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1. RESULTADOS FINANCIEROS       ENLACE

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Y6Y8m6lxZ0I014dAPrN5APCeCYygPkgp/edit?gid=699740295#gid=699740295


02. DESVIACIONES 1/2 

OTROS GASTOS RELEVANTES / CAPEX

Concepto Monto Explicación

Licencia Simphony $86,865 Licencia Anual de sistema de puntos de venta de ayb.

TX Sales Mission Miraval 
Austin Wellness with a 
TEXAS Twist Nov 10 12 
2025 

$51,758 Presentar a NUMU ante los agentes de agencias de viajes más importantes del estado de TEXAS. 

Texas es el mercado más importante en EEUU para NUMU.

Membresia AAA $37,452 Membresía de AAA vigencia 1 año



02. DESVIACIONES   2/2 

OTROS GASTOS RELEVANTES / CAPEX

Concepto Monto Explicación

Hyatt Fee Technology $178,237 Fee de licencias de tecnologia de Hyatt.

Motores de Aire 
acondicionado

$33,080 Compra de 4 motores para aires acondicionado de habitaciones.

Terminales Micross $68,224 Compra de 2 terminales micros para punto de venta, requerimiento de Hyatt por cambio de 
sistema operativo.



ENLACE03. FLUJO Y CARTERAS 2/2

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1BePNw84ugJ3NexjNWfXx5LaK1LtGy_cs_AxKOTRNPMo/edit?usp=sharing


A R E A     C O M E R C I A L



KPI        META 2025              DEC 25          AAF 2025

Ocupación 53% 53.37% 49.29%

ADR $490 $444 $363.04

RevPAR $206 236.96 $178.99

Estancia Promedio 3 2.9 2.62

Canal directo % 51% 52.4% 64.87%

Mercado 
Internacional %

81% 71.60% 54.86%

Booking Window 96.70 65.05

Expedia Solidez 
Oferta

98 89 89

04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE KPI’S CLAVE                          
 



04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE                                                             HOTEL VS COMP SET
   

GLOSARIO:

MPI: is a measure used to evaluate how well a particular hotel or brand is performing in comparison to its competitive set in terms of occupancy, revenue, and market share
ARI: The Average Rate Index (ARI) is a property management performance metric that compares Average Daily Rate (ADR) with the property's competitive set for a given 
period of time. A property's competitive set includes other brands and competitors with a similar target market.
RGI: (also known as the RGI and/or RevPAR Index) is a metric that evaluates how a hotel's RevPAR (revenue per available room) is performing compared to its competitive set 
(compset – the property's direct competitors in the destination).



04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE SEGMENTACIÓN  — VARIACIONES VS PLAN   
 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1_3KQGeQY5kGavYKlb19-SmtZbd4ro1E1/edit?usp=sharing&ouid=117008185704457226945&rtpof=true&sd=true


04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE DICIEMBRE 2025 MIX DE CANALES                        

MIX GEOGRAFICO   

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1_3KQGeQY5kGavYKlb19-SmtZbd4ro1E1/edit?gid=1891093762#gid=1891093762


Pick up Diciembre 01 al 31           Mes anterior            
Total de reservaciones  337 335 
Total de cuartos noche 876   947 
Pick up promedio por día 28.25 31.56 
ADR recolectado $7,300 $7,952.49

04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE 



04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE 

MES Reservaciones Cuartos noche

Dic 97 195

Ene 65 178

Feb 26 79

Mar 49 144

Abr 22 68

May 7 19

2026 30 91



Inversión Digital Inversión META
ROAs ROAs

Retorno 
orgánico + 
Inversión

Retorno 
Mes 

Anterior

Expedia Travel Ads USD $551.74 20.1 32:1 USD $22,230 25.1

Booking Sponsored 
Listing

USD $461.73  8.1 6:3 USD $37,420 16.1

05. REVENUE                                      

Relevantes:
● Ajuste a la política de cancelación del periodo de 25 dic al 03 Ene Prepago Total. 
● Se detuvieron ofertas para fin de año para solo trabajar con la rack e incrementar ingreso. 
● Se lanzo oferta Midweek, centrada en ofrecer mejores tarifas entre semana en los primeros 3 meses del año. 

