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1. RESULTADOS FINANCIEROS
ENLACE

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1hZ-HDtAueQAmbVM6OH_Gv-Fk1KGDWqkr/edit?gid=699740295#gid=699740295


02. DESVIACIONES
1/2

OTROS GASTOS RELEVANTES

Concepto Monto Explicación

Comisiones agencia $387,265 Arriba de plan $52,735 Booking, Eva Lucero, Expedia, Fora Travel, LT Estudio, 
Lucero Alvarez, Maritur, Onyx, Sojern.

Soporte sistemas $120,503 Arriba de plan $19,132 Fee Variable information technology services ,
technology licenses, hyatt medallia, dcmit, spectradyne.

Concepto Monto Explicación

Bombas para 
intercambio de agua.

$8,489 1 Bomba multietapas para intercambio de agua cruda a agua potable.

CAPEX



ENLACE03. FLUJO Y CARTERAS
2/2

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1TSEDEKZXukNmDHpySOWUMmGTS8ycmQOm/edit?gid=222465422#gid=222465422


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



KPI META 2026 FEB 26

Ocupación 57% 63.23%

ADR $8,100 $7,132

RevPAR $4,602 $4,510

Estancia Promedio 2.3 2.7

Canal directo % 35% 56%

Mercado Internacional % 55% 68%

Booking Window 61-90 98

Expedia Solidez Oferta 98 98

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).

ENLACE REPORTE STR

ENLACE 

REPORTE 

STR 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1OOybEbVxDBg7_THchHUm48i95dzVpCMv/edit?usp=sharing&ouid=108292768967721209019&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1L0vCRaIhyRgh5MwA7z6nR2DNBPFakmFl/edit?usp=share_link&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1L0vCRaIhyRgh5MwA7z6nR2DNBPFakmFl/edit?usp=share_link&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1L0vCRaIhyRgh5MwA7z6nR2DNBPFakmFl/edit?usp=share_link&ouid=115760636665943208482&rtpof=true&sd=true


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



04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE FEBRERO 2026 MIX DE
CANALES

MIX GEOGRAFICO



Pick up Febrero 01 al 28 Mes anterior
Total de reservaciones 363

508
Total de cuartos noche 945

1385
Pick up promedio por día 34

44.67
ADR recolectado $8,923 $9,980

04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE



04. DESEMPEÑO COMERCIAL MES DE CIERRE



Inversión Digital Inversión META
ROAs ROAs

Retorno orgánico + 
Inversión

Retorno Mes 
Anterior

Expedia Travel Ads USD $520 20.1 36:1 US$18,643 20.1

Booking Sponsored 
Listing

USD $210  8.1 21:1 US$1,333 6.1

05. REVENUE

Relevantes:
● Se abre el 25% off D-J Feb y 20% off D-J Marzo (to increase occupancy during weekdays)
● Participación en Promoción de Semana Santa 20% Off, TW. 1 Mar 30 Apr
● Lanzamiento de paquete Verano Numu TW Jun- Sep a través de Hyatt.com

Activaciones mes entrante:
● Revisión y ajuste en políticas de cancelación (high xld rate in Feb due to external hotel situation)
● Incentivo de venta de paquete de Verano Numu San Miguel de Allende a través de MKT. 
● Incremento de BAR para fines de semana de Marzo (due to ADR below Budget) 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ReVRC06ZaDcDPNkAd9WLHLFeZE0s5k-ub24t_KLYBlc/edit?gid=386338268#gid=386338268
https://www.hyatt.com/unbound-collection/es-ES/bjxub-numu/offers/bc395e29fbcc4cb9adba32535bc257c4


Meta Lograda Vacante Gustavo Vidargas 

Prospección 32 27 0 27

Blitz 2 1 0 1

Leads 10 40 0 40

Conversión 5 10 0 10

Conversión $ $2,208,200 $0 $2,208,200

Grupos en el mes 
RN 180 304 0 304

Grupos Mes $ $250,000 $2,133,863 $0 $2,133,863

06. VENTAS ACTIVIDAD COMERCIAL Y
GRUPOS

Relevantes:
● 5 Códigos abiertos de boda, 2 grupos sociales y 1 grupo corporativo
● De los 10 grupos cerrados en Febrero, uno fue del mes para el mes (Viajeros Rusos) y el resto para más 

adelante en el año.

