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    1.1 CONTROL DE GESTION DEL MES DE MARZO 2025. 
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1.2 PRESUPUESTO 2025 CON REAL A 31.03.25. 
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1.3 RESULTADOS DE EXPLOTACIÓN 
 

1.3.1 ANÁLISIS DE INGRESOS Y GASTOS 

INGRESOS                                                                               

 
El mes de marzo finaliza con una producción total por importe de 489.762€, que suponen una desviación 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 

ocupación, pero mantenemos un buen incremento en el precio medio. Estamos en la línea de lo previsto sin 

grandes diferencias. 

 

En cuanto a la producción 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 ocupación de habitaciones de un 81.70%, frente al 82.60% previsto en el presupuesto y 

al 82.90% realizado el año anterior.  

En cuanto al precio medio por habitación (ADR) se alcanzan los 100.28€, frente a los 92.50€ previstos en 

presupuesto y a los 90.83€ de precio medio por habitación realizados en marzo de 2024.  

En referencia a los datos acumulados, cerramos los tres meses con una ocupación de un 71.00% a un precio medio 

de 96.96€, por lo que se mejora el precio del pasado año 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 año 

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 lavandería externa de clientes finaliza con 132€ acumulados. 

En el capítulo 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 cesión de espacios, se facturan los 29.750€ contemplados en contrato. 
 
Los ingresos de restauración han ascendido a 108.060€ vs 132.895€ previstos en presupuesto y vs 116.241€ 
realizados en 2024. 
Aquí 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 disminución de 
las series han marcado la diferencia con los servicios previstos. 
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Por otro lado, las previsiones se realizaron en base a una contratación de una serie de franceses senior, en régimen 
de media pensión que finalmente no se ha operado, por lo que arrastraremos esa diferencia todo el año. 
Recordamos que no impactará en resultados ya que operamos con diferencial. 
De nuevo, en el apartado comercial, detallaremos la batería de medidas de choque activadas para paliar este 
resultado. 
 
Nuestros resultados totales de restauración acumulados sumarían los 108.060€, más 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 habría que añadir 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 año.  
En servicios de restauración 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, están prorrateadas las previsiones de los premios de vinculación por las 
jubilaciones de José Rabadán y Pablo Moreno. Aparte, está hecha la previsión de los incentivos de recepción, jefes 
de departamento, el variable de la dirección 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 están cubriendo a la recepcionista que solicitó la reducción de jornada, (de 7 a 9, 5 días a la 
semana), el permiso paternal de Gonzalo García (24 días en el periodo), otros permisos retribuidos e incluso horas 
sindicales (6 días en el periodo). 
 
Con respecto a las bajas se corresponden con los 90 días de una camarera de pisos, Susana Pérez Juárez, de baja 
desde noviembre 2023, Pablo Moreno, baja de nuevo desde el pasado 21 de enero con 69 días, Sabir Madrai de 
baja desde el pasado 15 de enero con un total de 75 días y por último Sandra Zimmerman con 3 días.   
 
Hay que añadir 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 distribución del gasto de personal acumulado se centra en las siguientes partidas:    
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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 
artículos consumo clientes. Alcanzamos un ratio de un 1,3. 
 
En lavanderías 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 años. Estábamos muy por debajo de precios según 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 previsión por importe de 600€.  
 
Impuestos. El importe de la previsión del gasto es de 39.981€.  
 
Gestión de Residuos. El importe asciende a 2.540€. La frecuencia actual es de retirada de 7 días.  
 
Contratos de mantenimiento. El importe asciende a 13.457€ vs 14.094€ presupuestados y vs 13.192€ realizado 
el mismo mes de año 2024. 
 
En reparaciones, se cierra el periodo con un gasto de 31.605 vs 28.800 presupuestado y 29.489€ realizados el año 
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 
está 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 desviación 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 quedó regularizado durante el año. 
 
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 representación, el importe asciende a 19.288€ vs 17.770€ previstos en presupuesto y 
vs 14.594€ realizados en 2024.  
 
Asesorías 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 EXPLOTACIÓN. 

