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HOTELES

Los hoteleros venden
los inmuebles para crecer

Las cadenas espaiolas desinvierten en activos hoteleros con el fin
de obtener mayor rentabilidad y apostar por Ia expansion internacional

| negocio hotelero tradicional ha cam-

biado. Este sector ya no se sostendra

econémicamente sélo vendiendo habi-

taciones, sino que tiene que dar un va-

lor anadido. Ademds, para atraer a la

clientela cada vez serd mds dificil seguir
compitiendo en precios, como se ha hecho en los
dos ultimos anos.Tanto la férrea competencia co-
mo los habitos de los clientes les llevara a ofrecer
productos de calidad.

Los rasgos comunes a todas las cadenas hotele-
ras espafiolas que incidirdn en la marcha hotelera
del afio y que ya se dejaron vislumbrar en el ejerci-
cio de 2005 tienen que ver tanto con importaciones
realizadas de otros mercados como por la externacio-
nalizacién de la hoteleria espaiiola. Asi, por ejem-
plo, han importado el sistema de contratacién de
los inmuebles hoteleros, han sabido separar la ges-
tién inmobiliaria de la hotelera y, al igual que ocu-
rre en las grandes plazas hoteleras, los espafioles em-
pezaron en 2005 a desinvertir en activos hoteleros
para sacar una mayor rentabilidad. Las desinversiones
serdn una realidad que marcard este ejercicio y el
hotelero sera reticente para comprar un inmueble.

El mercado hotelero espafiol se ha caracteriza-
do tradicionalmente por mantener los estableci-
mientos en propiedad, es decir, era el empresario el
dueiio y gestor de su propio hotel. E1 40% de la plan-
ta hotelera espariola tiene contratos de propiedad,
frente al 18% de Ameérica o el 21% de media de la
Unién Europea. En América, el 71% de los hoteles
estdn en gestién, mientras que en Espafia este por-
centaje desciende hasta el 21%, a pesar del fuerte
impulso que se ha dado en los tltimos cinco afios.

Este perfil no encajaba con el empresariado in-
ternacional que, acostumbrado a firmar contratos de
gestién de establecimientos, no acababa de entrar en
el mercado espafol. El propietario espaiiol optaba
por contratos a largo plazo y con el menor riesgo po-
sible. De esta forma, no habia operador que llamara
a sus puertas. Ahora se firman méds contratos de ges-
tién que de alquiler y las cadenas se decantan por
vender propiedades, aunque sin perder la gestion.

Un botén de muestra es la cadena lider en Espa-
fia Sol Melia que, desde que creé la divisién encar-
gada de gestion de activos, vendié en 2005 varios
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hoteles en el mercado nacional por valor de 124 mi-
llones de euros. De hecho, se deshizo del Tryp Ma-
carena, en Sevilla, que gener6 unas plusvalias de 24,2
millones de euros. Ademads, se ha desprendido del
hotel Melid Las Palmas por 34 millones de euros, en
el que mantendrd su gestion durante diez afios. Asi-
mismo, ha alcanzado un acuerdo con la compaiiia
aragonesa Horcona para la venta del 50% del Melia
Zaragoza por 42,5 millones de euros. El resto del ca-
pital quedard en manos de la empresa, asi como su
gestion durante 40 afios. Para 2006 no pretende aflo-
jar el ritmo impuesto en su politica de gestién de ac-
tivos inmobiliarios y se ha marcado como objetivo
ejecutar desinversiones por importe de 100 millo-
nes de euros, informaron fuentes del grupo.

“Sol Melia se ha volcado en el negocio de la ges-
tién inmobiliaria; no se trata de simples desinversio-
nes. La compaiifa vende algunos de sus activos in-
mobiliarios para invertir en otros proyectos”, explicé
un portavoz. Sol Melid justifica su politica de ges-
tién inmobiliaria en su pretensién de “maximizar”
los 4.000 millones de euros en activos brutos de los
que dispone, que incluyen 90 establecimientos ho-
teleros y 25.600 habitaciones. “El negocio de ges-
tién de activos debe ser considerado una parte im-
portante de las operaciones de la compaififa y ele-
mento fundamental para reducir el margen exis-
tente entre el valor neto de los activos y la capitali-
zacién bursétil de Sol Melia”, aclara.

Comprar habitaciones

Por otra parte, la empresa mallorquina se dispone
a potenciar el plan de expansién de su nueva linea
de negocio, los condo-hoteles, que empezé a comer-
cializar en 2005 en Puerto Rico y que pretende exten-
der a otras zonas de Latinoamérica, Caribe, Estados
Unidos y Espafia, donde ya cuenta con cuatro ho-
teles pioneros en la comercializacién de este pro-
ducto en Madrid, Alicante, Granada y Mélaga.

