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El presente documento es un trabajo final de carrera en el que se desarrolla un
proyecto para la creacidon de un albergue juvenil en la ciudad de Valencia, con el
proposito de ofrecer una alternativa econdmica y valiosa a los turistas que visiten la

ciudad. El objetivo final es determinar la viabilidad de llevar a cabo el proyecto.

Para hacerlo se ha estudiado la coyuntura actual, asi como los principales factores del
entorno, poniendo especial atencién a los aspectos econdmicos y sociales que
envuelven el proyecto, asi como a las directrices de los organismos de gobierno, a nivel
de Espafia y Europa, que tratan estas cuestiones y que apuntan a una situacién positiva

y beneficiosa para este sector.

En base a estos factores, se han determinado las estrategias mas adecuadas, desde el
punto de vista operativo, organizativo y de marketing, para poner en marcha esta

empresa.

Ayudados del andlisis financiero y basandonos en estimaciones realistas, hemos
podido determinar que el proyecto es viable econdmicamente, y que por tanto se

puede llevar a cabo.

A parte de la cuestion econdmica, del analisis del entorno hemos extraido, por un lado,
que las nuevas actitudes y preferencias de la sociedad van en la linea con lo que ofrece
nuestro proyecto: alojamiento econdmico y funcional, buena atencién al publico, y

oferta de actividades complementarias.

Por el otro, hemos comprobado que pese a la dificil situacion econdmica que se esta
viviendo, viajar es una actividad que se sigue demandando y que, segun indican

estudios a este respecto, se demandara en igual o mayor medida en el futuro.

Por todo esto concluimos que el presente trabajo es susceptible de convertirse en un
proyecto empresarial rentable para quién lo ponga en marcha y capaz de proporcionar
una buena experiencia para los viajeros que se hospeden en sus destinos turisticos, los
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negocios y actividades relacionados con la hosteleria, y en general, el conjunto de la

sociedad.

Palabras clave: Trabajo Final de Carrera, Plan de empresa, Albergue Juvenil, Turismo,

Hosteleria, Valencia.

This document is a final thesis on a project for the creation of a Youth Hostel in
Valencia City, with the aim of offering a valuable and economic alternative to the
tourists visiting the city. The ultimate goal is to determine the feasibility of carrying out

the project.

To do this we have studied the current situation and the main factors of the
environment, with special attention to economic and social aspects involved in the
project as well as the guidelines of government agencies at the level of Spain and
Europe, dealing these issues and suggest a positive and beneficial situation for the

sector.

Based on these factors, we have determined the most appropriate strategies from the
operational, organizational and marketing point of view, to start the project.
Aided financial analysis and based on realistic estimates, we can determine that the

project is economically viable, and therefore can be carried out.

A part of the economic issue, the analysis of the environment we extracted, on one
hand, which new attitudes and preferences of society are in line with what is proposed
in our project: economic and functional accommodation, good customer service, and

offer of complementary activities.

On the other hand, we found that despite the difficult economic situation we are

living, traveling is an activity that remains demanded and, as indicated by studies in

this direction, will be in the same way or more demanded in the future.
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For all this we conclude that the present work is likely to become profitable for whom
switch it on and capable of providing benefits to travelers that will stay on their
touristic destination, the business and activities related with the hotel industry, and

overall, the whole society.

Keywords: Final Project, Business Plan, Youth Hostel, Tourism, Hotel Industry, Valencia.

1.2. OBJETO DEL PFCY ASIGNATURAS RELACIONADAS

CAPITULO DEL TEC 2. ANTECEDENTES (SIT. ACTUAL)

Asignaturas relacionadas Economia espafiola y regional
Economia espanola y mundial
Introduccion a los sectores empresariales

Macroeconomia

Breve justificacion Estas asignaturas ofrecen  herramientas
necesarizs para hacer un andlisis de las
principales ¥ mas significativas
caracteristicas del sector en el que s2

enmarca el nuevo negocio.

CAPITULO DEL TEC 3. ANALISIS DEL MERCADO

Asignaturas relacionadas Direccion comercial

Direccion estratégica y politica de las
EMpresas

Economia de la empresa |

Breve justificacion Los  conceptos  de  estas  asignaturas
permiten desarrollar un estudio de la
coyuntura economica en general ¥ la
identificacion de capacidades y fuerzas
clave de la competencia y del resto de
agentes gue pueden interaccionar con la

nueva empresa.
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CAPITULO DEL TFC

Asignaturas relacionadas

4. OPERACIOMES Y PROCESOS

Direccion de produccion y logistica

Gestion de calidad

Breve justificacion

Los conceptos e indicadores aprendidos en
estas asignaturas permitirdn describir
optimizar el proceso productivo, la gestion
de existencias y de logistica y plantear

controles de calidad de las operaciones.

CAPITULO DEL TFC

5. ORGANIZACION ¥ RECURS0S HUMANOS

Asignaturas relacionadas

Direccidn de Recursos Hurnanos

Derecho de la empresa

Sistemas integrados de informacion para la
gestion

Economia de la empresa |

Breve justificacion

Mos permitird  describir  las tareas v
responsabilidades de cada componente de
la organizacion y buscar la estructura
organizativa gque  logre el maximo
rendimiento del factor humanao.

Se citaran los pasos legales oportunos para
la creacion de la empresa y elegiremos la
forma juridica oque se2 considere mds

adecuada para el proyecto elegido.
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CAPITULO DEL TEC 6. PLAN DE MARKETING

Asignaturas relacionadas Direccign comercial
Economia de la empresa |

Marketing en empresas de servicios

Breve justificacion Los conocimientos aprendidos en estas
asignaturas nos serviran para desarrollar un
plan comercial y de marketing que atienda
a las variables clasicas, asi como un estudio
del potencial mercado y el establecimiento

de controles comerciales.

CAPITULO DEL TFC 7. PLAN ECONOMICO - FINANCIERO

Asignaturas relacionadas Direccion financiera

Contabilidad financiera
Economia de la empresa Il

Contabilidad general v analitica

Breve justificacion Lo aprendido en estas asignaturas servira
para realizIar un anzlisis de la wiabilidad
econdmica del proyecto, asi como para
plantear tres posibles escenarios en los que
se desarrollara la actividad. Tambigén se

estudiara la financiacion del proyecto.

1.3. OBJETIVOS

Objetivo general:

Realizar un plan de empresa para la creacién y desarrollo de un albergue juvenil
en la ciudad de Valencia. Plan sobre el cual extraer conclusiones sobre la

viabilidad de la nueva empresa, asi como su puesta en marcha.

Objetivos especificos:

Determinacion de las debilidades, fortalezas, amenazas y oportunidades, con la
finalidad de la toma de decisiones mas favorables para la empresa.

Andlisis del sector turistico y hostelero.
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Andlisis de las areas de la empresa: marketing, recursos humanos y econdmico-
financieros.

Realizacion de un estudio de viabilidad econdmica de la inversion.

Respecto a la metodologia utilizada, en primer lugar destacaremos que esta basado en
un caso real, en el cual se ha intentado aplicar de manera practica los conocimientos

aprendidos en las asignaturas cursadas a lo largo del periodo universitario.

A continuacion destacar diferentes analisis utilizados para el desarrollo del mismo.
Cabe destacar el estudio del sector del turistico ademas de un analisis PEST para

conocer todos los factores influyentes.

Otro tipo de metodologia empleada en el proyecto, es la utilizada en el analisis
estratégico de la empresa, mediante el andlisis de las cinco fuerzas de Porter, el
analisis de la matriz DAFO para la toma de decisiones acerca de la empresa, y una

matriz BCG para analisis de los diferentes servicios que ofrecera la empresa.

A continuacién, se intentard analizar la forma juridica mas conveniente para la

empresa a desarrollar, ademas de crear un plan de marketing, con las clasicas 4 “P”.

Por ultimo con el apoyo de herramientas como el VAN y el TIR en los diferentes

escenarios deberemos conocer la viabilidad econdmica del proyecto de inversion.
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Capitulo 2:

Antecedentes y situacion

actual
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2. ANTECEDENTES Y SITUACION ACTUAL

En el presente capitulo comprobaremos la dificil situacién a nivel econémico que
atraviesa Espafia. Ademas, con el fin de estudiar en profundidad la situacion
econémica de nuestro entorno, también se analizara la coyuntura econdmica a nivel

de la ciudad de Valencia.

Esta crisis también afecta al sector de la hosteleria, dependiente en gran medida de la
renta disponible de las familias, que ve como el consumo en este sector se ve
afectado. Asi pues, analizaremos los principales datos econémicos del sector de la
hosteleria en general, y los de alojamiento en especial, tanto de Espafia como de la

ciudad de Valencia.

Para el analisis se tendran en cuenta diferentes magnitudes que evidencian la situacién
del sector, como el turismo, nimero de trabajadores en el sector, o el nimero de

establecimientos en el mismo.

Actualmente, nos encontramos en una situacion econdmica poco favorable en
practicamente todos los sentidos al estar sumergidos en una importante crisis a nivel
mundial. Debido a esto, cada afio existe un gran numero de estudiantes que aun
habiendo finalizado su formacién y estando preparados para ocupar un puesto de
trabajo acorde a sus estudios, pasan a formar parte de las largas listas del paro. Por
desgracia, no es la Unica consecuencia negativa de esta crisis, existen otras muchas
como pueden ser el cierre de empresas, un elevado nimero de despidos, recortes

salariales, etc.

Ahora es dificil pensar que al crear una nueva empresa vaya a haber mercado, pero es
el momento para que nos animemos a pelear, apostar y probar. Estamos en una
situacion en la que debemos aprender a buscar y a aprovechar cualquier tipo de

oportunidad que se nos presente o que consideremos que podemos explotar y sacar
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beneficio de ella. No debemos Unicamente mirar a corto plazo, sino también tener en
cuenta a largo plazo lo que puede llegar a aportarnos la oportunidad por la que
hayamos decidido apostar. Por ello, nos va a resultar util conocer el sector y el
mercado, para evitar tomar decisiones incorrectas debidas a la falta de conocimiento

de la situacion.

Debido a todo lo anterior, la creacién de un albergue juvenil en la ciudad de Valencia
despierta interés en mi por varios motivos.

En primer lugar, considero que es importante que toda persona pueda disfrutar de una
ciudad como Valencia, dejando en un segundo plano el coste econdmico que ello
puede suponer. A dia de hoy, no puedo modificar ni influir en las decisiones sobre el
coste de los medios de transporte, o de las actividades de ocio que ofrece la ciudad.
Sin embargo, si que puedo mejorar y facilitar lo de su alrededor, que en este caso es el

alojamiento y la comodidad o bienestar del turista o visitante al que albergamos.

En segundo lugar, he escogido la ciudad de Valencia porque al haber nacido en ella 'y
vivir aqui durante toda mi vida, tengo mas nocion sobre sus puntos fuertes y débiles o
ventajas y desventajas. En mi caso particular de joven viajero, considero que el ofrecer
una nueva alternativa de alojamiento en Valencia es una buena opcién, por motivos
gue desarrollaré mas adelante.

En tercer lugar, puedo ponerme en la piel de un turista o visitante para saber las
necesidades tanto bdsicas como “no precisas” que pueden aparecer, al haber sido
huésped de varios de estos establecimientos a lo largo y ancho del globo.

Y por ultimo, considero que disponer de un inmueble casi totalmente preparado para
desarrollar nuestra actividad, es una gran oportunidad que facilita la puesta en marcha

de nuestra empresa.

Por todo ello, en mi opinidn, la creacién de un albergue juvenil, teniendo en cuenta la

situacion econdmica general que hay en Espafia, y por el potencial que tiene el sector

turistico y hostelero en Valencia, es un mercado que puede dar mucho de si.
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2.3. APROXIMACION AL SECTOR

En este apartado vamos a presentar el sector del turismo, el cual engloba al de la
hosteleria, al que pertenece nuestro albergue juvenil. En primer lugar presentaremos
el turismo en Espafia, y mas adelante el de la Comunidad Valenciana y la ciudad de

Valencia.

EL TURISMO Y LA HOSTELERIA EN ESPANA

Espafia es un pais turistico con una excelente infraestructura en el sector servicios,
situdndose entre los tres mas visitados del mundo, al que acuden anualmente millones
de viajeros atraidos por sus playas y agradable clima, el abundante patrimonio artistico
del pais y la riqueza gastrondmica, ademds de ser una de las naciones mas ricas
en patrimonio cultural del planeta debido al gran nimero de civilizaciones que dejaron
su impronta y legado en la Peninsula Ibérica, que lo sitian como el primer destino

mundial en turismo vacacional.

