIMEROS 10 GRUPOS HOTELEROS DE ESPAÑA POR NÚMERO 

DE HABITACIONES
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CONTRATOS DE 

ARRENDAMIENTO

GARANTÍAS

Los propietarios serán más reacios a aceptar garantías corporativas de las

sociedades matrices y solicitarán, en cambio, más garantías bancarias a

primer requerimiento.

ESTIPULACIONES GENERALES

Es probable que las estipulaciones de carácter general (basket clauses)

sean rechazadas por los propietarios para evitar que los contratos se

conviertan en instrumentos 100% variables cuando el mercado baje, y, por

lo tanto, que los arrendatarios puedan activar las cláusulas de salida.

PERÍODOS DE CARENCIA

En los nuevos contratos, los inquilinos solicitarán períodos de carencia

o rentas escalonadas al inicio del período de vigencia. A cambio, los

propietarios pedirán pactos de compensación, como descuentos en el

precio en operaciones de sale & leaseback.

ALQUILERES Y YIELDS

Se moderarán las previsiones de negocio y se reducirán las rentas fijas

ofrecidas por los operadores para reflejar la caída del mercado,

realizándose revisiones continuas. Aumentará la percepción de riesgo

y los yields de los hoteles.

UBICACIONES Y SOLVENCIA

La COVID-19 hará que los inversores se inclinen por destinos con un

sólido comportamiento, y por inquilinos y micromercados de máxima

calidad. El impacto será considerable en ciudades secundarias y no

principales, así como en los operadores con menor envergadura y

experiencia.

CONTRATOS DE RENTA VARIABLE

De cara al futuro, los operadores procurarán repartir el riesgo de ingresos

mediante la aplicación de rentas variables. Sin embargo, la mayoría de los

inversores core no los considerarán atractivos, en parte por el perfil de

yield más elevado que les confieren las rentas variables y por la posible

repercusión negativa que esto pueda tener en el valor del activo.

MECANISMOS DE SALIDA

Se flexibilizarán las cláusulas que permiten a ambas partes rescindir el

contrato. Los inversores reclamarán compensaciones en caso de pérdidas y

también de daños y perjuicios, mientras que los operadores presionarán

para conseguir posibilidades de salida más sencillas en situaciones

extraordinarias como las pandemias.

CONTRATOS TRIPLES NETOS Y NUEVAS CLÁUSULAS

Los propietarios tratarán de conseguir contratos triples netos y, por

ende, exigirán al arrendatario que asuma todas las cargas de la

propiedad, los impuestos, las tasas y los gastos. Los operadores

pedirán que se incluyan cláusulas de aplazamiento de pagos y

reducción de rentas en caso de pandemia.

Fuente: CBRE Hotels, 2020

CAPEX Y ESTADO DEL INMUEBLE

El reposicionamiento, capex y los requerimientos de

mantenimiento incrementarán la percepción de riesgo y

provocarán que los inversores busquen planteamientos más

conservadores en vez de estrategias de valor añadido.

CATEGORÍA DE HOTEL

La percepción de riesgo de los inversores en hoteles del segmento

MICE y próximos a aeropuertos aumentará a consecuencia de la

COVID-19. Los inversores y los operadores tratarán de diversificar sus

carteras como estrategia fundamental de desarrollo.

LAS CIRCUNSTANCIAS PROVOCADAS POR LA COVID-19 COMPORTARÁN INEVITABLEMENTE UN NUEVO 

ESCENARIO RESPECTO A LOS CONTRATOS DE ARRENDAMIENTO, EN EL QUE CIERTAS CLÁUSULAS Y 

CONDICIONES PODRÍAN ADQUIRIR UNA IMPORTANCIA ESENCIAL CON EL FIN DE DISTRIBUIR EL RIESGO ENTRE 

PROPIETARIOS E INQUILINOS
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LA RECESIÓN ECONÓMICA DE 2008-2009 TUVO UN GRAN IMPACTO EN EL REVPAR, QUE TARDÓ MÁS DE 7 AÑOS EN RECUPERAR LOS NIVELES ANTERIORES A LA CRISIS