Activaciones mes entrante:
● Oferta del 25% entre semana solo febrero y marzo. 
● Se cerrarán ofertas para fines de semana de Enero y Febrero para maximizar ingresos

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ReVRC06ZaDcDPNkAd9WLHLFeZE0s5k-ub24t_KLYBlc/edit?gid=386338268#gid=386338268


Meta Lograda Xitlali Valdes Gustavo Vidargas 

Prospección 32 38 20 18

Blitz 2 0 0 0

Leads 10 38 20 18

Conversión 5 7 2 5

Conversión $ $2,044,970 $221,350 $1,823,620

Grupos en el mes 
RN 180 145 0 145

Grupos Mes $ $250,000 $804,870 $12,000 $792,870

06. VENTAS ACTIVIDAD COMERCIAL Y GRUPOS          

Relevantes:
● Se recibe el grupo de boda de Zoya & Lukmaan (103 RN del 16 al 22 de Diciembre). El grupo con mayor 

generación de RN en la historia de NUMU.
● De los 10 grupos cerrados en Diciembre, tan solo uno fue del mes para el mes (desayunos familiares), 2 fueron 

sociales (cocteles), 1 corporativo y 5 tarifas preferenciales para boda.

ENLACE 
CHART

ENLACE  
PLAN DE 
ACCIÓN

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1u4zP80OjtXVIXy15MT7D0BodvoNdCeyv/edit?usp=sharing&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1u4zP80OjtXVIXy15MT7D0BodvoNdCeyv/edit?usp=sharing&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1u4zP80OjtXVIXy15MT7D0BodvoNdCeyv/edit?usp=sharing&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1u4zP80OjtXVIXy15MT7D0BodvoNdCeyv/edit?usp=sharing&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1OOybEbVxDBg7_THchHUm48i95dzVpCMv/edit?usp=sharing&ouid=108292768967721209019&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1OOybEbVxDBg7_THchHUm48i95dzVpCMv/edit?usp=sharing&ouid=108292768967721209019&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1OOybEbVxDBg7_THchHUm48i95dzVpCMv/edit?usp=sharing&ouid=108292768967721209019&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1OOybEbVxDBg7_THchHUm48i95dzVpCMv/edit?usp=sharing&ouid=108292768967721209019&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1OOybEbVxDBg7_THchHUm48i95dzVpCMv/edit?usp=sharing&ouid=108292768967721209019&rtpof=true&sd=true


Activaciones del mes entrante:
● Sales call segmento Leisure QRO 
● Blitz Parques Industriales, Segmento Corporativo

Activaciones Hamak mes entrante:
● Evento WP., Sales Call Colaborativo CDMX
● Sales Call Segmento MICE

ENLACE
HAMAK06. VENTAS ACTIVACIONES        

NUMU - EQUIPO VENTAS DIRECTO

HAMAK - EQUIPO DE VENTAS NUMU EN COLABORACIÓN VENTAS HAMAK

https://mysite.hyattoffice.com/:p:/r/personal/gustavo_vidargas_numusanmiguelhotel_com/Documents/Archivos%20de%20chat%20de%20Microsoft%20Teams/NUMU%20-%20BUSINESS%20PLAN%202026.pptx?d=w017e3d6a07214c1ba85570850840e40c&csf=1&web=1&e=Alf2dT
https://mysite.hyattoffice.com/:p:/r/personal/gustavo_vidargas_numusanmiguelhotel_com/Documents/Archivos%20de%20chat%20de%20Microsoft%20Teams/NUMU%20-%20BUSINESS%20PLAN%202026.pptx?d=w017e3d6a07214c1ba85570850840e40c&csf=1&web=1&e=Alf2dT


KPIs Mes actual

Publicaciones target 5

Publicaciones top-tier 3

Creación de contenido visual 1.4 USM

KOL’s valor digital

Nominaciones clave N/A

Relevantes:
● Se lograron tres (03) notas digitales en medios de comunicación (Forbes, Luxury Travel Magazine y Drift Travel 

Magazine).
● Reach estimado alcanzado de 50,787,043. PR value de USD$1,409,340.
● Se realizaron cinco (05) pitches destacando a San Miguel de Allende como destino predilecto para la temporada 

navideña y para 2026. 