Tabla 1. Turistas anuales por pais en 2015 y variacion respecto 2014

Turistas Cambio 2014
internacionales 2015 a 2015 (%)

Posicion

1 Francia 86.1 M 2.8
2 Estados Unidos 779 M 3.9
3 Espaia 68.2 M 5.0
4 China 56.8 M 2.3
5 Italia 50.8 M 4.7
6 Turquia 39.3 M -1.2
7 Alemania 349 M 6.0
8 Reino Unido 339M 4.1
9 México 32.1M 9.5
10 Rusia 316 M 6.2

Fuente: OMT, 2017
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Segun el informe de 2015 de la Organizacién Mundial del Turismo (OMT), Espaiia es el
tercer pais del mundo en nimero de turistas extranjeros, con 65 millones de turistas
anuales en 2014, sélo superado por Franciay Estados Unidos. Segun el informe de
2015 proporcionado por Eurostat, Espafia fue el primer pais de la Unién Europea en
numero de pernoctaciones logrando superar a Francia, debido a un aumento del 4,3%

respecto al afio anterior.

Grdfico 1. Procedencia del turista en Espaiia

PROCEDENCIA DEL TURISTA EN ESPANA

[ Reino Unido 23,66%
Alemania 16,18%
Francia 15,54%

Italia 6,19%

[ Paises Bajos 4,41%

[ Portugal 3,22%

@ Bélgica 2,96% \

@ Suiza 2,51%

@ Irlanda 2,06%

[ Paises nordicos 7,22%

@ Resto de Europa 4,82%

@ América 3,27%

Resto del mundo 3,69%

Fuente: Eurostat. 2017

El impacto turistico representa alrededor del 11% del producto interior bruto del pais,
sustentandose parte de su economia en el sector servicios, con un inigualable
desarrollo y excelencia en hosteleria y transporte desde el boom turistico acontecido
en la década de los 60 que se afianzd internacionalmente con la celebracién en el
quinto centenario del Descubrimiento de América (1992) de los Juegos Olimpicos de

Barcelona y la Exposicién Universal de Sevilla.
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Grdfico 2.Comparacion PIB turistico — PIB Espafia

Fuente: ISTE (EXCELTUR), INE y Consensus Forecast (Dic 16)
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Fuente: Exceltur.org, 2017

Con respecto a los ingresos del sector turistico, Espafia es la segunda nacién del
mundo, solo superada por Estados Unidos segln la OMT. El principal destino turistico
es Catalufia seguida por las Islas Baleares y Canarias. En el afio 2015 el Foro Econdmico

Mundial otorgo a Espafia el primer puesto mundial en competitividad turistica.

Durante varias décadas se hizo especial énfasis en la promocién del turismo de sol y
playa, debido al clima bastante mas cdlido y soleado en comparacién con otros paises
europeos. Las temperaturas en verano suelen variar entre los 20 y 40 grados, y muchas
regiones tienen mas de 300 dias de sol al afio, con veranos generalmente secos y
calurosos. La capacidad turistica en las localidades costeras proporciona un ingente
numero de hoteles, restaurantes y viviendas a pie de playa de las que la Costa del Sol y
la Costa Valenciana son fiel exponente con Marbella, Torremolinos y Benidorm como

promotores indiscutibles.
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Grdfico 3. Comparacion PIB por Comunidad Auténoma
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Fuente: INE, 2017

El norte de Espafia tiene un clima algo mas fresco y humedo. Muchos espaioles y
extranjeros se sienten atraidos por el milenario Camino de Santiago o fiestas de
caracter ludico como San Fermin. La zona norte combina turismo rural con grandes
arenales que gozan de buen clima en verano y turismo de esqui en invierno. La zona
norte del pais presenta una singular belleza por la cercania de montafias con
abundante vegetacion a zonas como la costa cantabrica, las rias de Galicia o los Picos

de Europa.

La gastronomia espafiola es amplia y variada, con platos tan tipicos como el gazpacho,
la paella, el cocido madrilefio, la fabada, el jamon ibérico, el marisco o el pescado
tipico de la zona. El aceite de oliva, del que Espana es el primer pais productor del
mundo, se emplea en una gran diversidad de platos, y es muy apreciado en otros
paises.

En los dultimos afios ha crecido el interés por elturismo culturalen Espaia,
incrementandose la afluencia de visitantes a destinos como la Mérida romana de

Extremadura o histéricos lugares de Castilla y Ledn.

A continuacién, nos vamos a centrar en los datos que atafien a la ciudad en la que
vamos a poner en marcha el albergue juvenil (Valencia), y en los datos del sector de la

hosteleria, al que pertenece nuestro proyecto.
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Lo primero que hay que resaltar es el dato positivo del nimero de pernoctaciones y de
viajeros que se registran en nuestra ciudad. En lineas generales, el aumento es
progresivo durante los ultimos 6 afios en ambas categorias tal y como muestran los

siguientes graficos:

Grdfico 4. Pernoctaciones y n? de visitantes en la ciudad de Valencia 2010-2015
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Fuente: Fundacion Valencia Turismo + INE, 2017

En cuanto a la procedencia del turista, cabe resefiar que casi la mitad del total
proviene de fuera de Espafia, lo que pone de manifiesto la internacionalizacion de la
ciudad de Valencia.

Si nos centramos en analizar las nacionalidades mas representativas de este
porcentaje de turista extranjero, observamos que el grueso esta compuesto por paises

europeos: ltalia, Reino Unido, Francia, Holanda y Alemania.
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Grdfico 5. Procedencia de los visitantes en la ciudad de Valencia en 2015

Viajeros Pernoctaciones
Visitors Owernight stays

TOTAL TOTAL LE67.677 4.106.365
ESPANA span 957.745 1.731.279
EXTRANJEROS FOREIGHERS 909,932 2.375.085
EUROPA (SIN ESPANA) EURGPE (AITHOUT SBAIN) 665.838 1.886.057
ALEMANIA GERMANY 63.218 182.617
AUSTRIA AUSTEIA 10.326 27.682
BELGICA BELGIUM 33312 105.225
DINAMARCA DENMARK 5.000 11.800
FINLANDIA FINLAND 31.760 11.278
FRAMCIA FRANCE 73.743 191.122
HOLANDA HOLLAND 75.218 256,603
IRLANDA IRELAND 8.944 26.328
ITALIA maLy 161.186 480,798
POLONIA POLAND 8.860 23.903
PORTUGAL PORTUGAL 16.379 35347
REINO UNIDO UNITED KINGOOM 70.310 216.570
RUMANIA posania 9.217 23.148
SUECIA SWEDEN 0,833 27.401
NORUEGA noaway 8.738 23.584
RUSIA aUssia 22.236 61.507
SUIZA SWITZERLAND 23.618 65.103
TURGUIA TURKEY 10.246 16.295
INTERCONTINENTAL INTERCONTINENTAL 245,004 489,028
AMERICA AMERICA 115.512 251150
BRASIL BRASIL 9,154 18,653
CANADA CANADA 9,369 18,192
ESTADOS UNIDOS UNITED STATES OF AMERICA 50,658 112.833
MEXICO MEXICO 5.756 14.216
AFRICA aFmica 14,874 36,148
ASIA AsiA 63.438 103.582
JAPON Jpan 17.188 25.507
CHIMA cHINA 21.852 3741
AUSTRALIA AUSTRALIA 6.001 14.575

Fuente: Fundacion Valencia Turismo + INE, 2017

Respecto a la estacionalidad del turismo en nuestra ciudad, cabe destacar que Valencia
se ha caracterizado histéricamente por ser un destino de sol y playa, por tanto estival.
Si bien es cierto que en la actualidad Valencia ha crecido en oferta cultural durante el
resto de meses del aifo, observaremos en el siguiente grafico que la mayor parte del

turismo se engloba en los meses de verano.
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Grdfico 6. Estacionalidad de los visitantes en la ciudad de Valencia en 2015
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Fuente: Fundacion Valencia Turismo + INE, 2017

De ahora en adelante nos centraremos en la oferta hostelera de la ciudad de Valencia.
Nuestro proyecto de albergue juvenil entraria en la categoria de “hostal, pensién o
albergue”. En esta categoria encontramos actualmente 69 establecimientos de los 145
totales de la ciudad. A fecha de hoy, siguen predominando los hoteles, aunque la

tendencia hacia el tipo de alojamiento que hemos escogido se acentua con el paso de

los afios.
Grdfico 7. Oferta hotelera en la ciudad de Valencia en 2015

CATEGORIA ESTABELECIMIENTOS HABITACIONES PLAZAS
CATEGORY ESTABLISHMENTS ROOMS BEDS
HOTELES HoTELS 5% 5 718 1.439
4% 34 4,870 9.447
" e 27 2.122 4£.006
2% 7 332 578
1% 5 80 134

HOSTALES, PENSIONES Y ALBERGUES
HOSTELS, GUESTHOUSES AND LODGINGS 60 1.220 3.113
145 9.342 18.717

Fuente: Fundacion Valencia Turismo + INE, 2017

El impacto econédmico que el turismo provoca en la economia de la ciudad de Valencia

es de gran importancia y relieve. El sector que mas se beneficia del mismo es el del
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alojamiento, con mas de un 40%. Le sigue en segundo lugar el de la gastronomia, con
casi un 30%. El resto se divide entre tiendas, ocio, museos y transporte, tal y como

podremos ver en el siguiente grafico.

Grdfico 8. Impacto econdmico del turismo en la ciudad de Valencia en 2015
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Fuente: Fundacion Valencia Turismo + INE, 2017

2.4. EPILOGO
En este capitulo se ha presentado el proyecto que pretendemos poner en marcha, un
albergue juvenil en la ciudad de Valencia, y también los motivos que me han

impulsado a tomar esta determinacion.

A continuacion se ha descrito el sector del turismo, que es el que engloba las
actividades de nuestro albergue juvenil. Primero se ha descrito el turismo de Espaiia,

para luego profundizar en el de Valencia.
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Podemos observar que este sector es el motor principal de la economia espafiola y
valenciana, atrayendo a gran numero de visitantes, locales y extranjeros. Si nos
centramos en el ramo de la hospederia, vemos que goza de buena salud, y que por

tanto puede ser una buena oportunidad el entrar al negocio.
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3. ANALISIS DEL MERCADO

En el presente capitulo se va a realizar, en primer lugar, el analisis estratégico del

negocio.

Comenzaremos estudiando el macro entorno mediante el analisis PESTEL, en el que se
describe la influencia de diferentes factores: politico, econémico, social, tecnolégico,
ecoldgico y legal. Tras el analisis del macro entorno, se realizard el andlisis del micro
entorno mediante el estudio de las cinco fuerzas de Porter, en el que se describen
factores como el poder de negociacion de clientes y de proveedores, la posible
aparicion de productos sustitutivos, la posibilidad de entrada de nuevos competidores

y la rivalidad entre competidores existentes.

En segundo lugar, se efectuard un analisis de las variables internas y externas que
afectan al negocio, tanto positivas como negativas. Este estudio se realiza a través del
analisis DAFO en el que se enumeran las debilidades, amenazas, fortalezas y
oportunidades de la empresa. Este analisis resulta imprescindible a la hora de abrir un
negocio ya que proporciona de forma esquematica todos los aspectos que un negocio

debe tener en cuenta ya que influiran en su evolucién.

En este punto realizaremos el analisis del macro entorno, o también llamado andlisis
PESTEL, que consiste en analizar los distintos factores con los que se trabaja, que son
los factores politicos, econémicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecolégicos asi como

legales.

Gracias a estos podremos tomar decisiones de una forma mucho mas segura tras
haber estudiado los elementos que componen el entorno de nuestro sector y

disefiando una estrategia de entrada beneficiosa en el largo plazo al mercado. Para
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depende que sector en concreto, existiran factores que serdn mucho mas importantes
que otros en funcidn de las necesidades de cada empresario. A continuacion

introduciremos cada factor, y mas adelante lo aplicaremos al ambito de nuestro

negocio.
llustracion 1.Factores del andlisis Pestel
FACTORES
ECOLOGICOS
Fuente: Alan Chapman, 2016
Factores politicos:

Se trata del primer elemento a estudiar. Cuando se consideran los factores politicos, es
necesario evaluar el impacto que un cambio en este dmbito puede afectar al sector. Si
el mercado a analizar se ve afectado por distintos paises o regiones, habra que tener
en cuenta la situacion politica de todas las areas de influencia (ciudad de Valencia,
Comunidad Valenciana, Espaia, Unidn Europea, etc.)