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

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

RESULTADOS ACUMULADOS DESPUES DE IMPUESTOS 
 

Se contabilizan unos intereses por importe de 510€ y hay un gasto de amortización 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 previsión 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 año.  
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1.3.3 BALANCE DE SITUACIÓN A MARZO 2025 
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2. TESORERIA 
 

2.1. RESUMEN DE PRESTAMOS 

 

2.2. POOL BANCARIO 
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3. OPERATIVA 
 

3.1. RRHH  

Este año ha comenzado una nueva negociación del Convenio de Hospedaje de la Comunidad de Madrid, es 

decir, nuestro convenio sectorial, por lo tanto, desconocemos la subida salarial que se aplicará finalmente a las 

tablas, así como el resto de las condiciones. No obstante, siguiendo recomendaciones de nuestra patronal, 

hemos hecho una previsión 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. 

 

Todavía seguimos con la incertidumbre de si finalmente se aplicará la reducción de la jornada laboral, aunque 

el gobierno anunció su presentación ante el Congreso. De ser así, que confiemos que no, ya que no cuenta con 

los apoyos parlamentarios necesarios, supondría un aumento muy importante de los costes, en nuestro caso en 

torno a un 7.5%. 

 

Por fin, en el mes de enero se consiguió que los delegados de personal firmaran los turnos de recepción. Se 

firmaron sin problemas los de pisos y mantenimiento, pero andábamos con los turnos de recepción en danza 

desde diciembre. 

Históricamente el tema de los turnos es el que genera más polémica en todos los hoteles y “nunca llueve a gusto 

de todos”. 

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

En el periodo han hecho uso de 43 horas sindicales. 

 

En otro orden de cosas, se decidió un cambio en la uniformidad de la recepción. Llevaban ya varios años con el 

mismo uniforme y necesitábamos un cambio de imagen. Se pondrá en funcionamiento a primeros de abril. 

 

Después del incidente que tuvimos el pasado año con la empresa Derivalya, que no presentaron los créditos 

contra el FORCEM a tiempo y nos hizo perder los mismos, tomamos la decisión de no volver a trabajar con ellos.  

En el mes de enero mantuvimos varias reuniones con distintas empresas de formación hasta que finalmente 

nos decidimos por la empresa Wake up. 

 

Con ellos se diseñó una actividad de teambuilding dirigida a los jefes de departamento, para fomentar la 

cohesión y el trabajo en equipo y mejorar la comunicación. 

 

En lugar de irnos fuera, esta actividad se desarrolló en las instalaciones de nuestro Hotel los días 6 y 7 de marzo 

(tarde del 6, alojamiento y mañana del 7). Aprovechamos la menor ocupación 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 ocasión, sus segundos y de la empresa de restauración Food & 

Gourmet el dueño 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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Además de esta acción, se están impartiendo online, distintas formaciones que detallamos a continuación: 

Curso de Gobernanta: Carmen Prados y Consuelo Díez. 

Photoshop: Mercedes Albadalejo. 

IA para RR.HH: Isabel Criado. 

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

Curso de Análisis y Organización de Puestos de Trabajo: Isabel Criado. 

 

Debido a la situación con las bajas por incapacidad temporal (ILT) solicitamos una reunión con el director de 

nuestra Mutua Laboral, Asepeyo, José Antonio Carretero, para analizar las distintas bajas y ver posibles 

soluciones. Tema arduo difícil, 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, 

harán 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 tendrá que pasar tribunal, pueden darse varias circunstancias, 

que prosiga de baja, por lo que dejaría de depender económicamente del Hotel y cobraría de la Mutua; que el 

tribunal la incapacite (para su puesto de trabajo o para cualquier puesto) por lo que interrumpiría su relación 

laboral con el Hotel y por último, la peor de las soluciones para nosotros, que es que le dieran el alta, 

considerando que está apta para trabajar. En este último caso, venimos obligados a que la empresa de 

prevención laboral realice un examen antes de incorporarse y que evalúen si es apta al 100% o hay que adaptar 

el puesto de trabajo.  

 

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

 

3.2 MEJORAS EN EL HOTEL 

Como siempre, aprovechamos el mes de enero, dada su baja ocupación, para realizar el máximo de 

mantenimientos y reparaciones en el Hotel. 

 

➢ Teníamos quejas de clientes porque se salía el agua de la ducha y hemos cambiado la mampara de la 

habitación 226, por una corredera. 

➢ A lo largo del mes se han cambiado las bañeras de las habitaciones: 103/219/308/310/311/312/404. 

