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Informe de inversión hotelera BNP Paribas Real Estate  
 

Según BNP Paribas Real Estate, en 2020 se registró un volumen total de 
inversión de 1.211 millones de euros, lo que representa Un descenso del 25 % 

respecto al volumen de inversión directa del ejercicio anterior. Esta cifra supone 
el 13 % de la inversión total de activos inmobiliarios registrada en el mismo 
periodo. A pesar de la caída del volumen general de inversión, el sector hotelero 

mantiene la cuota de los Últimos dos años registrados en España y continua 
siendo atractivo a pesar del momento que nos encontramos. Analizando en las 

operaciones de inversión, se observa cómo el 30% se han producido en 
transacciones de cinco carteras, en las que se han incluido 18 hoteles, sumando 
un total de 221 millones de euros. Destaca la compra de 4 activos por parte de 

Swiss Life AM por valor de 50 millones de euros. El 70 % restante se ha llevado a 
cabo en operaciones de activos individuales, por un volumen de 980 millones de 

euros, repartidos en 27 operaciones.  
 
Encontramos en este rango de activos individuales el mayor descenso con el 

volumen total de inversión del 25%, marcando la línea hotelera en España. La 
caída en el sector hotelero con respecto al 2019, tiene inicio en el segundo 

trimestre con las medidas de confinamiento, donde se registraron datos similares 
a la crisis de 2012 con un volumen de 55 millones de euros. En contrapartida, el 
Último trimestre del año se cierra con números similares de operaciones al inicio 

del 2020, lo que podría hacer prever una posible recuperación sostenida a lo 
largo de 2021. 
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PRINCIPALES OPERACIONES DE INVERSIÓN 

 

El año 2019 volvió a registrar un Último trimestre de récord cerrando la recta 
final de año con un volumen similar al marcado en 2018, lo que hacía augurar en 

2020 un año más la tendencia positiva en inversión hotelera. Esta línea 
ascendente quedaba reflejada en la compra del hotel Madrid Edition por el grupo 
Archer Hotel Capital por un valor de 205 millones de euros. La futura entrega en 

2021 de la antigua sede del Monte de Piedad, será Una de las mayores 
operaciones del sector registradas en España hasta el momento. La venta fue 

desarrollada por el grupo KKH con la misma fórmula que previamente había 
desarrollado en el Edition Barcelona. Con esta adquisición, Archer cuenta ya con 
más de 10 hoteles que suman un total de 3.770 habitaciones. 

 
Otra de las operaciones de inversión hotelera directa que ha marcado el 2020 ha 

sido la adquisición del famoso Hotel Formentor, hasta entonces del grupo 
Barceló, por parte del fondo de inversión andorrano Emin Capital. Fijando la 

transacción en un volumen de 165 millones de euros y 100 habitaciones. La 
operación pone de manifiesto la elevada actividad en el mercado hotelero 
vacacional durante este año, que prevé recuperarse en la época estival en 

paralelo a la recuperación del sector turístico. 
 

Finalmente, destaca la venta en el mes de diciembre del hotel Nobu Hotel 
Barcelona por parte de la cadena catalana Selenta Group a la gestora de fondos 
ASG Iberia cerraba el año con otra de las grandes operaciones con un volumen 

cercano a los 80 millones de euros. 
 

¿DÓNDE SE INVIERTE? 

 
En cuanto al reparto territorial de la inversión hotelera en España, en 2020 se ha 
diversificado entre cuatro grandes regiones. Destacando entre ellas las Islas 

Baleares, que acapara el 30% del volumen total con 388 millones de euros, 
seguida de Madrid, Cataluña e Islas Canarias, con un 20% de cuota de mercado 

cada una y un volumen de más de 230 millones respectivamente. Madrid, que 
ocupaba el podio del año 2019 con 10 operaciones firmadas, baja con sólo cuatro 
operaciones, pero registrando la transacción de mayor volumen del año. 

Cataluña, ha registrado un aumento del 15% con respecto el ejercicio anterior, 
en contrapartida de la Comunidad valenciana que desciende hasta el 3%. La 

Comunidad Valenciana marcó un 18% de la inversión hotelera en 2019. Este 
descenso no es más que un claro ejemplo de la tendencia marcada durante este 
año y la menor inversión en el entorno urbano. La capital de la Comunidad 

Valenciana acaparó el 91% del volumen registrado durante el mismo ejercicio. 
 

El crecimiento en las Islas Canarias y Baleares no hace más que reafirmar las 
previsiones de recuperación en el sector turístico vacacional para este año 2021, 
con un volumen de 609 millones de euros y la mitad de las transacciones. 
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Si a los destinos insulares les sumamos la cuota registrada en Andalucía, además 

del 60% de la inversión realizada en Cataluña es en zona costera; un 70 % del 
volumen del total de operaciones se han llevado a cabo en zonas de alto interés 

vacacional costero.  
 
Esta cifra se ve aumentada en casi un 30% con respecto al año pasado donde el 

mayor volumen de mercado fue a parar en el segmento urbano de alta categoría 
y poca estacionalidad. 

 
Destaca la falta de transacciones en la Costa del Sol, destino que había 
acaparado hasta el 9% de la inversión vacacional en 2019. 

 
Cabe resaltar la compra por parte de Millenium Hotels, Socimi especializada en 

alojamientos vacacionales de lujo, de dos palacetes para transformar en Córdoba 
y San Sebastián por un volumen de 40 millones de euros con lo que su cartera 

superaría ya los 500 millones de euros. 
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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. 
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 Régimen legal de los condohoteles: el condominio o 
coparticipación en los establecimientos de alojamiento turístico. 

