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Resumen

El objetivo del presente trabajo es estudiar la viabilidad de la apertura de un
establecimiento hotelero en una comarca del interior de Catalufia. Este alojamiento se
caracterizara por la oferta de un servicio de calidad y de trato profesional a la vez que

cercano para el cliente.

Este trabajo se centrara en la descripcidon de la idea de negocio, un analisis del sector
turistico en Catalufia, el plan de marketing que se llevara a cabo para su promocion,
una descripcion de los departamentos que se requerirdn y, por Ultimo, un estudio

econdmico financiero a partir del cual se analizara la viabilidad de la propuesta.

Resum

L'objectiu del present treball es estudiar la viabilitat de I'obertura d’'un establiment
hoteler a una comarca de l'interior de Catalunya. Aquest allotjiament es caracteritzara
per l'oferta d’'un servei de qualitat y de tracte professional a la vegada que proper per al

client.

Aquest treball es centrara en la descripcié de la idea de negoci, un analisis del sector
turistic a Catalunya, el pla de marketing que es dura a terme per a la seva promocio,
una descripcié dels departaments que es requeriran i, per dltim, un estudi economic

financer a partir del qual s’analitzara la viabilitat de la proposta.



Abstract

The aim of this essay is to study the viability of the opening of a hotel establishment in
an interior region of Catalonia. This accommodation will be characterized by a quality

service offer and a professional and simultaneously familiar guest treatment.

This essay will focus upon the description of the business idea, an analysis of the
tourism sector in Catalonia, the marketing plan that will be held to promote the place, a
description of the departments that will be required and finally, an economic and

financial study from which the viability of the proposal will be discussed.
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INTRODUCCION

Un business plan es un estudio empresarial que se realiza cuando se tiene la intencion
de iniciar un negocio o compafiia. Se emplea internamente para la administracién y
planificacion de la empresa y para convencer a posibles inversores o bancos para que

aporten financiacion.

El objetivo del presente trabajo es analizar la viabilidad de la apertura de un
establecimiento hotelero en una comarca del interior de Catalufia, en plena Ruta del
Cister, y asimismo disponer de un documento detallando la idea de negocio de cara a

poder encontrar la financiacion que necesitariamos para llevar a cabo el proyecto.

Se considera de interés realizar este estudio debido al gran potencial turistico que tiene
la zona y a la poca oferta de calidad de que dispone ésta, que esta compuesta
principalmente por alojamientos sencillos y de calidad baja, destinados principalmente

al turismo de paso, como excursionistas y peregrinos.

La idea de negocio que se planteara se caracteriza por la oferta de un alojamiento de
calidad, en un inmueble emblematico y con aspecto rustico, en un entorno natural y con
servicios complementarios como desayuno, bar y restaurante, entre otros, dirigido
principalmente al turismo de alto poder adquisitivo y en especial procedente del

extranjero, ya que en estos momentos es el que predomina en Catalufia.

El presente trabajo se compondra de, en primer lugar, una descripcion detallada del
negocio, su ubicacion y el atractivo de la zona. En segundo lugar, un andlisis del sector
turistico en Catalufia de cara a conocer el sector en el que nos introduciremos. En
tercer lugar, plantearemos el plan de marketing que se llevard a cabo para poder dar a
conocer nuestro establecimiento, desde la descripcién de la competencia y nuestro
factor diferencial con ella, hasta la descripcion de las 4P’s del Marketing Mix. En cuarto
lugar, se realizard un estudio de los departamentos que seran necesarios para la
puesta en marcha del establecimiento asi como el nimero de personas que deberan
componerlos y el coste que supondran estas personas para la empresa. Finalmente, se
llevara a cabo un estudio econémico financiero en el que se valorara la inversion inicial
que se deberd realizar para desarrollar el proyecto, las fuentes de financiacién para
costear dicha inversion y la proyeccion de los estados financieros de la compafiia para
los primeros afios de su actividad, de modo que podamos valorar la viabilidad del

negocio planteado.
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A pesar de que el presente trabajo consiste en la elaboracién de un business plan, se
ha considerado necesaria la introduccién de ciertos aspectos teéricos puesto que no
deja de ser un trabajo de final de carrera. En el caso de que fuera un proyecto real
estos apuntes no tendrian cabida.
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RESUMEN EJECUTIVO

Nuestro establecimiento serd el emplazamiento perfecto para pasar unos dias
relajados, lejos del estrés de las grandes ciudades, o unas vacaciones en familia,
gracias al entorno natural en el que se encuentra situado y a su vez a la gran oferta

cultural de la zona.

El hotel combinara la excelencia profesional con un trato personalizado para el cliente.
Asimismo se caracterizara por su gran calidad en los servicios ofertados y por el propio
inmueble, que proporcionara calidez y comodidad evocando el ambiente de un antiguo
convento del siglo XX pero con todas las comodidades actuales. Dispondra de 50

habitaciones y servicio de bar y restaurante ofrecidos también para clientes no alojados.

Se ubicara en el pueblo de Vimbodi i Poblet, en el edificio del antiguo convento de las
Hermanas Carmelitas Descalzas de la Tercera Orden, a escasos kildbmetros del
Monasterio de Poblet que en 2013 recibidé 120.000 visitantes, suponiendo el 60% de las
visitas al conjunto de los tres monasterios que forman la Ruta del Cister, y de la villa de

Montblanc.

Catalufa es el principal destino turistico dentro del estado espafiol, siendo sus
visitantes en su mayoria procedentes del extranjero. En 2013, Catalufia recibié mas de
16 millones de visitantes, que supusieron mas de 49 millones de pernoctaciones en
establecimientos hoteleros, siendo la tasa de ocupacion de este tipo de alojamiento del
60%.

Debido a que en la zona existe una oferta de alojamientos variada podemos considerar
qgue el sector es competitivo. No obstante, nuestro establecimiento se diferenciara de
los de la competencia mediante una oferta de servicios de calidad que se caracterizaran
por un ambiente acogedor, calido y cercano para el cliente, para que se sienta como en
casa pero con un elevado estdndar de calidad. El establecimiento estara
cuidadosamente decorado de modo que tenga el aspecto de un antiguo convento,
ofreciendo ademas de alojamiento servicios complementarios como desayuno, bar,

room service, restaurante y lavanderia, de los que carece la competencia.
Se espera tener una tasa de ocupacion del 30% el primer afio de actividad, legando a

igualar a la actual media del sector en el tercer afio y superandola ligeramente en el

quinto gracias a la satisfaccion de los clientes y a la mayor penetracidon en el mercado.
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Para llevar a cabo este proyecto se necesitara realizar una inversién inicial de unos
cinco millones de euros, que se financiara con un préstamo hipotecario del Banc del
Sabadell por un importe de 2.900.000 euros y con la aportacion de capital de los socios
por un total de 2.750.000 euros. El exceso de recursos sobre la inversion inicial servird

para financiar las necesidades de tesoreria del primer ejercicio.

Se espera llegar a obtener unos ingresos de 2,3 millones de euros pasados cinco afios,
con un margen bruto del 90%, un beneficio antes de intereses, impuestos y
amortizacion (EBITDA) del 20% a partir del tercer afio y unos beneficios netos positivos
a partir del mismo afio. Los beneficios obtenidos del tercer al quinto afio se utilizaran
para compensar las pérdidas de los dos primeros afios, y posteriormente se aplicaran a
reservas para autofinanciar la sociedad o se repartiran dividendos (segun lo que

acuerde la junta de accionistas).

A continuacion se muestra una proyeccion abreviada de la cuenta de resultados y del

Cash Flow:

Tabla 1: Proyeccion abreviada de la cuenta de pérdi  das y ganancias y de la tesoreria

P&L
I 1 095475 1.637.029 2.178584 2.178.584 2.357.102
Margen Bruto 987.305 1.474.775 1.962.245 1.962.245 2.122.735

% s/ingresos 90,1% 90,1% 90,1% 90,1% 90,1%
-290.110 97.496  484.995  474.048  594.086
% sl/ingresos -26,5% 6,0% 22,3% 21,8% 25,2%
-413.150  -117.270  181.880  179.565  269.219

% slingresos -37,7% -7,2% 8,3% 8,2% 11,4%

Cash Flow
0  39.898 593.104  846.427 1.122.708
Cash IN 6.767.003 2.458.813 2.367.845 2.417.298 2.598.625

Cash OUT -6.727.106 -1.905.607 -2.114.522 -2.141.017 -2.206.204
Saldo periodo 39.898 553.206 253.323 276.281 392.421
Total Saldo 39.898 593.104 846.427 1.122.708 1.515.130
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Las principales amenazas para el proyecto serian un agravamiento de la crisis

econdmica y la aparicion de nuevos competidores con una oferta similar a la nuestra.

Por lo que respecta a la primera de las cuestiones, cabe esperar que la situacion
econdmica no empeore ya que en la actualidad se empiezan a vislumbrar indicios de
recuperacion. En cualquier caso, el turismo extranjero en Catalufia no deja de aumentar
y es de esperar que la tendencia no revierta en un futuro y que, de hacerlo, la mas que
probable recuperaciébn econdmica permita incrementar el ndimero de visitantes

nacionales que compensaria una hipotética disminucién de visitantes extranjeros.

En cuanto a la segunda de las posibles amenazas, parece poco factible que llegue a
producirse por cuanto en la zona no existen edificios singulares como el que albergara

nuestro establecimiento.

Por todo lo anteriormente expuesto, puede considerarse la idea de negocio proyectada
como una gran oportunidad para iniciar una actividad rentable a medio plazo que puede
acabar convirtiendo nuestro establecimiento en un referente de la industria turistica de

la zona.
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CAPITULO |. DESCRIPCION DEL NEGOCIO

1. Idea de negocio

Debemos empezar describiendo la idea de negocio, sobre la que se fundamentaré el

presente trabajo. Esta idea debera definirse en base a los siguientes elementos?:

Descripcion del producto o servicio - Una idea de negocio es la descripcion
del producto, ya sea un bien o un servicio, realizada de un modo breve, en la
que se deben resaltar las caracteristicas mas relevantes o aquellas que lo
diferencian de otros productos o servicios similares.

Necesidad que satisface = Son los problemas que resuelve a las personas que
compren ese bien o servicio.

Descripcion del valor afiadido > son aquellos elementos que diferencian al
producto o servicio de los de la competencia y hacen que sea mejor que el de
ellos.

¢ Quiénes pueden ser los clientes? - es el punto clave de la gestion
empresarial, y sus intereses, actitudes y habitos de compra (0 consumo)
definirdn las caracteristicas de nuestro producto o servicio y la estrategia de
venta.

¢Existen otros productos similares en el mercado? - debemos conocer la
competencia que tendremos, los métodos que utilizan, el producto que ofrecen,
las estrategias de venta, etc. El objetivo es conocer nuestro producto frente a
los que ofrecen los demas, pero también utilizar todas aquellas estrategias

exitosas.

Aplicado a nuestro caso concreto, nuestra idea de negocio consistira en la apertura de

un establecimiento hotelero para ofrecer servicios de alojamiento como servicio

principal y ademas ofrecera otros servicios complementarios al principal, en un

establecimiento acogedor y de gran calidad, con aspecto rastico, en un entorno natural

y con grandes e importantes atractivos turisticos.

Se considera interesante plantear esta apertura debido a la escasa oferta hotelera de

calidad en la zona, y porgue permitird al cliente poder disfrutar mejor de los atractivos

1 Plan de negocio. Malaga: Vértice Books, 2009
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de la comarca y poder visitar todos los rincones de la regién a la vez que disfruta de las

comodidades, el trato profesional pero cercano y el encanto del establecimiento.
2. Descripcion del inmueble

El edificio en el que se ubicara el negocio es un antiguo convento de monjas, situado en
la calle Mayor en el centro de la localidad de Vimbodi i Poblet, en la Comarca de la

Conca de BarberaZ?.

El convento se fundé en el afio 1902 en el que la familia Gil Moreno de Mora funda el
Colegio “Sagrado Corazén de Jesus” y lo encomienda a las Hermanas Carmelitas
Descalzas de la Tercera Orden. El edificio fue un centro docente que acogia desde
nifos y niflas de parvulario hasta a nifias que estudiaban primaria, bachillerato y
estudios superiores. Ademas disponia de una seccion denominada “El Hogar”, que se
cred en 1917 destinada a chicas que dejaban los estudios y aprendian las labores del

hogar.

Durante el periodo 1936-1939 el edificio fue abandonado por las monjas y se convirtid
en sede de la Colectividad y posteriormente en Hospital de Sangre. Después de la
guerra, se vuelve a abrir con la presencia de una comunidad de monjas y el colegio

pasa a ser mixto.

Con la inauguracion de un nuevo centro escolar y la falta de vocaciones religiosas, en el

afno 1981 se cierra, devolviendo el edificio a sus fundadores.

La casa-convento-colegio es un local compuesto de dos edificios adosados pero
claramente diferenciados. El convento viejo, con las antiguas dependencias y la
bodega, y el nuevo con el claustro, el teatro, la capilla y las celdas. Entre el convento y

el edificio posterior, se extiende el huerto y una balsa.
3. Atractivos turisticos

El término municipal de la poblacion en la que se situard nuestro establecimiento tiene
varios atractivos turisticos, siendo el principal y mas importante el Monasterio de Poblet,

perteneciente a la Ruta del Cister. Ademas, dentro del término se encuentra el Castillo

2 Se adjunta un mapa con la ubicacion de la poblacién y del inmueble en el Anexo II.
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de Milmanda, que esta situado en el Valle de Poblet, a dos kilbmetros de Vimbodi, en la
cuenca geogréfica del rio Francoli. Este castillo pertenecia a una red de fortalezas que
se establecieron histéricamente para dar seguridad a los cristianos que colonizaban las
tierras reconquistadas a los arabes. Las tierras del castillo son utilizadas actualmente

por Bodegas Torres para la elaboracion de sus vinos.

Ademads, en la villa se encuentra situado el “Museu i Forn del Vidre”, que es el Unico
museo de Catalufia en el que se puede ver en vivo la elaboracién de piezas de cristal
asi como conocer la historia de la profesion y adquirir los productos elaborados

artesanalmente.

Asimismo, la comarca de la Conca de Barbera tiene como principales atractivos
turisticos, ademas del monasterio de Poblet, el conjunto medieval de Montblanc, la
Cueva de I'Espluga de Francoli y el Museo de la Vida Rural, en la misma poblacion. A
continuacién se hard una breve descripcion de cada uno de ellos y se afiadiran otros

lugares o actividades que también atraen a los visitantes a la zona.

3.1. Ruta del Cister

La Ruta del Cister es una expresion que identifica al territorio formado por las comarcas
catalanas del Alt Camp, la Conca de Barbera y el Urgell, asi como sus 65 municipios.
Debe su nombre a que el patrimonio cultural de cada una de ellas alberga un
monasterio cistercense, Santes Creus, Poblet y Vallbona de les Monges,

respectivamente?®,

1.- Santes Creus : es uno de los conjuntos monasticos cistercenses mas grandes y
mejor conservados del mundo, que se puede visitar actualmente. Fue fundado en el
afio 1168 y en él se llevd a cabo vida monastica hasta el afio 1835. En su imponente
iglesia se pueden hallar las tumbas de grandes personajes de la realeza catalana, asi

como vitrales cistercenses y goticos y un retablo barroco.

2.- Santa Maria de Poblet : este es un impresionante conjunto arquitecténico, que se
puede contar entre los mas importantes de Europa. Ademas de su magnifica iglesia
(que se convirti6 en el pante6n de la dinastia de Pedro Il el Ceremonioso), se

conservan casi todas las construcciones que se llevaron a cabo para poder satisfacer

3 Consultado en <http://www.larutadelcister.info> en fecha 08 de enero de 2014
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las necesidades de una comunidad en plena vitalidad y expansion. Este es el
monasterio mas grande de los tres que forman la Ruta, y en el que todavia se puede

encontrar una comunidad de monjes.

En el afio 1991 fue declarado Patrimonio de la Humanidad por la UNESCO.

3.- Vallbona de les Monges : es el Unico monasterio femenino de la Ruta, en el que ha
habido vida monéstica durante mas de 850 afios. Este monasterio es de reducidas
dimensiones, pero estd dotado de una belleza singular. Es una muestra de la
importancia que tuvo la mujer durante la época medieval, de la transicion romanico-
gGtica, tal y como denota su iglesia y su claustro, en el que cada una de sus galerias es
de un estilo diferente (&rabe, romanico y gético). Se declar6 monumento histérico-

artistico en el afio 1931.

La Ruta del Cister es uno de los reclamos turisticos mas importantes de que disponen
las comarcas que la componen. En conjunto, los tres monasterios acogen anualmente
unos 200.000 visitantes aproximadamente, los cuales se distribuyen del siguiente

modo:

Tabla 2: Visitantes que recibieron los Monasterios de la Ruta del Cister en 2013

N° de visitantes % sobre el Distancia al
total hotel
Santes Creus 60.000 30% 42 Km
Poblet 120.000 60% 4,5 Km
Vallbona de les Monges 20.000 10% 30 Km
TOTAL 200.000 100%

Fuente: elaboracion propia con datos proporcionados por la Oficina de Gestio de la Ruta del Cister

3.2. Montblanc

Uno de los principales reclamos turisticos de la zona en la que se ubicard el hotel es el
pueblo de Montblanc, capital de la Conca de Barberd, que cada afio atrae a miles de
turistas gracias a su rico patrimonio arquitecténico, cultural y natural, asi como la
variada oferta turistica que ofrece a los visitantes la oportunidad de participar en el

conjunto de actividades que se celebran en ella durante el afio.
Montblanc es uno de los conjuntos medievales mas bonitos de Catalufia, uno de los

puntos de mayor interés del interior de la Costa Dorada y esta situado en el corazén de

la Ruta del Cister. Es una localidad amurallada en la que Jaume Il, Alfons Ill, Pere 11l el
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Cerimonioés y Ferran d’Antequera decidieron convocar en cuatro ocasiones Cortes

Generales de Catalufia®.

De entre el conjunto de actividades que se llevan a cabo en la villa, la mas popular es la
Semana Medieval® (es la que tiene un mayor reclamo turistico) que tiene sus origenes
en el afio 1987 cuando se recuperd, por la gente del pueblo, la tradicion escrita en el

“Costumari Catala” segun la cual Sant Jordi maté al dragén en Montblanc.