Esta nueva drea de actividad, con la que la com-
paiifa de la familia Escarrer pretende dar a sus acti-
vos inmobiliarios un uso alternativo, contempla la
promocién y venta a particulares de habitaciones que
pueden ser utilizadas por los propietarios durante
un periodo de tiempo determinado al afio, mientras
que Sol Melié se reserva la distribucién y comercia-
lizacién de la habitacién durante el resto del aflo, y
se ocupa de los gastos de mantenimiento. El precio
de compra de una habitacién oscila entre 150.000 y
300.000 euros.

La cadena NH Hoteles, presidida por Gabriele
Burgio, apuesta por diversificar su negocio tradicional
de hoteleria urbana con establecimientos vacacio-
nales a través de su participada Sotogrande. Pretende
llevar este negocio, que tan buenos resultados le ha
dado en Espaila, a distintas partes del mundo. Asi-
mismo, en el dltimo afio empez6 a lanzar una serie
de productos distintivos de la compaiifa.

En 2005 cerré un acuerdo con socios locales y
espafioles, valorado en 100 millones, para desarro-
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Dormir lo mas barato
posible no va a ser la
forma de competir en el
sector hotelero, sino
ofrecer servicios
anadidos.
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llar su primer resort vacacional en el Caribe mexi-
cano. que formard parte del grupo NH Hoteles, aun-
que atin no se ha aprobado que se utilice el nombre
comercial de Sotogrande. Este es el primer complejo
turistico cerrado por la compaiifa, desde que en la
pasada junta de accionistas Burgio anunciara la in-
tencién de NH de crecer a base de explotaciones
vacacionales en distintas partes del mundo. Entre
los principales destinos que la empresa estd ob-
servando para impulsar el modelo de negocio de
Sotogrande destacan México, Cuba y Republica Do-
minicana y puntos turisticos de la costa espaiiola
eitaliana. A este respecto, la compaiifa también ce-
rr6 a finales de 2005 su entrada en un
resort vacacional en Cap Cana, en la
Republica Dominicana.

Asimismo, NH Hoteles estd em-
barcado en un plan de expansién en
Mséxico y Mercosur (Argentina, Brasil,
Paraguay y Uruguay), que contempla
la ejecucioén de inversiones en los sec-
tores urbano y vacacional por 23 mi-
llones de euros hasta 2008, segiin anun-
cié el nuevo director de la unidad de
negocio de Las Américas, Francisco
Medina. La compaiifa abrié en septiem-
bre el NH Centro Histérico, en Méxi-
co DF, al que se sumardn en este ejer-
cicio dos establecimientos en Queré-
taro y Santa Fe.

Ademds, la expansion en la hote-
lerfa urbana la llevarédn a cabo en los
distintos mercados europeos donde
aun estdn poco presentes, entre los
que destacan Italia y paises del Este.
Este crecimiento lo llevardn a cabo
mediante la incorporacién de hoteles
individuales y la compra o fusién de
cadenas ya existentes. Esta segunda
opcién es la preferida por la cadena
para su expansion por Italia. El desa-
rrollo italiano les serd mds fécil, ya
que la compaiifa Assicurazioni Gene-
rali y el fondo de inversién TIP aca-
ban de adquirir el 2% del capital de NH, que a prin-
cipios de diciembre se asoci6 con Banca Intesa pa-
ra crecer en este mercado, donde incorporaran tres
establecimientos a lo largo de este afio.

Por otro lado, la cadena alcanzé en diciembre
un acuerdo con la firma italiana de desarrollo de in-
teriores DHD para el lanzamiento de una nueva ca-
tegoria de hoteles “nhow”, que se caracterizard por
una oferta de establecimientos urbanos de gama al-
ta localizados en ciudades vanguardistas. El pri-
mero de ellos se abrird en Mildn este afio.

2006 serd un aifio decisivo para la cadena Hes-
peria en su relacién con NH, cartera en la que par-
ticipa con alrededor de un 5% y de la que puede
desprenderse para para invertir esta plusvalia en su
expansion internacional.
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El ejercicio de Barcel6 Corporaciéon Empresarial,
empresa gestora de Barcel6 Hotels estard marcado
por un plan estratégico de crecimiento con el ob-
jetivo de alcanzar en 2010 los 200 establecimien-
tos. Para conseguirlo en los dos préximos afios in-
corporard 36 hoteles, de los que sélo dos, ubicados
en México, serdn propiedad de Barceld al 100%.
Para ello han tenido que invertir unos 142 millo-
nes de euros. Ademds, ha firmado un acuerdo con
la inmobiliaria Fadesa para la incorporacién de
distintos establecimientos, en los que la gestién co-
rrerd a cargo de Barceld, a pesar de que sélo cuen-
te con el 16% de la propiedad de los edificios.