Recordamos que las labores del esmaltado se habían encarecido tanto que no merecía 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 cambió 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 habitación 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 nórdica 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. 
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En febrero seguimos con los mantenimientos preventivos y algunas mejoras realizadas en distintas áreas. 

➢ Se finalizó con la instalación de la central contra incendios y quedó programada.  

Hemos pedido una ampliación para que los pulsadores de las habitaciones de minusválidos queden 

dentro del sistema de la central, así como el botón de pánico que hay que colocar en los “refugios para 

minusválidos” de cada planta. 

En lo que sea posible fijaremos fecha para la formación del plan de autoprotección y el simulacro de 

incendios, pero queremos comenzar antes con la sustitución y/o arreglo de las puertas RF. 

Aprovechando la nueva ubicación de la central, se modificó 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 recepción. 

 

➢ Tuvimos una rotura en la placa principal del aparato de AC que climatiza la recepción y parte del Hall. 

La opción no era cambiar la máquina (unos 15.000€) si no repararla. A medio-largo plazo, cuando se 

vaya a actuar en la fachada, está previsto desmontar los equipos de la marquesina e instalar uno nuevo 

en la cubierta como hicimos con el salón de desayunos o buscar otro emplazamiento.  

La placa no estaba disponible en stock por lo que tuvimos que esperar más de lo previsto. Cuando 

finalmente llegó la placa, y una vez abierta la máquina, detectamos que otra de las dos placas auxiliares 

estaba también estropeada, por lo que hubo que pedirla. Como suele ocurrir siempre, esto pasó en 

plena ola de frio por lo que tuvimos que adquirir 3 aparatos auxiliares para la recepción, 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 más para el retorno de aire y que así la máquina pueda trabajar 

mejor. 

 

➢ Últimamente veníamos detectando más comentarios negativos de los habituales respecto al 

mantenimiento, o mejor dicho a la falta de éste en el Hotel. Dado que el día a día 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. 

 

✓ Se ha comenzado a sustituir los botes sifónicos con un sistema de aireación en los cuartos de 

baño. Esto consigue el evitar, o aminorar olores, fugas de agua por atascos y conseguir una tapa 

que da sensación a nuevo. Hemos actuado sobre 23 botes de la planta 6ª. 

✓ También hemos actuado sustituyendo 9 grupos de ducha en la 7ª planta que vuelven a dar esa 

sensación de baños nuevos.  

✓ De nuevo en los baños hemos empezado a sustituir los sifones de los lavabos y su desagüe 

mejorando la funcionalidad y el aspecto. Se han cambiado 10 válvulas de lavabo. 

✓ Tuvimos una avería de agua en la hab. 525. Detectamos que el bote sifónico estaba debajo de 

la ducha y estaba totalmente obstruido. Aprovechamos a sacarlo fuera y cambiamos el suelo 

del baño con una nueva plaqueta de tamaño grande.  

✓ En el mes hemos cambiado las bañeras de las habitaciones 406/408/411 y 412. En principio no 

haremos más hasta el mes de agosto, salvo rotura. 

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

106/201/310/522/525/608/615/618/619/622/630/761 

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

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

✓ Se ha continuado con los repasos de pintura, papel y vinilos de las puertas y pasillos de planta. 
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✓ Se han cambiado los rodapiés 625/626/525/526. 

✓ Se han sustituido unas 12 luces de emergencia de habitaciones.   

✓ Estamos actuando sobre todas las lámparas de habitaciones. Se les está cambiando el 

“espárrago 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 están ubicados entre la recepción y el 

cuarto de equipajes. También hemos habilitado el interior para que sea usado como almacén de la 

recepción. Es una zona de mucho tránsito de nuestros clientes (es donde se colocan los avisos para los 

grupos) y estaba muy deteriorada. Se ha fabricado íntegramente 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 teníamos casi todas con cinta aislante y con problemas de funcionamiento. 

Al final las últimas 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, aunque las buscamos). Comprobó los modelos de ventanas para ver si las persianas se podían 

mecanizar y era posible, pero el modelo (del año 2011) no tiene repuestos por lo que no nos daban 

garantía alguna. 

Finalmente, tomamos la decisión de cambiar la persiana completa, con mecanismo de sistema solar, lo 

que nos permite no tener que hacer obra en la habitación y con una garantía de 5 años. 

