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JMCadenas

Los bancos guardan la llave de
la inversion hotelera en Espaiia

La industria prevé que las entidades financieras ejecuten activos este afio, lo que reactivaria el cambio
de manos en establecimientos ya existentes porque el desarrollo de nuevos hoteles apenas existe.

Y.Blanco. Madrid

Hasta hace unos afios, el pro-
tagonismo en el sector hotele-
ro era cosa de tres: el propie-
tario del establecimiento, el
gestor (en muchas ocasiones,
ambos coincidian) y, por su-
puesto, el cliente. Pero, con el
estallido de la crisis economi-
co, el triunvirato se convirtio
en cuarteto paradar entrada a
labanca, cuya importancia ha
crecido desde 2008 y que, en
la actualidad, guarda la llave
delainversién hoteleraen Es-
paia, segun los expertos reu-
nidos en el IT Encuentro Sec-
torial, organizado por la con-
sultora Matlin Associates, ce-
lebrado hace unas semanas
en Madrid.

“La gran solucion para el
desarrollo hotelero es la ban-
ca; es dificil que haya transac-
ciones si siguen dando crédito
a gente que no tiene seriedad.
Hay interés por Espaiia, pero
los precios ain son demasia-
do altos”, sefial6 Hylko Vers-
teeg, director de Desarrollo
de InterContinental para Es-
panay Portugal.

Quitas
Para Carlos Mird, responsa-
ble de Expansion de Hilton en
Espafia y Portugal, “el poten-
cial de desarrollo esti en ma-
nos de los bancos, que termi-
naran ejecutando los activos
este afo. La cuestion es si ha-
bré quitas suficientes y, en mi
opinidn, si lo haran los bancos
internacionales, pero los es-
pafioles ainno”.

Un contexto que pone so-
bre la mesa la necesidad de
que las entidades bancarias

El antiguo Hotel Hilton Valencia, ahora gestionado por Melia, estuvo en concurso por las deudas.

Los inversores
mantienen el interés
por Espafia, pero

los precios

son aiin muy altos

Latinoamérica,
Asiay las capitales
europeas son las
prioridades de las
cadenas nacionales

tengan en su equipo a un es-
pecialista en el sector, un asset
manager que saque la maxi-
ma rentabilidad a los inmue-
bles, puesto que “un hotel no
es lo mismo que un piso”,
agregd Miro.

Una situacion que Horacio
Alcala, director de Expansion
de Travelodge, explicé por-
que “es un producto mas opa-
coy, hasta hace diez afios, no
habia consultores especiali-
zados. ;La ventaja respecto a
un piso? Que si se mantiene
abierto sigue generando caja”.

En este sentido, Versteeg
apunto que “labanca que em-
barga los activos contacta con
nosotros con tasaciones de
2006 y prefiere mantenerlos

De izq. a dcha., Stephen Matlin, socio director de Matlin Associates; Nufio Arroyo, socio de Matlin; Carlos
Ortega, socio de Matlin; Frank Veenstra, director de Desarrollo Corporativo de NH; Oscar Pérez, socio de
Matlin; Hylko Versteeg, director de Expansién de IHG; Maria Zarraluqui, directora de Desarrollo de Melig;
Carlos Miré, director de Expansién de Hilton; y Horacio Alcald, director de Expansién de Travelodge.

abiertos para no hacer frente
a la provision”. Ahi entra en
juego el valor de una marca
internacional que “puede
aportar una subida en el pre-
cio del 50%, lo que se refleja
en el valor del activo”, destacod
Stephen J. Matlin, socio di-
rector Matlin Associates.

Una opinién que comparte
Mird, que considera que “el
coste de reconversion estaria
mas que cubierto con la posi-
bilidad de recuperacion de la
tarifa media”.

Entre eneroy junio de 2011,
se cerraron 15 operaciones,
con unvolumen de 400 millo-
nes de euros y con la venta de
activos tan embleméticos co-
mo el Hotel InterContinental

Férmulas

ALQUILER

“Los fondos estan moviendo
el mercadoy quierenun
retorno alto de lainversion.
La inica forma de lograrlo es
con un contrato de alquiler o
con un minimo garantizado’,
apunté Maria Zarraluqui.

GESTION Y FRANQUICIA
“Si es interesante, estamos
dispuestos a abandonar la
gestion y franquicia de forma
puntual, e invertir en activos
en ciudades como, por
ejemplo, Barcelona”, afirmé
Hylko Versteeg.

M.A.Polo

PERSPECTIVAS

Desde el punto de
vista operativo, se
percibe un repunte
positivo en el negocio
hotelero. El talén de
Aquiles es el desarro-
llo de nuevos estable-
cimientos, por la
sobreoferta y porque
los precios atin no se
han ajustado lo sufi-
ciente en Espafia.

de Madrid, tal como adelant6
EXPANSION el 18 de mayo.

A pesar de la mejora, en el
sector no se prevé un aluvion
de operaciones por “la so-
breoferta que hay en Esparia,
que se tiene que ajustar, y por-
que el desarrollo de nuevos
hoteles no existe. Por eso, ha-
bra més actividad en torno a
establecimientos ya existen-
tes”, apunt6 Frank Veenstra,
director de desarrollo corpo-
rativo de NH Hoteles.

La cadena minimizara los
contratos de arrendamiento
hasta que se tome una deci-
sion sobre lanueva normativa
contable internacional, que
podria obligar a incluir el cos-
te futuro de los contratos de
alquiler en los balances de las
empresas.

Sobreoferta

Las principales ciudades de
Europa, Latinoamérica y Asia
copan los primeros puestos
en la lista de obejtivos de las
cadenas nacionales. ;Cual es
laformula para crecer? En los
altimos meses, las alianzas
corporativas entre cadenas
espafiolas e internacionales se
han popularizado, como pu-
sieron de manifiesto Melia
International Hotels y NH
con las chinas Jin Jiang y
HNA, respectivamente.

Para Melig, que disefia su
estrategia para 2012/2014,
“las prioridades seran la ges-
tion; larotacion de activos con
la posibilidad de invertir co-
mo hemos hecho con el Me
London y la busqueda de
alianzas para acceder a paises
como India, con importantes
barreras de entrada”, asegur6
Maria Zarraluqui, directora
de Desarrollo de Melia Inter-
national Hotels.
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