Activaciones mes entrante:
● Promover: “Impulsa tu viaje de bienestar 2026 en el Hotel Boutique NUMU en San Miguel de Allende”
● Promover “Donde el romance se fusiona con el diseño: San Valentín en NUMU Hotel boutique en San Miguel de 

Allende” 
● Invitaciones pendientes de enviar a Michaela Trimble (Freelance Vogue, Conde Nast Traveler, etc; Basada en CDMX) 

y Bethany Platanella (Columnista Michelin Guide; Basada en CDMX). A la espera de autorización de recursos para 
traslados.

● 12 al 14 febrero: Estancia Jon Bailey | Colaborador freelancer MSN

ENLACE REPORTE 
AGENCIA DE PR - 
DICIEMBRE 2025

07. MARKETING RELACIONES PUBLICAS   

https://www.linkedin.com/in/michaelatrimble/?originalSubdomain=mx
https://www.linkedin.com/in/bethany-platanella/
https://muckrack.com/jon-bailey-1
https://www.google.com/url?sa=t&source=web&rct=j&opi=89978449&url=https://www.msn.com/en-us&ved=2ahUKEwjStaPFmpGSAxV7mSYFHYm6FfEQFnoECCMQAQ&usg=AOvVaw2K8yJBd5bgMnXe1vS64B2o
https://drive.google.com/file/d/1P97iq6NmKiTOtji8BEbWuQKqEHMoNYf_/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1P97iq6NmKiTOtji8BEbWuQKqEHMoNYf_/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1P97iq6NmKiTOtji8BEbWuQKqEHMoNYf_/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1P97iq6NmKiTOtji8BEbWuQKqEHMoNYf_/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1P97iq6NmKiTOtji8BEbWuQKqEHMoNYf_/view?usp=share_link


Inversión Digital Retorno esperado 2025 Inversión Mes Retorno

Paid Social Min 20:1 USD $1,972 USD $3,009

Google Paid Search Min 20:1 USD $2,009 USD $776

Sojern (comisón fija) 13:1 - USD$7,757.22

Direct (Hyatt Top-Up) Min 20:1 USD $1,011 USD $18,626

Tráfico Web y Conversión Obtenido Mes

Sesiones 12,776

Clicks a motor de reservaciones 1,903

Conversiones 70

Room Nights 228

Revenue USD$96,829

Comportamiento RRSS Seguidores
Iniciales

Seguidores Finales Meta Engagement

Instagram 15.3 15.6 11.66%

Facebook 3.1 3.2 61.04%

ENLACE 
MKT 07. MARKETING DESEMPEÑO DIGITAL   

https://drive.google.com/file/d/1bBtk57VWX9fV5RynSoBycegxGIOLmPGg/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1bBtk57VWX9fV5RynSoBycegxGIOLmPGg/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1bBtk57VWX9fV5RynSoBycegxGIOLmPGg/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1bBtk57VWX9fV5RynSoBycegxGIOLmPGg/view?usp=share_link


07. MARKETING CAMPAÑAS DIGITALES  



Campaña Medio Imagen Conversión 
Ingresos Otros resultados

Google Paid Search (US & MX)

Google Paid Search (US & MX)
USD $776

23,000 impresiones (más de la 
mitad para el mercado 

mexicano). Keywords clave: 
“hoteles en San Miguel de 

Allende”, “hoteles San Miguel 
de Allende”

Prospecting & Remarketing Facebook & Instagram

USD $3,009

430,000 impresiones (más de la 
mitad a LATAM) pero quién 
convirtio fue US (Website 
visitors Social Engagers). 