 

➢ Seguimos pidiendo presupuestos de herreros que quieran modificar nuestras puertas RF para cumplir 

normativa. Lo cierto es que nos está costando un triunfo, cada vez hay menos oficios y gente con ganas 

de trabajar. 

Estamos intentando sólo cambiar las que no queda más remedio y el resto repararlas, cambiar las barras 

de aperturas y pintarlas para que cumplan con el plan de evacuación.  

 

➢ De nuevo pedimos 8 conjuntos de descanso completos (somier con elevador eléctrico y colchón 

premium) a nuestro “benefactor” para completar el frontal de la planta segunda, habitaciones 

209/210/211/212. 

No se han instalado aún, porque antes hay que rectificar cabeceros y se nos acumula el trabajo de 

carpintería. Y sobre todo porque afortunadamente la ocupación nos lo va poniendo cada vez más difícil. 

 

➢ Se ha cambiado el sistema de apertura de puertas Onity. Hemos implementado OnPortal que es el 

último sistema de gestión de cerraduras de Onity, diseñado para conseguir una eficiencia óptima y un 

alto nivel de satisfacción de cliente. 

 

➢ Pintura: se pintó todo el techo del salón 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 baño y entrada) / 516 (pasillo entrada) / 523 (pasillo entrada) / 524 (techo baño) / 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 

quemaduras de cigarros. 

 

➢ Sustituir los botes sifónicos de 20 habs. en la 5ª y 21 de la 4ª. 

➢ En la 5ª planta se han cambiado 2 columnas de duchas y 2 sifones de lavabo y en la 4ª 6 sifones. 

➢ La habitación 618 (adaptada) nos estaba dando muchos problemas con la puerta del baño y no cumplía 

el tamaño requerido en normativa. Finalmente hicimos el hueco más grade y nuestro carpintero fabricó 

una nueva puerta deslizable sobre carril interior. 

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

➢ Se está sustituyendo la iluminación del garaje por una más eficiente y mejorando las canalizaciones. 

➢ Se ha reparado el luminoso de la recepción. 

 

 

3.3 PGSA (PLAN DE GESTION SOSTENIBLE DEL AGUA). 

Como ya adelantamos, al ser consumidores de más de 10.000 m3 de agua, el Ayuntamiento nos requiere para 

hacer un plan a cuatros años para reducir el consumo. 

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

Pusimos en manos de Eurocontrol, empresa oficial autorizada a tal fin, la elaboración del plan quien revisó 

documentación durante el mes de enero, en febrero realizó la auditoria física 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 inspección de Sanidad, por el Control de la Legionella, y nos requirieron para limpiar el depósito 

de energía solar, se realizó la limpieza, no sin dificultad (no se había hecho nunca) ya que no abría 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 inspección sin defectos. 

 

3.5 BANCOS 

3.5.1 Renovación de la línea de crédito con el Banco Santander. 

Una vez renovada la línea de crédito con el BBVA por importe de 300.000€ en 2024, en enero se renovó 

también la línea de crédito del Banco Santander por importe de 150.000€. 

La estrategia no es otra que mover los capitales (siempre en fondos súper seguros) que nos den más comisión 

que lo que en sí nos cuesta disponer de las líneas 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 celebración de Fitur, nos entrevistamos con los directivos del área de hoteles de CaixaBank, 

Alfonso Fernández, Javier Cano y Pol Payet, para estudiar distintas vías de colaboración y poder valorar el 

abrir una cuenta en la oficina próxima 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 

físicos. 

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

 

 

3.6   FACTURACION ELECTRONICA. 

 
La facturación electrónica se ha convertido en una herramienta fundamental para la modernización y 
eficiencia de los procesos administrativos en las empresas. La implementación de la facturación electrónica 
permite a los negocios optimizar su gestión 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 Alfonsí Gutiérrez y Pedro Nágera, 
con la que ya trabajamos, para analizar los plazos y pasos que tenemos que dar para implementar el total 
automatismo en la facturación electrónica 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 último quedara marcado en una segunda etapa. 
 
En marzo, una vez negociada la oferta económica, hemos dado el visto bueno a la colaboración con Voxel para 
comenzar con la automatización de la facturación electrónica fijada por Ley. 
 

 

3.7  INFORMÁTICA 
 
Una vez informados de la jubilación de Edelmiro Rodríguez el próximo 31 de marzo, nuestro asesor en 
comunicaciones durante los últimos años, nos pusimos a buscar opciones en el mercado para cubrir sus 
funciones. 
  