ENLACE CHART

ENLACE 

CHART

ENLACE  PLAN DE ACCIÓN

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/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:

● Presentación con todo el equipo de Seven Tours, aprox. 25 personas con el fin de incrementar el volumen de
ventas.

● Se realizan presentaciones con 4 agencias de Guadalajara.
● El sales calls en Guadalajara se pospone para mayo.
● Seguimiento al contrato de Visa con Kiwi.
● Corporativo realiza capacitación para los equipos de ventas.

Activaciones Hamak mes entrante:

● Sales Call Monterrey del 23 al 26 de Marzo donde se visitaran agencias de viajes leisure y Meeting
Planners.

● La participación en el EPTU 5 Marzo impactó agencias Mayoristas y Receptivas.
● Capacitación con Omnibees para tener un mejor performance de la herramienta 11 de Marzo.

06. VENTAS
ACTIVACIONES NUMU - EQUIPO VENTAS DIRECTO

HAMAK - EQUIPO DE VENTAS NUMU EN COLABORACIÓN VENTAS HAMAK

TIPO DE ACTIVIDAD ENERO FEBRERO MARZO ABRIL MAYO JUNIO JULIO AGOSTO SEPTIEM
BRE

OCTUBRE NOVIEM
BRE

DICIEMBRE

HAMAK WP Ev.
Sales Call 
Colaborat
ivo CDMX

Sales Call 
GDL 
Cancelado 

Sales Call 
M MTY
Booking 
Ev.

Sales Call 
Mice 
CDMX

Sales Call 
Recep. 
MBTA
Sales Call 
GDL

Meeting 
Place 
Sales Call 
CUN

Sales Calll 
CDMX Lujo
Sales Call 
QTO

IBTM
CNIR

Evento 
Neextt
Sales 
Call 
León

CTM
Torneo 
PCO´s
Expedia Ev.

Sales Call 
MTy
WMF

Evento 
Cuentas Tops

SALES BLITZ Monterrey Merida Cancún Cancún Monterr
ey 

Querétar
o 

DESARROLLO CDMX Receptiva
s  

Minoristas Meeting Wedding Minorista Receptiva
s

Meeting Weddin
g 

Minorist
a 

Receptivas Meeting Wedding 

DESARROLLO MTY Receptiva
s

Minoristas Meeting Wedding Minorista Receptiva
s 

Meeting Weddin
g

Minorist
a 

Receptivas Meeting Wedding

FERIAS LE MIAMI IAWP 
Americas

Calendario de 

Activaciones  

Hamak

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Vw45iFWkISB6yOy31XJngq55NDsQczG3/edit?gid=1257968012#gid=1257968012
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Vw45iFWkISB6yOy31XJngq55NDsQczG3/edit?gid=1257968012#gid=1257968012
https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Vw45iFWkISB6yOy31XJngq55NDsQczG3/edit?gid=1257968012#gid=1257968012


KPIs Mes actual

Publicaciones target 5

Publicaciones top-tier 1

Creación de contenido visual N/A

KOL’s valor digital $5.8 USM

Nominaciones clave 1

Relevantes:
● Se lograron cinco (05) notas digitales en medios de comunicación (Conde Nast Traveler, US News, Yahoo Life,

Travel Awaits & Trazee Travel).
● Reach estimado alcanzado de 209,919,105. PR value de USD$5,825,255
● Se recibió la mención en US NEWS como el hotel #3 en SMA y #87 en México
● Del 12 al 14 febrero: Estancia Jon Bailey | Colaborador freelancer MSN.
● Del 16 al 17 febrero: Estancia Jenny Hart | Colaborador freelancer Fodors.

Activaciones mes entrante:
● Promover el destino “como seguro” entre el mercado americano con miras a Verano promoviendo el paquete

para dichas fechas
● Promover las nuevas activaciones de la propiedad (Barré, Tai Chi & Ice Bath).