Durante dos semanas, las calles y plazas se llenan de actos culturales y ludicos
centrados en la edad media y la leyenda de Sant Jordi, luciendo durante estos dias las
banderas y estandartes sefioriales a lo largo del pueblo y en torres y murallas. Los
principales actos que se llevan a cabo durante esta celebracion son el mercado
medieval, que atrae cada afio a miles de turistas, y la representacion de la Leyenda de

Sant Jordi, entre otros.

Ademas de ésta, también se organizan otras fiestas, como por ejemplo la “Fira de Sant
Marti”, que es una feria gastronomica donde se recogen los mejores sabores de la

comarca.

Debido a la cantidad de turistas que recibe la localidad durante todo el afio, se ofrece el
servicio de guias turisticos, a través de los cuales se puede conocer la historia del lugar
y visitar sus rincones mas emblematicos. Asimismo, se realizan visitas virtuales en 3D y
mediante dispositivos moviles que permiten conocer los hechos histéricos mas
destacados de uno de los pueblos medievales mas importantes de Catalunya, debido al
gran legado monumental de que dispone, tanto de caracter religioso, como civil y

militar.

También se ofrece al visitante la posibilidad de recorrer el “Pas de Ronda”, a través del
cual se pueden visitar las torres de la muralla que rodea la poblacién y pasear por el
paso de ronda (utilizado en el Medievo para vigilar) y desde alli contemplar las

fantasticas vistas de Montblanc y su entorno.

4 Consultado en <http://www.montblanc.cat/> en fecha 08 de enero de 2014

5 Consultado en <http://www.setmanamedieval.org/> en fecha 10 de enero de 2014
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Montblanc dispone de una amplia oferta turistica, ya que ademas de la gran cantidad de
monumentos visitables como son las iglesias, palacios y torres, entre otros, también
alberga un conjunto de museos, como son el Museo Comarcal, el Museo del Pesebre
de Catalufia, el Centro de Interpretacion de Arte Rupestre, la Casa-Museo Palau-Ferré

o el Museo del Vino.

3.3.- L’Espluga de Francoli

A 4 kilébmetros de la poblacién en la que se ubicara el hotel, encontramos el municipio

de I'Espluga de Francoli

El principal atractivo turistico del municipio es la Cova Museu de la Font Major, que es
una de las 7 cuevas mas largas del mundo formadas en roca de conglomerado y una
de las pocas que se extiende por el subsuelo urbano. Fue descubierta en 1853, pero no
fue hasta 1956 que se redescubrio para la ciencia, y hasta la fecha se han explorado
3.590 metros de pasillos en los que se hace patente la actividad humana en la
prehistoria. Una parte del interior de la cueva esta habilitada como museo de prehistoria
y geologia. Ademas de la visita al museo, existe la posibilidad de continuar hacia el
interior de las galerias de la cueva, remontando el rio subterraneo, hasta llegar al primer

sifon.

Ademés de las cuevas, en el pueblo se encuentran tres museos que pueden ser
visitados: el museo de la vida rural, que muestra la vida antes de la llegada de la
industrializacién y los cambios que ésta provoca en el campo; la Bodega modernista —
Museo del Vino, que muestra la historia, el cultivo y la elaboracidn del vino; y la Fassina
Balanya — Antigua fabrica de aguardiente, en la que se puede conocer el procedimiento

de elaboracién del aguardiente.

3.4. Prades

La poblacion de Prades se encuentra a unos 20 kilbmetros aproximadamente de
Vimbodi, en un altiplano en el centro del macizo montafioso conocido como Muntanyes
de Prades, que forma parte de la Serralada Prelitoral Catalana. Esta poblacion es de
origen medieval, con calles estrechas y serpenteantes y protegida por una muralla, de

la que todavia hoy se conserva una buena parte.
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Esta localidad fue declarada Bien Cultural de Interés Nacional (BCIN) con la categoria
de conjunto histoérico en el afio 1993. En ella se pueden encontrar varios puntos de
interés, como pueden ser, entre muchos otros, los restos del Castillo Condal y de la
iglesia de estilo roméanico, asi como la actual iglesia parroquial o la plaza mayor. Esta
Gltima, ya desde la época medieval, fue un centro de intercambios comerciales gracias

a sus caracteristicas.

En la época moderna, se incluyé un nuevo elemento a la plaza, que la hace todavia
mas especial, convirtiéndose éste en el simbolo del pueblo. Consiste en la fuente
renacentista que se encuentra situada en el centro de la plaza, construida en piedra
roja, y cuya morfologia recuerda al globo terraqueo, al que se unen cuatro surtidores de
bronce que indican los puntos cardinales. Son estos surtidores los que una noche al
afo, llenan la plaza y el pueblo para celebrar la fiesta del cava, en la que por la fuente
en lugar de agua, brota cava. Es una fiesta Unica en el mundo y atrae a muchos

visitantes cada afo.

3.5. Paraje natural de la zona

La zona en la que se quiere ubicar el hotel se encuentra rodeada de un paraje natural
gque ofrece muchas posibilidades a todas las personas a las que les gusten los deportes

de aventura o simplemente el contacto con la naturaleza.

La Conca de Barbera ofrece una gran variedad de rutas por la comarca, ya que esta
atravesada por tres importantes senderos de gran recorrido y por seis senderos de
corto recorrido, de modo que en conjunto ofrecen una red de casi 300 quilometros de
caminos sefializados. Este entorno permite disfrutar de muchas actividades como la
practica de senderismo, cicloturismo, travesias en quads y en buggys, excursiones a
caballo, vias ferratas, tiro con arco, actividades de orientacion y espeleologia entre

otras.
En las inmediaciones del establecimiento se encuentran dos espacios naturales en los

gue se pueden practicar las actividades descritas: el Paraje Natural de Interés Nacional

de Poblet y el paraje natural de las Montafias de Prades.
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4.- Descripcion del producto/servicio

4.1. Caracteristicas del establecimiento

Las caracteristicas basicas® de los servicios que prestan todos los establecimientos

hoteleros son las siguientes:

El producto o servicio ofrecido es perecedero, ya que si una habitacién no esta
ocupada a partir de determinada hora de la noche, se pierde la posibilidad de
generar ingresos con ella.

La calidad en la prestacion del servicio al cliente es un atributo clave.

Existe una gran variedad de productos y servicios, que son prestados de forma
conjunta.

El producto se consume en el mismo lugar de produccién

Un servicio es el resultado de juntar y entregar un output resultado de la mezcla
de utilizacién de unos activos fisicos (el edificio) y un trabajo fisico (el servicio
personal).

El producto que ofrece consiste en la prestacion de un servicio no inventariable
una vez ha sido finalizado. Esto obliga al hotel a intentar conseguir colocar toda
la produccion diariamente, puesto que lo que no se vende puede considerarse
una pérdida o un coste de oportunidad por los ingresos que se deja de percibir.
El servicio es ofrecido en tiempo real.

El servicio no puede ser trasladado al cliente, sino que debe ser éste quien se
desplace al lugar de la prestacion del servicio para que pueda venderse, es
decir, que el servicio o producto se consume en el lugar de produccion.

El cliente forma parte interactiva en la entrega del servicio por parte de la
empresa gestora del mismo. El producto puede “ajustarse” en base a las
caracteristicas, preferencias o expectativas de cada cliente.

Existe una imposibilidad de aumentar la produccién: las habitaciones
disponibles. En este sentido, existe cierta rigidez al no poder satisfacer en el
corto plazo un incremento en la demanda.

Los hoteles deben ofrecer una diversidad de servicios de forma que permita

generar ventas complementarias por otros servicios.

6 AMAT, O.; CAMPA, F. Contabilidad, control de gestion y finanzas de Hoteles. Barcelona: Profit Editorial,

2011.
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- En el caso de establecimientos hoteleros, los costes fijos son muy altos en

comparacion con los costes variables.

El tipo de establecimiento que vamos a crear, atendiendo a los distintos criterios de
clasificacion que existen, sera un establecimiento hotelero, cuyas caracteristicas se

detallan a continuacion.

Un establecimiento hotelero se define como un establecimiento dirigido por
profesionales en el que se ofrece al cliente alojamiento con o sin servicios integrados, a
cambio de una contraprestaciéon econémica’. Este tipo de establecimiento puede

ofrecer e incorporar distintos servicios o productos.

A su vez, los hoteles pueden clasificarse en cinco categorias, sefialadas por estrellas
de color dorado. Esta distincion es de caracter obligatorio y debe exhibirse en la entrada
del hotel mediante una placa normalizada, en la que figure el distintivo correspondiente
al grupo y categoria. Esta placa consiste en un rectangulo de metal en el que sobre un
fondo azul turquesa debe mostrarse en blanco la letra H y las estrellas
correspondientes. En nuestro caso, el hotel sera de cuatro estrellas debido a las

caracteristicas de que dotaremos a las instalaciones.

Asimismo, por su ubicacién, tipo de cliente y oferta, lo consideraremos un hotel
vacacional, que son aquellos que se encuentran en zonas dedicadas al turismo y en los
gue la estancia suele ser mas larga que en uno urbano ya que normalmente los clientes

son personas que se encuentran en periodo de descanso laboral.

En general, los hoteles vacacionales sufren el denominado factor estacional o de
temporada, no obstante, en nuestro establecimiento no se considerara dicha
estacionalidad debido a la diversidad de oferta turistica existente, que se detallara mas

adelante, y también porque dicha oferta puede disfrutarse todo el afio.

El servicio que nuestro establecimiento ofrecera, constarda de varios microproductos,
que son aquellos productos y servicios que el hotel vende, y que prestados de forma

conjunta constituyen el negocio del hotel.

7 Gestion de hoteles. Malaga: Vertice Books, 2008.
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El servicio principal serd evidentemente el alojamiento. Nuestras instalaciones
albergaran 50 habitaciones, cada una con un bafio integrado, con servicio de minibar,
televisién y climatizacion. Cada habitacion estara decorada con estilo ristico, con
muebles de madera envejecidos y los techos con la biga de madera descubierta

(conservando el estilo del techo original).

Las habitaciones dispondran de una cama de matrimonio, un armario, dos mesillas de
noche, un armarito, que albergara el minibar y servira de soporte a la television, y una
cajonera. Las paredes se pintaran con tonos tierra para dar calidez a la estancia, que se
vera acentuada por las ldmparas de pared que iluminaran la estancia, con pantallas de
color crema, y por las alfombras que cubriran el suelo de la habitacién. Todas las
habitaciones se decoraran con el mismo criterio y siempre en torno a tonalidades rojizas
y marrones. Los bafios, siempre integrados en las habitaciones, estardn compuestos

por un lavamanos, una bafiera, un inodoro y un bidé.

El hotel dispondra de dos tipos de habitaciones, las dobles, que contendrdn una cama
de matrimonio, con la opcion de colocar una cama supletoria en todas ellas, y dos
suites, que se situaran en lo alto de la edificacion, bajo el techo abuhardillado,
compuestas cada una por dos pisos. En el inferior se hallara un pequefio saloncito que
dispondra de sofa-cama, un escritorio, un armarito en el que se situara el minibar y la
televisién y una cajonera. Asimismo, dispondra de un aseo, compuesto por un inodoro,
un lavamanos y un plato de ducha. En el piso superior, al que se accede por una
escalera con escalones de madera, se instalar4 una cama de matrimonio, dos mesillas
de noche, un armario y una television colgada en la pared. Este piso dispondra también
de un cuarto de bafio, compuesto por un inodoro, un bidé, un lavamanos y una bafiera

con hidromasaje.

Todas las habitaciones dispondran de un teléfono para poder contactar tanto con

recepcion como con cualquier punto del exterior.

Ademas del alojamiento, nuestro hotel dispondrd de otros servicios complementarios,
como son:
- Desayuno buffet, servido en el restaurante-comedor o en la habitacion (Room
Service sin coste adicional).
- Servicio de bar, en el que también se sirven snacks ligeros desde las diez de la
mafiana hasta las once de la noche.
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Restaurante independiente, que no dependera del hotel, y que ingresara una
cantidad fija al mes a nuestro establecimiento en concepto de alquiler de
inmueble.

Servicio de lavanderia.

Informacion sobre las actividades ladicas que pueden realizar, las excursiones y
las zonas de interés cultural. Ademas, para los meses de verano, el hotel
dispondra de un acuerdo con la piscina municipal del pueblo para permitir la
entrada a los huéspedes sin ninguin coste para ellos.

Organizaciéon de excursiones por la zona y venta directa de entradas para los
museos de los alrededores, ahorrando al cliente las molestias de tener que
hacer cola.

Informacion acerca de los restaurantes de la zona a los que pueden dirigirse

para disfrutar de una buena comida.

Los cuatro primeros servicios complementarios que se acaban de detallar no se

encuentran incluidos en el coste del alojamiento. Ocasionalmente, puede haber ofertas

especificas en las que se incluya el desayuno en el precio, pero no sera su tratamiento

habitual. En cuanto al resto de servicios, no supondran ningln coste extra para el

cliente.

4.2. Distribucién del establecimiento hotelero

Las areas de un hotel hacen referencia a los espacios que conforman las instalaciones

de un establecimiento hotelero®. Nuestro hotel dispondra de las siguientes areas vy

Zonas:

Areas Comunes. Como su nombre indica son aquellas en las que pueden
transitar tanto clientes como personal del hotel. En nuestro establecimiento, las
zonas comunes seran:
o0 Elvestibulo del hotel
0 Larecepcién
o El bar, que estar4 formado por cédmodos sillones y mesas bajas para
que los clientes se relajen mientras toman alguna bebida o comen algo
rapido.
0 Saldn destinado al servicio de desayunos, al que se accede a través del

bar, y que posteriormente sera utilizado por el restaurante.

8 Gestion de hoteles. Malaga: Vertice Books, 2008.
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Aseos, que se encontrardn cerca del bar y que seran de uso de los
clientes alojados en el hotel pero también para aquellos que soélo
vengan a disfrutar del servicio de bar, asi como del personal de servicio.

Zonas de acceso y transito, como son los pasillos y las escaleras.

Area de Alojamiento. Esta compuesta por las habitaciones (estandares y suites)

y es la zona mas importante del hotel y la que dotara de personalidad propia al

establecimiento, puesto que los clientes pasaran alli la mayor parte de su

tiempo, por lo que debe estar cuidada al detalle.

Area de Servicios. Es aquella zona en la que se llevan a cabo parte de los

servicios que ofrece el hotel. En nuestro caso, seran las siguientes:

(0]

0

La zona de lavanderia y plancha.

El cuarto de lenceria, donde se guarda la ropa del hotel que ya esta
lavada y planchada y lista para ser usada.

La zona de recepcion de mercancias, que se ubicara en una calle
lateral, alejada de la zona de entrada de clientes.

La cocina, ubicada en una sala contigua al salon de desayunos y al bar.
En ella encontraremos una encimera en la que se prepararan los platos
calientes tanto del desayuno como del bar (y posteriormente se
elaborardn los platos del restaurante), una cafetera industrial con
capacidad para preparar grandes cantidades de café, para servir en el
desayuno (el bar dispondra de una cafetera propia, que elaborara cafés
profesionales y de forma individual) asi como todos los utensilios que
puedan ser necesarios en una cocina para elaborar platos rapidos y
sencillos. Ademas dispondra del utillaje y maquinaria que el explotador
del restaurante considere oportunos para ofrecer el servicio y que
deberd adquirir e instalar a su cargo.

Un almacén, en el que se almacenardn los productos alimentarios
necesarios para el hotel, tanto para los servicios de desayuno y
elaboracion de los snacks para el bar como para el servicio de
restaurante, y en el que instalaran los elementos necesarios para que
en la misma estancia se puedan almacenar tanto los productos frescos
y perecederos como los no perecederos. Esta estancia se ubicard
contigua a la cocina y dispondra de dos entradas, una desde la cocina y
otra desde la zona de recepcion de mercaderias.

El cuarto de la limpieza, llamados también “office”, que son cuartitos

situados en cada planta, en los que se guardaran los enseres
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necesarios para el servicio de limpieza de las habitaciones (toallas,
sdbanas, amenities, productos de limpieza, etc.).
Area de Personal. Es aquella zona destinada Unicamente al personal del hotel.
Dispondra de un vestuario con un pequefio armario para cada trabajador en el
que se depositardn los uniformes y donde podran guardar sus objetos
personales durante la jornada laboral.
Area de Oficina. Se encontrara situada en la parte trasera de la recepcion, y
estara compuesta por la oficina de recepcion y reservas, donde se gestionaran
las entradas y salidas de los clientes y sus reservas; la centralita, que se
encargara de atender las llamadas entrantes del exterior asi como las internas
de los clientes; y las oficinas de Direccion y Administracion.
Zona de instalaciones y mantenimiento. Esta zona estara compuesta por los
cuartos de cuadros eléctricos y por el cuarto de jardineria, en el que se
guardaran las herramientas y utensilios necesarios para el mantenimiento de los
jardines.
Zonas exteriores®. En ella se encuentran los accesos al hotel, los jardines
(situados en el centro del edificio a modo de claustro) y las zonas de ocio y
descanso exterior, que estaran equipadas con mesas y sillas en las que se

podran tomar consumiciones del bar.

9 Se adjunta un plano obtenido de la ficha catastral y fotos de la fachada delantera y de la zona trasera

del inmueble en el Anexo II.
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CAPITULO Il. ANALISIS DE SECTOR TURISTICO EN
CATALUNA

1. Introduccion

En este apartado se realizard un analisis sobre el sector turistico en Espafia y mas en
concreto en Catalufia, con el objetivo de conocer el potencial que tiene dicha
comunidad autbnoma en la que se pretende realizar la apertura del establecimiento

hotelero.

Catalufa es una Comunidad Auténoma perteneciente al Estado espafiol situada al
nordeste de la Peninsula Ibérica, con una superficie de 32.000 km?. Limita al norte con
Francia y Andorra, al este con el Mar Mediterraneo a lo largo de aproximadamente 580

kilbmetros, al sur con la Comunidad Valenciana y al Oeste con Aragén.

En este territorio habitan, segin datos del IDESCAT para enero de 2013, 7.553.650

personas'® en un total de 946 municipios.
2. Turismo en Espafa

2.1. Numero de viajeros que recibié Espafia en 2013

En 2013 Espafa recibi6 aproximadamente 84 millones de visitantes procedentes del

resto del pais y del extranjero, en la misma proporcion.

