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1.1 CONTROL DE GESTION DEL MES DE MARZO 2025.

HOTEL PUERTA DE TOLEDO - RESUMEN CONTROL DE GESTION - MARZO 2025
PERIODO MENSUA ACUMULADO ANO

PRESUPUESTO DESVIACION MES ANO MULADO PRESUPUESTO DESVIACION MULADO

MES ACTUAL CONCEPTOS

MES MES ANTERIOR ANO ACTUAL ACUMULADO C ANO ANTERIOR
426.884 7.2 397.750 g X R 392.405 5.0 HABITACION 1.040.586 6.0 975.768 3.5 963.584 4.8
200 0.0 196 0.0 5| 1023 156 0.0 WVENDING 359 0.0 494 0.0 135 428 0.0
3.150 0.6 3.284 0.7 134 95.9 0.7 GARAJE 9.908 0.8 8.287 0.7 1.621 9.001 0.8
17| 0.0 103 0.0 14 0.0 0.0 LENCERIA 132 0.0 260 0.0 129 81 0.0
3450 0.7 3150 0.7 300] 1095 0.8 SALONES 9442 0.8 9 300 0.8 142 8 120 0.7
3.698 0.8 3.835 0.8 137 96.4 0.8 VARIOS 11.297 0.9 11.505 1.0 208 10.181 0.9
10 000 2.0 10 000 21 0] 1000 21 CESION DE ESPACIOS 29 750 25 29 750 25 0 28 250 25
38.002 7.8 41.119 8.7 3.7 92.4 9.0 DESAYUNOS 94.821 7.8 103.753 8.9 8.932 100.610 8.9
899 0.2 2.406 0.5 1.607 37.4 0.5 BAR 3.379 0.3 4.819 0.4 1.640 4.708 0.4
3362 0.7 9 600 20 6238 35.0 11 RESTAURANTE 9 859 0.8 24 223 21 -14 364 10 922 1.0
r 42.262 8.6 53.124 11,3 -10.862 79.6 TOTAL INGRESOS SERVICIO TERCEROS 108.060 8.9 132.895 11.4 -24.835 116.241] 10,2
489.762] 471.443]_100,0 18.320] __ 103.9] TOTAL PRODUCCION 1.209.534]_100,0 1.168.259]_100,0 41.275) 1.135.885]_100,0
0 , OTROS INGRESOS X X 8 239
461.737 X OTAL INGRESOS X ! X 1.144 125
79.160 SUELDOS 237.854 239.046 230.222
20113 43 -3.963 80.3 29|  GRATIFICACIONES / INCENTIVOS / PREMIOS 51620 43 50340 52 37 955 3.3
20718 44 -187 99 1 44 SEGUROS SOCIALES 66 460 55 62 153 53 64 591 5.7
41324 8.8 -3.389 91.8 75 ETT 99 091 8.2 106 488 9.1 90 125 7.9
1.759 0.4 127 1072 0.4 OTROS GASTOS SOCIALES 5.708 0.5 5.277 0.5 432 5.326 0.5
163.074 34,6 -8.469 94.8 31,8 TOTAL GASTOS DE PERSONAL 460.734 38,1 473.303] 40,5 -12.569 428.219] 37.7
35.636 86.7 3.228 90,9 79.7] DESAYUNOS 83.566 88.1 89.919 86.7 6.355 82.173] 81.7
2.165 90.0 679 68.6 85.2 BAR 3.563] 1054 4.427 90.0 864 4.276] 90.8
8 699 90 6 -6 266 28.0 0.0 RESTAURANTE 8310 84,3 21950[  100.0 -13 639 9 456] 866
46.500) 86,9 10.173 78.1 74,2 TOTAL GASTOS SERVICIO TERCEROS 95.438 74,6 116.296 84,0 -20.858 95.905| 71,8
6 694 14 220 96.7| 1.3 MATERIALES 16176 13 16891 14 715 17 412 15
15 303 32 -597 96.1 3.0 LAVANDERIAS EXTERNAS 38 062 31 38 614 33 552 34 510 3.0
2.363 0.5 245] 1104 0.5 OTROS GASTOS FINANCIEROS 7.023 0.6 5.962 0.5 1.062 6.623 0.6
8.500 1.8 o[ 1000 1.8 ARREMNDO SALOMES 25.500 2.1 25.500 22 0 25.500 2.2
200 0.0 o[ 1000 0.1 HILO MUSICAL Y PROP. INTELEGTUAL 600 0.0 600 0.1 0 1.500 0.1
13327 238 11000 3.0 IMPUESTOS 39 981 3.3 39 981 34 0 41 506 3.7
800 0.2 132 1166 0.1 GESTION DE RESIDUOS 2 540 0.2 2400 0.2 140 2086 0.2
4698 1.0 -114 97 6 1.0 CONTRATOS MANTENIMIENTO 13 457 1.1 14 094 12 -637 13.192 1.2
9 600 20 1237 1129 22 REPARACIONES 31.605 26 28 800 25 2 805 29 489 26
1.474 0.3 365 1247 0.3 AGUA 5.491 0.5 4.799 0.4 692 4.834 0.4
2.788 0.6 275 90.1 0.6 COMBUSTIBLE 10.676 0.9 10.639 0.9 37 7.978 0.7
3.206 0.7 923 128.8 0.8 ELECTRICIDAD 16.228 1.3 13.934 1.2 2.295 12.571 1.1
2651 0.6 2564 1967 08| TELEFONO / INTERNET / COMUNICACIONES 10 770 0.9 7952 0.7 2818 7777 0.7
25.217 5.3 4.832] 1192 5.8] TOTAL SUMINISTROS Y SERV EXTERIORES 90.767 7.5] 82.618 7.1 8.149 77.927 6.9
1449 0.3 44 96.9 0.1 SEGUROS 4213 0.3 4346 0.4 -133 2 640 0.2
13 166 3.0 -2 307 825 27| COMISIONES DE VENTAS ¥ RAPPELS 31555 28 32386 3.0 -830 31.751 3.0
5.920 1.3 948] 116.0 0.9 PUBLICIDAD/GASTOS REPRESENTACION 19.288 1.6 17.760 1.5 1.628 14.594 1.3
4.059 0.9 2161 153.0 1.2 ASESORIAS/AUDITORIAS 12.745 1.1 12.178 1.0 566 13.781 1.2
1.245 0.3 943] 176.2 0.5 OTROS 4.854 0.4 3.734 0.3 1.120 4.831 0.4
0 0.0 0 0.0 0 0.0 PROVISIONES 0 0.0 0 0.0 0 0 0.0
25.839 5.5 1.696] 106.6 23.913 5.2 TOTAL GASTOS DIVERSOS 72.655 6,0 70.403 6.0 2.252 67.597 6,0
43.94 0 4 8 9 9.4 OTA A O RA 86.20 9 96.86 4,0 .66 68.480
04.426 4,9 00 8,9 8.986 8,8 AR BR OD PLOTA O B DA 6 98 0,0 98.09 64.50 6 9.186 9,9
295 0.1 -153 48.0 482 0.1 INTERESES PRESTAMDS 510 0.0 970 0.1 459 52,6 1.629 0.1
0 0.0 0 0 0 0 LEASING 0 0 0 0.0 0 0 0 0
22.869 4.9 o[ 1000 21.602 4.7] AMORTIZACIONES 68.608 5.7 56.508 5.9 0 100.0 64.806 5.7
0 0.0 0 0.0 0 0.0 OTROS GASTOS AJENOS A LA EXPLOTACION 0 0.0 0 0.0 i 0.0 0 0.0
0.0 0 0.0 R ADO A D P O 0 090
43.106 5.8 35.316 7.5 7.790 0.0 40.010 8.7 IMPUESTO SOCIEDADES 73.370 6.1 57.129 4.9 16.242 0.0 70.273 5.2
9 6.4 05.94 0 0.030 6,0 R ADO D P [ o O 0 0 8 86 4 48 8.4 0.818 8,6
152.186 31.1 126.816 27.3 23.370] 1181 141.631]  30.7] CASH FLOW 288.718 23.9 239.993 20.5 48.725 120.3 275.624] 243
5 934] 14.0] 5 624] 12.5] -590] 39.6] 9383 19.1] MARGEN SERVICIO TERCEROS | 12 622] 11.7] 16 599] 12 5] -3.977] 76.0] 20336]  17.5]
. .
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HOTEL PUERTA DE TOLEDO - RESUMEN CONTROL DE GESTION - MARZO 2025

PERIODO MENSUAL ACUMULADO ANO
i PRESUPUESTO DESVIACION MES ARiO ACUMULADO PRESUPUESTO DESVIACION ACUMULADO
MES ACTUAL MES ANTERIOR CONCEPTOS ARO ACTUAL ACUMULADO ACUMULADO ANO ANTERIOR ™
4.957 4,300 43 99.0]  4.320 OCUPACION HABITACIONES 10.732 10.850 118 9g.9]  10.943
817 826 0,83 99.0] 829 % OCUPACION HABITACIONES 71.0 713 036 995 79.0
100.28 92.50 7.78 108.4] 90,83 PRECIO MEDIO HABITACION 96,95 89,93 7.03 107.8 88,05
7216 7310 o 98,7 7.601 OCUPACION PERSONAS 18.043 18.445 202 7.8 18.815
751 76.1 0,98 8.7 781 % OCUPACION PERSONAS 71.9 857 617 1094 T35
59.16 54.41 415 108.7] 562,31 PRECIO MEDIO POR PERSONA 57.67 52.90 477 109.0 51.21
2.4 2.2 0.2 00| 23 POMEDIO DE NOCHES 0.0 2.1
1979 5483 504 90.8] 5538 UNIDADES DESAYUNOS 12837 13834 997 928 13.680
69.0 75.0 5.0 920 738 % DE ESTANCIAS QUE DESAYUNAN 11 75.0 3.85 94.9 2.1
76 75 0.1 018 75 PRECIO MEDIO DE VENTA 74 75 01 98.5 74
6.5 65 0.0 1004] 6.0 PRECIO MEDIO DE COSTO 55 5.5 0.0 100.2 5.0
268 621 353 432|463 UNIDADES RESTAURANTE 799 1567 768 £1.0 540
37 85 48 37| 62 % DE ESTANCIAS QUE COMEN / CENAN 6.2 113 511 £4.9 6.1
125 16,6 2.9 L1 109 PRECIO MEDIO DE VENTA 123 166 31 79.8 13.0
9.1 14.0 4.9 648 97 PRECIO MEDIO DE COSTO 10.4 14.0 36 74.3 113
81,97 76.37 559 107.3] 7535 REVPAR HABITACIONES 65,62 5415 267 107.3 63,35
94.04 90,52 352 103.89] 88,66 REVPAR TOTAL INGRESOS 80,00 76.81 3.19 104,15 74.68
37.63 31.67 595 118.86]  34.37 GOPPAR 23.98 19.60 438 12236] 2230
290 71 29.0 58 0.0 1000 30.0 73 PLANTILLA MEDIA HOTEL 29.0 73 290 72 0ol 100 29.0 83
2.1 2 13.45 2 14 8974 113 27 PLANTILLA MEDIA E.T.T. 10,9 27 116 28 07 0 5.9 17
11 100 425 100 14 96,7 413 100 PLANTILLA MEDIA TOTAL 39.9 100 406 100 07 98 4.9 100
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1.2 PRESUPUESTO 2025 CON REAL A 31.03.25.

