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EL VOLUMEN DE INVERSIÓN HOTELERA EN ESPAÑA 
ALCANZA LOS 2.500 MILLONES DE EUROS EN 2019 
 

 

 

 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. 

 

9 de enero de 2020 
 

Gestión hotelera. 

 

Pese a la menor actividad transaccional durante el 2019, continúa en 

gran medida el interés inversor en España, que sigue situándose como 

uno de los principales destinos de inversión hotelera en Europa. Algunos 

factores que continuarán motivando la actividad transaccional en 

nuestro país son los bajos tipos de interés, la elevada atomización que 

todavía existe en el sector hotelero, el creciente interés en los mercados 
secundarios al ofrecer mayores rentabilidades, la existencia de 

determinados acuerdos marco alcanzados recientemente entre 

inversores y operadores hoteleros, etc. 

Este año se ha detectado un mayor interés de los inversores por activos 

individuales, que alcanzan el 72% de la inversión total, mientras los 

activos procedentes de carteras y portfolios se han visto reducidos. 

Madrid encabeza la lista de principales destinos este año con un 18% de 

la inversión total. 

La categoría hotelera a la que más inversión se ha destinado este año 
son hoteles de 4 estrellas (59%), seguido por hoteles de 3 estrellas 

(15%). 

 
“2020 será una etapa llena de retos y desafíos que ofrecerán nuevas 

oportunidades en el sector” ha destacado Jorge Ruiz, Head of Hotels Iberia en 

CBRE España. Según datos de la consultora inmobiliaria CBRE, primera compañía 

a nivel internacional en consultoría y servicios inmobiliarios durante el año 2019 

se han transaccionado 126 activos hoteleros, que suman 15.000 habitaciones 
aproximadamente y 3.200 futuras habitaciones en edificios, solares y proyectos 
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vendidos, por un total de 2.500 millones de euros, más de la mitad del volumen 

registrado en 2018 (4.900 millones). 

 

Miguel Casas, Head of Investment Properties Continental Europe en CBRE Hotels, 
ha indicado que “el sector hotelero español cierra un año de moderación 

transaccional dejando niveles de inversión similares a 2015 y con cambios 

notables en el comportamiento de los inversores respecto al año 2018. Este año 

se ha destinado una mayor inversión a activos individuales, que alcanzan el 72% 

de la inversión total, mientras los activos procedentes de carteras y portfolios se 
han reducido de un 65% en 2018 a un 28% este año. El principal motivo 

corresponde con la reducción de operaciones corporativas. Además, muchos 

inversores se han decantado por invertir en activos urbanos (51%), mientras el 

sector vacacional decrece hasta alcanzar un 49%”. 

 
En cuanto al perfil inversor, el mayor porcentaje proviene de grupos hoteleros 

(32%), seguido de inversores privados o family office e inversores institucionales 

(ambos con un 29%). La categoría hotelera a la que más inversión se ha 

destinado este año son hoteles de 4 estrellas (59%), seguido por hoteles de 3 

estrellas (15%) y 5 estrellas (7%). Los hoteles de 1 y 2 estrellas recogen la 
menor inversión registrada con un 2%. 

 

Madrid encabeza la lista de principales destinos este año con un 18% de la 

inversión total, seguido de Las Islas Baleares y Las Islas Canarias con un 17% y 

14% respectivamente. El cuarto puesto lo ocupa Barcelona con un 12%, seguido 

de Málaga (9%) y Valencia (8%). 
 

Portfolio Medplaya, The Gates Hotel Diagonal Barcelona o W Madrid son algunas 

de las principales operaciones llevadas a cabo este año a nivel nacional. Por su 

parte, CBRE Hotels ha asesorado en exclusiva en la venta de 11 hoteles durante 

el año 2019, por un valor total de 285 millones de euros. Entre ellos, destacan 
Aloft Madrid Gran Vía, Exe Moncloa, Tryp Chamartín, Cartera Sercotel o 

Travelodge Valencia.  

 

En cuanto a previsiones de actividad para el año 2020, Jorge Ruiz, Head of 

Hotels Iberia en CBRE España, indica: “Tras varios años de intensos crecimientos 
en prácticamente todos los indicadores, todo apunta a que 2020 vendrá marcado 

por el inicio de un nuevo ciclo turístico y hotelero. Las consecuencias de 

determinados acontecimientos sucedidos o agravados durante el 2019 como la 

quiebra de Thomas Cook o la incertidumbre en torno al Brexit, acompañarán a 

un cambio de tendencia, que incluye, entre otros, la expansión de los formatos 

de alojamiento mixtos y disruptivos, la digitalización y el big data, la expansión 
del sector de los hostels, la hipersegmentación o el desarrollo de nuevas marcas 

(especialmente internacionales). Se avecina sin duda una etapa llena de retos y 

desafíos que ofrecerán nuevas oportunidades en el sector”. 

 

Por su parte, Miguel Casas, Head of Investment Properties Continental Europe en 
CBRE Hotels ha indicado: “Pese a la menor actividad transaccional durante el 

2019, continúa en gran medida el interés inversor en España, que sigue 
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situándose como uno de los principales destinos de inversión hotelera en Europa. 

Algunos factores que continuarán motivando la actividad transaccional en 

nuestro país son los bajos tipos de interés, la elevada atomización que todavía 

existe en el sector hotelero, el creciente interés en los mercados secundarios al 
ofrecer mayores rentabilidades y la existencia de determinados acuerdos marco 

alcanzados recientemente entre inversores y operadores hoteleros”. 
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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. 
 

 
 

 