En la siguiente tabla se muestran dichas visitas repartidas por Comunidades

Auténomas y por ciudades auténomas, asi como por la procedencia de los visitantes.

10 Consultado en <www.idescat.cat/pub/?id=aec&n=249&lang=es> en fecha 15 de febrero de 2014
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Tabla 3: Numero de visitantes que recibié Espafia en

2013

Residentes Residentes en — % sobre

en Espafia el extranjero el total
Andalucia 8.614.403 6.329.867 14.944.270 17,83%
Aragén 1.681.066 399.822 2.080.888  2,48%
Asturias, Principado de 1.207.453 189.291 1.396.744 1,67%
Balears, llles 1.132.380 7.383.522 8.515.902 10,16%
Canarias 1.860.660 6.062.672 7.923.332  9,45%
Cantabria 835.665 201.317 1.036.982  1,24%
Castillay Ledn 3.139.115 883.451 4.022.566  4,80%
Castilla -La Mancha 1.442.410 306.520 1.748.930 2,09%
Cataluiia 5.941.235 10.298.913 16.240.148 19,37%
Comunitat Valenciana 4.495.751 2.705.710 7.201.461  8,59%
Extremadura 991.898 181.124 1.173.022 1,40%
Galicia 2.548.200 826.592 3.374.792  4,03%
Madrid, Comunidad de 5.153.807 4.058.507 9.212.314 10,99%
Murcia, Region de 864.165 195.494 1.059.659  1,26%
Navarra, Comunidad Foral
de 621.039 226.133 847.172  1,01%
Pais Vasco 1.499.162 914.741 2413903 2,88%
Rioja, La 421.295 88.446 509.741 0,61%
Ceuta 48.883 26.364 75.247  0,09%
Melilla 38.300 14.210 52510 0,06%
TOTAL 42.536.882 41.292.691 83.829.573 100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de la encuesta de ocupacién en Alojamientos

Turisticos realizada por el Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Podemos observar que, del total de visitantes recibidos durante el afio 2013, el mayor
peso en cuanto a destino lo tiene Catalufia, que supone un 20% del total, siendo éstos
en su mayoria, procedentes del extranjero. Le siguen la Comunidad Auténoma de
Andalucia con un 18% sobre el total, la Comunidad de Madrid con un 11% y Baleares

con un 10%.

Los datos anteriores revelan la importancia de Catalufia como destino turistico dentro

del Estado Espafiol.
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2.2. Pernoctaciones de los viajeros en Espafia en 2013

La siguiente tabla nos muestra el nUmero de pernoctaciones por Comunidad Autbnoma

y ciudades autbnomas, asi como por procedencia del turismo.

Tabla 4: NUumero de pernoctaciones por Comunidad Aut

Andalucia

Aragon

Asturias, Principado de
Balears, llles
Canarias

Cantabria

Castillay Ledn
Castilla -La Mancha
Catalufia

Comunitat Valenciana
Extremadura

Galicia

Madrid, Comunidad de
Murcia, Region de
Navarra, Comunidad Foral
de

Pais Vasco

Rioja, La

Ceuta

Melilla

TOTAL

Resident es Residentes en

en Espafia

21.779.075
3.327.456
2.464.852
4.507.050
8.288.865
1.930.286
5.288.004
2.454.006

13.053.819

14.401.034
1.731.022
5.348.435
8.812.027
2.109.291

1.183.654

2.785.635
743.545
113.900
102.696

100.424.653

el extranjero

21.242.289
702.581
356.168

49.920.558

51.034.379
393.205

1.265.295
486.018

36.202.960

10.411.403
280.524

1.418.084
9.000.340
533.973

353.699

1.754.833
147.278
42.935
24.694

185.571.220

6noma en 2013

Total

43.021.364
4.030.037
2.821.020

54.427.608

59.323.244
2.323.491
6.553.299
2.940.024

49.256.779

24.812.437
2.011.546
6.766.519

17.812.367
2.643.264

1.537.353

4.540.468
890.823
156.835
127.390

285.995.873

% sobre
el total
15,04%
1,41%
0,99%
19,03%
20,74%
0,81%
2,29%
1,03%
17,22%
8,68%
0,70%
2,37%
6,23%
0,92%

0,54%

1,59%
0,31%
0,05%
0,04%
100,00%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de la encuesta de ocupaciéon en Alojamientos

Turisticos realizada por el Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Las Comunidades Autbnomas con mas pernoctaciones son las Islas, tanto Canarias

como Baleares (con un 20,7% y un 19% respectivamente) seguidas de Catalufia con un
17,22% y Andalucia con un 15,04%.
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2.3. Estancia media de los visitantes en Espafia en 2013

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica, la estancia media en los alojamientos
espafioles es de 2,68 dias, siendo los de las Islas Baleares y Canarias los que tienen
una estancia media mas alta (6,39 y 7,49 dias respectivamente). La comunidad

catalana se encuentra ligeramente por encima de la media (3,03 dias).

2.4. Peso del sector turistico de Catalufia dentro de Espafia. De 2008 a 2013

Como ya se ha comentado anteriormente, Catalufia tiene un peso muy importante
dentro de Espafia como destino turistico. En la siguiente tabla se puede observar la
evolucion del nimero de viajeros y pernoctaciones en Catalufia y Espafia desde 2008
hasta 2013.

Tabla 5: Evolucion del nUmero de viajeros y pernoctaciones en Catalufia y Espafia.

Viajeros. En miles

2008 2009 2010 2011 2012 2013
Catalufia 14.437,7 14.031,3 15.727,7 16.506,3 16.236,9 16.240,1
Variacion anual -2,81% 12,09% 4,95% -1,63% 0,02%
Espafia 82.998,9 77.140,3 81.888,9 85.367,0 82.962,5 83.829,6
Variacion anual -7,06% 6,16% 4,25% -2,82% 1,05%

Pernoctaciones. E n miles

2008 2009 2010 2011 2012 2013
Catalufia 42.150,2 40.742,2 45.336,1 48.173,7 48.376,5 49.256,8
Variacion anual -3,34% 11,28% 6,26% 0,42% 1,82%
Espafia 268.551,8  250.984,8 267.163,5 286.761,3 280.659,5  285.995,9
Variacion anual -6,54% 6,45% 7,34% -2,13% 1,90%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos de la encuesta de ocupacion en Alojamientos Turisticos
realizada por el Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Como puede observarse de los datos anteriores, la evolucion de Catalufia es siempre
mejor que la del Estado Espafiol en su conjunto, lo cual no hace sino corroborar la

importancia de Catalufia como destino turistico de primer orden dentro del Estado.



3. Turismo en Cataluia

3.1. NUmero de viajeros que recibié Catalufia en 2013.

Del total de viajeros que recibe nuestro pais anualmente, el 19,4% (segun los datos de
2013) elige Cataluiia como destino. Estos viajeros pueden clasificarse en turismo
domeéstico, que son aquellos que proceden del interior de Espafia, y turismo extranjero,

que son todos aquellos que proceden del exterior del pais.

En la siguiente tabla se muestra la evolucion de llegadas de viajeros a Catalufia en

funcién de su procedencia.

Tabla 6: Evolucion del nUmero de viajeros que reci  bié Catalufia, por pr ocedencia.

Viajeros. Afio 2008 — 2013. En miles

2008 2009 2010 2011 2012
Resto Catalufia 3.255.3 3.290,6 3.581,6 3.495,1 3.486,8 3.369,2
Resto Espafia 28441 29355 3.132,3 3.113,5 2.810,9 2.572,0
Turismo doméstico 6.099,4 6.226,1 6.713,9 6.608,6 6.297,7 5.941,2
Turismo extranjero 8.338,3 7.805,2 9.013,9 9.897,7 9.939,3 10.298,9
Catalufia 14.437,7 14.031,3 15.727,7 16.506,3 16.236,9 16.240,1

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos del Institut d’Estadistica de Catalunya (IDESCAT)

Puede observarse que del total de visitantes que recibe Catalufia un 36,6% procede del

resto del pais, mientras que el turismo extranjero supone un 63,4% del total.

Debe destacarse que la llegada de viajeros a Catalufia alcanzé su maximo en 2011,
sufriendo una leve reduccion en 2012 y 2013 provocada por el descenso del turismo
doméstico (especialmente del resto de Espafa) desde 2010, mientras que el turismo

extranjero ha ido en aumento desde 2008 hasta la actualidad.

Los datos anteriores, vienen a corroborar que Catalufia es un destino elegido

mayoritariamente por el turismo extranjero.
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3.2.- Pernoctaciones de los viajeros en Cataluiia

La siguiente tabla muestra el nUmero de pernoctaciones en alojamientos turisticos de

Catalufia por origen del turismo.

Tabla 7: Evolucion de las p ernoctaciones en alojamientos turisticos , por origen

Pernoctaciones . Aino 2008 -2013. En miles

2008 2009 2010 2011 2012 2013
Del resto de Catalufia 7.332,90 7.293,30 7.596,20 7.385,70 7.196,20 6.892,70
Del resto de Espafia 6.846,90 7.245,70 8.011,00 7.894,90 6.813,40 6.161,10
Turismo doméstico 14.179,70 14.539,00 15.607,20 15.280,60 14.009,60 13.053,80
Turismo extranjero 27.970,60 26.203,20 29.728,80 32.893,10 34.367,00 36.203,00
Establecimientos
hoteleros 42.150,20 40.742,20 45.336,10 48.173,70 48.376,50 49.256,80

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos del Institut d’Estadistica de Catalunya (IDESCAT)

En la tabla anterior puede observarse que el nimero de pernoctaciones ha aumentado
ejercicio a ejercicio. Este aumento es debido al incremento de pernoctaciones del
turismo extranjero en contraposicion a la disminucién de las del turismo doméstico a
partir de 2011.

Por lo que respecta a la eleccion del tipo de alojamiento turistico, la tabla siguiente

muestra las pernoctaciones en alojamientos turisticos por tipologia.

Tabla 8: Evolucién de las p ernoctaciones en alojamientos turisticos por tipo

Pernoctaciones en alojamientos turisticos por tipo. Afio 2008  -2013. En miles

2008 2009 2011 2012

Establecimientos

hoteleros 42.150,20 40.742,20 45.336,10 48.173,70 48.376,50 49.256,80
Campings 13.859,40 13.322,50 13.424,60 14.214,80 14.279,40 n/d
Turismo rural 1.017,30 1.021,20 900,6 928 860,9 n/d

Total de pernoctacione s 57.026,90 55.085,90 59.661,30 63.316,40 63.516,80 n/d
Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos del Institut d’Estadistica de Catalunya (IDESCAT)

En la tabla anterior puede observarse que las pernoctaciones en establecimientos

hoteleros suponen aproximadamente el 76% del total en datos de 2012.
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Lo expuesto confirma lo indicado en el apartado anterior en cuanto a las preferencias
del turismo extranjero por Catalufia como destino turistico y que la gran mayoria de

visitantes elige los establecimientos hoteleros como alojamiento.

3.3.- Grado de ocupacion en los establecimientos hoteleros.

Una magnitud de gran importancia para el analisis del sector es la del grado de

ocupacion de los establecimientos turisticos que nos muestra la tabla siguiente.

Tabla 9: Evolucion del g rado de ocupacion por tipos de establecimiento
Grado de ocupacion . Afio 2008-2013. En %.

2008 2009 2010 2011 2012 2013

Establecimientos hoteleros 60 56 57,5 60,4 60 60,6
Céampings 41,1 40,1 38,2 39,8 39,1 n/d
Turismo rural 26,3 24 20,7 19,8 19 n/d

Fuente: IDESCAT a partir de datos del INE

3.4.- Detalle de los viajes de los extranjeros a Catalufia

Puesto que la gran mayoria de visitantes que recibe Catalufia proceden del extranjero,
se ha considerado interesante poner de manifiesto algunos datos sobre estos viajes
como el motivo, la forma de organizar el viaje, el medio de transporte y finalmente el
gasto, todo ello para los ejercicio 2008 a 2012 (a la fecha de realizacién del presente

trabajo no se han publicado datos mas recientes).

El dato total de llegada de turistas extranjeros no coincide con el total de viajeros que

figuran en la tabla del apartado 3.1 por cuanto la fuente de su obtencion es diferente.

Tabla 10: Detalle de los viajes de los extranjeros  a Catalufia

Viajes de los extranjeros. Motivos. En miles

% sobre el
2008 2009 2010 2011 2012 total 2012
Ocio/vacaciones 11.925,3 10.665,7 11.138,3 11.901,3 12.853,4 82,75%
Razones profesionales 1.493,4 1.194,7 1.448,3 1.397,9 1.440,7 9,27%
Personal (familia, salud y
compras) 836,7 946,5 920,0 897,5 626,9 4,04%
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Otros 7715 790,0 699,9 772,7 612,5 3,94%
Llegada de turistas
extranjeros 15.026,9 13.597,0 14.206,6 14.969,4 15.533,6 100,00%

Fuente: IDESCAT a partir de datos de la encuesta Frontur del Institut d’Estudis Turistics

Viajes de los extranjeros. Forma de organizar el vi  aje. En miles

% sobre el
2008 2009 2010 2011 2012 total 2012
Directa 11.903,4 10.776,7 11.183,8 12.349,6 12.546,4 80,77%
Agencias y otros 3.123,6 2.820,3 3.022,8 2.619,9 2.973,5 19,14%
Llegada de turistas
extranjeros 15.026,9 13.597,0 14.206,6 14.969,4 15.533,6 100,00%

Fuente: IDESCAT a partir de datos de la encuesta Frontur del Institut d’Estudis Turistics

Viajes de los extranjeros. Medio de transpor te. En miles

% sobre el
2008 2009 2010 2011 2012 total 2012

Coche 4.820,5 4.570,0 4.612,3 4.482,8 3.969,2 2555%
Autocar 1.127,3 9479 877,7 716,1 648,8 4,18%
Avién 8.623,3 7.663,2 8.280,1 9.328,6 10.527,1 67,77%
Tren 91,4 87,3 109,9 72,1 73,0 0,47%
Otros 364,4 328,6 326,7 369,9 315,6 2,03%
Llegada de turistas

extranjeros 15.026,9 13.597,0 14.206,6 14.969,4 15.533,6 100,00%

Fuente: IDESCAT a partir de datos de la encuesta Frontur del Institut d’Estudis Turistics

Viajes de los extranjero s. Gasto de los turistas. En miles

2008 2009 2010 2011 2012
Gasto declarado total (Millones  €) 10.265,1 9.579,5 10.516,7 11.081,9 12.607,9
Por persona -viaje (€) 720,0 759,0 805,0 848,0 877,0
Por persona -dia-viaje (€) 98,0 97,0 98,0 112,0 122,0

Fuente: IDESCAT a partir de datos de la encuesta Frontur del Institut d’Estudis Turistics

Un breve andlisis de los cuadros anteriores permite observar que la mayoria de viajeros

extranjeros se desplazan a Catalufia por motivos de ocio o vacaciones (82,75% en
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2012) y que un 80% de dichos viajeros contratan su estancia de forma directa mientras

que sélo un 20% lo hace a través de una agencia.

El principal medio de transporte para estos turistas es el avion, ya que un 68% utilizan
este medio para viajar, seguido del coche, con un 25,5%, siendo los menos utilizados,

con una gran diferencia, el autocar y el tren, con un 4,18% y un 0,47% respectivamente.

Por dltimo, puede observarse que los extranjeros gastaron en 2012 un total de 12.607
millones de euros en Cataluiia durante su viaje, casi 900 euros por persona y viaje y

unos 122 euros por persona, dia y viaje.

4. A modo de conclusion

De todo lo expuesto se desprende que:

= Catalufia es el principal destino turistico dentro del Estado Espafiol.

= La mayor parte del turismo que elige Cataluia como destino procede el
extranjero.

= La gran mayoria de visitantes elige los establecimientos hoteleros como
alojamiento, los cuales tienen alrededor de un 60% de ocupacion.

= Finalmente, el principal motivo de desplazamiento de los turistas extranjeros es

el vacacional, realizando gran parte de ellos sus reservas de forma directa.
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CAPITULO Ill. PLAN DE MARKETING

Los elementos basicos que componen un plan de marketing, segan MUNIZ2L, son los

siguientes:

1. Analizar el mercado y la competencia: en esta etapa debemos familiarizarnos
con el mercado al que se dirige nuestra idea de negocio, analizando los puntos
fuertes y débiles de los competidores.

2. Elegir el mercado objetivo: consiste en seleccionar al grupo de clientes cuyas
necesidades satisface mejor nuestro producto, y al cual le ofrecemos igual o
mas que la competencia. Ademas debemos establecer como queremos
distinguirnos de ésta.

3. Determinar la estrategia de mercado: debemos determinar como llegar a
nuestros clientes y de qué forma dirigirnos a ellos, determinando qué medidas
especificas sobre el disefio del producto, la fijacion de precios, la distribucion y

la comunicacion se van a utilizar.
1. Analisis de la competencia

En primer lugar, debe llevarse a cabo un estudio de la competencia en la zona en la
que se llevara a cabo la idea de negocio. En la Conca de Barbera existen 62
establecimientos dedicados al alojamiento, segin el detalle que se muestra en el

cuadro siguiente.

Tabla 11: Numero de establecimientos y plazas enla  Conca de Barbera

NUmero establecimientos y plazas. 2013

Establecimientos Plazas

Hoteles 16 743
Hostales y pensiones 6 108
Establecimientos hoteleros 22 851
Campings 2 1284
Turismo rural 38 298
Total en la Conca de Barbera 62 2.433

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos obtenidos del IDESCAT

IMuRiz, L. Guia practica para mejorar un Plan de Negocio. Barcelona: Profit Editorial, 2010.

40



El andlisis se centrard Unicamente en aquellos establecimientos de la comarca de la
Conca de Barbera que se encuentren préximos al emplazamiento previsto y que tengan
la calificacion de hoteles.

Del total de hoteles de la comarca, solo seran objeto de analisis aquellos con una
categoria minima de dos estrellas. A efectos del analisis, se consideraran dos bloques:
los potenciales competidores, por servicios ofrecidos y proximidad, y los competidores
directos, que puedan tener una ventaja competitiva mas alta que los demas y por tanto

puedan suponer un mayor riesgo para el negocio proyectado.