Lo primero, pedimos presupuesto a una Empresa, Smartgroup, pero la opción no nos acababa de convencer. 

Después nos reunimos con tres candidatos. Y con el que más nos gustó, Pablo Valdés, volvió a reunirse 

Edelmiro para valorar su alcance en conocimientos técnicos. 

Consideramos que es la opción acertada, por lo que la última semana de marzo, harán el trasvase de 

información y comenzará 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 presentación de escritos a la Dirección General de Turismo 
para justificar los informes para la solicitud de la subvención. Recordamos que la solicitud quedó presentada 
el pasado mes de agosto de 2024.  
 
Ha cambiado el técnico que llevaba esta subvención y prácticamente hemos tenido que presentar 
digitalmente todo de nuevo, coordinando a la ingeniería que a su vez coordina el proyecto, a la ingeniería 
que realizará la instalación y a la ENCE (empresa oficial de certificación) que certifica el proyecto de cara a la 
Comunidad de Madrid. Como informé en el Consejo de Administración, se ha realizado un trabajo exhaustivo 
por parte de la responsable de administración.  
 
Nos han confirmado la concesión de la subvención el pasado 1 de abril, por importe del 100% de lo 
solicitado, 234.694€ que, con lo obtenido en la anterior subvención llegaría a los 300.000€. 
 
A partir de este momento tenemos un plazo máximo 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 reunión de planificación 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 reorganización de equipos, intentando “parcelar” al máximo 
la maquinaria. 
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4. INFORME COMERCIAL 

4.2 ANALISIS DE SITUACION Y ACCIONES COMERCIALES 

Este año afrontamos el reto de adaptarnos a los cambios ya detectados el año anterior en los 

comportamientos de segmentos de cliente y en la demanda. Estos cambios están llamados a consolidarse, 

por lo que debemos tenerlos claramente identificados:  

• Desestacionalización de los viajes. 

• Viajeros que valoran la sostenibilidad y la identidad del destino. 

• Ecosistema cada vez más digitalizado. 

• Previsión de crecimiento en los mercados asiáticos. 

 

A este planteamiento enfocado en el comportamiento del cliente, debemos añadirle elementos más globales 

pero que definen el panorama mundial actual en el que navegamos, entre los que destacamos: 

• Situación geopolítica actual y su impacto en la toma de decisiones de las economías familiares. 

• El impacto de la IA, inteligencia artificial, en la elección de los destinos y su incorporación en todos 

los puntos de contacto con el cliente.  

 

El primer trimestre del año nos presenta una imagen de mantenimiento en la llegada de la demanda con 

cambios en su segmentación y, por lo tanto, en su comportamiento. Con un mes de enero que se mantuvo 

en sus previsiones, un mes de febrero mucho más contenido y un mes de marzo que nuevamente viene a 

coger impulso y nos vuelve a situar en la línea prevista. 

 

 

 

 

 

 

 

Los cambios principales en cuanto al tipo de cliente se resumen en una disminución de los grupos de series 

o tour operación, 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”. 

Disminución 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 materialización de los grupos de temporada baja (primer trimestre del año) estaba teniendo un 

menor cumplimiento. 
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2) El operador no estaba respetando las condiciones de comunicación de ventas y de cancelación 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 cancelación de salidas de grupos en su totalidad. 

Tras anular los grupos de febrero y marzo, se decide rescindir completamente la colaboración, ya que una 

contratación de “series” debe garantizar un volumen mantenido a lo largo de todo el año, 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 todavía 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 más disponibilidad para el cliente de venta 

individual donde continuamos con el trabajo de potenciar “al máximo” nuestra venta directa. 

El continuo crecimiento en venta directa nos da ventaja de negociación con MIRAI, nuestro proveedor web, 

haciendo uso de esta situación se ha conseguido reducir el coste de intermediación del 4% que teníamos en 

el 2024 al 3.5% en el mes de febrero. 

Esta disminución del coste de intermediación general se une al ya conseguido en enero para la comisión que 

aplica para los códigos promocionales y al desarrollo de una nueva página web que, aunque ya está 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, únicamente se trabaja con grupos a demanda con un porcentaje mucho 

menor de habitaciones vendidas, pero con: 

- Un precio medio mucho mayor. 

- Grupos garantizados con depósito desde el momento de la confirmación y prepago del total de los 

servicios. 