Relevantes:
● Durante 2025, tuvimos 5 iniciativas en el Funnel total de Marketing:

○ Screen Pilot: Google Paid Search & Bing Paid Search: Upper Funner (Awareness)
○ Screenpoilot: Social Media Campaigns Hotel Website Traffic & Offers (Awareness & Consideration)
○ Sojern: Digital Ad Campaigns (Awareness & Consideration): ROAS 13:1 Anual

Hyatt Top-Up: Expedia Travel Ads & Booking Sponsored Listing (Awareness & Conversion): ROAS 13:1 Anual
○ Google, tripAdvisor, Trivago & Kayak Brand Paid Search: Conversion on Direct Channel: ROAS 8:1 Anual

07. MARKETING CAMPAÑAS DIGITALES  



Activaciones mes entrante:
● Se continua con plan de Funnel de marketing. Se revisarán y ajustarán los targets geográficos.
● Se aprueban artes para campaña Midweek en Social media.
● Se activa promoción a través de Expedia Travel Ads para incentivar estancias entre semana en Enero y febrero.
● Se activa campaña digital con descuento exclusivo del 25% de descuento sobre BAR con estancias del 01 de 

Junio al 30 de Septiembre, 2026.

07. MARKETING PLAN DIGITAL MES ENTRANTE  



ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEMBRE OCTUBRE NOVIEMBRE DICIEMBRE

Editorial 
Compartido
San Miguel 
de Allende

Campaña 
Semana 
Santa

Editorial
Destino

Editorial
Arquitect
ura Hotel

Campaña 
Verano

Editorial 
Sustenta
bilidad

Campaña 
Verano / 
Septiembr
e

Campaña
Hamak 
Celebra 
México

Campaña 
Hamak 
Celebra 
Mexico

Editorial
Día de 
Muertos

Campaña
Buen Fin
Editorial 
Fiestas 
decembrina
s

Editorial
Diciembre en 
Bacalar

Newsletters Objetivo 2026

Base de datos (suscripciones) 2,600

NL enviadas 8

% apertura 70%

% conversión 15%

Relevantes:
● En Diciembre no se envío newsletter enfocado a ventas.

Activaciones mes entrante:
● Primer envío base de datos Hamak en donde hablaremos de la propiedad y el destino.

ENLACE
NEWSLETTER07. MARKETING NEWSLETTERS  



O P E R A C I O N E S



08. REPUTACION

PLATAFORMA COMENTARIOS 
META POR MES 

2026 ( 16 en total)

PUNTAJE 
OBJETIVO 

2026

MES DICIEMBRE MES -NOVIEMBRE MES -OCTUBRE

CANT PUNT CANT PUNT CANT PUNT

Trip Advisor 3 No. 10 1 5 5 4.8 3 4.7

Google 3 4.8 1 5 1 4.7 1 4.7

Booking 3 9.5 2 10 2 8.9 2 9.0

Expedia 3 9.2 3 9.6 3 9.6 1 4.7

Open Table 4 4.5 4 5 7 4.7 7 4.7

Otras



DICIEMBRE

NUMU Guests External Total Cheque Promedio 
Total Ingresos % Guests Ratio % External Ratio

ENRIQUE  ALL DAY 825 206                   1031 461.95 476,274.15 80% 20%

NOIA  ALL DAY 162 1084 1246 951.01 1,184,964.10 13 87%

IN ROOM DINING 212 0                   212            487.39 103,327.58            100%                    0%

TOTAL 1199 1290 2489            708.95         1,764,565.83              48%                  52%

NOVIEMBRE 

NUMU Guests External Total Cheque 
Promedio Total Ingresos % Guest sRatio % External Ratio