OTEL PUERTA DE TOLEDO - PRESUPUESTO 2025 - 0.3

REAL REAL REAL
CONCEPTOS ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO  SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE FRE\If;TTﬁ}ZDZS
HABITACION 309 259 304 443 426 884 441525 470813 460 688 335 800 258 075 461150 484 800 386 435 361200 4701071
VENDING 15! 200 207] 14 2 219 20 9 21
GARAJE 3.38 3.37 3.150 3.323 3.552 3.47 2T 2.36 3.514 3.666 345 3.20 392
LENCERIA 1 7| 104 12 0 74 1 5 0 0 1.0
SALONES 3.38 2.60 3.450 3.150 3.15 3.15 25 1.50 3.0 3.150 3.15 3.00 351
VARIOS 3955 3644 3698 3835 3835 3835 3835 3835 3835 3835 3835 3835 458
CESION FOOD & GOURMET 9750 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000 10 000 10 000 10.000 10.000 119 750
DESAYUNOS 28 83 27 982 38 002 47143 50 394 4931 39 557 33 596 49 8 52020 49043 45 51 5112
BAR 210 75 899 1.979 1.67: .29 047, 1.139 B 1.306 452 1.254
RESTAURANTE 4.89 1.607] 3.362 11.434 12.222 11.95 594 8.148 12.0 12.617) 11.895 11.041 1
TOTAL SERVICIO TERCEROS 35.834 29.964 42.262 60.556 64.29: 62.565 50.1 42.884 63.612] 3| 2
TOTAL FACTURACION HOTEL 522.691 405.375 571.728
OTROS INGRESOS
TOTAL INGRESOS 522.691 405.375 571.728
SUELDOS 79942 79 942 79 942 947 060 915 840
GRATIFICACIONES / INCENTIVOS / PREMIOS 20.820 14.650 16.150 20.113 20.113 20.113 20.113 20.113 20.113 20.113 232,639 210.613
SEGUROS SOCIALES 24,397 21.533 20.530 20.718 20.718 20.718 20.718 20.718 20.056 18.858 250.398 264575
ETT 32643 28 514 37935 42 170 40 918 27 331 41373 42 802 40 691 34 271 445 494 401 463
OTROS GASTOS SOCIALES 1.760 2062 1886 1748 1759 1758 1759 1759 1.759 1759 215638 20.006.,47)
TOTAL GASTOS DE PERSONAL 159.617 146.513 154.605 162.357 163.450 149.863 163.905 165.334 160.452 151.468 1.897.129 1.812.497
DESAYUNOS 25 812 25 344 32409 377185 39449 26 877 39 882 41616 39234 36414 416 712 410 602
BAR 1781 296 1486 1781 1165 1025 1502 1.176 1306 1129 15100 17.528
RESTAURANTE 4.311 1.566 2433 10.686 11.177, 7.615 11.300 11.791 11.116 10.317] 102.702 43.133
TOTAL SERVICIO TERCEROS 31.904 27.206 36.328 50.182 51.701 35.517 52.684) 54.583 51.657 A47.860 534.514 471.264
MATERIALES 4 660 5043 6474 6772 7.083 48268 7161 7473 7.045 6539 75 996 72 840
LAVANDERIAS EXTERNAS 11613 11.743 14 706 15 481 16193 11.032 16.371 17.083 16.104 14 947| 174 811 158 959
OTROS GASTOS FINANCIEROS 2129 2.286 2.608 2390 2.500 1.703 2528 2,637 2486 2.308 28.136 28.643
ARRENDO SALONES 8500 8500 8500 8 500 8500 8 500 8500 8500 8500 8500 102 000 102 000
HILO MUSICAL Y PROPIEDAD INTELECTUAL 200 200 200 200 200 200 200 200 200 200 2400 1.200
IMPUESTOS 13.327] 13.327 13.326 13.327) 13.327 13.327) 13.327 13.327 13.327 13.327] 159.923 154.281
GESTION DE RESIDUOS 788 820 933 800 800 800 800 800 800 800 9741 9526
CONTRATOS MANTENIMIENTO 4539 4335 4584 4698 4698 4698 4698 4698 4698 4698 55739 54725
REPARACIOMES 9.683 11.085 10.837) 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 9.600 118.005 122.639
AGUA 1.868 1.785 1.838 1444 2.005 2.795 1.725 2.012 1.874 1.700 22458 20.865
COMBUSTIBLE 5000 3.162 2514 2492 2208 2820 1.797| 2076 3355 3140 32 969 31980
ELECTRICIDAD 6714 5385 4129 2577 4019 6.890 4182 3.971 4224 6285 57134 51564
TELEFONO / INTERNET / COMUNICACIONES 2.740 2815 5.215 2651 2.651 2.651 2651 2,651 2651 2651 34,625 31.273
TOTAL SUMINISTROS Y SERVICIOS EXTERIORES 31.331 29.387 30.048 24,362 25.980 30.253 25.453 25.808 27.202 28.873 330.671 322.572
SEGUROS 1404 1404 1404 1448 1449 1448 1449 1449 1449 1449 17 2562 17.311
COMISIONES Y RAPPELS POR VENTAS 10.967| 9.729 10.859 14.660 15.300 8.750 15.330 16.105 13.064 12.202 153.863 130.846
PUBLICIDAD/GASTOS REPRESENTACION 5916 6504 6 868 5920 5920 5920 5920 5920 5920 5920 72 566 65 867
ASESORIAS/AUDITORIAS/OCAS 4119 2415 6210 4059 4059 4059 4059 4059 4059 4059 49 279 51595
QTROS 1.583 1.078 2193 1.245 1.245 1.245 1.245 1.245 1.245 1.245 16.056 15.578
PROVISIONES 0 0 0 0 0 0 0 0 0 5563 5.563 5.546
TOTAL GASTOS DIVERSOS 27.535 27.333 27.973 21.423 28.777 314.579) 286.743
TOTAL GASTOS GENERALES 7. 118.823 139.724 148 446 126.781 154.226 T 1.598.301
MARGEN BRUTO DE EXPLOTACION (EBITDA) 88.703 211.888 42.232 227.300 84
INTERESES Y GASTOS PRESTAMOS /L.C. 266 2.246 4.593
LEASING 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
AMORTIZACIONES 22,869 22.869 22.869 22.869 22,869 22.869 22.869 22.869 22.869 22.869 22,869 22.869 274.430 269.435
OTROS GASTOS AJENOS A LA EXPLOTACION 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0

RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS 55.395 65.663 172.422 188763 661 203.955 92.766 19.187 204.258 959 5 7 1.692.252 30,31
IMPUESTO SOCIEDADES
RESULTADO DESPUES DE IMPUESTOS 41.546 49.248 129.317 141.565 159.496 152.966 69.574 14.390 153.194 168.727 100.377 88.790 1.269.189 22,73
CASH FLOW 182.365 175.835 176.063 191.596

MARGEN SERVICIO TERCEROS | 3.930] 2 757] 5 934] 10.375] 11.046] 10.774] 5 644] 7 366] 10 923 11.360] 10.732] 9.951] 103798 1628 | 91.297] 16.23
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HOTEL PUERTA DE TOLEDO - PRESUPUESTO 2025 -0.3

REAL REAL REAL
CONCEPTOS ENERO FEBRERO MARZO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE PRE\-:'—Ic;TI%LZOZS
OCUPACION HABITACIONES

% OCUPACION HABITACIONES 63,34 67,62 81,74 86,31 89,29 90,28 70,08 59,52 91,27 92,17 89,78 80,65 80,16 79.24
A.D.R. 93,74 95,86 100,28 101,50 101,25 101,25 92,00 83,25 100,25 101,00 85,40 86,00 95,63 96.15
OCUPACION PERSONAS 5.401 5.426 7.216 7.395 7.905 7.735 6.205 5.270 7.820 §.160 7.693 7.140 §3.366 54.250

% OCUPACION PERSONAS 56,20 60,36 75,08 79,52 52,26 83,17 64,57 54,84 54,09 84,91 82,72 74,30 73,68 74,26
PRECIO MEDIO POR PERSONA 57,26 56,11 59,16 59,71 59,56 59,56 5412 48,97 58,97 5941 50,23 50,59 56,39 5545
POMEDIO DE NOCHES POR HABITACION 217 2,09 2,39 2,20 2.20 2,20 2,20 2,20 2,20 2,20 2,20 2.20 2,20 2.25
UNIDADES DESAYUNOS 3.966 3.892 4.979 5.546 5.929 5.801 4.654 3.853 5.865 6.120 5.770 5.355 61.829 64.140

% DE ESTANCIAS QUE DESAYUNAN 73.4% 71.7% 69.0% 76.0% 75,0% 76.0% 76.0% 76.0% 75.0% 76.0% 76.0% 76.0% 74,2% 76.1%
PRECIO MEDIO DE VENTA 7.27 7.19 7,63 8,50 8.50 §.50 5,50 8,50 5,50 5,60 8,50 8.50 8,27 7,66
PRECIO MEDIO DE COSTO 6,51 6,51 6,51 6.80 6,80 6,80 6,80 6,80 6,80 6,80 6.80 6,80 6,74 6.40
UNIDADES RESTAURANTE 410 121 268 629 672 B57 527 448 665 694 654 607 6.351 347N

% DE ESTANCIAS QUE COMEN f CENAN 7.6% 2.2% 3.7% §.5% 5.5% 5.5% 8.5% 8.5% 8.5% §.5% 8.5% 8.5% 7.6% 4.1%
PRECIO MEDIO DE VENTA 11.93 13,28 12,54 18.19 18.19 18,19 18,19 18.19 18.19 18,19 18.19 18.19 16.79 16.50
PRECIO MEDIO DE COSTO 10,52 12,94 9,08 17.00 17,00 17,00 17,00 17.00 17.00 17,00 17.00 17.00 15,46 12,43
REVPAR HABITACIONES 59,38 64,72 81,97 87.60 90.40 91,41 64,48 49,55 91.50 93,09 76,67 69,35 76,66 76,19
REVPAR TOTAL INGRESOS 70,23 75,26 94.04 103,71 106,75 107,94 77,84 61,23 108,22 109,78 93,17 84,36 91,04 88,97
GOPPAR 16.07 18,56 37.53 42.04 45,27 45,05 22,24 3,11 45.10 47,62 31.13 25.90 32.00 33.35

PLANTILLA MEDIA HOTEL 29,0 29,0 29,0 29,0 29,0 29.0 29,0 29,0 29,0 29,0 281 27,2 28.8 29,71
PLANTILLA MEDIA E.T.T. 10,45 10,11 12.07 13,73 14,49 13,32 10.53 8,90 13,47 13,94 13,25 11,16 12,12 11,21
PLANTILLA MEDIA TOTAL 39.5 39.1 41.1 42,7 435 42,3 39.5 3r.8 425 42.9 414 384 40.9 40.9
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1.3 RESULTADOS DE EXPLOTACION

1.3.1 ANALISIS DE INGRESOS Y GASTOS

INGRESOS

El mes de marzo finaliza con una produccidn total por importe de 489.762€, que suponen una desviacién positiva
con respecto al presupuesto de 18.320€ y de 28.025€ respecto a lo realizado en marzo del 2024. Como ya adelanté
en la Junta, y explicaremos en detalle en el apartado comercial, las reservas se han ralentizado y por lo tanto la
ocupacion, pero mantenemos un buen incremento en el precio medio. Estamos en la linea de lo previsto sin
grandes diferencias.