- Disminución 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 ocupación lo que disminuye los costes. 

 

- Menor antelación en la reserva y mayor porcentaje de cancelación al manejar muchas reservas 

individuales. 

- Afectación de los servicios de restauración, ya que los grupos se contratan siempre en régimen de 

alojamiento y desayuno.  
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ACCIONES COMERCIALES 

La edición número 45 de FITUR, se celebró del 21 al 25 de enero en IFEMA Madrid, superando todos los 

números alcanzados hasta hoy. 

A la feria acudieron como cada año la dirección junto con el equipo comercial el miércoles 22 y el y el jueves 

23 de enero, y el viernes 24 acude solo la dirección para asistir al coctel que organiza la AEHM Asociación 

Empresarial Hotelera de Madrid. 

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

• Reunión con el equipo de MIRAI, nuestro gestor web. En esta reunión pudimos intercambiar 

impresiones con Violeta Marcos, nuestra account o contacto directo, Lucia Dávila, directora de 

ventas para Europa, Aroa Delgado, del departamento de operaciones, y Pablo Delgado, CEO de 

MIRAI. 

• Encuentro con Lorena Barandica del equipo de gestión de Interplan, operador con el que tenemos 

una nueva serie contratada para el 2025. 

• Reunión con el equipo de Journeytok, nuestro gestor de CRM, quiénes, además, nos tenían como 

establecimiento destacado en su stand de la feria. 

• Reunión con Victoria Muela, responsable de contratación en Avoris. La Corporación Avoris es un 

actor complejo ya que opera un modelo estructurado en cinco áreas: producto (hoteles), vuelos, 

servicio en destino, distribución y experiencias. Para ello, incluye más de 30 marcas con modelos de 

negocio independientes.  

• Encuentro con Raquel López, directora de contratación en Jumbonline. 

• Encuentro con Belén Vázquez, directora de contratación en Hotelbeds.  

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

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

una ralentización de la llegada de reservas para el primer trimestre de año, a la espera de ver cómo se 

posicionaban los mercados de largo radio provenientes de Asia. 

 

 

Como hemos indicado, prevalece una ralentización en la llegada de reservas en el nicho de demanda de 

venta anticipada. Esto puede deberse a varios factores entre los que destacamos: 

• Disminución en la materialización de grupos de series para el mes de enero y cancelación, por parte 

del hotel, de los previstos para febrero y marzo antes su escasa, casi nula, previsión 

• Aumento de los grupos a demanda que se producen con menos antelación y en fechas de más 

ocupación prevista (fines de semana, puentes, fechas señaladas). 

• Mayor disponibilidad para cliente individual que también reserva con menos antelación, tanto el de 

ocio como el de negocio. 

 

Ante esta situación se toman unas medidas de acción: 

FI
TU

R
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0
2
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Campañas & Promociones 
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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 ubicación y servicios, pero la capacidad para 

alcanzar empresas con más potencial nos obliga a colaborar con agencias que tengan una línea 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. 

Intermediación 

Las ventas globales están 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 distribución 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 crítica en la 

captación de un porcentaje de demanda estable, estamos en una posición de negociación que nos otorga un 

mayor margen en la contratación. 

Se está trabajado con mucha determinación para reducir los costes de la intermediación. Pero no es una 

tarea fácil ya que los operadores se “agarran a su modelo” alegando que necesitan esos márgenes para poder 

operar. Hablamos de márgenes normalizados en el 20% de comisión en general, sobre el que ya se realizó 

una importante reducción en 2022 al negociar esta comisión al 18% para todos los grandes operadores. 

En este momento, estamos en procesos de negociación para reducir estos márgenes al 15%. Nos estamos 

encontrando con una fuerte resistencia para aplicar las nuevas condiciones de colaboración. 

Recordamos el diseño básico de las líneas de distribución: 

 

 

Contratación 

Comisión que oscila entre el 18% de las Ota´s y el 4% de nuestra web 

Comisión en el 18% para distribuir el margen entre la mayorista y la minorista. 
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La negociación se encuentra en este momento en el siguiente punto: 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

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

Como hemos mencionado la disminución de los grupos de series impacta directamente en el apartado 

productivo del concepto de “desayunos”, principal línea de ingresos de nuestro restaurador. 