140 €

EN ESPAÑA, LOS MERCADOS DEL OCIO CON UNA EXPOSICIÓN ELEVADA A LA DEMANDA INTERNACIONAL SE RECUPERARON CON RELATIVA RAPIDEZ EN CRISIS 

ANTERIORES. DADO EL CARÁCTER DE LA CRISIS ACTUAL, EL MERCADO ESPAÑOL PODRÍA REGISTRAR UN FUERTE REPUNTE DE LA DEMANDA EN 2021, AUNQUE EL 

REVPAR TARDARÁ MÁS EN VOLVER A LOS NIVELES DE 2019, PUESTO QUE EL ESCASO PODER DE FIJACIÓN DE PRECIOS LASTRARÁ LA RECUPERACIÓN DEL ADR 
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CLAVES PRINCIPALES

El turismo de España depende en gran medida de la demanda internacional. Aunque los mercados diversificados presentan un menor riesgo de verse

perjudicados por un giro en la demanda nacional, es posible que la demanda internacional sea la más afectada por la crisis de la COVID-19. Por otro

lado, la demanda nacional de ocio debería recuperarse con mayor rapidez, aunque tardará un tiempo en volver a los niveles anteriores a la COVID-19.

Mientras la demanda en Estados Unidos y Europa ha caído en picado, China ha registrado una recuperación lenta pero constante, con una mayor

demanda del segmento de ocio nacional. El mercado chino suele acaparar una importante cuota de la demanda interna, lo que está impulsando una

recuperación relativamente sólida. Europa podría no registrar la misma tendencia debido a la importancia de la demanda internacional.

La demanda internacional de España se encuentra muy vinculada a países europeos y Estados Unidos. Se prevé una recuperación de la demanda en tres

fases distintas: demanda interna, demanda de corto radio y demanda de largo radio Sin embargo, España podría tardar más en recuperarse en

términos de demanda internacional por la percepción mundial de que España ha resultado especialmente golpeada por el virus.

Las restricciones en los desplazamientos aéreos y la eliminación de algunas rutas, en particular las menos rentables, perjudicarán la demanda

internacional. Además, como es probable que los consumidores eviten los viajes en avión y, a corto plazo, den prioridad a los viajes dentro del

territorio nacional, cabría esperar un aumento de la demanda hotelera nacional.

Según el nivel del aumento del desempleo y la caída de la confianza de los consumidores, el gasto de consumo discrecional podría verse perjudicado.

Por lo tanto, aunque prevemos un repunte inmediato de la demanda de ocio, en especial en hoteles low-cost y midscale, vendrá un período de

recuperación más lenta.

Con respecto a la demanda empresarial, se verá muy afectada por la repercusión económica del virus en las empresas, que reducirá todo

desplazamiento no esencial. Asimismo, un efecto secundario podría ser un cambio estructural en la forma de trabajar, por ejemplo la nueva cultura de

teletrabajo, que se ha visto potenciada durante el confinamiento.
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Durante la recesión de los años 2008 a 2009, el RevPAR tardó casi siete años en recuperar los niveles anteriores a la crisis. El sector de la hostelería

se ha visto enormemente afectado por la crisis de la COVID-19, aunque se prevé que en 2021 comience a recuperarse. Podrían registrarse un

aumento de la competencia en el mercado hotelero y un descenso de los precios, aunque el sector podría experimentar un regreso a los niveles

anteriores a la COVID-19 en 2022.

Teniendo en cuenta que la gran mayoría de la demanda hotelera internacional y nacional de España está relacionada con el ocio (85%), el país

podría experimentar una recuperación más rápida que otros países, en especial en zonas costeras y de ocio que cuentan con una demanda interna

más sólida. Por otro lado, ciudades internacionales como Barcelona y Madrid podrían ser las más afectadas por su alto componente de demanda

empresarial e internacional.