ENRIQUE ALL DAY 835 209 1044         351.75 367,228.65 80 % 20%

NOIA  ALL DAY 296 1183 1479 746.95 1,104,735.87 20 % 80 %

IN ROOM DINING 240 0 240 417.73 100,256.30       100% —

TOTAL 1371 1392 2763 569.02 1,572,220.82 50 % 50 %

10. AYB 1/3



NOIA

Datos Open Table  Mkt & Guests 

NOIA

1087

 1087  (100%)

Comensales sentados

Cliente sin reserva

Origen principal de reservas

61% de comensales

24 horas

Tiempo de anticipación de reserva más habitual

39% de comensales

1-2 Clientes

Tamaño de grupo más habitual

52% de reservas

Popularidad de Productos  top 3 / -3 

NOIA +                                      NOIA  -

Especiales                                   Tagliatelle

Pesca del dia                               Hamburguesa

Filete de Res                               Tiradito de Atun

Activaciones del mes

Cena Chef Heberto Eljach 12 Y 13 de diciembre.

Cena de Navidad

 $50,221

Especiales del día de Navidad

  $86,140

Cena Fiesta de fin de Año

 $309,474.00



ENRIQUE LATE BREAKFAST
Datos Open Table  Mkt & Guests 

ENRIQUE

945

 945  (100%)

Comensales sentados

Cliente sin reserva

Origen principal de reservas

90% de comensales

24 horas

Tiempo de anticipación de reserva más 

habitual

39% de comensales

1-2 Clientes

Tamaño de grupo más habitual

64% de reservas

Popularidad de Productos  top 3 / -3 

ENRIQUE +                                  NOIA  -

Huevos San Miguel                              French 
Toast

Tosta de Aguacate                               Avena

Plato de Frutas                                    Tosta de 
Salmón        

Activaciones del mes

Especiales de Enrique 

Caldo de Camaron

Barbacoa de borrego

Tamal Oaxaqueño

Chamorro



Activaciones mes entrante:

● KEEP CALM & SPARKLE ON. Sugerencia del enólogo del vino espumoso 3 raíces edicion limitada, para maridar la carta de 
Noia

CAPACITACIÓN /PRÁCTICAS OPERATIVAS

● Montaje de mesa estándar en Enrique
● Fraseología para ofrecer la carta de vinos
● Secuencia de servicio desayunos de Enrique 
● Secuencia de servicio en servicio de cena en Noia

10. AYB 3/3 



Ingresos Popularidad de Productos | 
Servicios

1. Masaje de tejido 
profundo.

2. Masaje de Aromaterapia.
3. Servicios de estética 

(Peinados).

Activaciones del mes

● Todos los sábados clase 
de yoga de 9:00am a 
10:00am.

● 20% de desc en el 
masaje de piedras 
calientes.

● Vaucher de $400 pesos 
por habitación para 
tratamientos corporales 
para huéspedes por 
estancia.

Concepto Ppto Mes

Servicios 99 98

Cheque  
Promedio

2,036.44 1,659.55

Huéspedes 
80%

80% 83%

Externos 
20%

20% 17%

Ingresos 201,608 162,636

11. SPA 1/3



Aplicados este mes

Compra de 5 motores para Aire 
Acondicionado $33,080

Material para bodega de ama 
de llaves $6,080

2 Terminales Micross para PDV 
$68,224

Reposiciones y CAPEX por 
Aplicar

Reposición de Blancos $50,500

Equipo menor habitaciones 
$17,150

Codigos QR $13,300

1 Cava 48 botellas $25,000

Necesidades

Se anexa el Plan anual de 
compras 2026.

13. PROGRAMA REPOSICIONES Y CAPEX ENLACE
INVERSIONES

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1fK4cXNXj_Lpkmjo26qqaCmY8H3sH7Z3r/edit?gid=317945197#gid=317945197
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1fK4cXNXj_Lpkmjo26qqaCmY8H3sH7Z3r/edit?gid=317945197#gid=317945197
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1rxLDwY4m0U38BJXdKioErpk1ZB7DW-wa/edit?gid=317945197#gid=317945197
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1rxLDwY4m0U38BJXdKioErpk1ZB7DW-wa/edit?gid=317945197#gid=317945197


14. MANTENIMIENTO

Relevantes:
● A CAMBIO DE PISO A ELEVADOR DE HUÉSPEDES  CAMBIO DE PISO DE ELEVADOR DE HUÉSPEDES  
● B Reparaciones varias en casa de vecino provocadas por lluvias en caída libre de Noia CASA VECINO 
● C Instalación de luminaria a barra de Noia.