Para poder operar un grupo se requiere como mínimo la contratación del servicio de desayuno para todas 

las personas del grupo. Lo mismo ocurre con los grupos a demanda, pero, como veremos más adelante, si 

bien los grupos a demanda operan con un precio medio más 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: 

 

En el acumulado observamos que en el trimestre se han producido 843 desayunos menos que en el mismo 

periodo del año anterior. 

Para minimizar el impacto que este descenso en la facturación 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, 

sábados y domingos. Esta reducción de media hora diaria en el servicio permite al restaurador ajustar 

sus costes de personal 

Incentivo: 

- Se realiza una campaña 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 

electrónico una oferta con un precio especial en el desayuno bufet si lo contratan antes de su llegada. 

La campaña 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. 

Impacto en la restauración 
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CUENTAS PRINCIPALES 

 

 

 

- Nuestra web continua como el principal canal 

de venta, con diferencias notables sobre el resto 

de canales, siendo además el canal que mejor 

rendimiento en precio muestra debido al bajo 

coste de intermediación. 

 

- Todos los canales son operadores de venta de 

reservas individuales, no hay operadores de 

grupos. 

 

- Booking muestra un mejor comportamiento que 

en el año 2024 por lo que no se ve afectado al 

salirse el hotel de su programa preferente. 

 

- Booking presenta el mejor precio medio de venta 

bruto. Al precio que muestra la tabla hay que 

descontar el coste de intermediación, por lo que 

su neto de venta se sitúa en 113.04€. En línea 

con el precio que muestra nuestra venta directa 

que está mucho más promocionada. 

 

- Keytel es junto con Booking el único canal de 

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. 

 

 

 

 

- El resto de las cuentas representadas son canales 

que denominamos de “venta mixta”, es decir, 

distribuyen tanto tarifas PVP, dinámicas y 

comisionables, como tarifas FIT estáticas y netas. 

 

- Los operadores de venta mixta compiten en los 

mismos mercados y líneas de distribución por lo 

que es importante mantener una venta repartida 

para evitar las concentraciones por canal. 

 

- Si analizamos el comportamiento de las 

reservas generadas en los últimos 30 días 

obtenemos: 
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SEGMENTACIÓN 
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VENTAS POR OPERADOR 

 

- Si analizamos únicamente el número de habitaciones vendidas, los 

canales de venta mixta tienen más 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 

más ingresos con menos habitaciones vendidas lo que es 

determinante en la rentabilidad por unidad vendida. 

 

- Si a las ventas de “solo de nuestra web”, le sumamos el porcentaje 

de empresas y cliente directo, tenemos que el 39 % de las 

habitaciones vendidas y el 42.86% de los ingresos de habitaciones 

se han captado por “comercialización directa”. 

 

- Hay que puntualizar que al analizar por tarifa y no por tipo de venta, 
la tarifa empresa representa un 12.02% de habitaciones vendidas, 
pero en las ventas por operador vemos que supone un 8.24%.  
 

En las ventas por tipo de operador, segmentamos desde el origen, 
es decir, solo operadores que venden con esta tarifa. Al analizar el 
conjunto de la tarifa empresa, podemos tener tarifas distribuidas 
por un mayorista por lo que el porcentaje sube en este caso. 
 

 



Página | 31  
COMERCIAL / Análisis de situación y acciones comerciales. 

MERCADOS 
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4.2 REPUTACION ONLINE 

BOOKING 

En este canal nos mantenemos con el 8.8 de nota media.   
 
El canal resume la experiencia del cliente, mostrando el siguiente detalle:  
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TRIP ADVISOR 

Al publicar un número reducido de opiniones en este canal se toma como rango de análisis los últimos seis 
meses:  
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GOOGLE 
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REVIEWPRO 
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CRM - JOURNEYTOK 

 

Se realiza una “encuesta de satisfacción 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 estadísticos para el trimestre serían los siguientes: 
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5. INFORMACIONES VARIAS 

 

El pasado día 26 de marzo se celebró el Consejo de Administración de la Sociedad. En el mismo se formularon 

las cuentas y se tomó la decisión de llevar a reservas voluntarias el resultado del ejercicio 2024, una vez 

finalice la auditoria del mismo. 

Se recuerda que la próxima celebración de la Junta Ordinaria de la Sociedad, para ratificar y aprobar las 

cuentas, se celebrará el próximo día 28 de mayo.  

 

 