Entre sus estrategias de diversificaciéon destaca
su apuesta por el cliente de congresos. De hecho, la
cadena mallorquina ha creado Meet Barcel6, una di-
visién que busca facilitar la organizacién de grandes
congresos. El 50% de los ingresos de la compafiia
proviene de la organizacién de cumbres y confe-
rencias. “Poseemos 57 hoteles con salones de con-
venciones”, sefial6 Inmaculada Martinez-Ruiz, di-
rectora comercial de esta nueva drea.“El 30% de
nuestros clientes estd vinculado a los viajes de ne-
gocios”, destacé la directiva.

Lacadena ACHoteles dio por terminado en 2005
su crecimiento nacional, donde sélo abrird a partir
de ahora pequefios hoteles donde se presente una
buena oportunidad. En cambio, buscard su expan-
sién en el mercado italiano, para lo que ya firmé ha-
ce dos afios una alianza con la cadena catalana H10.
Tras la ruptura, AC emprenderd en solitario su ob-
jetivo de contar con establecimientos en las princi-
pales ciudades italianas.

Iberostar crece en Latinoamérica

La cadena mallorquina Iberostar Hoteles, propie-
dad de la familia Fluxd, también relanzd en el 1l-
timo trimestre del pasado ejercicio su plan de cre-
cimiento, para lo que invertird 250 millones de eu-
ros hasta finales de 2006. Los planes de crecimiento
se concentran fundamentalmente en alcanzar este
afo 100 establecimientos. El grupo de la familia Flu-
x4 —que integra a Iberostar Hotels & Resorts, Viajes
Iberia e Iberworld— pretende incorporar a lo largo
de este ejercicio diez nuevos complejos turisticos
en varios destinos de Iberoamérica y Caribe, Euro-
pa v en el mercado espaiiol. Los nuevos estableci-
mientos estardn destinados al segmento vacacional
y la mayoria serd explotada bajo la férmula co-
mercial del todo incluido de alta calidad.

Miguel Fluxd justificé el menor importe de las
inversiones orientadas al mercado espafiol en “la
caida de la rentabilidad” del sector hotelero. “Ibe-
rostar ha decidido invertir menos en Espafia porque
la rentabilidad ha bajado considerablemente. Espa-
fia sigue siendo, sin duda, un gran destino turistico,
pero la recuperacién de la inversién es mucho mads
lenta”, explicé el presidente del grupo. “A medida
que los hoteleros vayamos haciendo las cosas bien
y las autoridades nos ayuden con infraestructuras,
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NUEVAS
SOLUCIONES

NH lanzara en Italia una
nueva categoria de
hoteles urbanos de alta
gama. Barcel6 apostara
por fomentar el turismo
de congresos y negocios
en sus hoteles. Iberostar
potenciara los
complejos de todo
incluido de alta gama.
Sol Melia innova con los
condo-hoteles.

la rentabilidad ird au-
mentando, pero no va-
mos a recuperar las ci-
fras de hace cuatro o cin-
co anos”, sentencio.

Paralelamente, Flu-
x4 apunté la posibilidad
de que la divisién hote-
lera del grupo realice
desinversiones en hote-
les de tres estrellas pa-
ra unificar criterio co-
mercial y centrarse en
el segmento de cuatro y
cinco estrellas.

Enmarcada también
en el segmento vacacio-
nal, la familia Riu fue
la primera en abrir un es-
tablecimiento espaifiol
en Cabo Verde, al igual
que fue pionera en Jamaica, donde también ampliara
su oferta en 2006. Ademads inaugurard hoteles en
sus dos principales focos de atraccién: Caribe y Eu-
ropa del Este. La incégnita es saber si sacara pro-
vecho de su inversion en el touroperador europeo
TUI o vendera algunas de las acciones para seguir
con su expansion.

La cadena vacacional andaluza Playa Hoteles
puede consolidar en 2006 su salto a la hoteleria ur-
bana, aunque los rumores apuntan a que es posi-
ble que desinvierta en establecimientos abiertos re-
cientemente. Su presidente, José Maria Rosell, sus-
tituye a Simén Pedro Barcel6 al frente de Exceltur.