En este punto se pone de manifiesto el poder de los poderes publicos. Algunos asuntos

a analizar son:
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e Nivel de actividad del gobierno.
e Estabilidad y riesgo politico.
e Deuda del gobierno.

e Nivel de impuestos.

Espafia es una monarquia parlamentaria. Desde 1978 hasta la actualidad se ha
consolidado un Estado social y democratico de derecho que en estos momentos se

podria considerar estable.

En cuanto a los gobiernos, la alternancia entre los dos principales partidos ha sido la
ténica habitual desde la transicion hasta ahora. Motivado por el momento actual de
crisis y por los continuos casos de corrupcidn, tanto a nivel estatal como autondmico,
el nivel de confianza en la clase politica y en las instituciones esta mas bajo que nunca.
En esta situacion, han empezado a surgir nuevos grupos politicos que parece que
cambiaran la composicién y los repartos de poder en las instituciones. Por otro lado, el
avance de los movimientos nacionalistas también puede amenazar la estabilidad

gubernamental.

Por otro lado, Espaia es un pais que pertenece a la Unidon Europea desde 1986. La UE
es una organizacion internacional con el propdsito de fomentar la integracion y la
gobernanza comun de todos los territorios y pueblos Europeos. Actualmente esta

formada por 28 paises.

La UE ha desarrollado un sistema politico comun con el Parlamento Europeo como
centro del poder y la soberania de la unién. También existen otras instituciones como
el Consejo Europeo o la Comisién Europea. Ademas, todos los estados miembros
comparten una politica exterior comun asi como un sistema de cooperacién policial y

judicial.
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Centrdndonos mas en el area de nuestro negocio, la UE se plantea como objetivo para
cumplir en los préximos afios la oferta de itinerarios transnacionales. Para lograrlo
plantea, entre otras cosas, directrices enfocadas a la mejora de los diferentes sectores

de la hosteleria, en pos de una mayor comodidad del viajero.

Factores econémicos:

Los factores econdmicos son los segundos en relevancia en el estudio tras los
politicos. Ambos estan intimamente relacionados ya que las decisiones de politica
publica tienen implicaciones econdmicas. El comportamiento, la confianza del
consumidor y su poder adquisitivo estan relacionados con la etapa de auge, recesion,
estancamiento o recuperacion por la que atraviese una economia. Los factores
econdmicos afectan al poder de compra de los clientes potenciales y al coste del
capital a la hora de financiarse. Se tendran en cuenta los siguientes factores

macroeconémicos:

e Renta per capita

e Crecimiento de larenta
e Tasa de desempleo

e Tasa de inflacidn

e Balanza comercial

Para empezar hablaremos acerca del PIB. Representa todo lo producido dentro de las

fronteras de un pais durante un determinado periodo de tiempo. En la siguiente tabla

podemos observar una clasificacién de los 25 paises con mayor PIB.
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Tabla 2. PIB a precios de mercado

1 Estados Unidos 16.800.000 USD
2 China 9.240.270 USD
3 Japon 4.901.530 USD
4 Alemania 3.634.823 USD
5 Francia 2.734.949 USD
6 Reino Unido 2.521.381 USD
7 Brasil 2.245.673 USD
8 Rusia 2.096.777 USD
9 Italia 2.071.307 USD
10 India 1.876.797 USD
11 Canada 1.826.769 USD
12 Australia 1.560.597 USD
13 Espafia 1.358.263 USD
14 Coreadel Sur 1.304.554 USD
15 México 1.260.915 USD
16 Indonesia 868.346 USD
17 Turquia 820.207 USD
18 Paises Bajos 800.173 USD
19 Arabia Saudita 745.273 USD
20 Suiza 650.377 USD
21 Argentina 609.889 USD
22 Suecia 558.949 USD
23 Nigeria 521.803 USD
24 Polonia 517.543 USD
25 Noruega 512.580 USD J

Fuente: Banco Mundial, 2015

En la tabla podemos observar como Espafia se situa en el puesto nimero 13 mientras
que el conjunto de la UE, se situa en primer lugar, por delante de EEUU. También se

aprecia que la mayoria de paises de las primeras posiciones son europeos.

Tras los ultimos afios en los que Europa (PIB de 17.352.720 USD) ha estado sumida en
la crisis, hemos visto como el PIB de la mayoria de los paises ha frenado su crecimiento
e incluso algunos han entrado en recesion. En el siguiente grafico se podra apreciar

mejor esta tendencia.
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Grdfico 9. Comparacion de la tasa del crecimiento del PIB
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En el grafico vemos la tasa de crecimiento interanual del PIB de Espafia y de la UE en su

conjunto. Como vemos, los dos indicadores siguen una tendencia muy similar.

Esta coyuntura econdmica, de bajo crecimiento e incluso recesidn en algunos paises,
tiene consecuencias sobre otros indicadores, como por ejemplo, la tasa de desempleo.
En el siguiente grafico se puede ver la tendencia que ha seguido el desempleo en

Espaina, segun datos de Eurostat.

Grdfico 10. Evolucion tasa de desempleo en Espafia
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Fuente: Eurostat, 2015

38



En la grifica observamos como la tasa de desempleo iba disminuyendo
paulatinamente afio tras afo, llegando a situarse en un 8,2% en 2007. A partir de ese
momento, y coincidiendo con el inicio de la crisis, empezd un fuerte crecimiento que

ha llevado a que los niveles de desempleo superen el 25%.

En este sentido, Espafia es de los paises mas afectados. Concretamente es el segundo
pais mas afectado por el desempleo, sélo superado por Grecia. En el siguiente grafico

podemos observar el porcentaje de poblacion en paro de los paises de la UE en el afio

2014.
Grdfico 11. Tasa de desempleo por paises UE
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Fuente: Eurostat, 2015

Vemos que paises como Alemania o Austria sitlan su tasa de desempleo en torno al
5%, y otros como la Holanda, Malta o Luxemburgo tienen el nivel de paro en torno al

6%. Estos son valores incluso mas bajos que los que tenia Espafia antes de iniciarse la

crisis.

Esta coyuntura econdmica parece muy desfavorable para un proyecto como el que

planteamos, basado en gran medida en el ocio. Sin embargo, si observamos una
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comparacion de las tasas de crecimiento de los indicadores PIB, tasa de empleo y
turistas, todos para la UE, vemos que la situacién en el sector turistico y hostelero es

mejor que la que cabria suponer viendo la coyuntura general.

Factores sociales:

En este tercer aspecto se tienen en consideracion las fuerzas que actuan dentro de la
sociedad y que afectan al comportamiento, opiniones e intereses del publico y que
pueden influir sobre las decisiones de compra de los potenciales visitantes.

Incluyen cambios culturales y demograficos a identificar estudiando los siguientes

puntos:

Tamario de la poblacién y distribucion

Niveles de formacion

Niveles de ingresos

Afiliaciones religiosas

Factores tecnoldgicos:

Los factores tecnolégicos, aunque a priori tienen mds relevancia en los sectores
industriales, también es necesario tenerlos en cuenta en el resto de sectores por la
influencia que pueden tener en los mismos, aspectos como los avances en
telecomunicaciones, la automatizacién de procesos, la obsolescencia tecnolégica, etc.
Las nuevas tecnologias estdn cada vez mds implantadas en todos los sectores ya que
ayudan a mejorar la productividad de los mismos y a ser mas competitivo respecto a

los competidores. Se deberan tener en cuenta los siguientes aspectos:

Eficiencia de las infraestructuras

Aparicion de innovaciones tecnolégicas

Coste y accesibilidad a la energia

e Nuevos productos y servicios de la competencia
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Factores ecoldgicos o sociales

En un mundo en que los consumidores estan cada vez mas informados vy
concienciados, es muy importante a la hora de realizar un analisis, tener en cuenta los
factores ambientales que intervienen en el mismo. La ecologia y el impacto en el
medio ambiente que genera la actividad econdmica son aspectos de gran relevancia

hoy en dia. Se consideraran en el analisis estos puntos:
e Leyes de proteccion medioambiental
e Regulaciones sobre consumo de energia

e Normativa general que ayude a preservar el entorno

Factores legales

Por ultimo, y debido a que vivimos en un entorno regulado por leyes, es vital
considerar como la legislacion vigente puede llegar a afectar al desarrollo de una

actividad econdmica. Se abarcan aspectos como los que se mencionan a continuacién:

Legislacién laboral

Legislacion tributaria

Proteccion de algunos sectores o actividades

e Licencias para el desarrollo de actividades

En este punto referente al analisis interno de la empresa, nos centraremos en el
modelo de las 5 fuerzas de PORTER para conocer el funcionamiento y la estrategia
dentro del ambito interno del negocio, asi como los factores que afectan desde el
exterior mas cercano e influyen en nuestra actividad y nuestro posicionamiento en el

mercado.

Segun Porter, en la industria existen dos tipos de competencia las cuales serian la

positiva, y la destructiva. La primera es cuando un competidor busca la diferenciacién

41



del resto en vez de acaparar todo el mercado, y la destructiva es lo contrario, debido a
que todas las empresas ofrecen lo mismo. Tras conocer esto, Porter nos ensefa a
elaborar estrategias y aplicarlas correctamente para tener éxito y derrotar a la
competencia para consolidarnos sélidamente dentro de nuestro sector y ambito de

aplicacion.

Como podemos comprobar en el siguiente grafico, las fuerzas competitivas que se
desarrollan dentro de esta idea y afectan directamente a nuestra empresa, son las

siguientes:

llustracion 2: Cinco fuerzas de Porter

Clientes

Fuente: Porter, 2016

Competidores potenciales:

Las empresas que ingresan a un mercado, tratan de quitarle clientes a las empresas
establecidas. En el caso del plan de negocio analizado, los servicios que se ofrecen se
dividen en un mayor nimero de empresas y pueden hacer que nuestro plan pierda
clientes. La amenaza de entrada de nuevas empresas a un mercado depende del nivel

de barreras de entrada existentes en el mercado.

42



El sector turistico hotelero no posee muchas barreras de entradas, pero las principales

gue podrian afectar al hostal serian:

e Diferenciacion del servicio: Se caracteriza por la identificacion y lealtad
establecida entre las empresas y los clientes. Esto supone una barrera para la
entrada de nuevos competidores, ya que les obliga a realizar grandes
inversiones para poder superar y cambiar los vinculos de lealtad existentes. El
nuevo competidor debe buscar mecanismos para ofrecer a los clientes un
descuento o margen extra de calidad y servicio, para superar la lealtad de los

clientes y crear su propia clientela.

e Inversidn de capital: Es necesario una gran financiacién, sobre todo en los
momentos iniciales de apertura de un nuevo hostal, y mas aun si su adquisicion
o construccidn estd localizada en una buena zona, céntrica y turistica, por lo
que una empresa que tenga capital suficiente para invertir en activos que la
competencia no puede invertir, le ofrece una gran ventaja con respecto a las

empresas existentes.

Es importante destacar que el segmento de los albergues juveniles es el mas
nuevo en cuanto a hospedaje en la ciudad de Valencia, por lo que existe un
buen porcentaje de turistas que aun no han sido captados por las empresas

competidoras, y que por lo tanto pueden serlo por nuestra empresa.

Rivalidad entre los competidores existentes:

Esta nueva tendencia de albergues juveniles con esta teniendo un auge considerable
en los ultimos afos, por lo que con el paso del tiempo, cada vez han sido mas los
establecimientos de este tipo que se han creado en Valencia. En nuestro caso
ofrecemos un hostal de novedoso en una zona céntrica de la ciudad pero a su vez en

un ambiente mas familiar y tranquilo con unos precios muy asequibles.