Dentro del grupo de potenciales competidores merecen citarse los siguientes:

* En el término municipal de “Les Masies de Poblet” deben considerarse dos
establecimientos de tres estrellas:

o El Hotel MASIA DEL CADET, que dispone de 12 habitaciones y ofrece
alojamiento y servicio de restauracion.

o El Hotel MONESTIR, que ofrece alojamiento con la posibilidad de
desayuno con precios entre 65-75 euros para una habitacién doble sin
desayuno, y 15 euros por el servicio de desayuno.

 En el municipio de I'Espluga de Francoli se encuentra el HOSTAL DEL
SENGLAR. Es un hotel de dos estrellas, actualmente cerrado con una
reapertura prevista durante el afio 2014. Este establecimiento dispone de
habitaciones dobles y familiares y ofrece servicio de restauracion en el
inmueble. Se trata de un hotel grande, con capacidad para alojar a una cantidad
de clientes elevada, y se encuentra situado en el centro de la poblacién. No
obstante, se trata de un establecimiento de aspecto sencillo.

« Enla poblacién de Montblanc, se ubican dos establecimientos de dos estrellas:

0 La FONDA CAL BLASI, que dispone de 9 habitaciones y restaurante,
con un ambiente rdstico pero sencillo.

o ElI HOTEL VIAURELIA, que ofrece alojamiento y restauracion en un
ambiente moderno, con unos precios que oscilan entre 65 y 75 euros
para las habitaciones dobles (dependiendo de la temporada) y con un
suplemento de 6 euros por persona para desayunar.

« En la poblacién de Vallfogona de Riucorb se encuentra el Unico hotel que, por
categoria y calidad del servicio, podria parecerse al nuestro. Este es el REGINA

& SPA (cuatro estrellas), un balneario que ademas de los servicios tipicos de
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estos establecimientos, ofrece alojamiento y restauracion. No obstante, su
distancia al establecimiento proyectado (43Km) y el servicio tan especifico que
ofrece (balneario y spa) impiden considerarlo como un competidor potencial.

< Finalmente, en la poblacién de Vilaverd, se encuentra el Hotel CAL MAGINET
que dispone de 8 habitaciones dobles y ofrece la posibilidad de comer en el
establecimiento ya que dispone de un pequefio restaurante. Se trata de un lugar
sencillo y con poca capacidad, cuyos precios son de 80 euros la noche, con el

desayuno incluido.

La totalidad de establecimientos mencionados pueden considerarse competidores
potenciales en la medida en que pueden restar clientes a nuestro establecimiento. No
obstante, no deberian representar un riesgo elevado por cuanto, a excepcién de lo
comentado en el caso del hotel Regina & Spa, se trata de establecimientos sencillos y
en la mayor parte de los casos con pocas habitaciones y que ofrecen un servicio y unas

instalaciones de calidad inferior a las del negocio proyectado.

Como competidores directos, deben tomarse en consideracién dos establecimientos de
dos estrellas en la zona con una ventaja competitiva importante que es su excelente
ubicacion:
= El Hostal FONOLL que se encuentra enfrente del Monasterio de Poblet, tiene
servicio de alojamiento y restauracion, con un total de 7 habitaciones dobles e
individuales, con precios de 70 y 40 euros respectivamente, sin servicio de
desayuno.
= La HOSTATGERIA DE POBLET, cuyas instalaciones se encuentran dentro del
recinto del Monasterio, ofrece al publico 42 habitaciones modernas, con una
linea de simplicidad y sobriedad, en las cuales no se dispone de television. El
precio de una habitacién doble oscila entre los 59 y los 69 euros en temporada
alta 'y entre 49 y 59 euros en temporada baja, con un suplemento de 8 euros por
persona si se incluye el desayuno. Ademas, el establecimiento ofrece servicio

de restauracion.

Por lo que respecta a este grupo de establecimientos, no suponen un riesgo de
competencia elevado por cuanto se trata de un establecimiento sencillo, que no ofrece
servicio de desayuno, en el caso del Hostal Fonoll, y de un establecimiento
extremadamente simple y sobrio, que reproduce el espiritu de las celdas del interior del
Monasterio, y que puede atraer a un tipo de publico distinto al que se dirigird nuestra

oferta en el caso de la Hostatgeria de Poblet.
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2. Eleccién del mercado objetivo

Para definir el mercado objetivo para nuestra empresa, deberd procederse a segmentar
a los tipos de cliente objetivo al cual dirigirnos, entendido como conjunto de personas

fisicas que tienen una necesidad que la futura empresa pretende satisfacer.

En primer lugar debera definirse el tipo de cliente al que queremos dirigirnos, que se
puede dividir en tres tipos: clientes con necesidades similares a las que se ofrece un
mismo producto/servicio; clientes con necesidades diferentes para las cuales la oferta
se hace a medida de cada uno; y clientes que tienen necesidades similares pero
distintas a otros subconjuntos, en los que se ofrecera a cada grupo con necesidades

homogéneas un servicio diferenciado.

En el caso de nuestro establecimiento, puede considerarse que el cliente objetivo sera

el comprendido en el primer y tercer tipo indicados.

En segundo lugar, en orden a clasificar a los clientes segun los tipos de mercados
(consumidores o industrial/lempresarial) el objetivo sera el mercado de consumidores ya
que el negocio se orientara a personas individuales, no a empresas, que adquiriran el

producto para su uso personal o familiar.

Por Gltimo, pueden establecerse otros criterios de segmentacion'?:

- Geogréficos. Teniendo en cuenta el tipo de servicios que se quieren ofrecer, no
se van a hacer distinciones geograficas de los potenciales clientes de nuestro
establecimiento. No obstante, dado el mayor nimero de turistas procedentes
del extranjero que acuden a Catalufia, sera inevitable orientar en mayor medida
el servicio a este tipo de clientes.

- Demograficos. Los clientes potenciales del establecimiento serian personas de
mas de 30 afios que viajen preferentemente en familia.

- Econdmicos. Los clientes potenciales deberan ser personas con un nivel de
renta media alta puesto que se ofrece un servicio de calidad, una oferta
especializada y unas instalaciones con encanto, por lo que el precio del

alojamiento no se adecuara a todos los niveles de renta.

12 Plan de negocio. Malaga: Vértice Books, 2009.
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- Psicogréficos. Este criterio de segmentacion busca conocer el porqué de un
determinado consumo. En nuestro caso el cliente potencial deberé tener interés

por la cultura, la naturaleza y el medioambiente.

En resumen, nuestra oferta se dirigirA a clientes con un elevado interés cultural y
medioambiental, enfocada al turista de calidad, con ingresos moderadamente elevados,

ya sean procedentes del Estado Espafiol o del extranjero.

La forma en la que nuestro establecimiento diferenciard su oferta de los de la
competencia sera mediante una oferta de servicios de calidad que se caracterizaran por
un ambiente acogedor, calido y cercano para el cliente, para que se sienta como en
casa pero con un elevado estandar de calidad. A su vez, la decoracién sera

cuidadosamente elegida de modo que el hotel tenga el aspecto de un antiguo convento.

A diferencia de la competencia, cuyos establecimientos en su mayoria son frios y poco
acogedores y la oferta de servicios limitada (Unicamente alojamiento), nuestro
establecimiento ofrecerd un ambiente acogedor, un servicio de calidad y proximidad con
el cliente y una serie de servicios complementarios de los que carece la competencia,
como son desayuno, bar, servicio de habitaciones, restaurante de calidad y lavanderia,
entre otros. Ademas se ubicara en el centro de la poblacién, lo que proporciona

comodidad al cliente.

3. Estrategia de mercado

En cuanto al tercer elemento del plan de marketing, la estrategia de mercado es aquella
que define las medidas que deberemos emplear para alcanzar las metas que nos
hemos fijado. Estas medidas pueden agruparse en lo que se conoce como las “4P’s”
del Marketing, estas son: Producto, Precio, Posicion (distribuciéon) y Promocién

(comunicacién con el cliente).
3.1. Producto/Servicio

El producto que vamos a ofrecer es un alojamiento de calidad en un entorno tranquilo y
relajado, donde el cliente pueda sentir la paz que transmite la naturaleza que rodea el
inmueble y en una excelente ubicacién para todos aquellos que disfruten con la cultura
y la historia. Ademas del alojamiento, se ofreceran servicios complementarios tales

como desayuno (en salén o en la habitacion), bar, restaurante, servicio de lavanderia,
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mini bar, televisidon en cada habitacion, jardines donde poder tomar el sol o disfrutar de

un snack al aire libre, asi como servicios de orientacion turistica y venta de entradas.

El establecimiento dispondra de red wifi gratuita en todo el inmueble, que funcionara

con contrasefia y que se ofrecera a cada cliente a su llegada al hotel.

3.2. Precio

Esta variable se puede fijar en base a tres criterios, aunque o mas recomendable seria

realizar una combinacion de todos ellos.

1. Oferta — demanda del producto/servicio
2. Costes / Beneficios

3. Precios fijados por la competencia

En base a estos criterios, se ha decidido fijar los precios de los servicios ofrecidos del

siguiente modo?3;

- Habitacion doble estandar 135  €/noche

- Suite 200  €/noche

- Plus de cama supletoria 30 €/noche

- Desayuno 10 €/persona

- Precio medio bebidas (Bar) 7,5 €/persona

- Precio medio snacks (Bar) 15 €/persona

- Precio medio minibar 4,5 €/persona

- Servicio de lavanderia 15 €/habitacion

3.3. Posicion (Distribucion)

Esta medida consiste en poner los servicios ofrecidos al alcance del mercado, es decir

de los clientes.

- Canales de distribucion = lineas a través de las que se realiza la distribucion.

13 Precios sin IVA. Segun la consulta vinculante nimero V1801-10, a los servicios complementarios al

alojamiento se aplicara el tipo reducido de IVA (10%).

45



- Intermediarios > elementos que componen el canal de distribucion (ni el
fabricante ni el consumidor final forman parte del canal, s6lo son el principio y el
final).

En el caso del sector hotelero, el producto no puede desplazarse al consumidor, tal y
como ya se ha indicado en el Capitulo I, por lo que lo que debe tomarse en
consideracidon son los medios de que dispondra el cliente para contratar los servicios
gue ofrece el hotel, entre los que se incluyen las agencias de viajes, la presencia en los
principales buscadores de internet incluyendo la web propia del hotel y packs de

servicios como Smartbox o similares.

Teniendo en cuenta que, tal como se ha indicado en el capitulo Il, la mayor parte de
visitantes organizan su viaje de forma directa, el mejor modo de llegar hasta el cliente

sera mediante internet, desde donde se podran gestionar las reservas on-line.

Ademés nuestro establecimiento acudira a las principales ferias de hosteleria y
restauracion que se realicen en el pais como pueden ser Hostelco, Sal6é Internacional
del Turisme a Catalunya (SITC), Aratur y Horeq, entre otras, de modo que pueda llegar

al cliente de un modo sencillo.

3.4. Promocion

Mediante esta medida se pretende dar a conocer el producto a los clientes para que
estos conozcan su existencia, lo que se ofrece, las necesidades que les pueden

satisfacer, la adecuacion a sus deseos y persuadirlos de la compra.

En nuestro caso, el medio que se va a utilizar para dar a conocer el establecimiento

sera la publicidad, a través de diferentes canales:

- Internet. La pagina web y la presencia en los buscadores seran los medios de
comunicacion y publicidad a través de la red.

- Impresion de folletos, que se repartirdn en las oficinas de turismo de la zona y
en los principales destinos turisticos de las inmediaciones. En ellos aparecera
informacion del establecimiento, tanto del hotel como del restaurante.

- Acuerdos con empresas como Smartbox o Wonderbox para aparecer en sus
packs de viajes o de restauracion.
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- Sefalizacién del establecimiento en la entrada y en otros puntos estratégicos
del pueblo y la comarca.

- Acuerdos con agencias de viajes de modo que puedan ofrecer nuestro
establecimiento en la planificacion de los desplazamientos de sus clientes, asi
como ofrecer complementar las estancias de aquellos turistas que se desplacen

a la playa (Costa Dorada) con unos dias de descanso en el interior.

Una vez conseguida la fidelizacion de los clientes, esta publicidad se complementara
con el boca-oreja, para esto debemos ofrecer la méxima calidad posible para satisfacer
las necesidades de nuestros clientes.

4. Analisis DAFO

Tabla 12: Analisis DAFO del p royecto
Debilidades Fortalezas
- Inversién inicial muy elevada. - Gran conocimiento de la zona por parte
- Nula clientela procedente de la zona. de los promotores del proyecto.
- Arrancar el negocio desde cero. - Oferta variada de servicios
- Precios elevados - Alta calidad ofrecida
- Inmueble emblematico
- Barreras de entrada para potenciales
competidores (inversion inicial elevada)

- Crisis o recesion econdmica - Atractivos turisticos importantes.

- Apertura de nuevos establecimientos con | - Gran cantidad de visitantes en la zona

una oferta similar a la nuestra.

- Predominio del modelo del turismo de sol

y playa.

- Riqueza natural
- Progresivo agotamiento de turismo de

sol y playa.

Evidentemente las debilidades y fortalezas deberan asumirse tal y como son, ya que

son inherentes a la tipologia del negocio proyectado.
En cuanto a las oportunidades deberdn ser aprovechadas mediante su adecuada

promocion entre los potenciales clientes del establecimiento (ver a éste respecto lo

indicado en el apartado anterior referente a promocion).

47



Por lo que respecta a la primera de las amenazas, cabe esperar que la situacion
econdmica no empeore ya que en la actualidad se empiezan a vislumbrar indicios de
recuperacion. En cualquier caso, el turismo extranjero en Catalufia no deja de aumentar
y es de esperar que la tendencia no revierta en un futuro y que, de hacerlo, la mas que
probable recuperacibn econdmica permita incrementar el numero de Vvisitantes

nacionales que compensaria una hipotética disminucién de visitantes extranjeros.

En cuanto a la segunda de las posibles amenazas, parece poco factible que llegue a
producirse por cuanto en la zona no existen edificios singulares como el que albergara

nuestro establecimiento.
Por ultimo, el modelo de turismo de sol y playa constituye una amenaza evidente en si

misma pero debe tenerse en cuenta que cada vez mas una buena parte del turismo

opta por otro tipo de destinos orientados a la cultura y a la naturaleza.
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CAPITULO IV. PLAN DE RECURSOS HUMANOS Y
ORGANIZACION

El plan de Recursos humanos y organizacibn es muy importante para que los
potenciales inversores o0 aquellas personas a las que presentemos nuestro plan de
negocio puedan conocer como se va a organizar la empresa y el equipo humano que la
formara. En este sentido MUNIZ considera que “los aspectos de organizacion incluyen
la distribucion de tareas y responsabilidades, planificacion del personal, direccion y
cultura de la empresa. Esta area hace referencia a la definicion de los objetivos del

proyecto, a su organizacion y a las personas necesarias para llevarlo a término™4.
1. Estructura de organizacion

La estructura de organizacion de nuestro establecimiento se detalla a continuaciéon?®:
1.1. Alojamiento o Recepcién

En este departamento se desarrollaran las tareas de acogida, servicio y atencion al
cliente, y se coordinaran y controlaran las comunicaciones con otros departamentos.

Sera el centro de actividad de la relacion con los huéspedes y clientes.

Este departamento estara formado por dos subdepartamentos. El primero de ellos es el
subdepartamento de reservas, que se encarga de atender el tratamiento de las
reservas de alojamiento y su registro a efectos de informacion, confirmacién,
denegacion, modificacién, consulta, reservas condicionales, reservas de clientes

privados y reservas de grupos y contingentes.

El procedimiento de reserva, que se lleva a cabo mediante un programa de gestion
hotelera, es el siguiente:
1° Llamada por teléfono, envio de fax o e-mail por parte del cliente o agencia.
2° Comprobacion mediante visualizacion del ordenador de la disponibilidad de
habitaciones.

3° Confirmacion por fax o e-mail.

14 MuRiz, L. Guia préactica para mejorar un Plan de Negocio. Barcelona: Profit Editorial, 2010

15 Se adjunta el organigrama de la empresa en el Anexo ||
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4° Solicitud de garantia con nimero de tarjeta de crédito

5° Asignacién de habitacion

El segundo subdepartamento es el de recepcidn, que se encarga de realizar y controlar
las entradas o registros de clientes, bien sea con reserva o sin ella. El servicio que
ofrece este departamento comienza en el mostrador, que es donde se produce el
primer contacto entre cliente y hotel. Su horario es de 24 horas, por lo que han de

establecerse distintos turnos:

- Turno de mafiana: de 07.00 a 15.00 horas
- Turno de tardes: de 15.00 a 23.00 horas
- Turno de noche: de 23.00 a 07.00 horas

Dentro del departamento de Alojamiento y como un subdepartamento de recepcion, se
encuentra el servicio de conserjeria. Es el centro de relacidn con los clientes en lo que
se refiere a todo lo relacionado con el exterior. Es un departamento de servicio al
cliente, que facilita informacion, asesoramiento y consejos. Estd compuesto por tres
turnos, mafiana, tarde y noche, que coincidirAn con los horarios de los turnos de
recepcion. Algunas de las funciones de este subdepartamento son:

- Informacion y asistencia

- Control de equipaje

- Custodia de llaves

- Correspondencia

- Otros servicios

Ademéas del subdepartamento de conserjeria, también encontramos el
subdepartamento de comunicacién, conocido cominmente como la “centralita”, que es
el servicio telefénico del hotel para comunicarse tanto internamente como de cara al
exterior, el cual depende directamente del departamento de recepcion. Los tipos de
comunicacion que encontramos en los hoteles actualmente son:

- Teléfono: es atendido por uno o varios telefonistas que son las personas

encargadas de la centralita. Entre otras, sus funciones son:
0 Atender las llamadas exteriores

Controlar las llamadas hacia el exterior
Recibir y comunicar mensajes

Realizar llamadas matinales

O O O o

Realizar la hoja de produccién de teléfonos.
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- Internety correo electronico.
Debido al tamafio de nuestro establecimiento, todas las funciones de los
subdepartamentos incluidos dentro del departamento de alojamiento (reservas,
recepcion, conserjeria y centralita) seran llevadas a cabo por el personal de recepcién
debido a que no es necesario, al menos al comienzo de la actividad, disponer de tanto
personal al ser un establecimiento de reducida dimensién. Es por esto que para este
departamento Unicamente serdn necesarias seis personas, para que cubran los tres

turnos los siete dias de la semana.