El Grupo Husa, por su parte, celebré en 2005 su
75 aniversario. La constitucién en Tarragona de la
sociedad Hoteles Unidos dio origen a la primera ca-
dena privada de Espafia. Actualmente cuenta con 162
hoteles y 40 locales de restauracion, tras una etapa
de fuerte expansién nacional en los afios 70. De ca-
ra al futuro, Husa pretende estar presente en la ma-
yoria de capitales de provincia con la apertura de 10
hoteles. A nivel internacional, apuesta por el arco
mediterrdneo y las capitales europeas. Durante 2006
abrird un hotel de cuatro estrellas en El Cairo y otro
de la misma categoria en Bruselas.

El grupo Hotusa incorpord en diciembre otros 59
hoteles: 20 en Espana y otros 39 que alimentardn la
red internacional, que ya estd presente en 35 paises.
Con las incorporaciones, Hotusa suma a su portafo-
lio de 1.800 establecimientos un nuevo destino: Cos-
taRica. “El desembarco supone para el grupo un pa-
so en su objetivo de ampliar y diversificar su oferta
con lainclusién de hoteles, tanto en los destinos tra-
dicionales como en los mercados emergentes del tu-
rismo”, explicé el grupo. Las previsiones para 2006
apuntan a un crecimiento basado en hoteles en pro-
piedad en las principales ciudades europeas.

En 2006, Paradores impulsard una serie de nue-
vos productos comerciales, que se incorporaran a los
ya existentes. Los mds novedosos se denominardn
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‘habitaciones dnicas’, ‘experiencias’ y paquetes ce-
rrados para realizar rutas. Otro producto serd el ‘me-
sa para dos', que permite regalar a dos personas un
almuerzo en cualquiera de los 91 paradores existentes.
La empresa empez6 en 2005 un plan estratégico que
prevé incorporar 14 establecimientos en tres afios y
en los que invertird 304 millones.

Por su parte, la francesa Accor Hoteles tiene en
Espaiia, donde ya cuenta con 53 establecimientos,
un mercado prioritario. Ejecutard inversiones por
valor de 150 millones de euros con el fin de alcan-
zar el centenar de hoteles en Espaiia, sobre todo en
el segmento urbano de tarifas econémicas. su obje-
tivo es superar los 5.000 establecimientos en todo el
mundo, para lo que vendera 70 hoteles para obtener
fondos. En 2005 ya se deshizo de 126 hoteles, ope-
racién con la que obtuvo 1.000 millones de euros.

Transhotel crece internacionalmente

La central de reservas Transhotel contintia con su
politica de crecimiento internacional. Abrird nueve
delegaciones en Europa y Ameérica con el objetivo
de ampliar su cobertura, lo que le permitira llegar a
mads de 20.000 hoteles en el mundo. Transhotel in-
augurard a lo largo del afio delegaciones en EE UU

CRECER

EN NUMERO
Casi todas las cadenas,

incluido Paradores,
tienen en sus
previsiones para este
aino aumentar el nimero
de establecimientos,
aunque no
necesariamente en
propiedad, y de
localizaciones.
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(Nueva York y Miami), Canadd (Toronto), Rusia, Tur-
quia, Grecia, Israel, Alemania y Austria.

Bancotel, que durante el afio pasado lanzo el ta-
lonario electrénico, cerr6 el ejercicio con movi-
mientos en su accionariado. La compaiifa Nueva Ru-
masa, propiedad de la familia Ruiz-Mateos, asegu-
6 a través de un comunicado que se encuentra ul-
timando la compra de la participacién de la fami-
lia Alonso (el 45%) en Bancotel. La divisién hote-
lera de Nueva Rumasa, Hotasa Hoteles, se propone
participar en la gestién de la empresa y solicitar un
puesto en el Consejo de Administracién. Segin
fuentes cercanas a las conversaciones, el precio por
esa participacion rondaria los 36 millones de euros.
El resto del capital se encuentra en manos de otra
familia fundadora de la empresa, de procedencia me-
xicana, indicaron las mismas fuentes. Segin datos
del Registro Mercantil, Bancotel esta presidida por
Enrique Saiz Ferndndez y gestionada también por
Luis Tusquets Berrondo y Eduardo Berrondo; los tres
controlan ademads la empresa Albesa Reservas Ho-
teleras. La filial de Nueva Rumasa afirma que Ban-
cotel y Hotasa “esta compra puede suponer para
la empresa que gestiona el talonario Bancotel una
ventaja competitiva”. o