ENLACE REPORTE AGENCIA DE PR - FEBRERO 2026

ENLACE REPORTE 

AGENCIA DE PR -

FEBRERO 2026

07. MARKETING RELACIONES

PUBLICAS

https://muckrack.com/jon-bailey-1
https://muckrack.com/jon-bailey-1
https://www.msn.com/en-us
https://www.instagram.com/jennyjhart/?hl=en
https://www.instagram.com/jennyjhart/?hl=en
https://www.fodors.com/
https://drive.google.com/file/d/1P97iq6NmKiTOtji8BEbWuQKqEHMoNYf_/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1susaMkQEhkml4OCelS5y9I3xkscLIrqw/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1susaMkQEhkml4OCelS5y9I3xkscLIrqw/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1susaMkQEhkml4OCelS5y9I3xkscLIrqw/view?usp=share_link
https://drive.google.com/file/d/1susaMkQEhkml4OCelS5y9I3xkscLIrqw/view?usp=share_link


Inversión Digital Retorno esperado 2025 Inversión Mes Retorno

Paid Social Min 20:1 USD$115 USD$2,145

Google Paid Search Min 20:1 USD $2.077 USD $2,106

Sojern (comisión fija) 13:1 - U$24,665

Direct (Hyatt Top-Up) Min 20:1 USD $146 USD $2,530

TOTALES Min 20:1 USD4,338 US$31,446

ENLACEDASHBORD

ENLACE

DASHBORD

07. MARKETING DESEMPEÑO DIGITAL

ENLACE METRICOOL

ENLACE 

METRICOOL

Tráfico Web y 
Conversión 

Meta Total 2026 Meta Mensual 2026 Otenido Mes

Sesiones 418,800 34,900 12,140

CTR campañas 25.6 10.6 17

Conversiones 980 82 132

Clicks a motor de 
reservaciones 

20,067 1,673 2,200

Comportamien
to RRSS 

Seguidores
Meta 2026

Seguidores 
Febrero

Engagement
Meta 2026

Engagement
Febrero

Instagram 20,400 15,900 65 97.48

Facebook 5,205 3,319 65 34.64

https://drive.google.com/file/d/1bBtk57VWX9fV5RynSoBycegxGIOLmPGg/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1bcNVJsH0v-8pjt6z6EJK-L1w4R6DFPui/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1bBtk57VWX9fV5RynSoBycegxGIOLmPGg/view?usp=sharing
https://drive.google.com/file/d/1AhOR_EMf6irElNN93y6x14aWdVftWbp1/view?usp=drive_link
https://drive.google.com/file/d/1AhOR_EMf6irElNN93y6x14aWdVftWbp1/view?usp=drive_link


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:
○ Dividimos las campañas en un Funnel:

■ Awareness: A través de Screen Pilot se emplean las tácticas de Google Paid Search con un ROAS de 
1:1 (USD$2,077: USD$2,106)

■ Consideration: A través de ScreenPilot y Sojern, se emplean las tácticas de Display 
Prospecting/Remarketing & Paid Social con un ROAS de 11:1 (USD$2,294: USD$26,775)

■ Conversion: A través de Koddi con tácticas de Metasearch, branded paid Search (google + bing), 
expedia Travel Ad’s y Booking.com. ROAS: 27:1 (USD42,562: USD$69,843)

07. MARKETING CAMPAÑAS DIGITALES

http://booking.com


Activaciones mes entrante:
● Dados los acontecimientos recientes en méxico, y la ola de cancelaciones por estadounidenses, se modifica 

target a mercado mexicano.
● Se cambiarán artes para campañas y ad’s sociales.
● 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

● Impulso Semana Santa | Segmento nacional
Activación dirigida al mercado nacional para incentivar las estancias durante dicha fecha.

● Impulso Semana Santa | Segmento internacional
Activación realizada a través de Hyatt en donde se promueve dichas fechas en los diferentes mercados de 
Hyatt.

● Paquete San Miguel de Allende - Verano
Integración de mensajes y piezas creativas alineadas al paquete, resaltando sus beneficios diferenciales —
alojamiento, experiencias y gastronomía— para impulsar la conversión.