PLAN ANUAL 2025 

Activaciones mes entrante:
● A Aplicación de tinta a madera de balcones area de Enrique.
● B Colocación de canal en vidrios de Noia para desviar lluvia ya está en plan de acción.

PLAN  ANUAL 2026 

https://docs.google.com/document/d/188jie__LGIHo2zEx9dDsllhHdyHpMw_f/edit?usp=sharing&ouid=111278420825546422815&rtpof=true&sd=true
https://drive.google.com/drive/folders/10o1fBPSw0QBMXbJRBOiWbG-SobfsaRWn?usp=sharing
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1g4Zuyj7s5U60DxDaOcox_-UqWY99x_5t/edit?usp=sharing&ouid=111278420825546422815&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ecY5FuJyo-KvoE4GHY8Hs5xHno_Nkgph/edit?usp=sharing&ouid=111278420825546422815&rtpof=true&sd=true


Capacitaciones | Avance 
programa de capacitación y 
actividades CH ( Marco Legal) 

- Se aplican programas de 
inducción para personal 
de nuevo ingreso 

- Programa de inducción 
específica para Chef 
ejecutivo 

- Se aplican 
capacitaciones de cursos 
Elevate y Human 
Trafficking

Bajas Relevantes |  Heads up! 

- Capitan de meseros 
- Cocinero B
- Mesero
- Cuentas por pagar 
- Agente de recepción 
- Surtidor de minibar
- Mesero
- Cocinero B 

Vacantes Clave: 

- Auxiliar de cocina (fecha 
programada de ingreso 
12/01/2026)

ENLACE
RRHH

15. CAPITAL HUMANO 1/2

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qStPdw0lBYAz6Ndq5MDWjdNvWWfx0Uu5/edit?gid=1126975259#gid=1126975259
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qStPdw0lBYAz6Ndq5MDWjdNvWWfx0Uu5/edit?gid=1126975259#gid=1126975259


15. CAPITAL HUMANO 2/2



16. METRICAS SOFTBRAND | HAMAK 1/2

HYATT Performance Scorecard |

Link ScorecardD

https://docs.google.com/spreadsheets/d/13K5gjc8zHr8nNyeo6r5IuBTRmVA9DG7n/edit?gid=380712483#gid=380712483


16. METRICAS SOFTBRAND 2/2

Métricas Comerciales



Enlace a cobro members - ajustes tarifa

TARIFAS woh + Comp A, Dic 2025.xlsx - Hojas de cálculo de Google

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ySD_sho8O9tAlo3RuZ8cuxhd8X6QMR2Y/edit?gid=973463607#gid=973463607


18. GLOSARIO

Reservaciones: Bloqueo individual de un cuarto garantizado, sin importar el número de noches de estancia.
Cuartos noche: Número de habitaciones reservadas por una noche.
Pick Up: Cantidad de cuartos noche vendidos en un día o periodo específico. Si en un día  vendimos 2 reservaciones de 2 
noches cada una, el pick up de ese día son 4 cuartos noche.
OTB: ON THE BOOKS Registros ya ingresados al PMS (sistema hotelero). Cuando se habla de proyecciones, OTB es lo que ya 
está ingresado y son números que cambiarán en la medida que entren nuevas reservaciones.
ADR: Average Daily Rate (Tarifa promedio) que es el resultado del total de los ingresos de cuartos entre los cuartos vendidos 
por día.
RevPAR:Revenue Per Available Room (Ingreso por habitación disponible), es el ingreso por cada habitación existente, que 
refleja el rendimiento por cuarto construido.