Precisamente debido a la diversidad de competidores que existen, tendremos que

competir y adaptaros también a las nuevas formas de entrar en el sector como la
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reserva de habitaciones a través de Internet, o la cada vez mayor influencia y presencia

que tiene la publicidad en las redes sociales.
A continuacién, vamos a analizar tres de los albergues juveniles o youth hostels que,
bien por cercania, o bien por servicios y caracteristicas, consideramos como mayores

amenazas para nuestro nuevo negocio:

Russafa Youth Hostel:

llustracion 3. Habitacion Russafa Youth Hostel

Fuente: www.russafayouthhostel.com

Este albergue juvenil estd situado, al igual que el nuestro, en el barrio de Ruzafa, a
aproximadamente 5 minutos a pie. Por lo tanto, a nivel de localizacion comparte todas
las ventajas que ofrecemos (un barrio de moda, con mucho ambiente, y buena oferta

cultural y gastrondmica).

En lo que respecta a sus instalaciones, presenta el inconveniente de ser el que menor
capacidad presenta (sélo tiene dos habitaciones individuales, dos dobles de

matrimonio, y tres habitaciones triples).
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En cuanto a los servicios que oferta, cuenta con desayuno gratuito, zona Wi-fi, taquillas

de seguridad gratuitas, y acceso 24 horas. Aunque tiene zona picnic con microondas,

no dispone de cocina.

Sus precios oscilan entre los 18 y los 27 euros, segun el tipo de habitacidén escogida.

Home Youth Hostel:

llustracion.4. Exterior del Home Youth Hostel

Fuente: www.homeyouthhostel.com/es

Situado en el barrio de El Carmen, se trata del primer albergue juvenil en la ciudad de
Valencia, y por similares caracteristicas, se convierte en uno de nuestros principales
competidores. Su ubicacidn es casi inmejorable, puesto que esta situado en una zona

muy céntrica de la ciudad, muy turistica y de ocio.
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El albergue tiene la peculiaridad de no tener literas, todas las camas son individuales.
Ofrece recepcidon 24 horas, acceso a Internet y uso de taquillas. Su punto débil, no

dispone de servicio de desayuno ni de restaurante.

Sin embargo, la decoracidn de las habitaciones es muy colorida y cuidada, y el precio

es economico, ofreciendo ademas descuentos para grupos.

Purple Nest Hostel

llustracion 5. Exterior del Purple Nest Hostel

Fuente: www.nest-hostels.com/hostel-valencia-purple-nest

Se trata de un albergue juvenil situado en el centro de la ciudad, en la Plaza Tetuan,

entre la zona comercial y el casco antiguo del barrio de El Carmen.
Este albergue tiene una decoracién moderna y juvenil, ademds de habitaciones
grandes (+ de 6 personas). Ofrece recepcién 24 horas, terraza, cocina completa, bar, y

gran seguridad, ya que a las habitaciones se accede mediante tarjeta magnética.

Como inconvenientes, destacar que hay que pagar por la conexién a internet, y que

segun las resefias de los clientes, el tamafio de las habitaciones es un tanto reducido.
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Proveedores:

Un mercado o segmento del mercado puede resultar poco atractivo cuando los
proveedores estén muy bien organizados gremialmente, tengan fuertes recursos y
puedan imponer sus condiciones de precio y tamafio del pedido. La situacién se
complica aun mads si los productos o servicios que suministran son claves para

nosotros, no tienen sustitutivos, o son pocos y de alto coste.

Los tour-operadores, las agencias online y los portales de Internet son nuestra gran
fuente de envio de clientes, y mas ultimamente que se encuentra en auge para el
turismo de espanoles, ingleses, franceses, y en general publico europeo. Se tendra una
fuerte dependencia de éstos, con lo que nuestro poder de negociacién es minimo

frente a ellos.

Pese a que ofrecemos un servicio, dentro de éste se ofrece el desayuno, el cual
necesita de ciertos productos para su elaboracién, asi como los productos de limpieza

y lavanderia, pero para este caso, suponemos que no constituyen amenaza alguna.

Clientes:

Los compradores se pueden considerar una amenaza competitiva cuando obligan a
bajar los precios, o cuando demandan mayor calidad o mejor servicio, lo que conlleva
un incremento de los costes, con la consiguiente disminucién de los margenes. Debido
a Internet los clientes cada vez tienen mayor poder, ya que éste proporciona un marco
inmejorable para poner en contacto consumidores y realizar acciones de presion
contra determinadas empresas, cuando los clientes estan insatisfechos. Esta amenaza

se puede neutralizar ofreciendo el mejor servicio al cliente.

Debido al sector en el que nos encontramos, podemos diferenciar entre clientes

expertos, y clientes inexpertos:
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Clientes expertos: Denominamos expertos a los que ya conocen el mundo de los
albergues juveniles, y se sienten atraidos por él. Para ellos, la funcion de los
proveedores respecto a nosotros es nula, porque si ya han estado alojados, el objetivo
sera fidelizarlos. Por esta razén, quiza tengan cierta capacidad de negociaciéon mayor
que los clientes inexpertos, ya que una manera de fidelizar al cliente puede ser con

descuentos o promociones en los precios.

Clientes inexpertos: quieren conocer el pais o la ciudad de Valencia alojandose en un
lugar diferente y con encanto por un precio asequible.

El papel de los compradores es fundamental para atraerlos y frente a nosotros no
tienen ninguna capacidad de negociacion, por lo que seguiremos considerando este

mercado atractivo para abrir el negocio.

Posibles productos sustitutivos:

Un mercado o segmento no es atractivo si existen productos/servicios sustitutos reales
o potenciales. La situacién se complica si los sustitutos son de mejor calidad y se

venden a un menor precio.

Como producto sustitutivo de un albergue juvenil como “Sun&Fun Hostel”, siempre
pueden surgir hostales u hoteles con calidades mas altas y una politica de precios que

puede ajustarse mas.

También podriamos calificar como producto sustitutivo a otras ciudades del
mediterraneo con oferta turistica de sol y playa y a su vez un turismo cultural, como
pueden ser ciudades de la Costa del Sol, la Costa Dorada y la Costa Brava, también con
bastante experiencia en el sector. Incluso en el extranjero, paises emergentes como
Malta o principales ciudades de Italia, Grecia, etc que también ofertan este tipo de
turismo ya que tienen unas caracteristicas muy similares como sol, playa, una gran

oferta cultural, el clima y la gastronomia mediterranea.
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3.4. ANALISIS DAFO

A continuacién vamos a utilizar la matriz DAFO para diagnosticar la situacion de la
empresa mediante éste andlisis, en la que se analiza sus caracteristicas internas
(Debilidades y Fortalezas) y su situacion externa (Amenazas y Oportunidades) en una

matriz cuadrada.

Las debilidades y fortalezas pertenecen al ambito interno de la empresa, al realizar el
analisis de los recursos y capacidades. Este andlisis debe considerar una gran
diversidad de factores relativos a aspectos de produccién, marketing, financiacion,

generales de organizacién, etc.
Las amenazas y oportunidades pertenecen al entorno externo de la empresa, no
pudiendo ser controladas por la misma y que por lo tanto debe ésta superarlas o

aprovecharlas, anticipandose a las mismas.

llustracion 6. Andlisis DAFO

FORTALEZAS DEBILIDADES

4En que eres bueno? ¢éQué puedes mejorar?

éTienes algo que te ¢Tienes menos
diferencie? ventajas que otros?

AMENAZAS

é Qué te podria
distraer?

¢ Qué hace tu
competencia?

Fuente: Lovelock, 2007
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Centrandonos ya en nuestro negocio:

Tabla 3. Andlisis DAFO de nuestro negocio

.~ OPORTUNIDADES o Amenazas

- Gran distanciamiento con la competencia. | - Entorno econdomico actual.
- Gran inversion y margenes de beneficioa | - Reducddn del consuma.
c/p no atractivos para inversores. - Preferencia de los establecimientos
- Abaratamiento y mejora de los medios de | hoteleros.
transporte. - Otras modalidades de turismao.
- Los clientes suelen ser viajeros - Variabilidad de productos del sector.
experimentados. - Estancias cortas y con reduccion de gasto.
- Internet y sus servicios de promocion sin - | - Poca flexibilidad en la politica de precios.
coste.
- Alto indice de fidelizacion de los visitantes
a la ciudad.
-Alta nota en cuanto al turismo de la
Ciudad.
FORTALEZAS T s
- Excelente ubicacian. Inexperiencia en el trabajo.
- Espiritu emprendedor. - Competencia con mucha experiencia y
- Precios muy competitives frente a la clientela fija.
competencia. - Descomocimiento de la empresa y marca.
- Disposicion de gran variedad de servicios | - Bafios no incluidos en las habitaciones.
en comparadion con la competencia - Resto de servicios no incluidos en las
[desayuno incluido, cocina, acceso a habitaciones [televisian, teléfono o mini
intermet, rutas y excursiones, etc.). bar).
- Diversidad de habitaciones.
- Disponibilidad de acceso para
minusvalidos.
- Conocimiento de la ciudad y su entorno.
- Disponibilidad de pagina web y reserva
online.

Fuente: Elaboracion propia, 2016

3.5. EPILOGO

Una vez analizado el macroentorno de la empresa, podemos observar que la recesién
econdmica por la que estd atravesando el pais en estos momentos no es favorable
para nuestra empresa, ya que los recursos econdmicos de la poblacién no son los mas
indicados. Sin embargo, esta tendencia no se extrapola a muchos otros origenes de

clientes, a lo que podemos unir nuestra politica de precios competitivos.
En el microentorno, nos centraremos en analizar a nuestro entorno mas cercano, asi

como los elementos mas directos y cotidianos que pueden influir en el devenir de

nuestro albergue juvenil.

50



Respecto a la competencia directa, como conclusién recalcar que el albergue
“Sun&Fun” goza de una posicién privilegiada dado que cuenta con todas las
capacidades para obtener una ventaja competitiva sostenible. El producto que ofrece
esta dotado de un alto valor afiadido puesto que se tiene una importante cadena de
valor, es exclusivo en su mercado local y, aunque tiene una facil y rapida sustitucion,

tiene una alta capacidad para generar novedades.
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Capitulo 4:

Operaciones y procesos
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4. PLAN DE OPERACIONES Y PROCESOS

En este capitulo nos vamos a centrar en analizar y decidir el emplazamiento mas
adecuado para establecer nuestro albergue juvenil, y a la vez cuales son los elementos
basicos que debemos tener en cuenta para elegirlo. Una vez elegida la ubicacion en la
que se llevard a cabo la actividad, describiremos los procesos y operaciones que
incluye nuestra actividad y el orden secuencial de cada uno de ellos, para poder
determinar los requerimientos necesarios en cada una de las etapas de la realizacién y

entrega de nuestro servicio.

La ubicacion de un negocio es un factor clave para su éxito. En un alto porcentaje,
estos dependen directamente de la ubicacion para lograr tener éxito en el mercado.
Por lo tanto, hemos de evitar un emplazamiento mal escogido, que lleve nuestra

empresa al fracaso.

Un producto o servicio necesita ser ofrecido en un lugar que sirva para modelar los
sentimientos y reacciones adecuadas en la interaccidn entre cliente y negocio.

Los elementos fisicos y el ambiente impactan en la conducta del cliente de tres formas:

- Como medio para llamar la atencién, que haga que el lugar se separe de los
establecimientos de la competencia y atraiga a los clientes de los segmentos
pretendidos.

- Como un medio para crear mensajes, usando claves simbdlicas para
comunicar al publico la naturaleza distinta y la calidad de la experiencia del

servicio.

- Como un medio de crear determinados efectos dirigidos a generar o aumentar
el deseo del disfrute de determinados productos o servicios, empleando para

ello determinados colores, sonidos, etc.
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Una vez decidido el servicio que vamos a ofrecer, necesitamos definir al publico

objetivo:

¢Como es?, éQuién es?, ¢ Qué comportamiento tiene?, ¢Qué hace?, etc.

Para la localizacion de un albergue juvenil es fundamental tener una ubicacion cercana
en la medida de lo posible a los principales medios de transporte de la localidad, que
facilitaran al cliente sus desplazamientos por el municipio. Y por supuesto, la zona en la
que se emplace el albergue debe disponer, en la medida de lo posible, de oferta

cultural, gastronémica, y de ocio.

Asi, tras una larga busqueda de inmuebles por la ciudad de Valencia, hemos optado

por el siguiente:

e Vivienda duplex, situada en la Calle Denia, n26, en el barrio de Ruzafa. Su precio

de adquisicion ha sido de 280.000€.