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 FEBRERO MES -ENERO MES -DICIEMBE

CANT PUNT CANT PUNT CANT PUNT

Trip Advisor 3 No. 10 1 4.7 3 4.3 1 5

Google 3 4.8 2 4.7 9 4.4 1 5

Booking 3 9.5 4 9.1 2 10 2 10

Expedia 3 9.6 3 9.6 6 10 3 9.6

Open Table 1 4.7 14 4.7 10 4.7 4 5



09. PROYECCION

NUMU

MARZO ABRIL MAYO

Current 
Month Budget Variation

Current 
Month Budget Variation Current Month Budget Variation

OCC ROOMS 758 780 -22 665 720 -55 650 710 -60

ADR $6,966 $8,300.00 -$1,334 $8,046 $7,800 $246 $7,362.00 $8,000 -$638

OCC% 55.57% 57.20% -1.63% 50.38% 54.50% -4.12% 47.65% 52.10% -4.45%

ROOMS $5,280,228 $6,474,000 -$1,193,772 $5,350,590 $5,616,000 -$265,410 $4,785,300.00 $5,680,000 -$894,700

F&B $1,743,400 $1,954,680 -$211,280 $1,562,750 $1,818,000 -$255,250 $1,495,000 $1,732,400 -$237,400

SPA $189,500 $209,820 -$20,320 $166,250 $193,680 -$27,430 $156,000 $190,990 -$34,990

OTHER $288,040 $279,708 $8,332 $279,300 $258,192 $21,108 $266,500 $254,660 $11,840

TOTAL REVENUE $7,501,168 $8,918,208 84.11% $7,358,890 $7,885,872 93.32% $6,702,800 $7,858,050 85.30%

GOP 32% 35.14% 91% 32% 32% 100% 31% 32% 97%

GOP $ $2,400,374 3,133,932 -$733,558 $2,354,845 $2,523,479 -$168,634 $2,077,868 $2,514,576 -$436,708



FEBRERO

NUMU Guests External Total
Cheque 

Promedio Total
Ingresos

% Guests 
Ratio

% External Ratio

ENRIQUE  ALL DAY 646 219 865 725.62 627,662.3 74.7 25.3

NOIA  ALL DAY 396 811 1207 994.55 1200,425.33 32.08 67.2

IN ROOM DINING 123 123 683 84,076.17 - -

TOTAL 1165 1030 2195 801.05 1,957,163.8 53.39 46.25

ENERO

NUMU Guests External Total
Cheque 

Promedio 
Total

Ingresos
% Guest 
sRatio

% External Ratio

ENRIQUE ALL DAY 680 252 932 367.64 342,647.63 72.96 27.94

NOIA  ALL DAY 199 745 944 875.58 826,556.34 20.76 79.24

IN ROOM DINING 123 - 123 413.25 50,829.98 - -

TOTAL 967 1032 1999 552.15 1,325,563.00 46.86 53.59

10. AYB
1/3



NOIA

Datos Open Table  Mkt & Guests 

1284

1284  (100%)

Comensales sentados

Cliente sin reserva

Origen principal de reservas

60% de comensales

24 horas

Tiempo de anticipación de reserva 

más habitual

30% de comensales

1-2 Clientes

Tamaño de grupo más habitual

59% de reservas

Popularidad de Productos  top 3 / 
-3 

NOIA +          

Sopa de chicharo

Hummus

Gorditas Enrique

NOIA -

Boquerones 

Anchoas 

Sardinas

Activaciones del mes

The Match Experience 14 Feb

Locales 15 % off 



ENRIQUE LATE BREAKFAST

Datos Open Table  Mkt & Guests 

866

866  (100%)

Comensales sentados

Cliente sin reserva

Origen principal de reservas

93% de comensales

4-7 días

Tiempo de anticipación de reserva 

más habitual

37% de comensales

1-2 Clientes

Tamaño de grupo más habitual

71% de reservas

Popularidad de Productos  top 3 / -
3 

ENRIQUE +                                

Huevos a Caballo

Bagel de Salmon

Tosta de Aguacate c/ Salmón

ENRIQUE -

Waffle con Frutos rojos

Hot Cakes

Activaciones del mes

La Vie en Rose Weekend

Mimosas Unlimited fines de 
semana

Locales 15% off



PRACTICAS FEBRERO :

Secuencia de Servicio

Practica operativa Room Service

Prácticas Operativas AyB conocimientos de platillos

Practica Operativa Como Servir Vino

P.O. Secuencia de servicio cuchareo

Activaciones mes entrante:

● Miércoles  Noches de vino y mezze 

CAPACITACIÓN /PRÁCTICAS OPERATIVAS PROPUESTAS PARA MARZO 

● Protocolo de Servicio
● Principios básicos del servicio
● Cafe de especialidad

10. AYB
3/3

https://drive.google.com/drive/folders/1XoPH3aLNsHfulFxE07Nh04U-RGO8eU2j?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1gy78T-O_0Tkw1MhWfLCP6Oocrj1dGWus?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/11O1dQZfhvIc4GX_g_-CoKHpKPYr8Y0Jf?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/1edqzPoQcvA2AcIqAf3JbQ6RjXHJzZxzO?usp=drive_link
https://drive.google.com/drive/folders/15ZhUyHE00-i3pMy___DTRD4iM3ewLKi-?usp=drive_link


Ingresos Popularidad de Productos | 
Servicios

1. Masaje de tejido profundo.
2. Masaje de Aromaterapia.
3. Servicios de estética 

(Peinados, maquillaje).

Activaciones del mes

● Todos los Jueves clases de Barre a 
las 5:00 a 6:00pm Jardin de 
Enrique.

● Todos los Viernes clase Taichi 5:00 
a 6:00pm Jardin de Enrique.

● Todos los sábados clase de yoga 
9:00 a 10:00 pm Jardin de 
Enrique.

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

● Promoción Febrero Envoltura de 
Romero y Salvia 80 min 20% off.

Concepto Ppto Mes

Servicios 92 69

Cheque  
Promedio

2,030 1,892

Huéspedes 80% 86.9%

Externos 20% 13.1%

Ingresos 188,300 130,574

11. SPA
1/3

Activaciones mes entrante:

● Promocion de Marzo:  Sales+Aromaterapia 80 min 20% off  
● Activacion de retail SPA 
● Refuerzo de promociones locales en coordinación con Proyecto Bendita. 
● Ceremonia de cacao 21 de marzo



Relevantes:
● Actualización de información y campañas en OpenTable para posicionamiento del restaurante ( retorno 19:1 )
● Activación de evaluación de desempeño de Chef Ejecutivo,  revision de contrato. 
● Reforzamiento de proceso de check in y satisfacción de huésped 
● Cierre de negociación contrato colectivo 
● Mejora en Índice de respuesta en comentarios en plataformas. 

Activaciones mes entrante:
● Reforzamiento el proceso de llegada, para crear una mejor experiencia al huésped, enfocado en el estándar 

Hamak.
● Actualización de expedientes de personal, Tramitar tarjetas de Salud / Cofepris, para el personal de cocina y 

restaurante.
● Ejecución del plan de acción clima laboral,  
● Políticas de Servicio y Protocolos Hamak,   desviaciones importantes en satisfacción restaurante,  

reforzaremos esta tarea con equipo y GG.

12. OPERACIONES CORPORATIVO



Activaciones mes entrante:

Actualización Fiscal IVA 2024 y 2025

● Enfoque principal: Regularización del ejercicio 2025 (ajustes mínimos).

● Acciones inmediatas:

○ Presentación de complementarias 2025 desde la próxima semana.

○ Objetivo: reflejarlas antes del 31 de marzo (declaración anual).

○ Pago estimado: $150,000–$200,000 mensuales.

● Siguiente fase (abril):

○ Entre el 10 y 25 de abril, se completará la contabilidad de ene-feb 2024.

○ Posteriormente, presentación de complementarias 2024.

Se firmará el contrato de Servicio de Revenue Management por parte de Hyatt, el cual tendrá un costo de $1050.00 
USD mensuales.

12. OPERACIONES CORPORATIVO



Aplicados este mes

CAPEX:
● Bombas para intercambio 

de agua $8,489
REPOSICIONES:

● Reposición de Uniformes 
habitaciones $100,645.

● Compra de 1 Sopladora 
$9,513.65

● 60 Jarrones Habitaciones.

● Reposición de uniformes ayb 
$131,525

● Reposicion de uniformes spa 
$11,100

● Reposición de uniformes 
administración $27,875

● Reposición de uniformes 
ventas $14,325.