En cuanto a la produccién acumulada, arroja una cifra de 1.209.534€ vs 1.168.259€ y vs 1.135.885€ realizado el
mismo periodo de 2024.

En el mes se alcanza una ocupacion de habitaciones de un 81.70%, frente al 82.60% previsto en el presupuesto y
al 82.90% realizado el afio anterior.

En cuanto al precio medio por habitacion (ADR) se alcanzan los 100.28€, frente a los 92.50€ previstos en
presupuesto y a los 90.83€ de precio medio por habitacién realizados en marzo de 2024.

En referencia a los datos acumulados, cerramos los tres meses con una ocupacién de un 71.00% a un precio medio
de 96.96€, por lo que se mejora el precio del pasado afo en 8,91€.

Como siempre, las habitaciones suponen el mayor porcentaje de ingresos sobre el total acumulado con un 86,00%
sobre el total de los ingresos, con una cifra de 1.040.586€ vs 975.768€ previstos en el presupuesto y vs 963.584€
realizados en el mismo periodo de 2024.

En vending tenemos un ingreso acumulado de 359€ vs.494€ previstos en presupuesto y 428€ realizados el afo
anterior. Tendremos ingresos mensuales, pero los cobraremos a mes vencido.

En garaje se facturan 9.908€ vs 8.287€ previstos en presupuesto y vs 9.001€ realizados en 2024.
El servicio de lavanderia externa de clientes finaliza con 132€ acumulados.

En el capitulo de alquiler de salones se facturan 9.442€ vs 9.300€ previstos en el presupuesto y 8.120€ realizados
en 2024.

En el concepto de varios se facturan 11.297€ vs 11.505€ previstos en presupuesto y 10.181€ realizados en 2024.
Recordamos que esta partida se corresponde principalmente con lo que facturamos al restaurador en concepto
de suministros, limpieza y la tasa de la terraza.

En la cesion de espacios, se facturan los 29.750€ contemplados en contrato.

Los ingresos de restauracidon han ascendido a 108.060€ vs 132.895€ previstos en presupuesto y vs 116.241€
realizados en 2024.

Aqui es donde tenemos la principal diferencia de ingresos, con (-24.835€) vs presupuesto y (-8.181€) vs real 2024.
Como explicaremos en el apartado comercial, las anulaciones de grupos en temporada baja, y la disminucion de
las series han marcado la diferencia con los servicios previstos.

Pagina | 5
CONTROL DE GESTION / Resultados de explotacion -> Analisis de ingresos y gastos.



Por otro lado, las previsiones se realizaron en base a una contratacidn de una serie de franceses senior, en régimen
de media pensiéon que finalmente no se ha operado, por lo que arrastraremos esa diferencia todo el afio.
Recordamos que no impactard en resultados ya que operamos con diferencial.

De nuevo, en el apartado comercial, detallaremos la bateria de medidas de choque activadas para paliar este
resultado.

Nuestros resultados totales de restauracion acumulados sumarian los 108.060€, mas el diferencial de ingresos
menos gastos, o margen de servicios de terceros, que asciende a 12.622€ (que supone un 11,70%), lo que suman
120.682€ a los que habria que afiadir los ingresos varios, por importe de 10.313€, que se corresponden con lo que
facturamos de gastos al restaurador, por lo tanto, el total asciende a 130.995€.

Se han atendido un total de 12.837 desayunos que suponen un uso de desayuno por cliente alojado de un 71,10%
vs 13.834 desayunos previstos y 13.680€ realizados el pasado afio.
En servicios de restauracidn se han atendido 799 comensales vs 1.567 previstos y 840 realizados en 2024.

GASTOS

Personal

El coste del mes asciende a 154.605€ vs 147.020€ del presupuesto y vs a 136.058€ realizados el mismo mes de
2024.

En gratificaciones, incentivos, premios, estan prorrateadas las previsiones de los premios de vinculacién por las
jubilaciones de José Rabadan y Pablo Moreno. Aparte, esta hecha la prevision de los incentivos de recepcidn, jefes
de departamento, el variable de la direccién y del consejero delegado.

Este mes, hemos tenido un gasto en ett’s de 37.935€ que viene dado en parte por tener que cubrir varias bajas,
las dos horas que estdn cubriendo a la recepcionista que solicitd la reduccién de jornada, (de 7a 9, 5 dias a la
semana), el permiso paternal de Gonzalo Garcia (24 dias en el periodo), otros permisos retribuidos e incluso horas
sindicales (6 dias en el periodo).

Con respecto a las bajas se corresponden con los 90 dias de una camarera de pisos, Susana Pérez Juarez, de baja
desde noviembre 2023, Pablo Moreno, baja de nuevo desde el pasado 21 de enero con 69 dias, Sabir Madrai de
baja desde el pasado 15 de enero con un total de 75 dias y por ultimo Sandra Zimmerman con 3 dias.

Hay que afadir el incremento de coste por la subida del convenio del 3% a todos los trabajadores de las ETT.
Con una plantilla media de 29 trabajadores en estructura (13,25 hombres y 15,75 mujeres), contamos con una
plantilla media de ett’s de 10,45 trabajadores. Por lo que el total de recursos ha sido de 39,45 trabajadores, lo

que supone un 36,03%, sobre la estructura.

El total de bajas en los tres meses suponen 237 jornadas, es decir, hemos tenido ILT’s (baja laboral transitoria) de
2,64 personas, que suponen un 9,10% sobre los recursos activos.

La distribucion del gasto de personal acumulado se centra en las siguientes partidas:

Pagina | 6
CONTROL DE GESTION / Resultados de explotacion -> Analisis de ingresos y gastos.



SUELDOS Y SALARIOS 237.854,37 €

- Nomina mes 209.662,05 €

- Pagas extra junio 1409616 £

- Paga extra diciembre 14 096,16 £

GRATIFICACIONES / INCENTIVOS / PREMIQS 51.620,00 €

SEGUROS SOCIALES 66.459,91 €

OTROS GASTOS SOCIALES 5.708, 40 €

E.T.T. 99.091,46 €
TOTAL 460.734,14 €

Gastos Generales Acumulados:

Si analizamos las cuentas de gastos observamos lo siguiente:

En materiales asciende a 16.176€ frente a los 16.891€ previstos en presupuesto y a los 17.412€ realizados en el
primer trimestre de 2024. Recordamos que esta cuenta, agrupa principalmente gastos de limpieza, oficina y de
articulos consumo clientes. Alcanzamos un ratio de un 1,3.

En lavanderias externas, el gasto asciende a la cantidad de 38.062€ vs 38.614€ previstos y 34.510€ realizados en
ese periodo de 2024. Recordamos que llegamos a un acuerdo con el proveedor para regularizar la subida de
precios e igualar a mercado en dos afos. Estabamos muy por debajo de precios segin el muestreo que realizamos
con otras dos empresas del sector.

Los gastos financieros, recordamos que corresponden, casi en su totalidad, a comisiones por tarjetas de crédito.
El gasto del periodo asciende a 7.023€ vs 5.962€ previstos y 6.623€ realizados en 2024.

Arriendo salones, el importe del alquiler es 25.500€.

Hilo Musical y Propiedad Intelectual, se realiza una prevision por importe de 600€.

Impuestos. El importe de la previsién del gasto es de 39.981€.

Gestion de Residuos. El importe asciende a 2.540€. La frecuencia actual es de retirada de 7 dias.

Contratos de mantenimiento. El importe asciende a 13.457€ vs 14.094€ presupuestados y vs 13.192€ realizado
el mismo mes de afio 2024.

En reparaciones, se cierra el periodo con un gasto de 31.605 vs 28.800 presupuestado y 29.489€ realizados el afio
anterior.

Suministros y Servicios Exteriores.
El coste del suministro de agua tiene un importe de 5.491€ vs 4.799€ previstos en presupuesto y vs 4.834€ de
2024.

El gasto del combustible asciende a 10.676€ vs 10.639€ presupuestados y vs 7.978€ de 2024. De nuevo este gasto
estd subiendo mes a mes, no en el consumo sino en el precio.

El suministro eléctrico tiene un gasto por importe de 16.228€ vs 13.934€ presupuestados y vs 12.571€ realizados
en 2024.

Gracias a la compra de un 50% de KW en mercados de futuros no hemos tenido una mayor desviacién a pesar de
las subidas seguidas.
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Teléfono, Internet y Comunicaciones, se cierra con un gasto de 10.770€ vs 7.952€ previsto en presupuesto y vs
7.777€ realizados en 2024.

Seguros. El importe asciende a 4.213€ frente a los 4.346€ presupuestados y a los 2.640€ de 2024. En el primer
trimestre de 2024 hubo un importe que no recogimos y quedé regularizado durante el afio.

Las comisiones sobre ventas. El importe asciende a 31.555€, lo que supone un 2,8% sobre los ingresos de
alojamiento y desayunos.

En publicidad y gastos de representacidn, el importe asciende a 19.288€ vs 17.770€ previstos en presupuesto y
vs 14.594€ realizados en 2024.

Asesorias y Auditorias. El gasto asciende a 12.745€ vs 12.178€ presupuestados y vs 13.781€ realizados en 2024.

El total de gastos generales acumulados asciende a 386.202€.
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1.3.2 RESULTADOS DE EXPLOTACION.

MARGEN BRUTO DE EXPLOTACION ACUMULADO A 28 DE FEBRERO DE 2025 (EBITDA)

Con todo ello, llegamos a un margen bruto de explotacidn acumulado de 362.598€, que supone un ratio de un

30,00%, vs 298.091€ presupuestado y 339.186€ realizado en 2024.

Margen Bruto de Explotacidon

400.000 €
350.000 €
300.000 €
250.000 €
200.000 € 362 598 €
339.186 € 298.091¢€ 3
150.000 €
100.000 €
50.000 €
o REAL 2024 PRESUPUESTO REAL 2025

RESULTADOS ACUMULADOS DESPUES DE IMPUESTOS

Se contabilizan unos intereses por importe de 510€ y hay un gasto de amortizacién por importe de 68.608€.
Una vez descontadas estas partidas, se obtiene unos resultados antes de impuestos de 293.480€ y una vez
descontado la previsién del impuesto de sociedades se obtienen unos resultados acumulados después de

impuestos de 220.110€ vs 171.386€ previstos y vs 210.818€ realizados el pasado afo.