 
 Arquitectura y turismo hotelero.  
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Introducción 
 

 
 

 
 

A primera vista, el hotel como inversión es un ingreso estable y pasivo. Pero el 
negocio hotelero es un área bastante complicada de bienes inmuebles 
comerciales. La dificultad es la influencia de muchos factores en la rentabilidad 

de las inversiones. Por ejemplo, ubicación de las instalaciones, gestión de 
personal, entorno competitivo y estrategia de gestión hotelera. 

 

Compra de hoteles bien alquilados como inversión 

 
Ningún otro tipo de bienes inmuebles ha generado un mayor retorno de la 

inversión a lo largo de las décadas, como lo hacen las propiedades hoteleras en 
los lugares correctos con la estrategia correcta, los contratos de arrendamiento o 

administración correctos y el operador correcto. Además de este retorno de la 
inversión en curso, también se debe considerar el aumento en el valor de los 
bienes inmuebles. 

 

PROCESO DE ANÁLISIS DE UNA INVERSIÓN HOTELERA 

 

Aunque cada inversor hotelero individual tiene sus propios objetivos en términos 
de rendimiento, un análisis objetivo siempre es útil para cualquier cartera de 
hoteles, independientemente de su estrategia. 

 

Estudios de viabilidad hotelera 

 

Permiten optimizar los retornos ofreciendo soluciones, estrategias y alternativas 
para fortalecer el proceso de decisión comercial de su hotel.  
 

Deuda y Financiación estructurada 
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Ofrece soluciones financieras integrales para los propietarios, inversores y 

promotores de hoteles, ya sea con bancos, fondos de pensiones, seguros de vida 
y compañías de crédito. 

 

Asesoría de inversión y mercado hotelero. 

 
Consiste en el asesoramiento sobre la industria hotelera en general, así como 

sobre activos y mercados específicos para maximizar los retornos de inversión. 
Ayudan en la búsqueda del operador más adecuado y en la negociación de los 

mejores términos para evaluar sus requisitos comerciales y legales a fin de 
seleccionar la estructura operativa y la marca más apropiadas.  

Due Diligence inmobiliaria de hoteles 

 

Incluye tendencias de desempeño del mercado y desempeño operativo histórico 
y potencial, modelación financiera de estimaciones de desempeño futuro y 

evaluación de contratos de administración/afiliaciones de franquicias, 
posicionamiento competitivo y gastos de capital. 
 

Selección y orientación del mercado hotelero 

 
Identifica de manera proactiva los mercados que presentan oportunidades 

estratégicas o tácticas específicas para los objetivos de una cartera, que incluyen 
la identificación de activos hoteleros de bajo precio que probablemente tengan 
correlaciones negativas con otros activos en una cartera. Al comparar la “tasa de 

ocupación natural” a largo plazo de un mercado y su equilibrio Real ADR y 
equilibrio Real RevPAR con su ocupación actual, Real ADR y Real RevPAR, se 

permite al inversor hotelero identificar mercados. 
 

Análisis de Hotel Asset Management & Monitoring 

 

Ofrece orientación a los propietarios hoteleros sobre presupuestos, afiliación a 
franquicias, términos y desempeño del contrato de administración, apreciación 

del valor, inversión de capital, decisiones de compra / retención / venta y valor a 
largo plazo. 

 

La evaluación financiera y de mercado 

 
Incluye la estimación de la demanda de un hotel, su posicionamiento competitivo 

y su comercialización, identificando ingresos y gastos probables, incluyendo 
ocupación, tasa diaria promedio, otros ingresos y gastos departamentales, costes 

operativos fijos, costes de desarrollo, flujo de caja y retornos proyectados. 
 



 

 

 

 

 
>Para aprender, practicar.      

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

Análisis histórico y pronóstico del ciclo del mercado hotelero 

 

Determina las posiciones actuales y futuras del ciclo del mercado para hoteles 
individuales, conjuntos competitivos y mercados, y proporcionar dirección 

estratégica sobre oportunidades para explotar el ciclo en términos de adquisición 
/ disposición, gastos de capital y decisiones operativas. Consiste en pronosticar 
la oferta, la demanda, la ocupación, ADR, RevPAR, NOI y las tasas de 

capitalización para los clientes en los niveles de propiedad, conjunto competitivo, 
mercado o segmento. 

 

Análisis de la eficiencia y la productividad de la cartera de hoteles 

 
Ayuda a los propietarios de hoteles, marcas de hoteles y empresas de gestión 

hotelera a lograr un rendimiento operativo significativamente mejorado a través 
de análisis comparativos y de eficiencia. 

 
Se determina la eficiencia relativa de los hoteles en una cartera evaluando 
simultáneamente múltiples entradas y salidas y excluyendo factores externos 

más allá del control de la administración para comparar la eficiencia y la 
productividad de hoteles o departamentos individuales. Identifica posibles 

ganancias de eficiencia, mejores prácticas y objetivos de mejora basados en 
pares. 
 

De estas cuestiones se trata, desde una perspectiva práctica y profesional, en la 
guía del inversor hotelero. Inversión inmobiliaria hotelera. 

 
  

 
 



 

 

 

 

 
>Para aprender, practicar.      

>Para enseñar, dar soluciones.  
>Para progresar, luchar.  
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PARTE PRIMERA 

La inversión inmobiliaria en hoteles. 

 

Capítulo 1. La inversión inmobiliaria en hoteles. 
 

 
 

 

1. Inversión patrimonialista en hoteles. 

 