● Reposición de uniformes 
mantenimiento $20,160

Reposiciones y CAPEX por Aplicar

CAPEX

● 1 Cava para 48 Botellas 2 
Temperaturas CV048. $25,000

● 2 torres Bose $110,000
● 1 Máquina de Vapor $30,629
● 2 Carros Utilitarios $7,744
● Tapicerías Camastros / Sunbrella y 

Suite Presidencial $300,000
● Chaffers $10,000
● Batidora de inmersion $10,000
● 4 Estufa de Inducción 220 V 

$28000
● 3 mini split $40,000
● Extraccion e inyeccion de aire 

$138,213.5

REPOSICIONES

● Blancos habitaciones $96,152
● Equipo menor $18,588.36
● Cristalería habitaciones $5,787
● Ceramica y madera $3,156
● Cristaleria, utensilios, loza, plaque, 

manteleria $138,715.5
● Blancos spa $12,600

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:
● Se cambian canteras dañadas de motor lobby 
● Se reemplaza bomba multietapas de traspaso agua cruda a potable
● Se cambia linea de retorno agua caliente se sustituye tuboplus por cobre por fuga importante

Activaciones mes entrante:
● Reparación en casa de vecino repellado y colocación de baldosas a muro
● Construcción de oficina para sistemas
● Colocación de chapa de madera a podio de Noia

PLAN  ANUAL 

2026

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1ecY5FuJyo-KvoE4GHY8Hs5xHno_Nkgph/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 

- Se implementa el programa 
empleado del mes, parte de 
la implementación de clima 
laboral

- Se comienza con la 
aplicación de estrategias 
para mejorar clima laboral

- Se atiende auditoría 
documental por parte de la 
STPS la cual es exitosa

Bajas Relevantes |  Heads up! 
- Se dan las bajas de Tadeo 

Badillo, Baldemar y Roberto 
Reyes

Vacantes Clave: 

- Ejecutivo de ventas (Ingresa 
el lunes 16 de marzo)

- Bellboy (Ingresa el lunes 9 
de marzo)

ENLACERRHH

ENLACE

RRHH

15. CAPITAL HUMANO
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https://docs.google.com/spreadsheets/d/1qStPdw0lBYAz6Ndq5MDWjdNvWWfx0Uu5/edit?gid=1126975259#gid=1126975259
https://drive.google.com/drive/folders/1D6OrTQIe9U2WkfT_rzEosgi5IriiRGWY
https://drive.google.com/drive/folders/1D6OrTQIe9U2WkfT_rzEosgi5IriiRGWY
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16. METRICAS SOFTBRAND | HAMAK
1/2

HYATT Performance Scorecard

Link Scorecard

https://docs.google.com/spreadsheets/d/1Fo-cEsPqXbgbtXfb7nPDF9IjFf8JxIQ7/edit?gid=60176732#gid=60176732


16. METRICAS SOFTBRAND
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Métricas Comerciales



16. METRICAS SOFTBRAND
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Métricas Comerciales



Enlace a cobro members - complemento de tarifa

2026 - LP Rates WOH Reconciliation.xlsx 

https://docs.google.com/spreadsheets/d/18BLGJCJQjDx5TjJAlBwDGUf-OmyVYf63/edit?gid=339603590#gid=339603590
https://docs.google.com/spreadsheets/d/18BLGJCJQjDx5TjJAlBwDGUf-OmyVYf63/edit?gid=339603590#gid=339603590
https://docs.google.com/spreadsheets/d/18BLGJCJQjDx5TjJAlBwDGUf-OmyVYf63/edit?gid=339603590#gid=339603590


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.




	Diapositiva 1
	Diapositiva 2
	Diapositiva 3
	Diapositiva 4
	Diapositiva 5
	Diapositiva 6
	Diapositiva 7
	Diapositiva 8
	Diapositiva 9
	Diapositiva 10
	Diapositiva 11
	Diapositiva 12
	Diapositiva 13
	Diapositiva 14
	Diapositiva 15
	Diapositiva 16
	Diapositiva 17
	Diapositiva 18
	Diapositiva 19
	Diapositiva 20
	Diapositiva 21
	Diapositiva 22
	Diapositiva 23
	Diapositiva 24: NOIA
	Diapositiva 25: ENRIQUE LATE BREAKFAST
	Diapositiva 26
	Diapositiva 27
	Diapositiva 28
	Diapositiva 29
	Diapositiva 30
	Diapositiva 31
	Diapositiva 32
	Diapositiva 33
	Diapositiva 34
	Diapositiva 35
	Diapositiva 36
	Diapositiva 37
	Diapositiva 38: Enlace a cobro members - complemento de tarifa
	Diapositiva 39
	Diapositiva 40