Resultado Después de Impuestos

250,000 €
200.000 €

150.000 €

100.000 € o 171.386 € 220-1 1 0 €

50.000 €

REAL 2024  PRESUPUESTO REAL 2025
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1.3.3 BALANCE DE SITUACION A MARzO 2025

Balance Operativo

Desde el dia 01/01/2025 hasta el dia 31/03/2025

HOTEL PUERTA DE TOLEDO, S.A. - A28196715

ACTIVO
DESCRIPCION

ACTIVO NO CORRIENTE
INMOWILIZADO INTANGIBLE
203,PROPIEDAD INDUSTRLAL
208 APLICACIONES INFORMATICAS
280, AMORT. ACUM. DEL INMOV. INTANGIBLE
INMOWILIZADO MATERLAL
210, TERRENCS * BIENES NATURALES
211,CONSTRUCCIONES
213, MACQUINARLE
214, UTILLAJE
215,0TRAS INSTALACIONES
216,MOBILIARIO
217 EQUIPOS PARA PROCESOS DE
219,0TRO NMOWVILEZADD MATERLAL
281 AMORT. ACUM. DEL INMOVILIZADO
INWERSIONES FINANCIERAS A LP
260 FIANZAS CONSTITUIDAS A LIP
ACTIVO CORRIENTE
EXISTENCIAS
321,COMBUSTIBLES
322 REPUESTOS
325 MATERIALES DIVERSOS
328 MATERIAL DE OFICINA
DEUDORES CIALES. v OTRAS CTAS.A
430,CLEENTES
440 DEUDORES
450 ANTICIPOS DE REMUNERACIONES
472 HACIENDA PUBLICA, WA SOPORTADO
473 H.P, RETENCIONES % PAGOS A CUENTA
INWERSIONES A CORTO PLAZO
540, INV. FINANC. C/P INSTRUNM. PATRIMONIO
541 Valores representativos de deuda a CIP
PERICDIFICACIONES
480,GASTOS ANTICIPADOS
EFECTIVO % OTROS ACTIVOS LIQUIDDS
570,CAJA (EURDS)
572, BANCOS E INSTITUCIONES DE CREDITO

TOTAL ACTIVO

2025(EUR)

3.478.695,35
5.604,26
1,743,861
20.302,98
-16.442,33
3.459.081,10
1.228.013,28
3.180.491,57
§1.252,11
22,244 78
4.265.350,22
845,624,723
60.214,83
195.026,79
£.400.125,76
14.000,00
14.000,00
24727213
7201783
-10.038,73
38.825,46
40.392,07
2.838,83
24562117
-136.083,31
-3.111,83
1.300,00
98.719,29
28477712
1.215.820,83
1.185.820,83
30.000,00
15.943,58
15.943,58
923.318,10
3.842,57
919.475,53

5.851.416 67

Fecha: 31-03-2025
Pag.:
PATRIMONIO NETO Y PASIVO

DESCRIPCION 2025(EUR)
PATRIMONIO NETO 4 483.852,63
FONDOS PROPIOS 4.420.717 27
Capital 1.123.894,00

100, CAPITAL SOCIAL 1.123.854,00
Reservas 1.485.438 52

112 RESERWVA LEGAL 22477880

113 RESERWVAS VOLUNTARIAS 728.159,31

114 RESERWAS ESPECIALES 533.500,41
Resuttado del ejercicio 1.810.384,75

128 RESULTADO DEL EJERCICIO 1.810.384,75
SUBVENCIONES, DONACIONES % LEGADOS 63.135,36
130,SUBVENCIONES OFICIALES DE CAPITAL 63.135,36
PASIVO NO CORRIENTE 102.966,65
DEUDAS A LARGOD PLAZO 80.257,15
170,DEUDAS A L/P CON ENTIDADES DE 80.257,15
PASNOS POR IMPUESTO DIFERIDO 22.709,50
479 PASNOS POR DIFER.TEMPORARIAS 22.709,50
PASIVO CORRIENTE 1.071.117,11
PROVISIONES A CORTO PLAZOD 5.545,00
4559 Prov. por operaciones comerciales 5.545 00
DEUDAS A CORTO PLAZOD 271.135,33
520,DEUDAS C/P CON ENTIDADES DE -70.709,95
551,CTA. CORRIENTE SOCIOS % ADRES. 195.070,64

561 DEPOSITS RECIBIDOS A C/P 145.774,64
ACREEDORES CIALES v OTRAS CTAS.A 794.43578
400,PROVEEDORES 277936

410, ACREEDCRES POR PRESTACIONES DE 217.393,22

455 REMUNERACIONES PENDIENTES DE 281.522,40

475 H.P ACREEDORA POR CONCEPTOS 120.581,07

475, 0RGANISMOS DE LA SEG. SOC. 37.806,62

477 HACIEMDA PUBLICA, WA REPERCUTIDO 134.353,11
Resultado (Ganancias) 253.4580,23
TOTAL PATRIMONIO NETO Y PASIVO T 535141887
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2. TESORERIA

2.1. RESUMEN DE PRESTAMOS

RESUMEN PAGOS ANUALES REALIZADOS Y PREVISTOS (CAPITAL+*INTERESES) DE LOS PRESTAMOS PENDIENTES, LEASING Y LINEA DE CREDITO AL 31.03.25

SIMULACION DE PAGOS PENDIENTES

PRESTAMOS CAPITAL ‘ PAGOS ‘ PAGOS | PAGOS | PAGOS | PAGOS ‘ PAGOS 2021 ‘ PAGOSDEL | PAGOS DEL PAGOS DEL PAGOS PAGOS PAGOS TOTAL PENDIENTE
INICIAL 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024 del 01/01 al 31/03:1 01,04 al 31, 2026

1 - 1CO - 0049 3238 14 3041 5069 (26-01-21 - 26-01-26) 300.000,00; 0,00/ 0, 0,00 0,00; 0,00, 204,694,18] 24.115,94) 26.112,84| 26.112,84) 6.250,77 1986207 217584 22.037.91

3-BBVA - ICO - 60 083 004185 1 - (9-6-20 AL 8-6-25) 700.000,00; 0,00 0, 0,00 0,00 5.337,51 10.545, 86| 124.692,57| 238.768,44| 238.768,44| 59 692,11 59 692,25 0,00 59.692.25
Suma 1. n,oE 0,00 0,00| 5.337,51 215.340,04 148.808,51| 264.881,28| 264.881,28) 6594288 7955432 217584 81.730,16

RAS FINANCIACIONES
5-SANTANDER - LINEA CREDITO - 150.000 € - CANCELAR EL 18-01-25 0,00 0.00 0.00
6-BBVA - LINEA CREDITO ICO BBVA - 300.000 € - CANCELAR EL 8-6-25 - 0101504823 | 0.00 0.00 0.00

2.2. POOL BANCARIO

CUENTAS CORRIENTES SALDO

of N LA CAIXA 71.655,57€
TlaCaixd”

SANTANDER 416.861,12 €

BBVA BBVA 411.802,00€

19.873,34€

importes pendientes de conciliacion contable

(***Cta cartera asesorada)

Siguiendo instrucciones del Consejo y de la Presidencia, se realizaron las siguientes operaciones con nuestros bancos :

Cartera asesorada del BBVA.: 1.000.000€

Déposito a plazo fijo-280.000 con un interés de 3,20% a disposicion segun necesidad

Déposito a plazo fijo-260.000 con un rentabilidad acumulada de 2,62% a disposicidn segun necesidad: LU0128454151 Pictet Short Term Money Market

Déposito a plazo fijo-230.000 con un interés de 2,52% a disposicion segln necesidad: LU0167237543 BNP Paribas InstiCash EUR
Déposito a plazo fijo-230.000 con un interés de 3,37% a disposicidn segin necesidad: FRO011307065 Amundi EURD Liguidity-rated SRI

Dividendos pendientes de pago en Cartera Asesorada en Banco Santander: 215,071€

entregods a cuenta 20.000€

TESORERIA / Resumen de préstamos — Pool Bancario.
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3. OPERATIVA

3.1. RRHH

Este afio ha comenzado una nueva negociacion del Convenio de Hospedaje de la Comunidad de Madrid, es
decir, nuestro convenio sectorial, por lo tanto, desconocemos la subida salarial que se aplicara finalmente a las
tablas, asi como el resto de las condiciones. No obstante, siguiendo recomendaciones de nuestra patronal,
hemos hecho una prevision de gasto de un aumento de un 3%, tanto para el personal directo como para el que
trabaja a través de las empresas de trabajo temporal ETT.

Todavia seguimos con la incertidumbre de si finalmente se aplicara la reduccién de la jornada laboral, aunque
el gobierno anuncio su presentacion ante el Congreso. De ser asi, que confiemos que no, ya que no cuenta con
los apoyos parlamentarios necesarios, supondria un aumento muy importante de los costes, en nuestro caso en
torno a un 7.5%.

Por fin, en el mes de enero se consiguié que los delegados de personal firmaran los turnos de recepcién. Se
firmaron sin problemas los de pisos y mantenimiento, pero anddbamos con los turnos de recepcién en danza
desde diciembre.

Histéricamente el tema de los turnos es el que genera mas polémica en todos los hoteles y “nunca llueve a gusto
de todos”.

También nos solicitaron los contratos de puesta a disposicion de las empresas de trabajo temporal.

En el periodo han hecho uso de 43 horas sindicales.

En otro orden de cosas, se decidié un cambio en la uniformidad de la recepcidn. Llevaban ya varios afios con el
mismo uniforme y necesitdbamos un cambio de imagen. Se pondrd en funcionamiento a primeros de abril.

Después del incidente que tuvimos el pasado afio con la empresa Derivalya, que no presentaron los créditos
contra el FORCEM a tiempo y nos hizo perder los mismos, tomamos la decision de no volver a trabajar con ellos.
En el mes de enero mantuvimos varias reuniones con distintas empresas de formacion hasta que finalmente
nos decidimos por la empresa Wake up.

Con ellos se disefié una actividad de teambuilding dirigida a los jefes de departamento, para fomentar la
cohesion y el trabajo en equipo y mejorar la comunicacién.

En lugar de irnos fuera, esta actividad se desarrolld en las instalaciones de nuestro Hotel los dias 6 y 7 de marzo
(tarde del 6, alojamiento y mafiana del 7). Aprovechamos la menor ocupacién del Hotel y huelga decir que
facturamos por los servicios a la Empresa, por lo que ganamos todos.

Asistieron los jefes de departamento y, en esta ocasidn, sus segundos y de la empresa de restauracion Food &
Gourmet el duefio y la encargada.

La actividad fue muy positiva para todos y hemos quedado realmente contentos, seguro que repetiremos con
el mismo monitor.
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Ademas de esta accion, se estan impartiendo online, distintas formaciones que detallamos a continuacién:
Curso de Gobernanta: Carmen Prados y Consuelo Diez.

Photoshop: Mercedes Albadalejo.

IA para RR.HH: Isabel Criado.

IA para Pymes y Prompts: Mercedes Albadalejo, Gonzalo Garcia y Sandra Zimmerman.

Curso de Analisis y Organizacion de Puestos de Trabajo: Isabel Criado.

Debido a la situacién con las bajas por incapacidad temporal (ILT) solicitamos una reunién con el director de
nuestra Mutua Laboral, Asepeyo, José Antonio Carretero, para analizar las distintas bajas y ver posibles
soluciones. Tema arduo dificil, porque lamentablemente las bajas han aumentado en todos los sectores de
forma exponencial y el Gobierno ha quitado toda la fuerza a las mutuas para que agilicen las altas. No obstante,
hardn una nueva propuesta de alta para el caso de Sabir. Con los otros dos casos no se puede hacer nada, salvo
esperar.