Las variables que mas peso han tenido a la hora de nuestra eleccidn son las siguientes:

Ubicacién:

La situacion de la vivienda seleccionada es perfecta para el negocio, ya que se
encuentra situada en el barrio de Ruzafa, zona pujante y de moda entre el publico
juvenil, y que ademas se emplaza muy cerca de los principales lugares turisticos de la

ciudad.
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llustracion 7. Localizacion del albergue juvenil
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Fuente: Google Maps, 2016

Superficie:

La vivienda dispone de 295 m2 dutiles, suficientes para dar cabida a una gran cantidad
de clientes, dando margen para seguir las normas de habitabilidad de este tipo de
establecimiento y permitiendo que el hostal cuente con todo tipo de servicios y
prestaciones, como un gran salén-cocina, trastero, zona de ordenadores y 3 cuartos de

bafo.

Distribucion interna:

Es tal la buena distribucién de habitaciones y espacios del domicilio que pareceria que
hubiese sido construido ad hoc. Tal es asi, que sélo seran necesarios para poner en
funcionamiento el negocio, la reforma de los dos cuartos de bafio y el derribo de un
muro que separaba la cocina del saldn. A través de los pasillos centrales de cada planta
se puede acceder a todos los puntos del edificio, por lo que moverse por dentro de los

pisos resulta sencillo.
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Comunicacion:

Ademas de disponer de una localizacidon cercana al centro histérico de la ciudad, y de
las principales atracciones turisticas de la ciudad, aspectos ya comentados
anteriormente, hay que destacar también la cercania de:

- La Estacién de AVE de Joaquin Sorolla.

- La Estacién del Norte, de trenes de cercanias.

- Las paradas de metro de Bailén, Xativa y Coldn, desde las que se puede acceder a
practicamente cualquier zona de la ciudad.

- Muchas lineas de autobus, entre las que podriamos destacar la 2, 3,7, 41 y 80, que se

complementan a la perfeccidén con las de metro.

La vivienda se organiza en 2 plantas, que cubren el primer y el segundo piso del
edificio. Los dos niveles estan unidos por una escalera lineal de dos tramos en angulo
de 180 grados, con un descansillo. El domicilio cuenta con una superficie atil de 295
m2, 6 habitaciones, 3 cuartos de bafio, 1 trastero y 1 patio interior. El inmueble tiene

una antigliedad de 28 afios.
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A continuacion se detallara la distribucion interna del edificio:

llustracion 8. Distribucion de la 12 planta en 2D

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Primera planta: Por este piso es por donde se accede a nuestro albergue. Nada mas

entrar, encontramos la recepcion, y las escaleras que conducen al segundo piso de
nuestro recinto. A mano izquierda tenemos la cocina y salén, dos amplias zonas
conectadas. A mano derecha y al fondo, 3 dormitorios, cada uno con capacidad para 6
huéspedes. Para completar la altura, hay un bafio, unos aseos, y un pequefio trastero

habilitado para que el personal deje sus pertenencias.
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llustracion 9. Distribucion de la 29 planta en 2D

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Segunda planta: A la segunda planta del albergue (y también del edificio) se accede

mediante unas escaleras interiores, que proceden del piso inferior de nuestro
albergue. En este nivel, podemos encontrar 2 bafios, 2 habitaciones para 6 personas
respectivamente, y otras 3 habitaciones dobles. Ademas, también se encuentran aqui

la lavanderia-almacén, la terraza comun, y la zona de ordenadores en el pasillo.

4.4. ANALISIS DE LOS PROCESOS

Con el término “procesos”, nos estamos refiriendo a las actividades necesarias que se
ejecutan en la empresa para que el funcionamiento del negocio se realice de la manera
correcta, desde el primer momento, cuando el cliente contacta con nosotros, hasta el

momento en el que abandona nuestro establecimiento.
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1. Busqueda por parte del cliente:

El cliente requiere informacién sobre alojamiento en Valencia, a través de buscadores
especializados en el sector del hospedaje, o simplemente desde un buscador genérico.
También puede acudir directamente a la pagina web de la empresa, donde podra
encontrar un teléfono de contacto, un contacto de mensajeria Whatsapp, una
direccidn de correo electrénico, y una cuenta de Skype.

Otro método de busqueda por parte del cliente es la presencial. Al personarse en
nuestro albergue juvenil, siempre encontrara alguien en recepcién dispuesto a facilitar
informacién.

Por ultimo, en las redes sociales también estamos presentes. Facebook, Twitter e

Instagram tienen contenido actualizado.

2. Reserva de una o varias camas:

El método mas rapido de reserva consiste en utilizar nuestro sistema online de reserva
de camas, integrado en nuestra pagina web.

Si por el contrario, la solicitud llega a la empresa por cualquiera de las vias expuestas
en el punto anterior, se indicaran la disponibilidad de camas y las condiciones de
alojamiento.

Si existe disponibilidad y el cliente sigue interesado, se procede a efectuar la reserva,
aplicando un cobro del 10% del importe total en concepto de depdsito.
Posteriormente, se envia un correo electronico con los detalles de la reserva y el
nimero de referencia de la misma.

Si por el contrario, el albergue se encuentra con todas las camas ocupadas, la peticion
pasara a una lista de espera, con el fin de que si algunos de los clientes causan baja en
su alojamiento, se les haga saber a los clientes interesados segun orden de pre-

reserva.
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3. Confirmacion o anulacion de la reserva:

El cliente tiene la posibilidad de anular su reserva de manera gratuita siempre que nos
lo notifigue con una antelacion superior a las 48 horas que preceden al dia de su
llegada. En este caso, el depdsito del 10% le es reintegrado.

Sin embargo, fuera de ese plazo la empresa no devolverd el depdsito.

Esta medida se toma por motivos organizativos, pues da plazo para dar aviso al
personal de limpieza y cocina, tanto para preparar las habitaciones como para prever

los desayunos que se serviran.

4. Llegada de los clientes (check in):

A la llegada del huésped, el personal de recepcion y el mismo cliente contrastan los
datos de la reserva.

Se le informara de todos los servicios gratuitos disponibles por la adquisicidon de su
alojamiento y la localizacion de cada uno de ellos.

Al hacerles entrega de la llave de su habitacion, se cobrard 10 euros en concepto de
fianza. Cuando el cliente abandone el albergue y devuelva su llave, la fianza le sera
devuelta.

Si es la primera vez que el cliente nos visita, crearemos su ficha. Si por el contrario ya
nos visitd, actualizaremos la ficha existente. Una la conservaremos en nuestra base de
datos. La otra serd, en formato carné, para el cliente, que tendrd que mostrarla en
recepciéon cada vez que entre en nuestro local.

Por ultimo, realizaremos el cobro del 90% restante si los clientes efectuaron reserva, o

del 100% si no tienen, bien en efectivo o bien mediante tarjeta de crédito.

5. Periodo de alojamiento:

Comprende toda la estancia del cliente en “Sun&Fun Hostel”.

Durante este periodo, el huésped tendra a su disposicién a todos los empleados del
establecimiento, para resolverle cualquier duda o imprevisto, para cumplir con la

politica de hacer sentir al visitante como en casa.
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Si en el transcurso de la estancia el cliente advierte y/ o comunica algun desperfecto o
incidencia en el establecimiento, el recepcionista deberd anotarlo en el listado de

tareas a realizar para su posterior revision.

6. Marcha de los clientes (Check-out):

Los clientes dejaran las llaves en recepcién, momento en el que se les devolvera la
fianza que depositaron en el momento del check in por las mismas.

Se les entregard un cuestionario que permitira conocer la satisfaccion del cliente sobre
su estancia en el albergue. Estos cuestionarios seran de gran valor a la hora de tratar
de mejorar los servicios prestados, y para controlar la calidad del servicio ofrecido. El
cuestionario estard disponible en castellano, inglés y francés.

Por ultimo, se les informara de que se manda a su correo electrénico un descuento del
5% en una proxima reserva en Sun&Fun Hostel. Este codigo puede usarlo cualquier

persona, aunque soélo tiene validez para la reserva de una cama/una persona.

7. Preparacion de las camas y/o habitaciones de los proximos huéspedes

En el momento en el que un cliente abandona de forma definitiva el albergue,
daremos un aviso al personal de limpieza, para que se haga cargo de volver a poner
todo a punto para la estancia de los proximos huéspedes. Se quitara la ropa de cama

usada, poniendo una limpia y aseando el resto de la habitacion.

Nuestro albergue juvenil va a estar ubicado en el Barrio de Ruzafa, una localizacién
muy céntrica de la ciudad de Valencia., y estratégica para el tipo de actividad que

vamos a desarrollar.

Para ello, adquiriremos un inmueble de dos plantas que acondicionaremos con el fin

de albergar nuestra actividad.

Los servicios que se ofreceran con la reserva irdn desde el descanso en cama en

habitacion de 2 o 6 personas, desayuno gratuito, vigilancia del equipaje en taquillas de
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seguridad, servicio de lavanderia, zonas comunes para el relax, hasta la posibilidad de

realizar visitas y rutas turisticas.

64



Capitulo 5:
Organizacion y Recursos

Humanos
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5. ORGANIZACION Y RRHH

En el presente apartado se va a profundizar en como esta estructurada la empresa.

En primer lugar, se definiran la misién, la vision, los valores y los objetivos que se
pretende sigan nuestro negocio. Mas adelante, se explicara la forma juridica escogida,
y se justificara dicha eleccion. Seguiremos en este capitulo analizando los puestos de
trabajo que consideramos necesarios para que el albergue juvenil comience a
funcionar. Por ultimo, plasmaremos dichos puestos de trabajo en un organigrama, el

cual nos servira para comprender la estructura del albergue en un solo golpe de vista.

MISION

La misién de una empresa es la razén de ser de ésta, define el negocio al que se dedica
la organizacion, y las necesidades que cubre con sus productos y servicios. Es la
determinacién de las funciones basicas que la empresa va a desempefiar en un
entorno determinado para conseguir la misién. La misidon de la empresa responde a la

pregunta “éCual es nuestra razén de ser? “

“Sun&Fun Hostel” trabajard en el mercado del alojamiento hostelero con la misién de
dar a sus clientes una calidad-precio que, pretende, sea incomparable en el resto del
mercado local. Por ello, se centra en buscar siempre la maxima garantia y seguridad en
sus servicios y para ello no duda en centrar sus esfuerzos en la constante busqueda,
innovacion y desarrollo tanto de sus servicios primarios como de sus servicios
secundarios, con los que se persigue el aumento de valor del servicio total para el

consumidor final.
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VISION
Define y describe la situaciéon futura que desea tener la empresa, la imagen futura de
la organizacidn. El propdsito de la visidn es guiar, controlar y alentar a la organizacién

en su conjunto para alcanzar el estado deseable de la empresa.

A la hora de determinar la visién de una organizacion podemos hacernos las siguientes

preguntas:

- ¢Quéimagen futura queremos que tenga nuestra organizacion?

¢Cuales son nuestras aspiraciones?

¢Hacia dénde nos queremos dirigir?

¢Hacia donde queremos llegar?

Una buena vision de empresa, debe tener las siguientes caracteristicas:

- Debe ser positiva, atractiva, alentadora e inspiradora, debe promover el sentido
de identificacion y compromiso de todos los miembros de la empresa.

- Debe estar alineada y ser coherente con los valores, principios y la cultura de la
empresa.

- Debe ser claray comprensible para todos, debe ser entendible y facil de seguir.

- Debe ser ambiciosa, pero factible.

- Debe ser realista, debe ser una aspiracion posible, teniendo en cuenta el

entorno, los recursos de la empresa y sus reales oportunidades.

Por lo tanto, en nuestro caso la visidon que se quiere proyectar de esta empresa a todas
las partes interesadas, serd la de alcanzar una cifra de negocio que permita ser lider en
el mercado local, buscando un continuo desarrollo que permita dar un servicio mas

completo cada vez.
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En la vision estratégica de la empresa, se planea realizar una ampliacion del negocio,
integrando a la empresa otro albergue, situado en alguna de las ciudades cercanas a

Valencia que tampoco cuente con ningln hospedaje de este tipo.

VALORES DE LA EMPRESA

Los valores de la empresa son los pilares mas importantes de la misma. Con ellos se
define asi misma ya que es lo que los consumidores perciben. Los valores de la
empresa son valores de las personas que la componen. Permiten posicionar una
cultura empresarial y promueven un cambio de pensamiento. Por ello es muy

importante definirlos bien.

Los valores son aquellos juicios éticos sobre situaciones imaginarias o reales a los

cuales nos sentimos mas inclinados por su grado de utilidad personal y social.