No está claro cómo afectará la COVID-19 a la futura oferta hotelera. Sin embargo, esperamos que las cifras se mantengan constantes hasta el

segundo semestre de 2020 o hasta 2021, ya que las empresas están posponiendo las aperturas de nuevos hoteles.

Los hoteles podrían beneficiarse de un cambio en las preferencias de consumo, hacia instalaciones más seguras y limpias, en comparación con

Airbnb o servicios de alquiler de alojamientos vacacionales similares. La oferta de Airbnb también se podría ver afectada porque los anfitriones

podrían estar menos dispuestos a alquilar sus viviendas por cuestiones de salud y seguridad. No obstante, los anfitriones de Airbnb podrán

reaccionar con mayor rapidez ante un aumento de la demanda, tan solo volviendo a incluir sus propiedades en ese portal, mientras que los hoteles

tendrán que volver a contratar personal, etc.

Las empresas hoteleras, en particular los grupos y las cadenas de este sector, se recuperarán de manera diferente tras la crisis de la COVID-19,

según la distribución de los modelos de explotación de sus carteras. Los grupos hoteleros más pequeños con una elevada exposición a contratos de

alquiler fijo, o con garantías mínimas, podrían ser los que más sufran.

Propietarios y arrendatarios deben negociar acuerdos provisionales para garantizar la viabilidad de su relación. También surgirán oportunidades de

inversión debido a la crisis. Podrían aparecer nuevas oportunidades generadas por activos problemáticos si la recuperación del mercado se prolonga

más de lo esperado.

CLAVES PRINCIPALES (cont.)
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¿QUÉ APRENDERÁ? 
 

 
 

 
 La organización de un hotel y las posibles estructuraciones. 

 
 Licencias para la apertura de un hotel.  

 

 Modos de gestionar un hotel. Diferencias entre el contrato de 
franquicia, de arrendamiento, de gestión y de dirección o 

"management".  
 

 Diferencias entre una gestión hotelera individual y mediante 

franquicia hotelera. 
 

 La inversión inmobiliaria en hoteles.  
 

 Gestión inmobiliaria de hoteles. Property & facilty management.  

 
 Viabilidad económica de un proyecto hotelero. Plan de negocio de 

un hotel. 
 

 Plan de negocio de una inversión hotelera. 

 
 Métodos de valoración de un hotel (niveles de ocupación, 

segmento de mercado, expectativas, etc.). 
 

 Rentabilidad hotelera. Rendimiento financiero de un hotel en plena 

actividad. 
 

 Revenue Management hotelero.  
 

 Contabilidad de Costes en hoteles.  

 
 La adopción de un Sistema de Gestión de calidad en la actividad de 

Hoteles. 
 

 La gestión hotelera. El contrato de gestión hotelera. 
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 Claves para controlar riesgos en el contrato de gestión hotelera.  
 

 Régimen legal de los condohoteles: el condominio o 
coparticipación en los establecimientos de alojamiento turístico. 

 

 Arquitectura y turismo hotelero.  
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Introducción 
 

 
 

 
Los contratos de gestión hotelera surgieron de un contrato de arrendamiento 

modificado para el Hilton de Hong Kong en 1963, y los términos principales 
incluidos en él apuntalan la mayoría de estos contratos hasta el día de hoy.  
 

En la actualidad, todas las principales cadenas hoteleras se han expandido, en un 
grado u otro, a nivel nacional e internacional a través de una combinación de 

franquicia y gestión hotelera, y todas tienen sus propios contratos estándar.  
 
Aproximadamente una quinta parte de todos los hoteles en Europa y una octava 

parte de todos los hoteles en América del Norte están operados bajo acuerdos de 
gestión y aunque cada acuerdo de gestión es único, los mismos problemas 

principales generalmente se identifican y negocian entre las partes.  
 