En mayo, Susana Pérez cumple 18 meses de baja y tendra que pasar tribunal, pueden darse varias circunstancias,
gue prosiga de baja, por lo que dejaria de depender econdmicamente del Hotel y cobraria de la Mutua; que el
tribunal la incapacite (para su puesto de trabajo o para cualquier puesto) por lo que interrumpiria su relacion
laboral con el Hotel y por ultimo, la peor de las soluciones para nosotros, que es que le dieran el alta,
considerando que estd apta para trabajar. En este uUltimo caso, venimos obligados a que la empresa de
prevencion laboral realice un examen antes de incorporarse y que evallen si es apta al 100% o hay que adaptar
el puesto de trabajo.

En resumen, con el actual sistema los trabajadores estan super protegidos y poco se puede hacer.

3.2 MEJORAS EN EL HOTEL

Como siempre, aprovechamos el mes de enero, dada su baja ocupacidn, para realizar el maximo de
mantenimientos y reparaciones en el Hotel.

» Teniamos quejas de clientes porque se salia el agua de la ducha y hemos cambiado la mampara de la
habitacidon 226, por una corredera.

» A lo largo del mes se han cambiado las bafieras de las habitaciones: 103/219/308/310/311/312/404.
Recordamos que las labores del esmaltado se habian encarecido tanto que no merecia la pena.

» Se han cambiado parcial y totalmente las tarimas en habitaciones:

304/308/318/405/407/408/418/508/530/603 y el hall de las habitaciones 301-302.

Se cambidé la tarima de las oficinas. Hubo una fuga de agua con la fuente de agua y dimos parte a su

seguro.

Se ha pintado la habitacidn 105 entera.

Hemos comenzado a repasar de pintura y papel las puertas y pasillos de planta.

» No nos terminaban de convencer como quedaban presentadas las camas con la funda nérdica remetida.
Pedimos a la empresa de textiles que fabricaran unas tiras del mismo tejido y color que el cubre canapé
y las hemos pegado al somier. Ahora el aspecto ha mejorado mucho. Nos queda por terminar la planta
quinta y primera.

» Se han cambiado las columnas de duchas 626/625.

Y VY
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En febrero seguimos con los mantenimientos preventivos y algunas mejoras realizadas en distintas areas.

» Se finalizé con la instalacién de la central contra incendios y quedd programada.
Hemos pedido una ampliacidon para que los pulsadores de las habitaciones de minusvalidos queden
dentro del sistema de la central, asi como el botdn de pdnico que hay que colocar en los “refugios para
minusvalidos” de cada planta.
En lo que sea posible fijaremos fecha para la formacién del plan de autoproteccion y el simulacro de
incendios, pero queremos comenzar antes con la sustitucion y/o arreglo de las puertas RF.
Aprovechando la nueva ubicacidn de la central, se modificé el armario donde estaba ubicada la antigua
central. En breve procederemos a cambiar el techo y el lateral de esa zona.

» También hemos cambiado el suelo del back office de recepcion.

» Tuvimos una rotura en la placa principal del aparato de AC que climatiza la recepcién y parte del Hall.
La opcidn no era cambiar la maquina (unos 15.000€) si no repararla. A medio-largo plazo, cuando se
vaya a actuar en la fachada, esta previsto desmontar los equipos de la marquesina e instalar uno nuevo
en la cubierta como hicimos con el salén de desayunos o buscar otro emplazamiento.

La placa no estaba disponible en stock por lo que tuvimos que esperar mas de lo previsto. Cuando
finalmente llegd la placa, y una vez abierta la maquina, detectamos que otra de las dos placas auxiliares
estaba también estropeada, por lo que hubo que pedirla. Como suele ocurrir siempre, esto pasod en
plena ola de frio por lo que tuvimos que adquirir 3 aparatos auxiliares para la recepcién, lo que ha
agradecido nuestro equipo de sobre manera.

Hemos aprovechado para aislar totalmente la entrada de aire desde la marquesina al interior del
mostrador y a dejar hechos dos registros mas para el retorno de aire y que asi la maquina pueda trabajar
mejor.

> Ultimamente veniamos detectando mas comentarios negativos de los habituales respecto al
mantenimiento, o mejor dicho a la falta de éste en el Hotel. Dado que el dia a dia y los partes habituales
nos comen el tiempo, decidimos dar un golpe de efecto y actuar en las zonas de peor imagen
externalizando esas tareas.

v' Se ha comenzado a sustituir los botes sifénicos con un sistema de aireacién en los cuartos de
bafio. Esto consigue el evitar, o aminorar olores, fugas de agua por atascos y conseguir una tapa
gue da sensacién a nuevo. Hemos actuado sobre 23 botes de la planta 62.

v' También hemos actuado sustituyendo 9 grupos de ducha en la 72 planta que vuelven a dar esa
sensacidn de bafos nuevos.

v" De nuevo en los bafios hemos empezado a sustituir los sifones de los lavabos y su desagiie
mejorando la funcionalidad y el aspecto. Se han cambiado 10 valvulas de lavabo.

v" Tuvimos una averia de agua en la hab. 525. Detectamos que el bote sifénico estaba debajo de
la ducha y estaba totalmente obstruido. Aprovechamos a sacarlo fuera y cambiamos el suelo
del bafio con una nueva plaqueta de tamafo grande.

v" En el mes hemos cambiado las bafieras de las habitaciones 406/408/411 y 412. En principio no
haremos mas hasta el mes de agosto, salvo rotura.

v Se han cambiado parcial y totalmente las tarimas en habitaciones:
106/201/310/522/525/608/615/618/619/622/630/761

v’ Se han pintado las habitaciones: 404/406/420/422/505/525/526/603/604/605/616

También se han pintado los techos de bafio y/o entrada: 507/516/523/524.

v" Se ha continuado con los repasos de pintura, papel y vinilos de las puertas y pasillos de planta.

<
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v Se han cambiado los rodapiés 625/626/525/526.

Se han sustituido unas 12 luces de emergencia de habitaciones.

v' Estamos actuando sobre todas las ldmparas de habitaciones. Se les estd cambiando el
“esparrago interior” para que no estén siempre inclinadas y sueltas. En el mes hemos podido
terminar unas 37 habitaciones.

\

» Se ha sustituido las puertas de los armarios de instalaciones que estan ubicados entre la recepcién y el
cuarto de equipajes. También hemos habilitado el interior para que sea usado como almacén de la
recepcion. Es una zona de mucho transito de nuestros clientes (es donde se colocan los avisos para los
grupos) y estaba muy deteriorada. Se ha fabricado integramente en el Hotel.

En el mes de marzo, ya con otro ritmo, continuamos con las mejoras en las instalaciones.

> Los ventanales de la planta séptima nos estaban dando muchos quebraderos de cabeza ya que las
manivelas estaban continuamente rotas porque los clientes fuerzan las mismas para abrir y cerrar las
persianas y las teniamos casi todas con cinta aislante y con problemas de funcionamiento.
Al final las ultimas reposiciones que hicimos a la firma Velux, tuvieron un coste de 77€ /Unidad.
Por lo que llamamos a un comercial para ver alternativas (huelga decir que esos modelos no admiten
copias, aungue las buscamos). Comprobd los modelos de ventanas para ver si las persianas se podian
mecanizar y era posible, pero el modelo (del afio 2011) no tiene repuestos por lo que no nos daban
garantia alguna.
Finalmente, tomamos la decisidon de cambiar la persiana completa, con mecanismo de sistema solar, lo
gue nos permite no tener que hacer obra en la habitacion y con una garantia de 5 afios.

» Seguimos pidiendo presupuestos de herreros que quieran modificar nuestras puertas RF para cumplir
normativa. Lo cierto es que nos estd costando un triunfo, cada vez hay menos oficios y gente con ganas
de trabajar.

Estamos intentando sdlo cambiar las que no queda mas remedio y el resto repararlas, cambiar las barras
de aperturas y pintarlas para que cumplan con el plan de evacuacién.

» De nuevo pedimos 8 conjuntos de descanso completos (somier con elevador eléctrico y colchdn
premium) a nuestro “benefactor” para completar el frontal de la planta segunda, habitaciones
209/210/211/212.

No se han instalado aun, porque antes hay que rectificar cabeceros y se nos acumula el trabajo de
carpinteria. Y sobre todo porque afortunadamente la ocupacidn nos lo va poniendo cada vez mas dificil.

» Se ha cambiado el sistema de apertura de puertas Onity. Hemos implementado OnPortal que es el
ultimo sistema de gestion de cerraduras de Onity, disefiado para conseguir una eficiencia éptima y un
alto nivel de satisfaccion de cliente.

> Pintura: se pinté todo el techo del salon de desayunos y el techo del vestuario de la primera planta.
Se pintaron completas (rozas incluidas), las habitaciones:
105 /129 /203 /219 /303 /309/404 /406 /416 / 420/ 422 / 425 / 505 / 507 (techo entrada) / 515
(techo bafio y entrada) / 516 (pasillo entrada) / 523 (pasillo entrada) / 524 (techo bafio) / 603 /604 /605
/ 606 /608 /616 /622 / 625 / 626.
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En las interiores estamos pintando los “poyetes” de las ventanas, porque tienen manchas de
guemaduras de cigarros.

Sustituir los botes sifénicos de 20 habs. en la 52y 21 de la 42.

En la 52 planta se han cambiado 2 columnas de duchas y 2 sifones de lavabo y en la 42 6 sifones.

La habitacién 618 (adaptada) nos estaba dando muchos problemas con la puerta del bafio y no cumplia
el tamafo requerido en normativa. Finalmente hicimos el hueco mas grade y nuestro carpintero fabricé
una nueva puerta deslizable sobre carril interior.

Se aprovecho para cambiar el suelo del bafio, que estaba muy deteriorado.

» Se esta sustituyendo la iluminacion del garaje por una mas eficiente y mejorando las canalizaciones.

» Se ha reparado el luminoso de la recepcion.

Y V V

3.3 PGSA (PLAN DE GESTION SOSTENIBLE DEL AGUA).

Como ya adelantamos, al ser consumidores de mas de 10.000 m3 de agua, el Ayuntamiento nos requiere para
hacer un plan a cuatros afos para reducir el consumo.

Este plan ya lo llevamos a cabo del 2016 al 2019. Y lo habiamos interrumpido después de ese periodo.

Pusimos en manos de Eurocontrol, empresa oficial autorizada a tal fin, la elaboracién del plan quien revisé
documentacion durante el mes de enero, en febrero realizé la auditoria fisica de instalaciones para preparar sus
conclusiones. En este momento estamos analizando el alcance de las medidas propuestas para implementarlas
lo antes posible.

3.4 INSPECCION DE LEGIONELLA

Tuvimos una inspeccidn de Sanidad, por el Control de la Legionella, y nos requirieron para limpiar el depdsito
de energia solar, se realizé la limpieza, no sin dificultad (no se habia hecho nunca) ya que no abria la boca de
hombre y tuvieron que actuar fontaneros y cerrajeros, una vez realizada la limpieza por la empresa Rentokil
y tomadas las muestras, nos han dado la inspeccidn sin defectos.

3.5 BANCOS

3.5.1 Renovacion de la linea de crédito con el Banco Santander.

Una vez renovada la linea de crédito con el BBVA por importe de 300.000€ en 2024, en enero se renovo
también la linea de crédito del Banco Santander por importe de 150.000€.