1.2. Alimentacion y Bebidas

El servicio prestado por este departamento debera ser considerado como un producto.
Dentro de la organizacién de éste departamento, debemos distinguir cinco secciones a
tener en cuenta, éstas son la cocina, el restaurante-comedor, el bar, el servicio de

habitaciones y el mini bar.

Su maximo responsable es el Director de Alimentacion y Bebidas, que tiene entre sus
funciones basicas la planificacion, organizacion y control de todos los departamentos de

esta division.

Cocina

La organizacién de la cocina dependera siempre de las partidas que la componen, es
decir las diferentes secciones, cada una especializada en la elaboracién de algunos
tipos de alimentos. En nuestro caso, nuestro establecimiento no ofrecera servicio de
restauracion elaborado por nuestra cocina (los productos que se elaboren para el
restaurante los elaboraran sus propios trabajadores), por tanto la organizacién de la
cocina se vuelve méas simple y sencilla al requerirse Unicamente para la preparaciéon de

los desayunos y de los snacks que se ofreceran en el bar.

Debido a la reducida necesidad de la cocina, consideramos que no se requerira la
divisibn en partidas de la misma (con independencia de los que decida hacer el
explotador del restaurante) y que el Unico personal que se requerira para este servicio
son dos cocineros, que se haran cargo del servicio de desayunos asi como de la
preparacion de los snacks para el bar. Para un correcto funcionamiento de ambos

servicios, nos bastaremos con que la cocina realice un solo turno, que cubrira el horario
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de desayunos y se encargara de preparar lo indispensable para los snacks, para que

luego los camareros puedan acabarlos y servirlos.

En resumen, necesitaremos emplear un total de tres cocineros, que se turnaran para

cubrir los siete dias de la semana.

Restaurante-Comedor y Room Service

El Unico servicio de comedor que prestaran nuestros trabajadores es el de desayunos,
gue sera un tipo de desayuno continental servido en buffet (consiste en una oferta de
comida situada en un expositor y distribuida de forma racional y armonica, donde cada
cliente elegird aquello que mas le convenga segun sus preferencias y gustos). Ademas
de servirse en el salén destinado a tal fin, el desayuno podra servirse, para aquellos
clientes que lo deseen, en las habitaciones, mediante el servicio de Room Service.
Ademads, el salon-comedor en el que se servira el desayuno pasara a ser el comedor

del restaurante que como ya se ha indicado explotara una empresa externa.

El servicio de comidas y bebidas en las habitaciones suele estar atendido por un

mayordomo, auxiliado por los camareros y ayudantes necesarios

Debido a que éste es un servicio que se solicita de modo poco frecuente y a que
nuestro establecimiento tendra un niumero de habitaciones reducido, consideramos que
el servicio de desayunos en salon y éste pueden ser realizados por el mismo personal,

de modo que, necesitaremos:

- Un encargado de sala que sera el responsable de atender a los clientes a su
llegada al salon y de su ubicacion en alguna de las mesas, asi como llevar el
control del nimero de habitacién del cliente y de recoger el pedido de bebidas
calientes que deseen tomar (se sirve a peticion del cliente, no se encuentran
expuestas). En total necesitaremos dos encargados para poder cubrir todos los
dias de la semana.

- Dos camareros, que se encargaran de servir a los clientes los pedidos
realizados a los encargados de sala y de reponer los productos expuestos en el
salon. Seran el punto de conexion entre el salén y la cocina. Asi mismo, uno de
los camareros hara las veces de camarero de pisos cuando deba realizarse un

servicio de desayuno en una habitacibn. En total, necesitaremos tres
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camareros, que se turnardn para cubrir las tareas del servicio de desayuno

(siempre seran dos) y del bar.

El cliente puede solicitar el servicio por teléfono, en recepcion o rellenando un impreso*®
que debera colocar en el pomo de la puerta de su habitaciéon. El procedimiento para
llevar a cabo el servicio de habitaciones sera el siguiente:
- Lacomanda se debera entregar al maximo responsable de cocina.
- Los platos llevaran tantos cubiertos y platos como nimero de comensales.
- Las mesas siempre deberan ir provistas de los condimentos oportunos como
sal, aceiteras, pan, mantequilla y un cartelito de cortesia (con la inscripcion de
“Buen Apetito” o similar).
- Cuando el pedido esté depositado en el carro, habra de comprobarse que la
mesa esté correctamente equipada.
- Llegada a la habitacion se coloca el servicio. Se recomienda servir el desayuno
junto con un periddico. Pasado un tiempo prudencial, el encargado pasara a
retirar el servicio.

- En este tipo de servicio la puntualidad es muy importante.

Para una mejor organizacion, deberd disponerse de utensilios para el servicio

disponibles en los offices de cada piso.

Bar

Por tipologia, nuestro bar serd una Cafeteria-Snack en el que la oferta de bebidas se
completa con comidas sencillas y rapidas, como pueden ser sandwiches, platos

combinados o surtidos de embutido.

La mayor parte de la oferta no plantea grandes problemas porque los productos no son
perecederos o porque tienen una mayor duracién que los de restaurante, salvo los

snacks.

En este servicio hay que controlar las preferencias de los clientes o seleccionar los

productos o marcas mas demandados.

16 Impresos que se encuentran en las habitaciones, en los que el cliente debera formular su peticion y

la hora a la que desea recibirlo.
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En nuestro establecimiento, el servicio de bar tendr4 un horario de 10h a 23h, que
estara compuesto por dos turnos. Debido a la reducida dimension del bar,
consideramos que necesitaremos un camarero para poder atender la demanda. Por
tanto, seran, como ya se ha comentado anteriormente, un total de tres camareros que

se combinaran con el servicio de desayunos.

Mini Bar

Este servicio esta formado por pequefias neveras en todas las habitaciones, provistas
de varias raciones individuales de consumiciones propias del bar, como agua,
aperitivos, champagne, refrescos, etc., para que el cliente pueda servirse a si mismo y

en el momento que quiera.

Para el control de este servicio, en las habitaciones se encuentran unos talonarios con
hojas numeradas y duplicadas con la relacion de las consumiciones disponibles y el
precio, al objeto de que el cliente pueda sefialar las consumiciones realizadas. Estas
hojas se retirardn por la mafiana, por parte de las camareras de pisos o0 el Room

Service.

1.3. Pisos

El departamento de pisos es un departamento fundamental para el hotel, ya que de él
depende el estado de las habitaciones, que son finalmente el producto principal del

hotel.

Esta formado por tres secciones, habitaciones/limpieza, lenceria y lavanderia, que
dependen del Director del Departamento. Debido a las dimensiones de nuestro
establecimiento consideramos que Unicamente necesitaremos la presencia de una

supervisora que se encargue de las tres secciones.

El director de las tres secciones es la gobernanta general. Las funciones de este puesto

en un establecimiento hotelero son las siguientes:
- Dirigir y controlar la preparacion, arreglo y limpieza de las habitaciones. Tiene
bajo su control el inventario y la conservacién del mobiliario y enseres de las

habitaciones.
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- Responsabilizarse de las operaciones de lenceria y lavanderia. Asimismo,
controla el inventario de la ropa de servicio y los uniformes de todo el personal
del hotel.

- Debe estar en contacto permanente con el departamento de recepcidn para
conocer la ocupacion de las habitaciones y poder coordinar y organizar el
trabajo del departamento.

- Efectuar revisiones periddicas de todas las partidas de los inventarios y hacer
recuento de las existencias.

- Solicitar al departamento de Compras el pedido de material necesario de
lenceria y uniformes, materiales de limpieza y productos de acogida, asi como
solicitar al subdepartamento de Almacén la reposicion de los materiales que se
precisen.

- Avisar a mantenimiento de las posibles averias en habitaciones y zonas

comunes.

Habitaciones/limpieza

En un hotel con capacidad alta y de categoria, en este departamento siempre habra dos
turnos (el de mafiana requerird mas personal porque es el encargado de realizar las
funciones de limpieza y arreglo de habitaciones), no obstante, consideramos que en
nuestro caso no seria necesario disponer de dos turnos ya que el hotel no tiene una
capacidad demasiado grande y con un solo turno ya se podria abarcar todo el trabajo

del departamento.

Habitualmente los tiempos empleados en la limpieza y arreglo de las habitaciones
varian de 20 a 40 minutos dependiendo del hotel y de la habitacion. En nuestro caso
consideraremos una media de 30 minutos. Basandonos en el tiempo de realizacién de
tareas, planificaremos y contrataremos a una plantilla ajustada, con el objetivo de

reducir costes, a partir de la siguiente férmula:

8 horas x 60 minutos = 480 minutos - 480 / 30 minutos = 16 habitaciones por persona

de media.
El resultado obtenido es el nimero de dormitorios que puede limpiar una camarera de

pisos. Una vez calculado esto, se debe realizar un plano por sectores de todas las

habitaciones, delimitando los dormitorios que tiene que limpiar cada camarera.
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A partir de este calculo, y utilizando el nUmero de habitaciones que tenemos disponibles
en el hotel, podemos calcular el nUmero de camareras que necesitaremos contratar, de
modo que tengamos la cantidad de trabajadores necesarios, que se estima en 4

camareras para los 7 dias de la semana?’.

El departamento puede llevar a cabo dos tipos de limpieza, diaria y a fondo. La primera
se realiza normalmente cuando las habitaciones estan ocupadas y cuando se produce
una salida y se espera la entrada de un cliente nuevo, en el que se realizan las

siguientes tareas:

- Cambio de lenceria

- Recogida de basura

- Limpieza completa del cuarto de bafio

- Reposicion de productos de acogida

- Repaso de la suciedad y polvo de la habitacién

- Limpieza del suelo.

Por otro lado, el segundo tipo de limpieza se realiza periédicamente y durante la misma

se llevan a cabo las tareas siguientes:

- Limpieza a fondo del polvo
- Movimiento de camas, muebles y alfombras
- Limpieza a fondo de cristales y espejos

- Limpieza de cortinas

En nuestro establecimiento el cambio de lenceria, en este caso de las toallas, se
realizara diariamente si el cliente lo solicita (dejando las toallas que quiere que se
sustituyan en el suelo del bafio) mientras que las sabanas se cambiaran Unicamente
cuando el cliente deje la habitacion y se espere la entrada de un cliente nuevo (siempre
que el cliente permanezca menos de 4 noches en la habitacién, en caso contrario si
gue se cambiarian antes). Por otro lado, la limpieza completa del bafio, cuando el

cliente abandone la habitacion, incluira su esterilizacion.

17 50 habitaciones / 16 habitaciones por persona = 3 camareras (que trabajan 5 dias a la semana) - 3

x 7 dias =21 - 21 /5 dias = 4 camareras para los 7 dias de la semana.
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Por otra parte, la limpieza a fondo en nuestro hotel se realizar4d quincenalmente,
bloqueando varios dias para poder realizar la limpieza a fondo en las habitaciones

aprovechando su no ocupacion.

Lenceria y Lavanderia

El objetivo de este subdepartamento es proporcionar al establecimiento la lenceria,
manteleria, uniformes, etc. necesarios para su funcionamiento, asi como encargarse de
la limpieza de la ropa de los clientes. Las tareas principales que realiza este

departamento son:

- Control del inventario de ropa del establecimiento
- Limpieza de la ropa del establecimiento

- Atencion a la ropa de clientes (lavado, planchado, etc.)

Méas especificamente, el subdepartamento de lenceria se ocupa del control y
mantenimiento de la ropa utilizada para las habitaciones, comedor, salones, uniformes
de personal, limpieza, etc. Algunos hoteles, para éste departamento utilizan el método
del leasing como una opcion para evitar tener que realizar una fuerte inversion inicial en
la lenceria del hotel, alquilandola, de este modo, a lavanderias industriales, que ademas

se encargan de realizar todo el proceso de lavado.

Para nuestro establecimiento consideramos que no sera necesario recurrir al método
del leasing y de este modo estudiaremos la viabilidad de la apertura de nuestro hotel

considerando la inversion en lenceria.

Por otro lado, el subdepartamento de lavanderia tiene como funciones principales el
lavado y planchado de la ropa del establecimiento y de los clientes (este servicio
generara un cargo en la factura del cliente). El trabajo proviene de las entradas de ropa
utilizada en los distintos servicios y la entrega de esta ropa limpia para continuar la

actividad del establecimiento.

La capacidad de las instalaciones dependera de la actividad del establecimiento y de la
necesidad mas o menos inmediata que tenga la ropa de estar en servicio ya que a
menor stock sera requerida mas rapidez en el servicio. Esto supone que debe haber
una disponibilidad de la plantilla adecuada para obtener el maximo rendimiento de las

maquinas.
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Disponer de un departamento de lavanderia en el propio hotel supone una serie de
costes, como son personal, alumbrado, amortizacion de instalaciones y maquinaria,
mantenimiento y productos de limpieza y consumo de combustible o energia por
utilizacion de maquinas. Estos costes hacen que el Director del establecimiento deba
plantearse disponer de la unidad de lavanderia en el hotel o bien contratar a una
empresa externa, lo cual también tiene sus costes, que no siempre compensan. En
nuestro caso, consideramos que tendremos la suficiente actividad para el departamento
para que salga rentable la inversién, por tanto plantearemos la apertura del hotel con

este departamento incluido en el plan de organizacion.

El personal ocupado en esta unidad, cuyas funciones sean de lavado, planchado,
costura y lenceria debe tener un perfecto conocimiento de su especialidad, debiendo
cumplir una serie de requisitos como son el cuidado de la imagen personal,
conocimiento de los distintos tipos de tejidos, de los productos de limpieza y
desmanchado y de las técnicas para su utilizacion sobre los distintos tejidos,
conocimiento sobre el funcionamiento de la maquinaria, capacidades de costura a

mano y a maquina y actitud para trabajar en equipo, entre otros.

Para cubrir este departamento necesitaremos un total de 8 trabajadores, que se
distribuiran: dos de lavanderia y plancha, dos de costura y uno en lenceria, teniendo a

tres personas mas para poderse turnar durante la semana.

1.4. Servicios auxiliares o0 mantenimiento

Es uno de los departamentos méas importantes del hotel. Cualquier establecimiento vera
incrementada la calidad de su oferta si dispone de un equipo técnico y humano

suficientemente capacitado para resolver los problemas.

El objetivo de este departamento es realizar cuantas tareas de tipo técnico sean
necesarias para conservar en las mejores condiciones de funcionamiento y uso las
instalaciones, maquinaria, mobiliario y todos los elementos a utilizar por los
departamentos, con el fin de que éstos puedan prestar un correcto servicio a los

clientes.
La complejidad y variedad de tareas implica un reparto de trabajo entre la plantilla del

establecimiento y los servicios externos, que son aquellos que no forman parte de la

plantilla del hotel, consistiendo en la contratacion de empresas especializadas para la
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realizacion de determinados servicios. En nuestro establecimiento utilizaremos esta
combinacién, necesitando para ello la presencia de dos técnicos de mantenimiento que
se turnaran durante los siete dias de la semana, y un jardinero, con un turno de lunes a
viernes. Ademds, dispondremos de un jefe de Servicios Técnicos, que sera el

encargado de dirigir este departamento.

El departamento de servicios auxiliares puede realizar dos tipos de mantenimiento, el
preventivo cuyo objetivo es el perfecto funcionamiento de las instalaciones, maquinaria,
etc. y asi evitar averias imprevistas y el envejecimiento prematuro, y el mantenimiento
correctivo que persigue corregir o solucionar averias concretas que afecten al buen

funcionamiento de las instalaciones, equipos y maquinaria.

1.5. Compras y almacén

Todos los establecimientos hoteleros necesitan para su mantenimiento y operatividad
una reposicibn mas o menos continua de una serie de articulos y elementos, como

puede ser comida para el bar/restaurante o toallas y sabanas, entre otros.

Las provisiones y mercancias que satisfaran las necesidades de alimentaciones y
bebidas tienen su ubicacibn en el Almacén Economato-Bodega, que deben ser
espacios adecuados y suficientes que permitan compartimentar y almacenar las

mercancias en funcion de su propia naturaleza.

Los aprovisionamientos los efectia el Jefe de Compras en colaboracion con los

responsables del resto de departamentos. Sus principales funciones son:

- Visitar o mantener contacto periodico con los proveedores.

- Transmitir diariamente los pedidos a aquellos.

- Debera reflexionar para elegir la mejor opcidén cuando vaya a realizar una
compra importante (ver, comparar, probar, elegir, controlar y organizar todo el
proceso).

- Responsabilizarse de la introduccion de nuevos productos, probar y examinar el
resultado después de su utlizacion y tomar decisiones al respecto,
encaminadas a mejorar la calidad y el rendimiento de los productos de uso

actual.
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Las compras se llevaran a cabo mediante la propuesta de pedido, que debera ser
elaborada por los jefes de los distintos departamentos y pasarla al jefe de compras, que
se encargara de realizar el pedido real. El objetivo de este procedimiento es la
obtencion de la mejor calidad al mejor precio. Es importante que en el momento de la
recepcion de las mercaderias esté presente el Jefe de Cocina o de Almacén para

corroborar que todo es correcto.

En cuanto a la seccion de Almacén, su finalidad es conseguir un correcto
almacenamiento y conservacion de todas las materias primas, materias consumibles y
materiales de uso con objeto de hacer lo mas operativo posible al servicio y con la

maxima eficacia.

Debera realizarse un inventario como minimo una vez al mes, verificando el stock por
exceso y por defecto. El inventario es una relacién ordenada y sisteméatica de los
articulos enumerados de forma cuantitativa y cualitativa; también es una evaluaciéon de
géneros, perecederos, no perecederos y material de uso en stock de una empresa. El
inventario permite conocer la situacion y la capacidad de un hotel en un momento
determinado, pretende dar a conocer en todo momento la cantidad y el valor de los

bienes de un hotel.

Hay que evitar en todo momento la rotura de stock (carecer de un elemento necesitado)
y el pedido debera realizarse cuando alun quede stock para hacer frente al consumo
previsto (stock minimo) hasta la fecha de entrega del pedido y por esto sera necesario

realizar el inventario.