Tradicionalmente, los contratos de gestión hotelera eran un medio para limitar la 

exposición de los operadores a pagos de alquiler fijos cuando los ingresos caían. 
En mercados menos desarrollados, incluso con un cierto grado de recuperación 

económica, los operadores han seguido utilizando el contrato de gestión hotelera 
de esta manera.  
 

En mercados más desarrollados, como España, ha habido una mayor complejidad 
en los acuerdos, un síntoma de que los propietarios se especializan y buscan más 

control e información sobre el funcionamiento de su hotel, fundamentalmente 
porque los propietarios continúan cargando con la mayor parte del riesgo 
comercial en la gestión hotelera. 

 
Los contratos de gestión hotelera pueden ser largos y complicados. La 

negociación de este acuerdo se centra en el poder del propietario y los derechos 
del operador. El borrador inicial lo ofrece el operador hotelero.   
 

El objetivo principal de este acuerdo es que los inversores de algunos hoteles 
carecen del know-how para operarlos por lo que no pueden asumir su gestión y 

bien lo alquilan o encargan la gestión a un operador hotelero.  
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Los elementos principales del contrato de gestión hotelera son: 

- Términos y condiciones del acuerdo 

- Duración y durabilidad del acuerdo. 

- Procedimiento de terminación anticipada por cualquiera de las 

partes del contrato 

- Pólizas de seguro del hotel y sus activos fijos. 

- Propiedad o inversión de la empresa gestora. 

- Condiciones contractuales en caso de venta del hotel. 

- Tarifas de incentivos o penalizaciones relacionadas con el 
desempeño operativo 

- La exclusividad de la sociedad gestora. 

- Situación de los empleados   

 

Un factor importante, como con cualquier inversión inmobiliaria, es la actitud de 
los bancos o fondos que proporcionan la financiación. En muchos sentidos, los 

bancos siguen siendo tradicionales. Conocen y entienden un contrato de 
arrendamiento pero los contratos de gestión hotelera (con tarifas basadas en el 
rendimiento) ofrecen menos certeza y tenemos casos como Alemania donde se 

basan comúnmente en arrendamientos hoteleros. Debido a las demandas del 
mercado, es esencial comprender a los prestamistas y poder trabajar con ellos 

en un escenario de acuerdos legales cada vez más complejos. Por ejemplo, con 
los: 
 

Acuerdos de no perturbación (NDA) 

 
Un acuerdo entre el propietario de un hotel, el operador y el banco prestamista 

del propietario mediante el cual el banco acuerda que si el propietario no cumple 
con su préstamo y el banco realiza una ejecución hipotecaria, el banco 
mantendrá el contrato de gestión hotelera en su lugar. El banco generalmente 

tendrá el derecho de intervenir y corregir el incumplimiento de un propietario 
bajo el contrato de gestión hotelera. 

 

Cláusulas de "No competencia"  

 
Un propietario a menudo insistirá en que el operador no abra otro hotel con la 

misma marca dentro de un cierto radio territorial, ya sea durante todo el período 
de duración del contrato de gestión hotelera o por un período específico. Los 

operadores con grandes carteras que comprenden una serie de marcas 
normalmente buscarán excluir algunas de las marcas de la cláusula de no 
competencia. 
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RevPAR 

 

La abreviatura de ingresos de habitaciones por habitación disponible, es decir, el 
ingreso bruto de habitaciones del hotel dividido por el número de noches de 

habitación disponibles (que también es igual a la tarifa diaria promedio 
multiplicada por la ocupación). Este es el punto de referencia principal para 
medir el rendimiento de los hoteles. 

 
Todas estas cuestiones se analizan desde una perspectiva práctica y profesional 

en la guía del gestor de hoteles y contrato de gestión hotelera. 
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PARTE PRIMERA.  

Un hotel paso a paso. 

Capítulo 1. Primer paso: Licencias para la apertura de un hotel. 
 

 
 

 