La estrategia no es otra que mover los capitales (siempre en fondos stper seguros) que nos den mas comision
qgue lo que en si nos cuesta disponer de las lineas y, por supuesto, tener la tranquilidad de que si algo
sucediese pudiéramos hacer frente a los gastos previstos.

3.5.2 Reuniones con CaixaBank.

Aprovechando la celebracidon de Fitur, nos entrevistamos con los directivos del drea de hoteles de CaixaBank,
Alfonso Fernandez, Javier Cano y Pol Payet, para estudiar distintas vias de colaboracién y poder valorar el
abrir una cuenta en la oficina préxima al Hotel.
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En estos momentos su Banco es uno de los fuertes en el sector y consideramos que hay que estar presentes
y activos.

Tras nuevas negociaciones en el mes de febrero, y mejorar las condiciones que tenemos con las otras dos
entidades, en marzo hemos abierto una cuenta en Caixa empresas, y se ha comenzado a operar con los TPV
fisicos.

La idea es ir trabajando gradualmente con ellos y ver la operativa y las condiciones.

3.6 FACTURACION ELECTRONICA.

La facturacion electrénica se ha convertido en una herramienta fundamental para la modernizacién y
eficiencia de los procesos administrativos en las empresas. La implementacion de la facturacion electrénica
permite a los negocios optimizar su gestién contable, reducir costes operativos y mejorar la transparencia en
sus transacciones. Esta modalidad no solo facilita el cumplimiento de las obligaciones fiscales, sino que
también contribuye a la sostenibilidad al disminuir el uso de papel.

Por tanto, desde el hotel nos estamos ya preparando para que, cuando Verifactu y la “Ley Crea y Crece”
entren en vigor a finales de 2025, el manejo de esta herramienta sea ya un hecho consumado que no nos
lleve mayor esfuerzo.

De nuevo en el marco de Fitur, nos reunimos con la empresa Voxel, con Alfonsi Gutiérrez y Pedro Nagera,
con la que ya trabajamos, para analizar los plazos y pasos que tenemos que dar para implementar el total
automatismo en la facturacion electrdnica fijada por Ley.

También estuvimos con Millenium (nuestro PMS) para tratar el mismo tema, ya que tienen que ir de la mano.

Para las facturaciones de nuestros proveedores tendremos que hablar primero con Sarot y después de nuevo
con Voxel. Pero esto Ultimo quedara marcado en una segunda etapa.

En marzo, una vez negociada la oferta econdmica, hemos dado el visto bueno a la colaboracién con Voxel para
comenzar con la automatizacion de la facturacidn electrénica fijada por Ley.

3.7 INFORMATICA

Una vez informados de la jubilacion de Edelmiro Rodriguez el préximo 31 de marzo, nuestro asesor en
comunicaciones durante los ultimos afios, nos pusimos a buscar opciones en el mercado para cubrir sus
funciones.

Lo primero, pedimos presupuesto a una Empresa, Smartgroup, pero la opcidn no nos acababa de convencer.
Después nos reunimos con tres candidatos. Y con el que mas nos gustd, Pablo Valdés, volvié a reunirse
Edelmiro para valorar su alcance en conocimientos técnicos.

Consideramos que es la opcidn acertada, por lo que la ultima semana de marzo, hardn el trasvase de
informacién y comenzara con nosotros a primeros de abril.
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3.8 SUBVENCION PARA AEROTERMIA

El mes de marzo, ha sido una auténtica locura de presentacidn de escritos a la Direccién General de Turismo
para justificar los informes para la solicitud de la subvencién. Recordamos que la solicitud quedé presentada
el pasado mes de agosto de 2024.

Ha cambiado el técnico que llevaba esta subvencién y practicamente hemos tenido que presentar
digitalmente todo de nuevo, coordinando a la ingenieria que a su vez coordina el proyecto, a la ingenieria
que realizara la instalacién y a la ENCE (empresa oficial de certificacion) que certifica el proyecto de cara a la
Comunidad de Madrid. Como informé en el Consejo de Administracidn, se ha realizado un trabajo exhaustivo
por parte de la responsable de administracion.

Nos han confirmado la concesién de la subvencién el pasado 1 de abril, por importe del 100% de lo
solicitado, 234.694€ que, con lo obtenido en la anterior subvencidn llegaria a los 300.000€.

A partir de este momento tenemos un plazo maximo de 4 meses para realizar y finalizar el proyecto, el 1 de
agosto, y después de eso tendremos que justificar la obra a través de la ENCE Eurocontrol a la CAM antes del
1 de septiembre.

Dicho esto, se mantuvo una reunién de planificacion a mediados de marzo, para poner todo en marcha, sobre
todo para realizar los pedidos de las maquinarias.

Hemos aprovechado para pedir un cambio en la reorganizacién de equipos, intentando “parcelar” al maximo
la maquinaria.
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4. INFORME COMERCIAL

4.2 ANALISIS DE SITUACION Y ACCIONES COMERCIALES

Este afo afrontamos el reto de adaptarnos a los cambios ya detectados el afio anterior en los
comportamientos de segmentos de cliente y en la demanda. Estos cambios estan llamados a consolidarse,
por lo que debemos tenerlos claramente identificados:

e Desestacionalizacién de los viajes.

e Viajeros que valoran la sostenibilidad y la identidad del destino.
e Ecosistema cada vez mas digitalizado.

e Previsidon de crecimiento en los mercados asiaticos.

A este planteamiento enfocado en el comportamiento del cliente, debemos afadirle elementos mas globales
pero que definen el panorama mundial actual en el que navegamos, entre los que destacamos:

e Situacion geopolitica actual y su impacto en la toma de decisiones de las economias familiares.
e Elimpacto de la A, inteligencia artificial, en la eleccién de los destinos y su incorporacién en todos
los puntos de contacto con el cliente.

El primer trimestre del afio nos presenta una imagen de mantenimiento en la llegada de la demanda con
cambios en su segmentacién vy, por lo tanto, en su comportamiento. Con un mes de enero que se mantuvo
en sus previsiones, un mes de febrero mucho mads contenido y un mes de marzo que nuevamente viene a
coger impulso y nos vuelve a situar en la linea prevista.

ENERO FEBRERO MARZO

Tertrimestre Lo —
2025 2544

budget real budget real budget  real budget real
2024 2024 2024 2024

Los cambios principales en cuanto al tipo de cliente se resumen en una disminucion de los grupos de series
o tour operacion, mayor cuota de cliente individual, principalmente canalizado a través de nuestra web,
“

crecimiento del cliente corporativo y cliente cautivo del hotel, grupos concentrados en peticiones “a
demanda”.

Disminucion de los grupos de series

Se mantuvieron varias reuniones con Europamundo en el mes de enero, el operador principal de grupos de
serie, por las siguientes incidencias principales:

1) La materializacion de los grupos de temporada baja (primer trimestre del afo) estaba teniendo un
menor cumplimiento.
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2) El operador no estaba respetando las condiciones de comunicacién de ventas y de cancelacion de
habitaciones, demandando una mayor flexibilidad en las mismas, lo que aumentaba el riesgo para el
hotel sin que Europamundo mostrase el mismo nivel de compromiso.

3) Mayor cancelacién de salidas de grupos en su totalidad.

Tras anular los grupos de febrero y marzo, se decide rescindir completamente la colaboracién, ya que una
contratacién de “series” debe garantizar un volumen mantenido a lo largo de todo el afio, si solo van a operar
salidas de grupos en meses de temporada alta, no se justifican unas condiciones especiales, el precio y la
operativa deben ser diferentes. Al indicarnos que no les es posible operar en las nuevas condiciones se
cancela toda la operativa, aunque las negociaciones siguen todavia en curso.

Al no operar grupos de serie, los grupos confirmados en el mes de febrero son en su totalidad “grupos a
demanda”. Estos grupos tienen un mejor comportamiento en precio medio, pero a coste de menos volumen
y de tener un impacto en el concepto de desayunos, ya que todas las tarifas de grupos incluyen este servicio.

Mayor cuota de cliente individual

Del mismo modo, al no tener bloqueos de grupos de serie hay mas disponibilidad para el cliente de venta
individual donde continuamos con el trabajo de potenciar “al maximo” nuestra venta directa.

El continuo crecimiento en venta directa nos da ventaja de negociacidn con MIRAI, nuestro proveedor web,
haciendo uso de esta situacion se ha conseguido reducir el coste de intermediacién del 4% que teniamos en
el 2024 al 3.5% en el mes de febrero.

Esta disminucién del coste de intermediacion general se une al ya conseguido en enero para la comisién que
aplica para los cédigos promocionales y al desarrollo de una nueva pagina web que, aunque ya estd activa,
seguimos perfeccionando.

Cliente corporativo y cliente cautivo.

Al igual que sucede con la venta web, la disponibilidad para el cliente corporativo también es mayor, entre
el que destacamos aquel que denominamos “cautivo”, un cliente que reserva directamente al considerar el
hotel su alojamiento de referencia.

Grupos a demanda

En los meses de febrero y marzo, Unicamente se trabaja con grupos a demanda con un porcentaje mucho
menor de habitaciones vendidas, pero con:

- Un precio medio mucho mayor.

- Grupos garantizados con depdsito desde el momento de la confirmacién y prepago del total de los
servicios.

- Disminucidn del riesgo al tratarse de bloqueos totalmente garantizados.

Este cambio en el modelo tienes sus pros y sus contras:

- Mejora notable del precio medio de venta.
- Alcance de las previsiones con mejor ratio de ocupacion lo que disminuye los costes.

- Menor antelacién en la reserva y mayor porcentaje de cancelacidon al manejar muchas reservas
individuales.

- Afectacién de los servicios de restauracion, ya que los grupos se contratan siempre en régimen de
alojamiento y desayuno.
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FITUR 2025

ACCIONES COMERCIALES

 La edicion niumero 45 de FITUR, se celebré del 21 al 25 de enero en IFEMA Madrid, superando todos los
numeros alcanzados hasta hoy.

A la feria acudieron como cada afio la direccién junto con el equipo comercial el miércoles 22 y el y el jueves
23 de enero, y el viernes 24 acude solo la direccién para asistir al coctel que organiza la AEHM Asociacidn
Empresarial Hotelera de Madrid.

En el marco de FITUR se mantuvieron reuniones y encuentros comerciales entre los que destacamos:

Reunién con el equipo de MIRAI, nuestro gestor web. En esta reunién pudimos intercambiar
impresiones con Violeta Marcos, nuestra account o contacto directo, Lucia Ddvila, directora de
ventas para Europa, Aroa Delgado, del departamento de operaciones, y Pablo Delgado, CEO de
MIRAI.

Encuentro con Lorena Barandica del equipo de gestion de Interplan, operador con el que tenemos
una nueva serie contratada para el 2025.

Reunién con el equipo de Journeytok, nuestro gestor de CRM, quiénes, ademas, nos tenian como
establecimiento destacado en su stand de la feria.

Reunidn con Victoria Muela, responsable de contratacién en Avoris. La Corporacion Avoris es un
actor complejo ya que opera un modelo estructurado en cinco areas: producto (hoteles), vuelos,
servicio en destino, distribucidn y experiencias. Para ello, incluye mds de 30 marcas con modelos de
negocio independientes.