Para la correcta realizacion de las funciones que se acaban de describir, necesitaremos
un Jefe de Compras, que se encargara de todo el departamento y un encargado de
Almacén, cuyas funciones seran la organizacion del almacén, descargar las mercancias
asi como realizar el inventario y colaborar con compras para realizar el pedido. Los

turnos de estos puestos seran ocho horas de lunes a viernes.
2. Politica retributiva y contratos laborales

En el sector hotelero se aplica el Convenio colectivo para la industria de Hosteleria y
Turismo de Catalufia, que tiene una vigencia desde el 1 de enero de 2012 al 31 de
diciembre de 2013, el cual se prorrogara al final de este periodo, de forma tacita y

automatica de afo en ano.
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Este convenio es de aplicacion para nuestra organizacién ya que, segun su articulo 2,
correspondiente al ambito funcional, se aplicar4 a aquellos establecimientos que se
dediquen a la hosteleria entre otros.

Articulo 2. “El presente Convenio colectivo afecta y obliga a todos los establecimientos
y empresas, cualesquiera que sea la forma juridica que adopten, dedicados a alguna de
las siguientes actividades.
a) Hosteleria
b) Alojamiento turistico, incluido el rural y los albergues, asi como las casas de
colonias que tengan contratado el servicio de hosteleria

c) Restauracion [...]"8.

Ademas, en cuanto al &mbito territorial y personal, tal y como establecen los articulo 3y
4 del convenio respectivamente, el convenio afectard a todas las empresas que se
encuentren ubicadas en Cataluiia y a todos los trabajadores que compongan las

empresas comprendidas en el &mbito funcional y territorial.

El convenio se encarga de regular los tipos de contrato que se pueden aplicar en el

sector asi como el tipo de retribucidn y su cuantia por categoria del puesto de trabajo.

Los tipos de contrato que, segun el convenio, pueden aplicarse a los trabajadores del
sector hotelero, son:
- Contratos formativos. Dentro de esta categoria existen dos subcategorias, el
contrato de trabajadores en practicas y el contrato para la formacion.
- Contratacién de primer empleo en el sector
- Contratos fijos-discontinuos, en los cuales podemos encontrar contratos por
tiempo indefinido de fijo-discontinuo y el contrato de fijo discontinuo a tiempo
parcial.
- Contratos a tiempo parcial
- Contratos de duracion determinada, entre los cuales se encuentran los
contratos eventuales por produccion y los contratos de interinidad.
- Contratacion indefinida

- Contratacién de trabajadores con discapacidad.

18 Art. 2 de la RESOLUCION EMO/305/2013, de 7 de enero, por la que se dispone la inscripcion y la
publicacion del Convenio colectivo de trabajo del sector de la industria de hosteleria y turismo de
Catalufia para los afios 2012 y 2013 (cAdigo de convenio num. 79000275011992).
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En nuestro establecimiento se emplearan contratos indefinidos para todos nuestros
trabajadores, salvo si en algin momento existe una previsibn de ocupacion mas
elevada de lo normal, como podria ser en los meses de verano, en los que se podrian
utilizar contratos de duracién determinada, concretamente contratos eventuales por

produccién, o servicios de empresas de trabajo temporal.

La estructura salarial prevista serd la siguiente:

- Salario base. Es el establecido para cada categoria profesional por unidad de
tiempo. Este vendra determinado por el convenio antes mencionado.
- Complementos salariales. Se subclasifican en:
0 Personales, que derivan de las condiciones personales de cada
trabajador.
o Del puesto de trabajo, que se perciben en razon de las caracteristicas
del puesto de trabajo.
o0 De vencimiento periddico superior al mes, como las pagas extras.
0 Por cantidad o calidad del trabajo, como primas o incentivos.
- Percepciones extrasalariales. Son aquellas cantidades percibidas de terceros

ajenos a la empresa como son las propinas.

En el sector hotelero, el salario base viene establecido en el convenio antes
mencionado, de modo que aplicando la tabla de retribuciones para la provincia de
Tarragona a nuestro caso, los salarios base para nuestros trabajadores quedaran

repartidos como se detalla en el Anexo IV.

Ademas, el salario base se complementara con las pagas extra y las percepciones
extrasalariales. Asimismo se les ofrecera la opcion de comer en el establecimiento
mediante pacto con la empresa encargada de la gestion del restaurante para que se les

permita comer lo mismo que se preparen sus trabajadores para ellos.
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V. PLAN ECONOMICO FINANCIERO

1. Plan de inversiones iniciales

En primer lugar debemos adquirir el inmueble en el que se llevara a cabo la actividad
hotelera. En base a la valoracion realizada por un arquitecto en fecha 30 de Diciembre
de 2013, se considera que el coste total de la inversion a realizar para la adquisicion y
posterior rehabilitacibn/adecuacién a la funciébn a la que se destinara, serd de
3.639.384€, valor al que habrda que afadir el impuesto sobre transmisiones
patrimoniales por la adquisicion y el IVA por la adecuacion. Todo ello supondra un
importe de inversién inicial de 4.340.110€. El documento con el detalle de esta
valoracién, debidamente firmada por el arquitecto encargado de su realizacion, se

encuentra en el anexo V del presente trabajo.

Una vez adquirido el inmueble y adaptado para su posterior uso, se debera realizar la
instalacion de los suministros basicos, como son la luz, el agua, el gas y el teléfono.
Para poder conocer de modo aproximado el coste que esto supondria, se ha
contactado con una empresa instaladora y en base a la informacién proporcionada que
se muestra a continuacion®®, podremos establecer un coste de 406.074€.

Tabla 13: Presupuesto de instalaciones abreviado

Importe con IVA
137.085,68 €

Climatizacion y ventilacién

Electricidad 159.718,02 €

Comunicaciones y seguridad 61.113,09 €

406.073,96 €

Paralelamente, deberemos encargarnos de amueblar las instalaciones y comprar todos

aquellos objetos y utensilios que sean necesarios para iniciar la actividad. Para conocer

19 Se adjunta detalle del presupuesto de instalaciones en el Anexo VI.
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el coste que supondra este inmovilizado, se ha realizado una busqueda de precios a

través de distintas paginas web, y consideramos que los costes seran los siguientes®:

Tabla 14: Relacion abreviada de costes del inmovili zado

Coste total con IVA
202.361,25 €

22.600,83 €
9.953,73 €
14.190,51 €
2.250,00 €
59.985,38 €

|  311.341,70¢

Habitaciones

En base a todos los costes expuestos, la inversion inicial serd de 5.057.526€ IVA
incluido.

2. Plan de financiacion

Para poder llevar a cabo la inversiébn que nos permitird realizar nuestra actividad,
necesitaremos obtener el capital suficiente para cubrir el coste inicial. Para ello,

debemos conocer totas las fuentes de financiacién de que disponemos:

- Propias. Son aquellas generadas por la empresa con sus propios medios, para
lo cual es necesario que la empresa esté en funcionamiento.
0 Reservas. Beneficios de un periodo que no se reparten entre los socios
y que servirdn para financiar a la empresa.
0 Amortizacidén. Gasto que al no desembolsarse queda con los fondos de
la empresa pudiendo utilizarse para autofinanciarse.
- Ajenas. Son aquellas que no genera la empresa y que puede existir aunque la
empresa no esté en funcionamiento.
0 Recursos propios. Aportaciones dinerarias o la valoracion en dinero de
las no dinerarias.

20 Se adjunta detalle de los costes en el Anexo VII.
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0o

(0]

(0]

Subvenciones y ayudas. Otorgadas por entidades publicas, fundaciones
y asociaciones sin animo de lucro materializadas en el momento de
iniciar la actividad y destinadas a inversiones.

Créditos o préstamos. Transferencia temporal del poder adquisitivo que
el dinero significa a cambio del reembolso de éste mas intereses en un
periodo de tiempo determinado.

Leasing. Alquiler de bienes de equipo. Se trata de una forma de financiar
dichos bienes. Existen dos tipos: el leasing financiero, en el que la
entidad de leasing adquiere la propiedad del bien y se le paga una cuota
mensual por el uso del bien mas intereses, y el leasing operacional o

renting, que se realiza por los fabricantes o distribuidores del bien.

Otras fuentes de financiacion.

0

(0]

Buscar socios de capital, personas que hagan aportaciones dinerarias a
cambio de un % de los futuros beneficios (se considera como recursos
propios)

Créditos de proveedores y acreedores. Consiste en un adelanto de las
mercancias por la que la empresa no realiza ningin desembolso y cobra

Su venta.

Para nuestro caso, se ha contactado con el Banc Sabadell, que una vez valorado el

proyecto, ofrece las siguientes condiciones?:

Cuantia a financiar: 2.900.000€

Periodo: 15 afios

Tipo de interés variable: EURIBOR a 12 meses (0,6%42%) + un diferencial del
4,5%
Comision de estudio y apertura: 1% - 29.000€

Para financiar el resto de la inversion inicial se buscaran inversores privados. A tal

efecto, se ha estimado un importe de capital de 2.750.000€.

21 Se incluye el cuadro de amortizacion del préstamo para los primeros cinco afios en el Anexo VIII.

22 Consultado en <http://es.euribor-rates.eu/euribor-valor-12-meses.asp> en fecha 11 de mayo de

2014.
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3. Estados financieros

3.1. Hipétesis

Para la elaboracion de los estados financieros se han considerado una serie de

hipotesis, que se detallaran en el Anexo IX. Las principales suposiciones que se han

planteado son las siguientes:

66

Un porcentaje de ocupacion del 30% el primer afio de actividad, que se
incrementard durante los diferentes periodos a medida que el establecimiento
adquiera la promocion necesaria, llegando hasta el 60% (media del sector) e
incluso incrementandose hasta el 65% en el 5° afio.

Los ocupantes de las habitaciones se consideraran en su totalidad parejas, y un
30% de éstas vendran acompafadas de una tercera persona (plus de cama
supletoria).

Del total de personas alojadas en el establecimiento, realizaran consumiciones

en el bar/minibar en la siguiente proporcion:

0 Bebidas 60%
0 Snacks 45%
o Minibar 5%

El servicio de lavanderia sera solicitado por el 10% de las habitaciones
ocupadas.

La empresa externa que explotara el Restaurante, satisfara un alquiler mensual
de 3.000€ (los dos primeros afios tendra una renta bonificada de 2.000 y 2.500
euros al mes respectivamente).

Los aprovisionamientos supondran un 40% sobre los ingresos de desayunos y
bar y los amenities tendran un coste de 2€ por habitacion.

Se ha estimado un incremento de los costes de personal asociados al aumento
del IPC de un 1% anual.

Los gastos de explotacion se han determinado en base a los porcentajes sobre
ventas obtenidos del informe “Indicadores econémicos de la industria hotelera
espafiola. Afio 2011” elaborado por Ernst & Young, y del informe “Gestion
energética en hoteles” de la Asociacion Empresarial Hotelera de Madrid, CEIM y
Unién Fenosa.

La amortizacion del inmovilizado se ha calculado tomando como base las tablas
de coeficientes de amortizacion publicadas en el Real Decreto 1777/2004, de 30

de julio, por el que se aprueba el Reglamento del Impuesto sobre Sociedades.



- Se ha estimado un plazo de cobro de clientes de 30 dias y un plazo de pago a
proveedores también de 30 dias.

- A efectos del célculo del Valor Actual Neto (VAN) de la inversion y de la Tasa
Interna de Retorno (TIR) para el accionista, se ha estimado un incremento de
los flujos de caja y el resultado de un 2% anual a partir del 5° afio y una tasa de
descuento del 5%.

Pasa a la pagina siguiente.
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3.2. Cuenta de resultados

Tabla 15: Proyeccion de la cuenta de pérdidas y gan

ancias

Ao 2 Afo 3
Alojamiento 800.664 1.200.996 1.601.328 1.601.328 1.734.772
Desayunos 125.925 188.888 251.850 251.850 272.838
Bar / Minibar 144.499 216.748 288.998 288.998 313.081
Lavanderia 7.884 11.826 15.768 15.768 17.082
Alquiler Restaurante 24.000 30.000 36.000 36.000 36.000
Ingresos 1.102.972 1.648.458 2.193.944 2.193.944 2.373.773
Alimentos y bebidas -113.170 -162.254 -216.339 -216.339 -234.367
Amenities -15.512 -15.768 -21.024 -21.024 -22.776
Variacién de existencias 10.000 0 0 0 0
-118.682  -178.022  -237.363  -237.363  -257.143
% sfingresos -10,8% -10,8% -10,8% -10,8% -10,8%
984.290 1.470.436 1.956.581 1.956.581 2.116.629
% slingresos 89,2% 89,2% 89,2% 89,2% 89,2%
Personal -820.552 -828.757 -837.045 -845.415 -853.869
Seguridad Social -252.646 -255.173 -257.724 -260.302 -262.905
Energia -49.634 -74.181 -98.727 -98.727 -106.820
Agua -3.566 -5.349 -7.132 -7.132 -7.727
Suministros -53.200 -79.530 -105.860 -105.860 -114.546
Publicidad -22.059 -32.969 -43.879 -43.879 -47.475
Reparacién y mantenimiento -30.883 -46.157 -61.430 -61.430 -66.466
Asesoramiento legal -24.000 -24.000 -24.000 -24.000 -24.000
Tributos y seguros -22.059 -32.969 -43.879 -43.879 -47.475
Servicio de profesionales ind. -2.110 0 0 0 0
Servicios bancarios -29.000 0 0 0 0
Comisiones Tarjeta crédito -3.237 -4.855 -6.474 -6.474 -7.013
-1.259.747 -1.304.410 -1.380.291 -1.391.238 -1.423.750
% sfingresos -114,2% -79,1% -62,9% -63,4% -60,0%
275456  166.026  576.290  565.342  692.879
% sfingresos -25,0% 10,1% 26,3% 25,8% 29,2%
Amortizaciones -148.280 -148.280 -148.280 -148.280 -148.280
-423.737 17.745  428.010  417.062  544.599
% slingresos -38,4% 1,1% 19,5% 19,0% 22,9%
Ingresos financieros

Gastos financieros -144.839 -137.938 -130.677 -123.037 -114.998
Resultado financiero -144.839 -137.938 -130.677 -123.037 -114.998

Resultado extraordinario
568.575  -120.193  297.333  294.025  429.601
% sl/ingresos -51,5% -7,3% 13,6% 13,4% 18,1%
Impuesto sociedades 142.144 30.048 -74.200 -73.208 -113.880
-426.432 -90.145  223.133  220.818  315.720

% sl/ingresos -38,7% -5,5% 10,2% 10,1% 13,3%
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3.3. Balance de situacion

Tabla 16: Proyeccion del balance de situacion
Afio 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Afo 5

Aplicaciones informaticas 3.123 3.123 3.123 3.123 3.123
Inmovilizado intangible 3.123 3.123 3.123 3.123 3.123
Terrenos y construcciones 3.697.152 3.697.152 3.697.152 3.697.152 3.697.152
Instalaciones 335.598 335.598 335.598 335.598 335.598
Mobiliario 142.842 142.842 142.842 142.842 142.842
Magquinaria 71.795 71.795 71.795 71.795 71.795
Equipos para procesos de informacion 5.340 5.340 5.340 5.340 5.340
Utillaje 34.207 46.470 58.734 70.997 83.261
Inmovilizado material 4.286.934 4.299.198 4.311.462 4.323.725 4.335.989
Amortizaciéon acumulada in. Intangible -1.031 -2.061 -3.092 -4,122 -5.153
Amortizacién acumulada in. Material -147.250 -294.499 -441.749 -588.998 -736.248
Amortizacién acumulada -148.280 -296.560 -444.840 -593.121 -741.401
Activo No Corriente 4.141.777 4.005.761 3.869.744 3.733.727 3.597.711
Existencias 10.000 10.000 10.000 10.000 10.000
Clientes 98.906 148.359 197.812 197.812 214.296
HP deudora IVA repercutido 691.662 0 0 0 0
Crédito por pérdidas a compensar 142.144 172.192 97.992 24.785 0
Deudores y cuentas a cobrar 932.712 320.551 295.804 222.596 214.296
Efectivo 39.898 593.104 846.427 1.122.708 1.515.130
982.609 923.655 1.152.231 1.355.305 1.739.425
|TOTAL ACTIVO 5.124.387 4.929.415 5.021.975 5.089.032 5.337.136
Capital 2.750.000 2.750.000 2.750.000 2.750.000 2.750.000
Rtdos. negativos de ej. anteriores 0 -426.432 -516.576 -293.443 -72.626
Resultado ejercicio -426.432 -90.145 223.133 220.818 315.720
2.323.568 2.233.424 2.456.557 2.677.374 2.993.095
Deuda I/p con ent crédito 2.628.752 2.482.417 2.328.442 2.166.428 1.995.955
Pasivo No Corriente 2.628.752 2.482.417 2.328.442 2.166.428 1.995.955
Deuda c/p con ent. Crédito 139.074 146.335 153.975 162.014 170.473
Proveedores 11.938 16.463 21.951 21.951 23.780
HP acreedora IVA 0 29.511 39.573 39.573 42.829
HP acreedora por IS 0 0 0 0 89.095
SS acreedora 21.054 21.264 21.477 21.692 21.909
Acreedores y cuentas a pagar 32.992 67.239 83.001 83.216 177.614
Pasivo Corriente 172.066 213.574 236.977 245.230 348.087
|TOTAL PNy PASIVO 5.124.387 4.929.415 5.021.975 5.089.032 5.337.136
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3.4 Ratios y rentabilidades

Tabla 17: Proyeccion de los ratios de andlisis y ca

Iculo de rentabilidades

5,00
4,97
4,35
43,92%
14,85%
10,55%
10,20%
13,30%
11,48%

Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4 Ao 5

Liquidez 5,71 4,32 4,86 5,53
Tesoreria 5,65 4,28 4,82 5,49
Disponibilidad 0,23 2,78 3,57 4,58
Endeudamiento 54,66% 54,69% 51,08% 47,39%
Calidad de la deuda 6,14% 7,92% 9,24% 10,17%
Rentabilidad financiera (ROE) -18,35% -4,04% 9,08% 8,25%
Rentabilidad econémica (ROA) -8,27% 0,36% 8,52% 8,20%
Rentabilidad de las ventas (ROS) -38,66% -5,47% 10,17% 10,06%
Rentabilidad del capital -15,51% -3,28% 8,11% 8,03%
Fondo de Maniobra 810.543 710.080 915.254 1.110.074 1.391.339

Rentabilidad del proyecto: Tasa de descuento:

VAN a 21 afios?3 109.964,82 € 5%

VAN a 25 afios 795.462,36 €

VAN a 30 afios?* 1.547.780,70 €

Pay-Back: 14 afios

TIR a 20 arios 4.8%

TIR a 25 afios 6,4%

TIR a 30 afios®® 7.2%

Rentabilidad del accionista: Tasa de descuento:

VAN a 20 afios 333.007,40 € 5%

VAN a 25 afios 1.032.684,29 €

VAN a 30 afios?® 1.637.958,10 €

Pay-Back: 13 afios

TIR a 20 arios 6,0%

TIR a 25 afios 7,5%

TIR a 30 afios?’ 8,3%

23 Primer ejercicio en el que el Valor Actual de la inversion es positivo.

24 Se ha considerado un horizonte temporal de la inversion (vida util del hotel) de 30 afios.

%y.n 21
2%y.n 21

2Ty.n. 21
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3.5 Prevision de tesoreria

Tabla 18: Proyeccion de la prevision de tesoreria

Ao 2 Ao 3
Saldo a principio del periodo 39.898 593.104 846.427 1.122.708
Fondos propios 2.750.000 0 0 0 0
Financiacion a largo plazo 2.900.000 0 0 0 0
Cobros de clientes alojamiento 1.087.963 1.730.851 2.324.285 2.373.738 2.555.065
Cobro alquiler 29.040 36.300 43.560 43.560 43.560
Devolucion de IVA 0 691.662 0 0 0
Cash IN 6.767.003 2.458.813 2.367.845 2.417.298 2.598.625
Financiacion a largo plazo -132.174  -139.074 -146.335 -153.975 -162.014
Inversiones en Inmovilizado -5.057.525 -12.264 -12.264 -12.264 -12.264
Pago a proveedores -131.318 -193.034 -257.924  -263.412 -283.534
Gastos de personal -820.552 -828.757 -837.045 -845.415  -853.869
Pago Seguridad Social -231.592 -254.962 -257.512 -260.087 -262.688
Otros gastos de explotacién -209.106  -251.043 -324.534 -324.534  -348.776
Pagos de IVA 0 -88.534  -148.231 -158.293  -168.062
Gastos financieros -144.839 -137.938 -130.677 -123.037 -114.998
Impuesto de sociedades 0 0 0 0 0

Cash OUT -6.727.106 -1.905.607 -2.114.522 -2.141.017 -2.206.204

Saldo periodo 553.206 253.323 276.281 392.421

Total Saldo 593.104 846.427 1.122.708 1.515.130

3.6 Comentarios a los estados financieros

De los estados financieros anteriores, puede destacarse lo siguiente:

- Los resultados son negativos en los dos primeros ejercicios econémicos.