Son grandes fuerzas impulsoras del como se hace el trabajo, nos permiten
posicionarnos en una cultura empresarial, nos sugieren topes maximos de
cumplimiento en las metas, promoviendo en ocasiones cambios de pensamientos

entre otros factores.

El objetivo primordial por que se fijan los valores corporativos es el de disponer de un

marco de referencia que inspire y regule la actividad de la organizacion.

Pueden ser faciles de identificar en una organizacién y a menudo estan expuestos por

escrito como declaraciones sobre la mision, objetivos o estrategias.

Segun Philip Kotler, es conveniente desarrollar una jerarquia de valores donde se sitlue
al cliente por encima de todos. Sostiene que de esta manera los empleados piensan
qgue el cliente es responsabilidad de todos y no Unicamente del departamento de
marketing y ventas, que no existan incentivos para tratar a los clientes de un modo

especial.
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Los valores que seguira esta empresa son los siguientes:

> Orientacion exclusiva hacia los clientes/as, dedicacién total a su servicio con el
objetivo de proporcionarle el mejor nivel de vida posible.

> Respetar por encima de todo el derecho a la intimidad, dignidad y libertad de
nuestros usuarios/as.

» Mantener un aprendizaje permanente y reflexionar sobre errores y éxitos.

> Potenciar la creatividad de la organizacién para lograr estar a la cabeza en el
sector local.

» Comportamiento del personal basado en la confianza, en el compromiso y el

respeto mutuo.

OBJETIVOS

Los objetivos deben alcanzables; practicos, realistas y comunicados con claridad para
garantizar el éxito, ya que ayudan a las partes que estan interesadas en su logro a
comprender su papel dentro del futuro de la organizacidon, estableciendo las
prioridades de esta. Ademas, en gran parte representan el sentido y fin de la misma,
sientan una base para una toma de decisiones consistente por parte de gerentes con
valores y actitudes dispares, disefiar puestos y organizar las actividades que se

realizaran en la empresa.

Los objetivos de nuestra empresa son los siguientes:
> Convertirse en un negocio rentable para el propietario.
> Liderar a medio-largo plazo nuestro mercado local.

> Que nuestra marca sea conocida, y valedora de un reconocimiento de calidad.

> Creacion a largo plazo, de una red de albergues.
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A la hora de constituir la empresa, se ha decidido fundar una Sociedad Limitada
Unipersonal (S.L.U.), debido a que la situacidn con la que se crea esta empresa es de
falta de socios fundadores y carencia de un gran capital inicial. También se ha
seleccionado esta forma juridica debido a que limita la responsabilidad patrimonial del

socio Unico a su aportacién de capital y no a todo su patrimonio personal.

Las caracteristicas de una Sociedad Limitada Unipersonal son las siguientes:

e Sociedad de caracter mercantil.

e Capital dividido en participaciones.

e (Capital social minimo de 3.005,06 €.

e Desembolso fundacional del total del capital aportado.

e Minimo de socios: Uno.

e Personalidad: Juridica.

e Constitucion mediante contrato unilateral y escritura publica que deberd
inscribirse en el Registro Mercantil.

e Normativa reguladora: Se regula por el RDL 1/2010, de 2 Julio, del texto
refundido de la Ley de Sociedades de Capital, que deroga la anterior Ley
2/1995, de 23 de Marzo, de Sociedades de Responsabilidad Limitada, parte del
Cédigo de Comercio y la Ley de las Sociedades Andénimas (RD Legislativo

1564/1989, de 22 de Diciembre).

Por lo tanto, una vez decidido qué tipo de empresa queremos crear, necesitamos

conocer los pasos fundamentales. Vamos a enumerarlos brevemente:

1. Solicitar el Certificado Negativo del Nombre
2. Apertura de cuenta bancaria a nombre de la sociedad
3. Elaboracion de los Estatutos y Escritura de Constitucion

4. Solicitud del CIF provisional

71



5. Liquidacion del Impuesto de Transmisiones Patrimoniales y Actos Juridicos
Documentados

6. Inscripcion en el Registro Mercantil

7. Legalizacion de los libros oficiales

8. Alta en el Impuesto de Actividades Econdmicas (IAE)

9. Declaracion censal (IVA)

10. Afiliacion y alta en el Régimen Especial de Trabajadores Autonomos (RETA)
11. Inscripcion de la empresa en la Seguridad Social.

12. Alta de la empresa en el Régimen de accidentes de trabajo y enfermedad
profesional

13. Afiliacion y alta de los trabajadores

14. Comunicacion de las contrataciones de empleados al Servicio de Empleo
15. Comunicacion de Apertura del centro de trabajo

16. Solicitud del Libro de Visita

17. Registro de la marca o nombre comercial.

18. Traspaso del inmueble y Pago del Impuesto sobre Transmisiones Patrimoniales
19. Solicitud de presupuesto y planificacion de obras.

20. Licencia de obras

21. Desarrollo e implantacion de un proyecto de seguridad y salud.

22. Obtencion del permiso de apertura de establecimientos hoteleros.

23. Licencia de actividades e instalaciones (Apertura).

En las empresas de servicios como la nuestra, el capital humano cobra especial
relevancia respecto de otro tipo de organizaciones donde no se produce un contacto
directo con los clientes. El albergue juvenil presta un servicio de atencion al residente
de manera directa a través de todos los trabajadores, de ahi la importancia de
disponer de personas que compartan y puedan trasmitir con su trabajo diario los

valores de la empresa.
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Segun Gomez-Mejia, “El analisis de los puestos de trabajo es un proceso sistematico de
recopilacion de informaciéon para tomar decisiones relativas al trabajo, identificando

para ello las tareas, obligaciones y responsabilidades de cada puesto”.

Los principales objetivos del analisis y descripcion de los puestos de trabajo son:

1. Determinar el perfil del ocupante del puesto.

2. Servir como base para el reclutamiento del personal.

3. Aportar datos reales, definidos y sistematizados para determinar el valor
relativo de cada puesto.

4. Definir funciones, autoridad y responsabilidades de los distintos puestos de
trabajo en la empresa.

5. Facilitar una base equitativa para la administracion de sueldos y salarios dentro
de la compaiiia.

6. Proporcionar datos para establecer una estructura de salarios comparables a
las de otras empresas del mercado laboral.

7. Proporcionar una estructura para la revision periddica de sueldos y salarios.
Suministrar el material necesario como base para la capacitacién de personal.

8. Facilitar la distribucidn, seleccién, ascenso, transferencia y capacitacion del

personal.

Para que todo funcione internamente de manera correcta tenemos que describir de
manera detallada y con claridad todos los puestos de trabajo, de manera que cada
empleado sepa en qué consiste su trabajo, donde, como y cuando lo debe hacer.
Todos los trabajadores tienen que conocer las competencias, obligaciones y funciones
de sus puestos de trabajo. Queremos que no haya confusiones, ni queden tareas sin

realizar porque los trabajadores no sepan correctamente en qué consiste su trabajo.
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A continuacién se describiran los puestos de trabajo necesario para el funcionamiento

del albergue juvenil:

Gerente

En la gerencia encontraremos al socio capitalista y promotor, ya que realizé la
aportacion econdmica. Se encargara de la administraciéon general de la empresa, con el
objetivo de garantizar el correcto funcionamiento interdepartamental. Por lo tanto,

tendra el papel principal de hacer que la empresa sea un éxito o un fracaso.

Serd necesario desarrollar metas a corto y largo plazo junto con objetivos anuales. En
este caso, ademas de las tareas propias de direccion y planificacion estratégica, se
dedicara a la gestiéon de la actividad principal de la empresa, decidiendo qué
proveedores haran negocios con la empresa, realizando las tareas de contabilidad y
demas aspectos financieros. También revisara las evaluaciones periddicas de los
responsables de las otras areas para la ejecucidon de informes globales, con el fin de
unificar criterios que hagan mas facil la comprension de la situacién del negocio. A
veces, sera necesaria su colaboracion en el area de recepcién, sobre todo al comienzo
del negocio, para asi tener un menor gasto y que la empresa consiga éxito en un

menor espacio de tiempo.

Para poder realizar tales tareas se necesita una formacién orientada a la direccién de
empresas, como Administracion y Direccidon de Empresas o Ciencias Empresariales. Es
muy importante la experiencia en atencion al publico, reflejada en puestos laborales

anteriores en los que la interaccion con el publico es decisiva para el éxito.

Ademas para integrarse adecuadamente en el clima de la empresa, el director general
debera ser cercano al resto de empleados y los involucrara en la planificacion y toma
de decisiones. También se valoraran las actuaciones de los empleados, intentando que
los errores se corrijan de una manera adecuada y tratando de llegar a un consenso

antes que a una situacién desagradable e incomoda.
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El director general recibird como ndmina los beneficios derivados de la actividad del
negocio. Con esto queremos decir, que no dispondra de nédmina mensual, sino que a la
finalizacidn del ejercicio y una vez cerrada las cuentas, hecho frente a los gastos y

analizando el beneficio obtenido, se retribuira en consecuencia al director general.

Departamento de recepcion

El departamento de recepcidn estara constituido por 2 recepcionistas fijos, y de un

tercero a tiempo parcial que cubra las vacaciones y bajas de los dos anteriores.

Su trabajo no solo consistira en estar detras del mostrador de la entrada atendiendo
las llamadas telefdnicas y recibiendo a los huéspedes o visitas de posibles clientes al
establecimiento. Ademas, tendra otro tipo de tareas como seran la gestion,
documentacién y actualizacion de las reservas y su base de datos, confeccionar los
informes sobre suministros, reparaciones e inventarios, atender las dudas, quejas y
sugerencias de los clientes y asi asegurarse de que el cliente disponga de todo lo

necesario para su total agrado.

Pero lo que los diferenciara del resto de recepcionistas de cualquier negocio de
hosteleria sera que, como ya se ha detallado, deberdn ser los supervisores diarios de la
buena ejecucion de la empresa, seran la pieza coordinadora, que pondra en contacto
al director general y el resto de departamentos, daran a conocer las disposiciones
finales tomadas por la direccidon, ayudaran en la contabilidad llevando los asuntos
secretariales, como son cheques, recibos, facturas, etc.; verificaran la correcta
aplicacién de tarifas e informes y ayudaran en la seleccion de nuevo personal. En
definitiva, serdn el apoyo basico para cualquier persona que se encuentre en el

establecimiento.

Tal cantidad de tareas y la complejidad de algunas de ellas, requerirdn de una persona
gue disponga de estudios cualificados en Administracién, Recursos Humanos, Turismo
o Idiomas. Las personas ideales para el puesto deberan ser amables, simpaticas,
educadas, con un exquisito trato de cara al cliente y con una buena presencia. Ademas,

tendran que ser sacrificadas, con gran capacidad de planificacién y resolucién de
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problemas y eficaces a la par que eficientes en el desarrollo de sus tareas. Sera
indispensable tener un nivel alto de castellano e inglés, valorandose también el
conocimiento de cualquier otro idioma y de los sistemas informaticos basicos como MS

Office. Manejo de otro software como Contaplus sera una ventaja.

Condiciones laborales de los integrantes del departamento de recepcion:

e Jornada laboral de 8 horas diarias por empleado. El director general estara
habitualmente por las mafianas y algunas tardes en el puesto, por lo tanto, las
dos personas del departamento se repartiran los turnos seglin convenga. Habra
3 turnos: de 07:00h a 15:00h, de 15:00h a 23:00h, y de 23h a 07:00h.

e Dos dias libres a la semana para cada empleado. También recibiran la opcion de
obtener un dia libre por cada domingo o festivo trabajado en vez de cobrar el
complemento salarial correspondiente.

e Periodo vacacional de un mes. Se dispondra ademas de tres dias de asuntos
propios, mas los que se considere segun el convenio laboral.

e El salario de los recepcionistas constara de un salario base de 975 euros mas
complementos de nocturnidad, horas extras, etc. En el caso del ayudante que
se contratara para fechas determinadas su contrato sera de formacién y tendra

un salario de 725 euros mas pluses.

Departamento de limpieza y cocina

El departamento de limpieza y cocina constara de 2 personas, una encargada del
trabajo entre semana y otra para los fines de semana. Para los periodos de vacaciones
y bajas se subcontratara a una persona de limpieza por horas que realice un trabajo

reducido.