Encuentro con Raquel Lopez, directora de contratacion en Jumbonline.

Encuentro con Belén Vazquez, directora de contratacién en Hotelbeds.

Todas las reuniones y encuentros programados, y aquellos casuales que siempre se producen en los pasillos

de la feria, manifestaban la percepcidén de un contexto de optimismo para este 2025, aunque se apuntaba

una ralentizacion de la llegada de reservas para el primer trimestre de afio, a la espera de ver como se
— posicionaban los mercados de largo radio provenientes de Asia.

Campanas & Promociones

Como hemos indicado, prevalece una ralentizacion en la llegada de reservas en el nicho de demanda de
venta anticipada. Esto puede deberse a varios factores entre los que destacamos:

Disminucion en la materializacion de grupos de series para el mes de enero y cancelacion, por parte
del hotel, de los previstos para febrero y marzo antes su escasa, casi nula, prevision

Aumento de los grupos a demanda que se producen con menos antelacion y en fechas de mas
ocupacion prevista (fines de semana, puentes, fechas sefialadas).

Mayor disponibilidad para cliente individual que también reserva con menos antelacién, tanto el de
ocio como el de negocio.

Ante esta situacion se toman unas medidas de accion:
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01

Amor en Febrero

EXCLUSIVIDAD

Promocién de venta anticipada.
Aprovechando que febrero se
asocial con la celebracion de San
Valentin.

Descuento especial por reserva
anticipada durante el mes de
febrero.

Venta exclusiva en nuestra web

02

Experiencia Romantica

VISIBILIDAD

Promocioén de valor anadido

Paquete que incluye estancia en
alojamiento y desayuno, botella de
espumoso rosado y bombones.

Se realiza campana especial de
comunicacion a través del CRM.

03

Disfruta Madrid

OPTIMIZACION

Con el fin de optimizar el fin de
semana se publica una oferta para

incentivar estancias de dos noches.

Minimo dos noches en alojamiento
y desayuno Yy salida tardia el
domingo.

Venta exclusiva web

04

Especial Verano

ANTICIPACION

Captacion de demanda anticipada
para el verano.

Combina un potente descuento con
una consumicioén en la terraza del
hotel.

' Descuento Vs antelacion

Con el fin de ganar cuota en venta anticipada se reestructura el modelo de
las tarifas no reembolsables. Recordamos que estas tarifas ofrecen un

porcentaje de descuento, pero no permiten ni modificaciones ni
cancelaciones. Hasta ahora se aplicaba un tnico descuento del 10% para
reservas con al menos 10 dias de antelacion. La nueva estructura prima
con mas descuento en la tarifa, en funcion del nivel de antelacion. De este

modo:

10% de descuento

Para reservas con mas de 10 dias de antelacion.

15% de descuento

Para reservas con mas de 30 dias de antelacion,

20% de descuento,

Para reservas con mas de 60 dias de antelacién
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Contratacion

Mercado Corporativo
El cliente corporativo, o de empresa, es un segmento que potenciar debido a que:

1) Garantiza una venta entre semana lo que viene a suplementar la venta de alta demanda de los fines
de semana.

2) Son tarifas negociadas que aportan siempre el servicio de desayuno.

3) Fidelidad del cliente. La empresa es un cliente recurrente que busca un alojamiento para todas las
estancias que precisa en un destino.

El hotel tiene empresas cautivas que nos seleccionan por ubicacién y servicios, pero la capacidad para
alcanzar empresas con mas potencial nos obliga a colaborar con agencias que tengan una linea de negocio
especializada en este cliente. Con el objetivo de alcanzar a nicho de cliente se firman dos nuevos canales de
venta, uno con Jumbonline y otro con W2M World 2 Meet, y se potencia el canal de HRS.

Intermediacion

Las ventas globales estan altamente intermediadas, partimos de un modelo muy tradicional en el que los
grandes operadores de camas y las agencias de viajes online exponen, y muchas veces imponen, unas
comisiones para la distribucion del hotel elevadas pero aceptadas en el escenario global de venta
intermediada.

Una vez que nuestra venta directa a través de nuestro portal web ha alcanzado una masa critica en la
captacién de un porcentaje de demanda estable, estamos en una posicidon de negociacidn que nos otorga un
mayor margen en la contratacion.

Se estd trabajado con mucha determinacidn para reducir los costes de la intermediacién. Pero no es una
tarea facil ya que los operadores se “agarran a su modelo” alegando que necesitan esos margenes para poder
operar. Hablamos de margenes normalizados en el 20% de comisidn en general, sobre el que ya se realizé
una importante reduccién en 2022 al negociar esta comisidon al 18% para todos los grandes operadores.

En este momento, estamos en procesos de negociacion para reducir estos margenes al 15%. Nos estamos
encontrando con una fuerte resistencia para aplicar las nuevas condiciones de colaboracidn.

Recordamos el disefio basico de las lineas de distribucion:

¢ Web hotel
ONLINE o —> e Agencias online (Booking) Ld
~

Comisidn que oscila entre el 18% de las Ota’s y el 4% de nuestra web

* Mayoristas de viajes

“a * Tour operadores Cliente final
* Bancos de Camas

Comisidn en el 18% para distribuir el margen entre la mayorista y la minorista.

* Agencias minoristas
* |Lineas aéreas
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La negociacion se encuentra en este momento en el siguiente punto:

(%(} COMUNICADAS
EN NEGOCIACION

JUMBONLINE

HOFELBEDS

ABREU VIAGENS

WEBBEDS

LOGITRAVEL

KEYTEL

OLYMPIA VIAJES

GO GLOBAL TRAVEL

000000000

WORLD 2 MEET W2M

v

ACEPTADAS NUEVAS
7+ CONDICIONES

HOTELBEDS

ARy, Otros canales

OTA’s

EXPEDIA:

Se reduce el modelo de colaboracién
de modo que solo se operan
reservas de pago en el hotel que
comisionan al 15%.

Se elimina el modelo de pago en la
agencia que comisionaba al 18%.

«" BOOKING:
Nos desvinculamos del programa
preferente del canal que comisiona
al 17% y nos mantenemos con
colaboracién standard que
comisiona al 15%

+ MIRAL
Empezo el afio 2025 al 4% de
comisién actualmente en el 3.50%

** No consideramos estas acciones dentro de
los procesos de negociacién ya que no
implican cambios contractuales.

Solo se realizan ajustes para unificar las
lineas de distribucién.

En este momento tenemos el compromiso de Hotelbeds que ha actualizado su comisién de venta al 15% a partir del 01.04.2025

COMERCIAL / Analisis de situacidn y acciones comerciales.
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Impacto en la restauracion

v

Medidas correctoras.

Como hemos mencionado la disminucidn de los grupos de series impacta directamente en el apartado
productivo del concepto de “desayunos”, principal linea de ingresos de nuestro restaurador.

Para poder operar un grupo se requiere como minimo la contratacién del servicio de desayuno para todas
las personas del grupo. Lo mismo ocurre con los grupos a demanda, pero, como veremos mas adelante, si
bien los grupos a demanda operan con un precio medio mas alto aportan menos habitaciones vendidas, ya
que las peticiones se concentran principalmente en los fines de semana, fechas en la que la alta demanda
individual no permite, ni aconseja, confirmar grupos.

El porcentaje de ventas de desayuno, o uso desayuno, presenta la siguiente comparativa:

Titulo del grafico
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En el acumulado observamos que en el trimestre se han producido 843 desayunos menos que en el mismo
periodo del afio anterior.

Para minimizar el impacto que este descenso en la facturacidn tiene sobre el restaurador se han aplicado
medidas correctivas y medidas de incentivo:

Correctivas:

- Se modifica el horario del desayuno. El horario lineal de 07:00hrs a 11:00hrs, se adapta y se aplica
un horario de 07:00hrs a 10:30hrs de lunes a viernes y de 07:30hrs a 11:00hrs los fines de semana,
sabados y domingos. Esta reduccion de media hora diaria en el servicio permite al restaurador ajustar
sus costes de personal

Incentivo:

- Se realiza una campaiia de “crosseling” o venta cruzada. Es una estrategia de ventas que consiste
en ofrecer productos o servicios adicionales al cliente que complementen su reserva original.
A las reservas contratadas para el mes de abril en solo alojamiento se les hace llegar por correo
electrénico una oferta con un precio especial en el desayuno bufet si lo contratan antes de su llegada.
La campafia solo impacta sobre los clientes que han realizado su reserva a través de nuestra web ya
que tenemos acceso al dato del mail del cliente, este dato no lo proporcionan las reservas
intermediadas.
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CUENTAS PRINCIPALES

Cuentas Principales

300.000,00 € 140,00 €
271.118,88 €

250.000,00 € 120,00 €
107,94 €
100,00 €
200.000,00 €
80,00 €
150.000,00 €
60,00 €
103.200,24 €
100.000,00 €
68.255,04 € 40,00 €
50.000,00 € 4316316€  3961398€  3643773€  3585300€ 33.29,02€ 5006
0,00 € . . . . . 0,00 €
MIRAI BOOKING HOTELBEDS WEBBEDS KEYTEL JUMBONLINE  ABREUVIAGENS ~ TRAVELTINO

I INGRESOS — ess= ADR

- Nuestra web continua como el principal canal - Elresto de las cuentas representadas son canales

de venta, con diferencias notables sobre el resto
de canales, siendo ademas el canal que mejor
rendimiento en precio muestra debido al bajo

gue denominamos de “venta mixta”, es decir,
distribuyen tanto tarifas PVP, dindmicas vy
comisionables, como tarifas FIT estaticas y netas.

coste de intermediacion.

- Los operadores de venta mixta compiten en los
mismos mercados y lineas de distribucion por lo
gue es importante mantener una venta repartida
para evitar las concentraciones por canal.

- Todos los canales son operadores de venta de
reservas individuales, no hay operadores de
grupos.

Booking muestra un mejor comportamiento que
en el afio 2024 por lo que no se ve afectado al
salirse el hotel de su programa preferente.

- Si analizamos el comportamiento de las
reservas generadas en los ultimos 30 dias
obtenemos:

Booking presenta el mejor precio medio de venta
bruto. Al precio que muestra la tabla hay que
descontar el coste de intermediacion, por lo que INGRESOS
su neto de venta se situa en 113.04€. En linea
con el precio que muestra nuestra venta directa
que estd mucho mds promocionada.

ROOM NIGHTS ADR
312.326 EUR 2249 139 EUR

TOP CANALES TOP PAISES

Keytel es junto con Booking el Unico canal de o
venta puramente individual que igualmente
presenta un precio de venta notable. Es un canal
que mueve un alto porcentaje de cliente
corporativo y su precio en la tabla es bruto.

Mirai 141.811 EUR ES 81475EUR

#2 Booking.com  65.594 EUR T 16.483 EUR

#3  HotelBeds 35.830EUR DE 13.053 EUR
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SEGMENTACION

POR TIPO DE VENTA acumulado afio

GRUPOS
INDIVIDUALES

WEB HOTEL

Origen Grupos

= INDIVIDUAL
= GRUPOS
2025 2024
HAB. VENDIDAS PRECIO MEDIO |HAB. VENDIDAS PRECIO MEDIO
1373 8935€ 2176 7089 €
9359 98,08 € 8767 92,32€
10732 96,96 € 10943 88,05 €]

Precio por segmento de venta

GRUPOS

EMPRESA

COMERCIAL / Analisis de situacién y acciones comerciales.