- Se obtienen beneficios a partir del tercer afio de actividad.

- Una vez compensadas las pérdidas, en el quinto ejercicio, se podran destinar
los beneficios obtenidos a reservas o al reparto de dividendos a los accionistas.

- La tesoreria es positiva desde el primer afio de actividad, llegando a alcanzar
niveles importantes a medida que transcurren los ejercicios. Ello permitird, como
ya se ha indicado, el reparto de beneficios a partir del quinto ejercicio y prevenir
la eventualidad de un aumento de la carga financiera provocada por un
incremento de los tipos de interés del préstamo hipotecario, el aumento de

costes salariales motivado por un incremento de la inflacion por encima del
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porcentaje previsto en este estudio, asi como cualquier disminucién de los
ingresos por ventas provocada por una caida en la tasa de ocupacién prevista.
En cualquier caso, serd conveniente plantearse a futuro, la inversion de los
excedentes de tesoreria al objeto de rentabilizarlos adecuadamente.

El Fondo de Maniobra es positivo, 1o que supone que la empresa podra hacer
frente a su pasivo corriente con el activo corriente (tal y como indica el ratio de
liquidez) y que su importe equivale a la parte del activo corriente que ha sido
financiado con recursos a largo plazo.

Aproximadamente el 50% del pasivo de la empresa esta constituido por deuda.
No obstante, este endeudamiento es de calidad ya que en su mayor parte es
deuda a largo plazo.

A partir del tercer ejercicio, todos los ratios de rentabilidad son positivos.

El VAN para el proyecto no es positivo hasta pasados 20 afios lo cual resulta
razonable debido al tipo de negocio que se esta planteando, ya que no seria
realista esperar valores positivos a corto plazo.

La rentabilidad para el accionista sera del 6% a 20 afios, llegando a alcanzar el
8,3% a 30 afios.



CONCLUSIONES

El proyecto permitird poner en valor el convento de las Hermanas Carmelitas Descalzas
de la Tercera Orden mediante su rehabilitacion y adecuacion para hotel de cuatro

estrellas de 50 habitaciones.

El hotel proyectado se diferenciara de los de la competencia en los servicios ofertados y
especialmente en el inmueble en el que se ubicara, que es Unico en la zona. Gozara de

una buena posicion competitiva en un mercado actualmente en crecimiento.

Las previsiones financieras son favorables. Los resultados son positivos a partir del
tercer ejercicio y una vez compensadas las pérdidas, en el quinto ejercicio, se podran

destinar los beneficios obtenidos a reservas o al reparto de dividendos a los accionistas.

Por su parte, el Cash Flow es positivo desde el primer afio de actividad, lo que
permitira, en el momento oportuno, la retribucién a los accionistas asi como prevenir
aumentos de costes financieros o de personal o cualquier disminucion eventual de los

ingresos.

El Valor actual neto de la inversién es positivo y la tasa de retorno para el accionista a

30 afios es atractiva y superior al coste de los recursos ajenos.
Por todo lo expuesto, cabe considerar que la idea de negocio planteada en este estudio

es viable desde un punto de vista econdmico-financiero y que el establecimiento puede

llegar a convertirse en un referente en la zona.
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Anexo |

Abreviaturas mas comunes de uso en notas o en el texto

Art. Articulo (no de periddicos, sino de leyes y similares); plural arts.
BAI Beneficio Antes de Impuestos

DAFO Debilidades, Amenazas, Fortalezas, Oportunidades

EBITDA Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization
EBIT Earnings Before Interest and Taxes

FRONTUR Encuesta de movimientos turisticos en fronteras
IDESCAT. Institut d’Estadistica de Catalunya

INE Instituto Nacional de Estadistica
IPC indice de Precios de Consumo
IVA Impuesto sobre el Valor Afadido
TIR Tasa Interna de Retorno

VAN Valor Actual Neto
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Anexo |l

Ubicacion y detalle del inmueble
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Anexo Il

Organigrama

ASESORIA JURIDICA

MARKETING

HIRETCION GENERAL

ADMINISTRACION

RRHH

DIRECCION TEGNIGA

SERVICIOS
TECHICOS

ALOJAMIENTO

COMSERJERIA
RECEFCION
COMUNICACIONES
RESERVAS
PISOS
HABITACION " -
ILIMPIEZA LEMCERIA | | LAVANDERIA

COMPRAS

ALWMACEN

ALIMENTAGION
¥ BEBIDAS

= COCINA

DESAYUND
ROCM-SERVICE

= BAR

82



Departamento
Direccion/Gerencia
Marketing
Administracion / RRHH

Alojamiento/Recepcion

Alimentacion y Bebidas
Cocina

Comerdor/Room Service/Bar
Pisos

Mantenimiento

Lavanderia/Lenceria

Compras/Almacén

€8

Puesto

Recepcionista
Recepcionista

Director alimentacidn y behidas

Cocineros

Encargado de Sala
Camarero

Gobernanta
Supervisora

Camarera pisos

Jefe de servicios técnicos
Técnico

Jardinero

Lavado / plancha
Costura

Lenceria

Jefe Compras
Encargado de Almacén

trabajadores s/convenio

1
1
1
4
2
1
3
2
3
1
1
4
1
2
1
3
3
2
1
1
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013

4273, 88€
213694 €
213694 €
1442,85€
1442,85€
1.709,55€
1442,85€
1.709,55€
1442,85¢€
1642,65€
157632€
1442,85¢€
1.709,55€
136441€
1153,82€
1153,82¢€
1153,82¢€
1153,82€
1.709,55€
1364,41€

014

4274, 73€
2.137,36€
2.137,36€
1443 14€

180392€

1.709,89€
1443 14€
1.709,89€
1.443,14€
1.642,93€
1.576,64€
1.443,14€
1.709,89€
1364,68€
1154,05€
1.154,05€
115405€
1154,05€
1.709,89€
1.364,68€

Cuantiaunitaria Cuantiaunitaria Coste TOTAL

mensual

4.27473¢€
2137,36€
2137,3€
5.7712,5¢€
3.607,85€
1.709,89€
432942 €
3.419,78¢€
439,42¢€
1.642,93€
1.576,64€
5.772,55€
1.709,89€
27937€
1154,05€
3.462,15€
3.462,15¢€
2308 10€
1.709,89€
1.364,68€

Coste TOTAL
anual
59.846,22€
29.93,11€
29.93,11€
80.815,76€
50.509,85€
23.93849¢€
60.611,82€
47.876,97€
60.611,82€
23.001,70€
2.072,89€
80.815,76€
23.93849¢€
BAUL12E
16.156,71€
48.470,13€
48.470,13€
N33 ME
23.93849¢€
19.105,56 €
820.551,55€

Seguridad Social

1.120,47€
665,79€
665,79€
449,54€
561,92€
532,63€
449,54€
532,63€
449,54€
511,79€
491,12¢€
449,54€
532,63€
425,10€
359,49€
359,49€
359,49€
359,49€
532,63€
425,10€

15.686,52€
9.32L,05€
9.321,05€
BIT41E
15.733,82€
7.456,84€
18.880,58€
14913,68€
18.880,58€
1.16503€
6.875,71€
BI7411E
7.456,84€
11.902,76€
5.032,82€
15,098 45€
15.008,45€
10.065,63€
7.456,84€
5.951,38€
252,646, 23€
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Anexo V

Valoracién de compra y adecuacion del inmueble

Francesc Satoca Garcia
Arquitecte

Avinguda Europa 115 B,3er.1a.
08850 Gava

Barcelona

Estudi economic aproximat de la compra i la rehabilitacié del edifici situat al carrer Major
105 de Vimbodi (Tarragona)

L'estudi fa referéncia a la compra de I'edifici existent i la totalitat de la finca per a un cop
rehabilitat, destinar-se a establiment hoteler de tipus mitja.

Segons referéncia cadastral la superficie construida es de 2.407 m2.

Es tracta d’'un conjunt edificat que consta de planta baixa i dues plantes pis damunt d'un
solar de 1.681 m2.

El seu estat pot considerar-se d’obsolet pel que fa a I'lis a que es vol destinar pero es
suposa que té l'estructura i els tancaments en bon estat per a una rehabilitacié
posterior.

Per estimar el valor de compra del solar edificat (sol + construccio) es considera el valor
de construccié de la tipologia edificatoria actual aplicant els coeficients reductors per
antiguitat i estat de conservacié.

Per estimar el valor de rehabilitacio es considera el valor de construccié corresponent a
la tipologia edificatoria que correspon al tipus d’edifici que es vol, descomptant el valor
de la part que correspon a l'estructura i els tancaments en el seu estat actual i tot
incrementat amb el benefici industrial de 'empresa constructora-promotora.

Calcul dels valors:
- Valor de compra: 600 €/m2 x 0,50 x 0,80 = 240 €/m2
- Valor de rehabilitacié: 1300 €/m2 — 240 €/m2 = 1060 €/m2 x 1,20 = 1.272 €/m2

Cost total de la inversio:
- Compra del solar edificat: 2.407 m2 x 240 €/m2 = 577.680 €
- Rehabilitacié- Adequacié: 2.407 m2 x 1.272 €/m2 = 3.061.704 €
TOTAL INVERSIO 3.639.384 €

Barcelona, 30 de Desembre de 2013
L’ARQUITECTE

__-__‘?-:_":bp"la.,‘.,

——
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Anexo VI

Presupuesto de las instalaciones

Tabla 20: Presupuesto de las instalaciones

Importe sin IVA  Importe con IVA

Unidades autbnomas 2.646,86 € 3.202,70 €
Distribucion de tuberias 25.650,44 € 31.037,03 €
Elementos terminales A.A. 44.172,57 € 53.448,81 €
Distribucion de Aire 24.849,08 € 30.067,39 €
Electricidad y conexionado 2.769,82 € 3.351,48 €
Control y gestion 1.805,60 € 2.184,78 €
Varios 11.399,58 € 13.793,49 €
113.29395€  137.08568 €
Cuadro general de baja tension 2.616,36 € 3.165,80 €
Lineas generales 6.575,30 € 7.956,11 €
Cuadros eléctricos 29.526,90 € 35.727,55 €
Instalacion interior 20.085,11 € 24.302,98 €
Mecanismos 5.874,04 € 7.107,59 €
Luminarias 57.848,34 € 69.996,49 €
Varios 9.472,31 € 11.461,50 €
131.998,36 € 15971802 €
Distribucion 15.642,90 € 18.927,91 €
Montaje aparatos sanitarios y griferia 1.720,76 € 2.082,12 €
Fontaneria 17.363,66 € 21.010,03 €
Fecales 5.177,28 € 6.264,51 €
Saneamiento 5.177,28 € 6.264,51 €
Red de Bies 3.253,84 € 3.937,15 €
Extintores 2.807,42 € 3.396,98 €
Extincién automatica campana cocina 3.399,41 € 4.113,29 €
Extincién contra incendios 9.460,67 € 11.447,41 €
Gas Natural 3.071,63 € 3.716,67 €
Varios 4.726,07 € 5.718,54 €
39.799,31 € 48.157,17 €
Infraestructuras 5.033,40 € 6.090,41 €
Megafonia 1.576,25 € 1.907,26 €
Telefonia 3.699,33 € 4.476,19 €
Sistema de cableado estructurado de 3.326,09 € 4.024,57 €
datos
Electrénica de red 17.229,08 € 20.847,19 €
Radiodifusion sonora y television 1.213,57 € 1.468,42 €
Circuito cerrado de television (CCTV) 5.273,29 € 6.380,68 €
Deteccién automatica de incendios 9.176,65 € 11.103,75 €
Varios 3.979,03 € 4.814,63 €
50.506,69 € 61.113,09 €
335.598,31 € | 406.073,96 € |
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Anexo VII

Detalle de los costes de inversidn inicial en mobiliario, maquinaria y utillaje

Tabla 21: Detalle de la inversion inicial en mobili

Amueblar con madera (cama matrimonio,
2 mesitas de noche, una cémoda y un
espejo)

Armario

Alfombras

Colchon viscoelastica

TV (LED 24" - LG)

Caja fuerte

Edredén nordico

Almohada

Funda nérdica (sabana + funda
almohada)

Sabana bajera

Juego toallas ( 1 tocador + 1 lavabo + 1
bafio)

Banqueta para bafio

Albornoz

Zapatillas bafio

Apliques de pared Flamenco
Lampara de pie Flamenco

Teléfono

Minibar

Somier cama supletoria

Colchén individual cama supletoria
Habitacion

Mesas despacho

Sillas de oficina (con ruedas)
Ordenadores de sobremesa
Teclado + Ratén inalambrico
Impresora/escaner

Teléfono

Centralita

Mobiliario diverso

TPV Avanzado 2 puestos
Software de gestion de hoteles

Oficinas/Recepcién/Zonas comunes

Gastrobuffet cubas calientes
Gastrobuffet placas refrigeradas
Dispensador zumos buffet Desayunos
Tostador de pan continuo

Termo de leche (6l)

Taza + plato

Plato llano

Bol de desayuno

Vasos para zumo

Cuberteria (6 cuchillos, 6 tenedores, 6 cuc
Jarra para leche fria y café

Cafetera Taurus 10/12 tazas

Carro de Room Service

Desayuno Buffet

86

Precio unitario
sin IVA

640,00 €
300,00 €

16,53 €
702,48 €
165,29 €
206,61 €
107,44 €

29,75 €

33,06 €
9,92 €

16,53 €
20,66 €
41,32 €
12,40 €
101,69 €
291,53 €
2479 €
157,50 €
100,00 €
250,00 €
2.877,50 €

33,06 €
33,06 €
495,87 €
12,40 €
115,70 €
24,79 €
3.000,00 €
7.000,00 €
3.700,00 €

14.414,88 €

2.000,00 €
1.850,00 €
181,50 €
520,00 €
388,60 €
4,96 €
4,09 €
331¢€
165€
33,06 €
19,83 €
26,45 €
236,44 €
5.269,89 €

Precio unitario

con IVA

774,40 €
363,00 €

20,00 €
850,00 €
200,00 €
250,00 €
130,00 €

36,00 €

40,00 €
12,00 €

20,00 €
25,00 €
50,00 €
15,00 €
123,05 €
352,75 €
30,00 €
190,58 €
121,00 €
302,50 €
3.481,78 €

40,00 €
40,00 €
600,00 €
15,00 €
140,00 €
30,00 €
3.630,00 €
8.470,00 €
4.477,00 €

17.442,00 €

2.420,00 €
2.238,50 €
219,62 €
629,20 €
470,21 €
6,00 €
4,95 €
4,00 €
2,00 €
40,00 €
24,00 €
32,00 €
286,09 €
6.376,56 €

Necesarias

50
50
100
50
50
50
50
100

200
200

300
50
20
20

100
50
50
50
20
20

1.580

[any
~ P RPPNPEPOWOWWON

RPN R

[y

150
150
150
150

20

632

ario, maquinaria y utillaje

Coste total sin

IVA

32.000,00 €
15.000,00 €
1.652,89 €
35.123,97 €
8.264,46 €
10.330,58 €
5.371,90 €
297521 €

6.611,57 €
1.983,47 €

4.958,68 €
1.033,06 €
826,45 €
24793 €
10.169,42 €
14.576,45 €
1.239,67 €
7.875,00 €
2.000,00 €
5.000,00 €
167.240,70 €

66,12 €
99,17 €
1.487,60 €
37,19€
115,70 €
49,59 €
3.000,00 €
7.000,00 €
3.700,00 €
3.123,00 €
18.678,37 €

2.000,00 €
1.850,00 €
363,00 €
520,00 €
388,60 €
743,80 €
613,64 €
495,87 €
24793 €
661,16 €
79,34 €
26,45 €
236,44 €
8.226,22 €

Coste total con

IVA

38.720,00 €
18.150,00 €
2.000,00 €
42.500,00 €
10.000,00 €
12.500,00 €
6.500,00 €
3.600,00 €

8.000,00 €
2.400,00 €

6.000,00 €
1.250,00 €
1.000,00 €
300,00 €
12.305,00 €
17.637,50 €
1.500,00 €
9.528,75 €
2.420,00 €
6.050,00 €
202.361,25 €

80,00 €
120,00 €
1.800,00 €
45,00 €
140,00 €
60,00 €
3.630,00 €
8.470,00 €
4.477,00€
3.778,83 €
22.600,83 €

2.420,00 €
2.238,50 €
439,23 €
629,20 €
470,21 €
900,00 €
742,50 €
600,00 €
300,00 €
800,00 €
96,00 €
32,00 €
286,09 €
9.953,73 €




Precio unitario

Precio unitario

Und.