Se encargaran de dos importantes areas. La de la limpieza, englobara la limpieza
general del establecimiento y la preparacién diaria de las habitaciones para los nuevos
clientes. Adema3s, se encargaran de la lavanderia de la ropa de cama y de bafio, y por
ultimo se encargaran de comprar los suministros de productos necesarios para el

desempefio de su trabajo.
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Y en la cocina, se encargard del turno de los desayunos, siempre junto a algun

integrante del personal de recepcidén, que ayudara en este servicio.

Las personas que quieran formar parte de este departamento deberdn tener un perfil
educado y observador. Seran personas responsables, que respeten los horarios y que
sean eficientes en la consecucion de sus labores. La experiencia en el campo de la
limpieza se tendrda en cuenta. También se valorard la tenencia del certificado de
manipulador de alimentos y cualquier otro certificado de conocimientos relacionados

con su campo de trabajo.

Condiciones laborales del departamento de limpieza y cocina:

e Jornadas laborales de 7 horas, desde las 06:00h hasta las 13:00h.

e Dispondran de un mes de vacaciones, siempre que no coincidan en fechas ni
gue sean en periodos de maxima ocupacion.

e El salario base del personal de este departamento serd de 750 euros para el
puesto entre semana, y de 400 euros para el de fines de semana, mas pluses y

pagas extra.

Departamento de ocio

Este departamento estard dirigido por una Unica persona, la cual se encargara de
dirigirlo y gestionarlo. Habrd que afiadir al ayudante a tiempo parcial que cubra bajas
laborales y periodos de vacaciones. Se podria contratar, en un futuro, a un monitor
que se uniria la empresa como ayudante a tiempo parcial del gerente del
departamento. Esta decision se tomaria cuando las posibilidades econdmicas lo

permitiesen, manteniendo al comienzo una Unica persona.

Un organigrama consiste en la representacion grafica de la estructura de trabajo de
una organizacion. De este modo, se pueden observar claramente los diferentes

departamentos y la jerarquizacion existente.
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A continuacion se expone el organigrama del albergue:

llustracion 10: Organigrama del albergue juvenil Sun&Fun Hostel

l Director general
|

Departamento de
recepcion

Recepcionista a
tiempo parcial

| | |
| |
Departamento de|

limpieza y cocina ‘

|
Departamento de|
ocio

Asistente/a Monitor/a
tiempo parcial \ tiempo parcial

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Se observa una figura predominante dentro de la organizacion de la empresa, el
director general y gerente y, a su vez, propietario de la misma. De él dependen los

otros cuatro departamentos.

Las lineas de comunicacién existentes, tanto horizontales como verticales, seran de un
nivel poco rigido, con el que se creard mayor facilidad de comunicaciéon

interdepartamental a la vez que el clima de trabajo sera mas agradable y ameno.

5.6. EPILOGO
A lo largo de este apartado se han definido, por un lado, los aspectos culturales y

juridicos de la empresa y por otro los RRHH necesarios para llevar a cabo el proyecto.

Hemos visto que la mision de este proyecto es ofrecer a los usuarios de nuestro

albergue juvenil una estancia en la que disfruten de todas las comodidades que estén a
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nuestro alcance, con el incentivo de poseer uno de los precios mas competitivos del

mercado.

La vision consiste en convertirse en un lugar de hospedaje que sea referencia para los

viajeros y turistas tanto espafoles como del resto del globo.

En cuanto a los valores de la empresa, aparte de la profesionalidad, el rigor, la
integridad y el compromiso con el proyecto, creemos en la confianza y la cercania
como medio para hacer de la estancia del hospedado una experiencia irrepetible.
Ademads queremos contribuir a los recientes y crecientes movimientos relacionados

con la hosteleria.

En la segunda parte hemos podido observar todo el proceso que se ha llevado a cabo
para elegir la forma juridica mdas adecuada. Finalmente, la forma que mejor se
adaptaba a nuestras caracteristicas y a las necesidades del proyecto ha sido la

Sociedad de Responsabilidad Limitada.

A continuacion hemos visto en detalle las tareas que va a realizar cada uno de los
socios del proyecto y, adelantandonos al momento en el que las necesidades del
negocio nos obliguen a contratar, se ha elaborado un analisis de los puestos de trabajo
en el que se ha esclarecido tanto las actividades que deberian realizar como los

requisitos necesarios para desempefiar el puesto.

Por ultimo, hemos esquematizado toda la informacién obtenida en el punto anteriory

hemos elaborado el organigrama de nuestra empresa. Gracias a él se ha podido ver se

forma mas grafica la estructura de la organizacién.
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Capitulo 6:
Plan de Marketing



82



6. PLAN DE MARKETING

El marketing segun Philip Kotler “es un proceso por el que las empresas crean valor
para sus clientes y construyen fuertes relaciones entre ellos, con el propdsito de
obtener a cambio valor procedente de los mismos.” El marketing se presenta ante el
gerente de un albergue juvenil como una herramienta imprescindible para aumentar el

rendimiento de su negocio.

El marketing es un sistema total de actividades empresariales encaminadas a
planificar, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen las

necesidades de los consumidores actuales y potenciales.

El Plan de Marketing es una herramienta de gestion que tiene en cuenta toda la
informacidn obtenida en el andlisis del sector y refleja la estrategia a seguir en relacién

con el producto o servicio que se quiere ofertar.

En éste plan de marketing los principales factores que se deben incluir son:

- Segmentacion y publico objetivo.

- Marketing Mix, que esta formado por las 4 P’s:
o Las caracteristicas del producto o servicio. (Product).
o La estrategia de precios. (Price).
o La estrategia de comunicacion. (Promotion).

o La estrategia de distribucién. (Place).
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llustracion 11. Marketing Mix

Marketing
Mix

Fuente: Jerome Mc Carthy, 2016

6.2. SEGMENTACION Y PUBLICO OBJETIVO

La segmentacion de un mercado consiste en descubrir grupos de consumidores en los
que sus integrantes sean lo mas homogéneos posibles entre si. Es decir, buscar grupos
de personas que sean lo mds similares posibles en cuanto a las percepciones de los
productos o servicios, a sus comportamientos y a sus actitudes. Cada uno de estos

grupos es lo que se conoce como segmento.

La razon de segmentar un mercado estd en la esencia del marketing pues el valor
ofrecido por la empresa al mercado debe ser el maximo y sdélo esta limitado por la
rentabilidad. Cuando un mercado es heterogéneo ofrecer una solucién Unica no sera

tan beneficioso como cuando se ofrece una solucién individualizada.
No existe una forma Unica para segmentar el mercado. Para cada negocio existiran

diferentes opciones de segmentacién. Las caracteristicas que diferencian un segmento

de otro son denominadas variables de segmentacion.
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El segmento de un mercado ha de reunir una serie de caracteristicas para poder

dirigirnos a él con éxito: El segmento debe ser:

- Medible.

- Rentable.

- Accesible.

- Diferenciable.

- Accionable.

Gracias a la segmentacion la empresa puede conocer mejor los mercados y obtener

una serie de ventajas respecto a la competencia, ya que les permite:

- Detectar y analizar las oportunidades, evaluando las necesidades de cada
mercado.

- Descubrir segmentos sin atender, logrando asi una ventaja competitiva.

- Conocer mejor los deseos y gustos de los consumidores y de este modo poder

elaborar una politica de marketing mas completa.

Centrandonos ya en nuestro caso, el boom de los albergues juveniles o “youth hostels”
es un fendmeno bastante reciente. Es por ello que su tematica y clientela no han sido
tenidas muy en cuenta; asi pues, no existen muchos estudios al respecto. Aun asi se

puede especificar como sera el publico objetivo de nuestro albergue:

e los visitantes tendran aproximadamente entre 20 y 30 afios. Seran
generalmente estudiantes, profesionales jovenes, o simplemente aventureros.
Aunque también se podran encontrar los denominados “flashpackers”,
antiguos mochileros que pasan los 30 afios y que ahora con un mayor nivel
adquisitivo, prorrogan su turismo de albergue y su filosofia una vez pasada esta
edad. Lo mas usual es dar con viajeros en solitario o grupos de amigos, aunque
también se encuentran las parejas que viven sus vacaciones o tiempo libre de

esta forma.
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La personalidad de este tipo de viajeros suele ser la de alguien acostumbrado a
viajar, lo que imprime una gran experiencia de viaje, asi como un trato amable
y sociable.

Los motivos de los viajes suelen ser las vacaciones, el conocer diferentes
ciudades y culturas de una forma econdmica, y otro tipo de ocio como ferias y
eventos deportivos.

La nacionalidad mas comun sera la espafiola y principalmente de la misma,
aungue también se encontraran otras nacionalidades como la inglesa, la
francesa o la alemana como principales estandartes.

La estancia promedio de los clientes sera de 3 o 4 pernoctaciones.

Suelen ser personas que gestionan los viajes por si solos, sin mediar con
compafiias ni ningln otro tipo de asociaciones, informandose por internet o
con el boca a boca, y ejecutando los diferentes tramites a través de internet o
por teléfono.

El poder adquisitivo suele ser bajo, por lo que buscan el poder disfrutar durante
mas dias o de una manera mas econdmica de las visitas a sus diferentes
destinos.

El ahorro vy la libertad son sus principales intereses, por eso buscan alojarse en
albergues que les conceden un alojamiento a bajo precio en el que dispongan

de libertad horaria.

A continuacion se definird el mix promocional, compuesto por el producto, el precio, la

publicidad y la promocién de ventas y relaciones publicas. Estas 4 herramientas seran

las principales bazas para hacer de la empresa un éxito en el mercado.

El producto o servicio constituye el nucleo de la gestion del marketing mix de la

empresa siendo el elemento mds importante, y en consecuencia, el eje en torno al cual

se disefiaran el resto de estrategias. El resto de variables resultan aspectos
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diferenciados que permiten alcanzar un determinado posicionamiento del propio
producto en el mercado. El desarrollo de un producto o servicio implica definir los
beneficios que se ofrecerdn a través de sus atributos, tales como calidad,

caracteristicas, estilo y disefio, marca, envase, entre otros.

Segun Kotler (1992), el producto debe ser entendido como “todo aquello susceptible

de ser ofrecido para satisfacer una necesidad o deseo”.

Lambin define las implicaciones en la politica de producto considerando las cuatro
proposiciones siguientes (J.J. Lambin, 2003):
1. Las elecciones del comprador descansan no sobre el producto, sino sobre el
servicio que el consumidor o comprador espera de su uso.
2. Productos diferentes pueden responder a una misma realidad.
3. Todo producto es un conjunto de atributos o de caracteristicas.

4. Un mismo producto puede responder a necesidades diferentes.

A continuacidén, definiremos el servicio que ofrece “Sun&Fun”, diferenciando el

servicio base de los servicios adicionales:

SERVICIO BASE

Para definirlo de una forma clara y sencilla y saber diferenciarlo de los demas, habra

que hacerse la pregunta, ¢cual es la necesidad principal del cliente?

En este caso la respuesta serd: el servicio de alojamiento en cama. Con éste, se
obtendra una estancia en un albergue urbano de gran calidad, donde podra disfrutar
de una agradable permanencia en una ciudad con muchas atracciones que ofrecer y

con la posibilidad de realizar otro tipo de actividades al aire libre.
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Junto a la contratacion del alojamiento, también se tendra derecho a utilizar los

siguientes servicios:

e Desayuno gratuito: Cada mafana, en cocina se prepararan 3 tipos de
desayuno, para que el cliente tenga una mayor variedad a su disposicion.
Opcidn de cereales y fruta, opcidn de tostadas, y una tercera que serd distinta
segun el dia de la semana: Tortitas, gofres, huevos fritos, entre otras. Todo

acompafado de zumos, café, mermeladas y demds condimentos.

e Uso de todas las zonas comunes del albergue: Cada huésped tiene libertad
para disfrutar de todas las zonas comunes del establecimiento, respetando las

normas del hostal y la intimidad del resto de huéspedes.

e Servicio de limpieza: Todos los dias se llevara a cabo una limpieza de las zonas
comunes (bafos, cocina-comedor, terraza, pasillos) y del suelo de las

habitaciones.

e Acceso gratuito a internet mediante Wifi y ordenadores comunes: Sera
posible el acceso a internet, con un dispositivo movil personal, gracias a la
disponibilidad de una red privada del establecimiento gratuita para los
huéspedes. Ademas, se dispone de 3 ordenadores para el uso de los huéspedes

con acceso las 24 horas del dia.

e Cocina comun: Junto a una nevera, en la que los huéspedes podran dejar sus
pertenencias, y un microondas, el albergue dispondra de utensilios de cocina
para el uso personal de los clientes. Cada cual se hara responsable de limpiarlos

tras haberlos usado.

e Uso de taquillas: Para aquellos huéspedes que deseen tener sus pertenencias a

buen recaudo, el albergue dispone en los pasillos de taquillas a disposicion del
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viajero. Este ultimo tendrd que traer su propio candado. Si necesita uno, en

recepcion se venden.