= TOUR OPERACION

= ADEMANDA

Precio Medio

20,53 €
A DEMANDA
86,60 €
TOUR OPERACION

Ventas por Tarifa

H BAR

B WEB HOTEL
B EMPRESA
B FIT

B GRUPOS
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Ventas por Segmentos por RN

VENTA MIXTA 28,10%

,85%
. VENTAS POR OPERADOR
e
MAYORISTAS 10,72% . . s . ’ . . .
_ - Sianalizamos unicamente el nimero de habitaciones vendidas, los
- canales de venta mixta tienen mas cuota. Recordemos que son
varios los canales que aportan este tipo de venta.
- Pero al tener nuestra web un mejor precio medio de venta aporta
CHENTE DIRECTO mas ingresos con menos habitaciones vendidas lo que es

. determinante en la rentabilidad por unidad vendida.
TT.00 1,72%

- Sialas ventas de “solo de nuestra web”, le sumamos el porcentaje
de empresas y cliente directo, tenemos que el 39 % de las
WEB HOTEL p— habitaciones vendidas y el 42.86% de los ingresos de habitaciones

se han captado por “comercializacién directa”.
- Hay que puntualizar que al analizar por tarifa y no por tipo de venta,
,13% . . . .
e o la tarifa empresa representa un 12.02% de habitaciones vendidas,
_ pero en las ventas por operador vemos que supone un 8.24%.
MINORISTAS 10,51%
MAYORISTAS En las ventas por tipo de operador, segmentamos desde el origen,
es decir, solo operadores que venden con esta tarifa. Al analizar el
CLIENTE DIRECTO conjunto de la tarifa empresa, podemos tener tarifas distribuidas
por un mayorista por lo que el porcentaje sube en este caso.
-

COMERCIAL / Analisis de situacidn y acciones comerciales.

Ventas por Segmentos por Ingresos
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MERCADOS

2025

60,10%

= NACIONAL

= INTERNACIONAL

Origen Geografico

39,79%

= ESPARA

= EMEA

= AMERICA

" APAC

COMERCIAL / Analisis de situacién y acciones comerciales.

Cliente Nacional vs Cliente Internacional

SSi2 56,45%

ENERO FEBRERO

u NACIONAL = INTERNACIONAL

MARZO '
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Principales aportaciones ventas x pais de origen

1,72%

1,64% 1,28%

1,90%

= ESPARIA = [TALIA
= ESTADOS UNIDOS BRASIL
u FRANCIA 1 REINO UNIDO
39,79%
= JAPON ¥ ALEMANIA
= ARGENTINA u PAISES BAJOS
= MEXICO  PORTUGAL
= CHINA = IRLANDA
= POLONIA
6,16%

45,00%

40,00%

35,00%

30,00%

25,00%

20,00%

15,00%

10,00%

-~ 1 0
000% H B B H H 5 = = = = = -
o ESTADOS REINO PAISES
EsARA  ITAUA o BRASL  FRANCA o JAPON  ALEMANIA ARGENTINA ' MEXICO  PORTUGAL ~ CHINA  IRLANDA  POLONIA

WSeriesl  39,79%  7,10% 6,16% 431% 3,53% 3,52% 3,48% 3,41% 3,01% 2,30% 1,99% 1,90% 1,72% 1,64% 1,28%
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4.2 REPUTACION ONLINE

BOOKING

Tu puntuacion de los comentarios
En este canal nos mantenemos con el 8.8 de nota media. @ scgin 2408 comentarios

El canal resume la experiencia del cliente, mostrando el siguiente detalle:

Categorias basicas

Estas categorias representan los elementos mas comunes de la experiencia de los clientes. Los valoran tus huéspedes y son independientes de tu puntuacién de los
comentarios.

Ubicacién 9.2 Instalaciones y servicios 89 Relacién calidad-precio 8,5 Confort 9,1
] ]
Limpieza 9,2 Personal 9,2

] ]

Categorias adicionales

Estas son preguntas extra que se hacen a los clientes y nos dan informacién sobre aspectos concretos. Tus huéspedes valoran estos aspectos, que son independientes de
tu puntuaciéon de los comentarios.

Café 6,9 Puntuacion de la cama 9,0 Vistas desde la habitacion 7,8 Desayuno 7.3
]

Servicio de habitaciones 8,5 WiFi 8,4

© Un 62.8% de los comentarios han hecho subir tu puntuacién @ Un 37.2% de los comentarios han hecho bajar tu puntuacion

Las categorias que salen mas altas segun estos comentarios:

P 7 o . : Las categorias que salen mas bajas segin estos comentarios:
( Todo (44) ) [ Personal (8) | [ Ubicacion (11) | | Confort (4) ) | Limpieza (6) | | Instalaciones (2) 4 W4 N 4 \ /
- -~ T S - : '\Todo (18) /,‘ | Relacion calidad - precio (1) | | Personal (1) | | Ubicacion (4) | | Confort (4)

| Limpieza (2) | Instalaciones (1)
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TrRIP ADVISOR Opiniones Puntuacion media

Al publicar un nimero reducido de opiniones en este canal se toma como rango de andlisis los Ultimos seis

meses: Q 00000 (39

Puntuacion media de burbujas en Tripadvisor

Por fecha de publicacion oct 2024-mar 2025+
v Puntuacion media por detalle del establecimiento

eeee0:s

5,0 5,0 5.0 5,0 5,0 5,0
ssece B vesse | | | L )
seee0 | [TTTTe]

3,0
00800 . ®0000
[T Jelele]
[ Jelele]
#0000
#0000
00000
Habitaciones Calidad del suefio Servicio Ubicacion

QO000 Limpieza Belacic':n )
oct 2024 nov 2024 dic 2024 ene 2025 feb 2025 mar 2025 calidad/precio

Desglose de las opiniones por puntuacién

oct 2024-mar 2025~
oct 2024-mar 2025~

Puntuacién media por tipo de viajero

eseee
L2111 ls]
*9000
0000
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00000 ‘ ‘
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Pagina | 34
COMERCIAL / Reputacion online.



GOOGLE

31.048

Interacciones del Perfil de Empresa (O
A7 +21,1% (en comparacién con el periodo de nov 2023 a mar 2024)

8000

—O0
O 6000

4000

2000

nov 2024 dic 2024 ene 2025 feb 2025 mar 2025

9134

Clics al sitio web hechos desde tu Perfil de Empresa

A +22,9 % (en comparacion con el periodo de nov 2023 a mar 2024)

2400
O 1800
1200

600
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1.381

Clics en el enlace a reserva gratuito de tu hotel
~? +43,6 % (en comparacion con el periodo de nov 2023 a mar 2024)

400

300

100
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COMERCIAL / Reputacion online.

274 mil

© Personas que han visto tu Perfil de Empresa

My 9,5 % (en comparacion con el periodo de nov 2023 a mar 2024)

Desglose por plataforma y dispositivo
Plataformas y dispositivos que los usuarios han utilizado para huscar tu
perfil

® 179.398 - 65 %
Google Maps (mavil)

® 54.616 - 20 %

Basqueda de Google (movil)

® 31.814 - 12%
Google Maps (ordenador)

® 8279.3%

Basqueda de Google (ordenador)
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REVIEWPRO

Global Review Index™

88.7%

-0.9 74
Establecimiento ~ Indice Opiniones
Media de la competencia 88.6% +1.6 616
[[] Acta Piramides 90.9% +4.9 554
[T] Hotel Ganivet 90.8% +0.7 522
[] NH Madrid Ribera del M... 90.2% +2.2 504
Hotel Puerta De Toledo 88.7% -0.9 257
[] Hotel Principe Pio 88.5% -0.6 705
[] Hotel Madrid Gran Via ... 82.5% +1.0 794

Fuentes

Fuentes indice ~ Opiniones

B Booking.com 3/6 | 2

G Google 5/6 | 3

2. Agoda 2/6 |

€ Ctrip 3/6

@ Tripadvisor 5/6 | 3

Tipo de Viaje
Grupo mayoritario Opiniones
46.9% 69
-9.5 -19
Pareja

Tipo de Viaje Indice N Y Opiniones
) Pareja 87.3% 2.3 69
51 Familia 90.6% 0.5 35
AL Grupo 86.0% 1.7 24
A EnSolitario 90.9% +338 18
= Negocios 86.1% +0.4 1

COMERCIAL / Reputacion online.

Opiniones

,‘

257

Analisis Semantico

81.1%

+0.7
+200 I
+539 I
+192 I
+174 I
74—
+81 I
+11
6/6 | 1
4/6 | 3
1/6 =
3/6 | 1
5/6 | 2
'
19 I
+5 I
+12 I
+4
-11

103.2%
103.0%
102.1%
100.1%

99.8%

Competitive Quality Index™

91.9% m——

Menciones positivas

® Pareja

® Familia

® Grupo

% respuestas
totales

46.9%
23.8%
16.3%
12.2%

0.7%

2/6 1 1
416 | 2
3/6 =
416 | 1

5/6 3

46.9%
23.8%
16.3%

™

95 I
+46 A
+8.6 W
+32 H

-7.0
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CRM - JOURNEYTOK

Se realiza una “encuesta de satisfaccion post estancia” con nuestro gestor de CRM la empresa Journeytok.
Esta encuesta es totalmente personalizable y nos permite incidir sobre los puntos que el hotel considere

oportuno evaluar.

Los resultados generales y los datos estadisticos para el trimestre serian los siguientes:

Excelentes

(Puntuacion = 5)

1331

Buenas

(Puntuacion = 4)

450

Bajas

165

(Puntuacién entre 1y 3)

Puntuacion media

4.51

68.40 % 23.12 % 8.48 % 1.81% Me
Usuarios que vieron encuestas Usuarios que dejaron
e respuesta e
100 % 100.00 %
Global 8+
Limpieza r % 4 w Recepcion
Desayuno Mantenimiento
Bar/RoomService ) & & % 4
Puntuacién media [+ @ Excelentes ¥ Buenas Bajas A Total &
Global 4.52 1337 450 165 1952
(2.03%) + (68.49%) (23.05%) (8.45%)
Limpieza 4.75 306 61 15 382
(3.04%) & (80.10%) (15.97%) (3.93%)
Recepcion 4.77 310 63 12 385
(1.27%) 4 (80.52%) (16.36%) (3.12%)
Desayuno 4.06 86 61 55 202
(1.75%) 4 (42.57%) (30.20%) (27.23%)
Mantenimiento 4.57 257 93 32 382
(2.70%) 4 (67.28%) (24.35%) (8.38%)
Bar/RoomService 4.45 127 65 21 213
(1.14%) (59.62%) (30.52%) (9.86%)
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5. INFORMACIONES VARIAS

El pasado dia 26 de marzo se celebré el Consejo de Administracion de la Sociedad. En el mismo se formularon
las cuentas y se tomé la decisién de llevar a reservas voluntarias el resultado del ejercicio 2024, una vez

finalice la auditoria del mismo.

Se recuerda que la préxima celebracidn de la Junta Ordinaria de la Sociedad, para ratificar y aprobar las
cuentas, se celebrara el préoximo dia 28 de mayo.
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