Coste total sin

Coste total con

sin IVA con IVA Necesarias IVA IVA

Sofas y mesita baja 1.000,00 € 1.210,00 € 6 6.000,00 € 7.260,00 €
Taburete bar en madera 89,25 € 107,99 € 4 357,00 € 431,97 €
Frigorifico botellero 303,75 € 367,54 € 2 607,50 € 735,08 €
Vitrina expositora de barra doble 204,35 € 247,26 € 1 204,35 € 247,26 €
Plancha grill mediana 255,00 € 308,55 € 1 255,00 € 308,55 €
Vaso tubo 1,65€ 2,00€ 20 33,06 € 40,00 €
Vaso de whisky 523 € 6,33 € 20 104,63 € 126,60 €
Copas de vino 1,79€ 2,16 € 20 35,70 € 43,20 €
Copas de cerveza 2,68 € 3,24 € 20 53,55 € 64,80 €
Tubos de cerveza 574 € 6,95 € 20 114,88 € 139,00 €
Catavinos para jerez 179¢€ 2,16 € 20 35,70 € 43,20 €
Copas bal6n 1157 € 14,00 € 20 23140 € 280,00 €
Tazas + platos cortado 4,13€ 5,00 € 50 206,61 € 250,00 €
Cucharillas café 0,83€ 1,00 € 50 41,32 € 50,00 €
Coctelera 33,06 € 40,00 € 1 33,06 € 40,00 €
Set de coctel 20,66 € 25,00 € 1 20,66 € 25,00 €
Picahielo 33,06 € 40,00 € 1 33,06 € 40,00 €
Copas coctel 2,48 € 3,00 € 20 49,59 € 60,00 €
Vasos chupito 165€ 2,00 € 20 33,06 € 40,00 €
Cubitera 20,66 € 25,00 € 3 61,98 € 75,00 € \
Copas de cava 2,69 € 325 € 20 53,72 € 65,00 €
Bandeja de servicio 20,66 € 25,00 € 1 20,66 € 25,00 € \
Cafetera 1.730,00 € 2.093,30 € 1 1.730,00 € 2.093,30 €
Molinillo café 460,00 € 556,60 € 1 460,00 € 556,60 €
Lavavaijillas industrial 951,20 € 1.150,95 € 1 951,20 € 1.150,95 €
Bar 5.163,87 € 6.248,29 € 324 11.727,69 € 14.190,51 €
Mesa + 4 sillas madera sintética 454,55 € 550,00 € 3 1.363,64 € 1.650,00 €
Herramientas Jardineria 495,87 € 600,00 € 1 495,87 € 600,00 €
Jardin 950,41 € 1.150,00 € 4 1.859,50 € 2.250,00 €
Lavacentrifugas industrial de alta velocida 14.400,00 € 17.424,00 € 2 28.800,00 € 34.848,00 €
Secadora profesional 5.720,00 € 6.921,20 € 2 11.440,00 € 13.842,40 €
Mesa planchado y repaso 885,00 € 1.070,85 € 2 1.770,00 € 2.141,70 €
Estanterias para ropa 2479 € 30,00 € 5 123,97 € 150,00 €
Carros de limpieza 236,44 € 286,09 € 3 709,32 € 858,28 €
Uniformes 50,00 € 60,50 € 90 4.500,00 € 5.445,00 €
Manteles 16,53 € 20,00 € 100 1.652,89 € 2.000,00 €
Servilletas (2 und) 2,89€ 3,50 € 200 578,51 € 700,00 €
21.26623€ 2573214 € 404 49.574,69 € 59.985,38 €

| 49.942,78€|  60.430,77 € 2961l 257.307,19€]  311.341,70 €|

87



Anexo VIII

Cuadro de amortizacion del préstamos y gastos de notario

Tabla 22: Cuadro de amortizacion del préstamo y gas  tos de notario

IMPORTE A FINANCIAR 2.900.000,00 € CAPITAL INTERESES  CAPITAL TOTAL

N2 DE PERIODOS 180 PERIODO  CAPITAL INTERES TOTAL PENDIENTE ANUALES  ANUAL ANUAL
INTERES: Euribor +4,5 5,10% 0 2.900.000,00 €
1 10.759,37€ 12.325,00€ 23.084,37€ 2.889.240,63 €
PAGO MENSUAL -23.084,37€ 2 10.80509€ 12.279,27€ 23.084,37€ 2.878.43554€
3 10.851,01€ 12.233,35€ 23.084,37€ 2.867.584,53€
Comision de estudio y apertura 29.000,00€ 4 10.897,13€ 12.187,23€ 23.084,37€ 2.856.687,39 €
5 10.943,44€ 12.140,92€ 23.084,37€ 2.845.743,95€
Gastos de notario préstamo 936,48 € 6 10.989,95€ 12.094,41€ 23.084,37€ 2.834.754,00€
Hasta 6.010,12 € 90,151816 € 7 11.03666€ 12.047,70€ 23.084,37€ 2.823.717,33€
Entre 6.010,13 y 30.050,61 € 108,18 € 8 11.083,57€ 12.000,80€ 23.084,37€ 2.812.633,77€
Entre 30.050,62 y 60.101,21 € 45,08 € 9 11.130,67€ 11.953,69€ 23.084,37€ 2.801.503,09€
Entre 60.101,22 y 150.253,03 € 90,15€ 10 11.177,98€ 11.906,39€ 23.084,37€ 2.790.325,12€
Entre 150.253,04 y 601.012,10 € 225,38€ 11 11.22548€ 11.858,88€ 23.084,37€ 2.779.099,63 €

El exceso de 601.012,10 hasta 6.010.121,04 € 689,70 € 12 11.273,19€ 11.811,17€ 23.084,37€ 2.767.826,44 € 144.838,83 € 132.173,56€ 277.012,39 €

Reduccién del 25% para préstamos y 25% 13 11.321,10€ 11.763,26€ 23.084,37€ 2.756.505,34 €
créditos hipotecarios 14 11.369,22€ 11.71515€ 23.084,37€ 2.745.136,12€
15 11.417,54€ 11.666,83€ 23.084,37€ 2.733.718,58€
Gastos notario capital 1.173,64€ 16 11.466,06€ 11.618,30€ 23.084,37€ 2.722.252,52€
Hasta 6.010,12 € 90,151816 € 17 11.514,79€ 11.569,57€ 23.084,37€ 2.710.737,73€
Entre 6.010,13 y 30.050,61 € 108,18 € 18 11.563,73€ 11.520,64€ 23.084,37€ 2.699.174,00€
Entre 30.050,62 y 60.101,21 € 45,08 € 19 11.612,88€ 11.471,49€ 23.084,37€ 2.687.561,12€
Entre 60.101,22 y 150.253,03 € 90,15 € 20 11.662,23€ 11.422,13€ 23.084,37€ 2.675.898,89 €
Entre 150.253,04 y 601.012,10 € 225,38€ 21 11.711,80€ 11.372,57€ 23.084,37€ 2.664.187,09 €
El exceso de 601.012,10 hasta 6.010.121,04 € 614,70 € 22 11.761,57€ 11.322,80€ 23.084,37€ 2.652.425,52€

23 11.811,56€ 11.272,81€ 23.084,37€ 2.640.613,9 €
24 11.861,76€ 11.222,61€ 23.084,37€ 2.628.752,21€ 137.938,16€ 139.074,23 € 277.012,39€
25 11.912,17€ 11.172,20€ 23.084,37€ 2.616.840,04 €
26 11.962,80€ 11.121,57€ 23.084,37€ 2.604.877,24€
27 12.013,64€ 11.070,73€ 23.084,37€ 2.592.863,61€
28 12.064,70€ 11.019,67€ 23.084,37€ 2.580.798,91€
29 12.11597€ 10.968,40€ 23.084,37€ 2.568.682,94€
30 12.167,46€ 10.916,90€ 23.084,37€ 2.556.515,48€
31 12.219,18€ 10.865,19€ 23.084,37€ 2.544.296,30€
32 12.271,11€ 10.813,26€ 23.084,37€ 2.532.025,19€
33 12.32326€ 10.761,11€ 23.084,37€ 2.519.701,94€
34 12.37563€ 10.708,73€ 23.084,37€ 2.507.326,30€
35 12.42823€ 10.656,14€ 23.084,37€ 2.494.898,07 €
36 12.481,05€ 10.603,32€ 23.084,37€ 2.482.417,03 € 130.677,21€ 146.335,18 € 277.012,39€
37 12.534,09€ 10.550,27€ 23.084,37€ 2.469.882,93€
38 12.587,36€ 10.497,00€ 23.084,37€ 2.457.295,57€
39 12.640,86€ 10.443,51€ 23.08437€ 2.444.654,71€
40 12.694,58€ 10.389,78€ 23.084,37€ 2.431.960,13€
41 12.748,54€ 10.335,83€ 23.084,37€ 2.419.211,59€
42 12.802,72€ 10.281,65€ 23.084,37€ 2.406.408,87 €
43 12.857,13€ 10.227,24€ 23.084,37€ 2.393.551,75€
44 12911,77€ 10.172,59€ 23.084,37€ 2.380.639,97 €
45 12.966,65€ 10.117,72€ 23.084,37€ 2.367.673,33€
46 13.021,75€ 10.062,61€ 23.084,37€ 2.354.651,57 €
47 13.077,10€ 10.007,27€ 23.084,37€ 2.341.574,48 €
48 13.13267€ 9.951,69€ 23.084,37€ 2.328.441,80€ 123.037,17€ 153.975,22 € 277.012,39€
49 13.188,49€ 9.895,88€ 23.084,37€ 2.315.25331¢€
50 13.24454€ 9.839,83€ 23.084,37€ 2.302.008,78€
51 13.300,83€ 9.783,54€ 23.084,37€ 2.288.707,95€
52 13.357,36€ 9.727,01€ 23.084,37€ 2.275.350,59€
53 13.41413€ 9.670,24€ 23.084,37€ 2.261.936,46€
54 13.471,14€ 9.613,23€ 23.084,37€ 2.248.465,33€
55 13.52839€ 9.555,98€ 23.084,37€ 2.234.936,94€
56 13.58588€ 9.498,48€ 23.084,37€ 2.221.351,06€
57 13.643,62€ 9.440,74€ 23.08437€ 2.207.707,43€
58 13.701,61€ 9.382,76€ 23.084,37€ 2.194.005,82€
59 13.759,84€ 9.324,52€ 23.084,37€ 2.180.245,98 €
60 13.81832€ 9.266,05€ 23.084,37€ 2.166.427,66 € 114.998,25€ 162.014,14 € 277.012,39€
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Anexo IX

Hipotesis sobre las que se ha construido el modelo

%ocupacion establ. Hoteleros 60% 30% 45% 60% 60% 65%
Crecimiento anual 1% 1% 1% 1%
NGmero de habitaciones 50

Ocupantes por habitacion
Parejas 100% 100
Cama supletoria 30% 15

Ingresos

Habitaciones

Numero de habitaciones 48 14 22 29 29 31
Precio por habitacion 135€ 135 135 135 135 135
Camas supletorias 20 4 6 9 9 9
Precio servicio 30€ 30 30 30 30 30
Suites 2 1 1 1 1 1
Precio suite 200 € 200 200 200 200 200
Ingresos anuales 2.730.200 800.664 1.200.996 1.601.328 1.601.328 1.734.772
Desayunos

Numero de desayunos 115 35 52 69 69 75
Precio del servicios 10€ 10 10 10 10 10
Ingreso anual 419.750 125.925 188.888  251.850  251.850  272.838
Bar/Minibar

Numero de clientes Bar 60% 21 31 41 41 45
Numero de clientes Snacks 45% 16 23 31 31 34
Precio medio bar 7,50 € 56.666 84.999 113.333 113.333 122.777
Precio medio snacks 15€ 84.999 127.499 169.999 169.999 184.165
N° consumiciones Minibar 5% 2 3 3 3 4
Precio medio cons. 4,50 € 2.833 4.250 5.667 5.667 6.139
Ingreso anual 144.499 216.748  288.998  288.998  313.081
Lavanderia 10%

NGmero de servicios solicitados 5 1 2 3 3 3|
Precio servicio 15€ 7.884 11.826 15.768 15.768 17.082
Restaurante
[Alquiler espacio Restaurante* 3.000 € | 24.000 30.000  36.000  36.000  36.000]
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Coste de ventas

Alimentos y bebidas*
Amenities

40,0%
2,00 €

Gastos de explotacion

hab/dia

% s/ ingresos totales

Reparacion y mantenimiento* 2,8%
Publicidad 2,0%
Energia 4,5%
Tributos y seguros 2,0%
Comision tarjeta crédito 0,3%
[Asesoramiento legal 2.000] 24.000 24.000 24.000 24.000 24.000]
Agua:
Media (litros) 580 580 580 580 580 580
Habitaciones 50 15 23 30 30 33
Dias 365 365 365 365 365 365
Total (litros) 10.585.000 3.175.500 4.763.250 6.351.000 6.351.000 6.880.250
Conversor
Litros 1.000
Metros cubicos 1
Metros cubicos de agua 10.585] 3.176 4.763 6.351 6.351 6.880
Coste del agua (€/m3) 0,5054 5.349,66 €
Canon del agua (€/m3) 0,4791 5.071,27 €
Servicio de cloacas (€/m3) 0,1385 1.466,02 €
Total Agua 11.886,96 € |

*El alquiler del restaurante tendra una renta bonificada de 2.000 y 2.500 euros al mes

durante el primer y segundo afio respectivamente.

*El coste de alimentos y bebidas se calculara sobre los ingresos de desayunos y bar.

*El % de reparacion y mantenimiento incluye el coste de los productos de limpieza.
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Anexo X

Célculo de IVA para el modelo

Tabla 23: Calculo del IVA para el modelo

IVA INVERSIONES INICIALES

CostesinIVA 21%de IVA Coste con IVA

Rehabilitaciéon inmueble 3.061.704,00€ 642.957,84€ 3.704.661,84 €
Mobiliario / Utillaje 257.307,19€  54.034,51€ 311.341,70€
Instalaciones 335.598,31€  70.475,65€ 406.073,96 €

IVA DEL EJERCICIO

IVA repercutido
IVA aiio 1 IVA afio 2 IVA afio 3 IVA afio 4 IVA afio 5

Habitaciones estandar 70.956,00€ 106.434,00€ 141.912,00€ 141.912,00€ 153.738,00€
Cama supletoria 4.730,40 € 7.095,60 € 9.460,80 € 9.460,80 € 10.249,20 €
Suites 4.380,00 € 6.570,00 € 8.760,00 € 8.760,00 € 9.490,00 €
Desayuno 12.592,50 € 18.888,75 € 25.185,00 € 25.185,00 € 27.283,75 €
Bar (bebidas) 5.666,63 € 8.499,94 € 11.333,25€ 11.333,25€ 12.277,69 €
Bar (snacks) 8.499,94 € 12.749,91 € 16.999,88 € 16.999,88 € 18.416,53 €
Minibar 283,33 € 425,00 € 566,66 € 566,66 € 613,88 €
Lavanderia 788,40 € 1.182,60 € 1.576,80€ 1.576,80€ 1.708,20€
Alquiler Restaurante 5.040,00 € 6.300,00 € 7.560,00 € 7.560,00 € 7.560,00 €
TOTAL IVA REPERCUTIDO 112.937,19€ 168.145,79€ 223.354,39€ 223.354,39€ 241.337,25€
IVA soportado
IVA aiio 1 IVA afio 2 IVA afio 3 IVA afio 4 IVA afio 5

Aprovisionamientos 11.316,96 € 16.225,44 € 21.633,92 € 21.633,92€ 23.436,74 €
Amenities 3.257,52€ 3.311,28€ 4.415,04 € 4.415,04 € 4.782,96 €
Reparacion y mantenimiento 6.485,47 € 9.692,93 € 12.900,39 € 12.900,39 € 13.957,78 €
Publicidad 4.632,48 € 6.923,52 € 9.214,56 € 9.214,56 € 9.969,84 €
Energia 4.963,37 € 7.418,06 € 9.872,75€ 9.872,75€ 10.681,98 €
Agua 312,63 € 468,94 € 625,26 € 625,26 € 677,36 €
Tributos y seguros

Asesoramiento legal 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 € 5.040,00 €
Servicios prof. Indep 443,12 € - € - € - £ - €
Comisiones tarjeta crédito 679,75 € 1.019,63 € 1.359,50€ 1.359,50€ 1.472,80€
TOTAL IVA SOPORTADO 37.131,31€ 50.099,80€ 65.061,42€ 65.061,42€  70.019,46 €



Anexo Xl

Célculo de las amortizaciones para el modelo

elo

Tabla 24: Calculo de las amortizaciones para el mod

Bienes aamortizar Valor
Aplicaciones informaticas 3.123,00€
Terrenos y construcciones 3.697.152,00€
Instalaciones 335.598,31€
Mobiliario 142.842,02€
Maquinaria 71.794,82€
Equipos para procesos de informacién 5.340,50€

Lencerfa, cubiertos yvajilla 3.213,64€
Cristalerfa 993,22€
Utillaje 34.206,86 €

%

Tipo Amort.

33%

2%
12%
10%
12%
5%
5%
50%

Afos

b
100

16,66%
1%
5,5%
5%
5,5%
12,50%
12,50%
25%

1.030,59€
73.943,04€
40.271,80€
14.284,20€
8.615,38¢€
1335,12€
8.303,41¢€
496,61€

Afos

AMORTIZACIONES

Cuantia anual

520,29€| 1.030,59€ Am.lIn. Inm.
36.971,52€  73.943,04€
18.62571€  40.271,80€
7.142,10€  14.284,20€
398461€  8.61538€
667,56€  1.33512€
415,70€  830341€
UB31¢€ 4%,61€
Am.In.Mat.  147.249,56€
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