SERVICIOS ADICIONALES

Servicio de lavanderia: El cliente tendrad la posibilidad de usar el servicio de
auto-lavanderia. En la 12 planta de la vivienda se dispondra de una lavadora y
una secadora. Para su uso se necesitara comprar con anterioridad en recepcion
unas monedas especiales para introducir en un monedero inteligente. También

habra detergente y suavizante a su disposicion.

Alquiler de bicicletas: Puesto que Valencia dispone de una gran red de carril
bici, en constante crecimiento, ademas del incomparable cauce seco del Rio
Turia, y de zonas periféricas de facil acceso en este medio de locomocidn, la
direccion cree adecuado el ofertar un servicio de alquiler de bicicletas.

Para ello, se contactd con la empresa “EcoTours Ciclos SL”, ubicada a menos de
5 minutos del albergue, y dispone de un amplio rango de bicicletas para
alquilar. Se llegd a un acuerdo con la empresa por el que, a cambio de contratar
el servicio de alquiler de bicicletas en su empresa, los clientes recibirian un
descuento del 20 % sobre el precio de alquiler.

En la siguiente imagen puede observarse el actual carril bici de la ciudad de

Valencia:
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llustracion 12. Mapa carril bici de Valencia
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Fuente: Ayuntamiento de Valencia, 2016
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Realizacion de rutas y excursiones: Esta es la opcion para los clientes que
quieran visitar la ciudad de una forma diferente y organizada.

Estas visitas guiadas se deberdn contratar con previo aviso, ya que,
dependiendo de la excursidn, podria utilizarse la furgoneta del director general,
o alquilar un microbus, ademds de contar con la ayuda de un guia
especializado.

Se realizaran todo tipo de visitas, desde las que se efectien por el centro
cultural de la ciudad, hasta otras mdas novedosas e interesantes. A priori se

pretende ofrecer el siguiente listado de excursiones:

» Valencia Histdrica: Un recorrido a pie por el centro histérico de Valencia.

Comenzando por la Plaza del Ayuntamiento, y siguiendo por la Plaza de
la Reina, el Miguelete, la Catedral de Valencia, el Barrio del Carmen,
Torres de Serranos, Torres de Quart, Estacion del Norte y Plaza de

Toros.

» Ciudad de las Artes v las Ciencias: Gracias a un acuerdo de colaboracion

con la organizacion, se podra visitar el Museo de las Ciencias Principe
Felipe, L'Hemisferic, El Oceanografico y el Palacio de las Artes Reina

Sofia.

» L'Albufera: A unos 13 km al sur de la capital, se podra disfrutar de una
agradable visita que consistird en un paseo en barca por las aguas de
L'Albufera. En temporada estival puede aprovecharse la proximidad de
las playas de El Saler y el Perellonet, y de varios restaurantes donde

degustar un tipico arroz valenciano.

» Cauce del Rio Turia: Considerado como el pulmén verde de la ciudad,

este recorrido podra hacerse tanto en bicicleta como a pie. El Parque de

Gulliver, los exteriores de |la Ciudad de las Artes y las Ciencias, El Parque
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de Cabecera o el Bioparc, son algunas de las zonas visitables a través de

los casi 14 km que lo recorren.

> El Puig de Santa Maria: A 15 km al norte de la ciudad encontramos este

municipio valenciano que alberga los siguientes monumentos a recorrer
en la ruta: El Real Monasterio del Puig de Santa Maria, El Museo de la
Imprenta y las Artes Graficas, y Los Refugios y Trincheras de la Guerra

Civil.

También se podra disfrutar de otro tipo de excursiones especiales, que dependeran de

la época en la que el viajero visite Valencia:

> Las Fallas: Desde comienzos de marzo, hasta la noche del 19 del mismo
mes, se celebran las Fallas en Valencia y alrededores. Proponemos al
visitante una ruta en la que se visitaran los monumentos falleros de
categoria especial. De igual forma, se formaran grupos guiados para

acudir a la diaria mascleta, y al castillo nocturno de fuegos artificiales.

» El 9 d'octubre: Dia de la Comunidad Valenciana. Se organizard una ruta
guiada por los museos y monumentos mas representativos de la Ciudad,
finalizando con el mercado medieval y las obras teatrales que

conmemoran esta fecha.

El precio se define como la cantidad de dinero que se cobra por un producto o servicio.
Mas ampliamente Kotler lo define como la suma de todos los valores que los clientes

dan a cambio de los beneficios de tener o usar un producto o servicio (2011).

El precio es el factor mas critico de la funcidn comercial, ya que es la Unica variable que
produce ingresos, en tanto las otras funciones estan vinculadas con inversiones o con
gastos para producir, comunicar y hacer accesibles los servicios, es una senal muy

clara: los clientes pueden estar mejor o peor preparados para juzgar la calidad del
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servicio ofrecido, pero el monto de la cifra del precio posee un significado para

cualquier cliente, al margen de su capacidad econdmica, asociada al valor.

En general, los consumidores de servicios estan dispuestos a pagar precios altos si con
ello reducen el grado de riesgo que perciben, Las caracteristicas de la intangibilidad, la
inseparabilidad, la heterogeneidad y lo perecedero de los servicios contribuyen mucho

a elevar el riesgo que se percibe.

Existen 10 factores que influyen en la sensibilidad de los clientes para los precios. Es

decir, la sensibilidad ante los precios va disminuyendo a medida que:

- Disminuye la cantidad de sustitutos percibidos.

- Aumenta el valor Unico que se percibe del servicio.

- Aumenta los costos para cambiar la marca.

- Aumenta la dificultad para comparar los sustitutos.

- Aumenta el grado en que el precio sirve de indicador de la
calidad.

- La erogacion es relativamente pequefia en términos de dinero o
como porcentaje del ingreso familiar.

- Los consumidores son menos sensibles a los precios
dependiendo del beneficio final.

- Aumentan los costos compartidos al realizar el ingreso.

- El precio es percibido como justo, en comparacién con los
servicios similares comprados en circunstancias parecidas.

- Disminuye la capacidad del cliente para formar un inventario.

La sensibilidad a los precios varia de un tipo de servicio a otro, pero en general la
demanda de éstos suele ser inelastica (tipo de demanda del mercado, en cuyo caso la
cantidad que cambia el precio de un servicio puede ser superior a la cantidad
demandada), es decir, es probable que distintos grupos de consumidores adjudiquen
distintos pesos a la importancia que tiene cada uno de los factores sensibles a los

precios.
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La fijacion de precios es un elemento clave en la estrategia de una empresa, y para
tomar decisiones estratégicas sobre fijacion de precios es importante saber cudles son
los objetivos que pretendemos alcanzar. Al considerarnos empresa de nueva creacién

Nnos preocuparemos por aspirar a aumentar nuestra participacion en el mercado.

Fijaremos los precios igualandolos a los de la competencia o incluso reduciendo las
tarifas de éstos, para asi poder ganar cuota de mercado, consiguiendo nuevos

huéspedes.

En consecuencia, para poder realizar una adecuada fijacién de precios, primero

tendremos en cuenta sus objetivos:

- Determinar el valor del mercado de un producto

- Realizar una comparacién con los precios de los productos de los

competidores

- Comprobar si se han producido cambios en la oferta y demanda,

y si se han producido, seguir dichos cambios de precios.

- Ajustar los precios en funcién de la variacion de los costes.

Esta fijacion de precios es interactiva por lo cual exige una revisién constante de la
evolucidon del mercado a través del procedimiento de prueba y error con riesgo
agotado.

Una vez analizado como se pueden fijar los precios y analizando la sensibilidad de los

consumidores hacia éstos, procedemos a fijar nuestra tarifa de precios.

Los precios para el alojamiento dependeran de la capacidad de la habitacion y la época,

teniendo en cuenta el siguiente cuadro resumen de precios:
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Tabla 4. Precios del servicio de habitaciones

Fuente: Elaboracion propia, 2016

El suplemento de temporada alta se aplicara en los siguientes dias y meses:

Tabla 5. Fechas de temporada alta

Fallas
5 Semana Santa
31 Vacaciones de Verano
31 Vacaciones de Verano
2 Puente de la Inmaculada
2 Puente de Todos los Santos
6 Puente de la Constitucidn y Navidades

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Las rutas y excursiones tendran diferentes precios segln la naturaleza, duraciéon y nivel
de infraestructura necesaria para realizarla. Para la fijacion de estos precios se han
tomado como referencia a empresas dedicadas a ofertar este tipo de servicios, y a la
experiencia laboral en el sector de la persona responsable de las actividades de ocio.

Gracias a ella hemos podido conocer los precios mas habituales segun la actividad.
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Tabla 6. Precios de las distintas excursiones y actividades

4 horas aprox. 5€ pax

7 horas aprox. 50€ pax (acceso a todos los museos)
3 horas aprox. 10€ pax

5 horas aprox. 30€ pax (biciceta+Bioparc)

6 horas aprox. 15€ pax

5 horas aprox. 10€ pax (kit fallero incluido)

6 horas aprox. 10€ pax (acceso a todos los museos)

Fuente: Elaboracion propia, 2016

Las excursiones fuera de la ciudad de Valencia se haran dependiendo de la gente que
se apunte a ellas, siendo el minimo de 4 personas, y el maximo de 8. Para ellas, se

usara la furgoneta que pone a disposicion el gerente.

En cuanto al servicio de alquiler de bicicletas, apuntar que somos intermediarios de la
empresa privada “EcoTours Ciclos SL”. Estos Gltimos alquilaran la bicicleta ofreciendo un
descuento del 20% sobre su tarifa normal. El 50% de este descuento sera el beneficio

de “Sun&Fun”, al participar de intermediario.

Para los clientes que quieran guardar sus pertenencias en taquillas, podran disponer de
ellas de forma gratuita. En el caso de que deseen adquirir un candado, el

establecimiento los vende a 2€ cada uno.
En cuanto al servicio de lavanderia, los clientes podran disponer de este servicio previa

adquisicion de monedas especiales en recepcion. Cada uso, tanto de lavadora como de

secadora, tendra un coste de 2€.
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LA ESTRATEGIA DE COMUNICACION

La estrategia de comunicacién es uno de los componentes fundamentales de la mezcla
del marketing de servicios (Hoffman). En general, el papel basico de la estrategia de
comunicacidon de una empresa de servicios es informar, persuadir o recordar a los
clientes cual es el servicio que ofrece. No podemos esperar que los consumidores usen
un servicio que no conocen; por ello, un objetivo primordial de esta estrategia es
despertar la conciencia del consumidor y posicionar el servicio que ofrece la empresa

dentro del conjunto de alternativas que éste evoca.

Para el establecimiento del mix de comunicacidn es importante que la empresa
combine las herramientas de comunicacion para conseguir un mix coordinado. De aqui
la necesidad de la comunicacién integrada, que unifica y coordina todos los canales de

comunicacion para conseguir un mensaje claro y convincente de la empresa.

llustracion 13. Herramientas de comunicacion

Publicic

Mensajes
congruentes,
clarosy
atractivos sobre
la compafia y la
marca

Marketing
Directo

Fuente: Kotler, 2011
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Asi pues, vamos a seguir una serie de pasos necesarios que nos ayuden a centrarnos en

como utilizar la promocion para obtener el resultado mas eficaz posible:

. Publico Objetivo: Hombres y mujeres de clase media, de entre 20 y 30 afios,
atraidos por el turismo urbano, con bajas pretensiones en cuanto a gasto, y que

quieran disfrutar de un alojamiento con ambiente juvenil y colectivo.

- Objetivo de comunicacidon: Dado que nuestra empresa es de nueva creacion, el
objetivo principal sera el de darnos a conocer a través de Internet para llegar al
mayor publico posible. A estos clientes debemos transmitirles una imagen de
profesionalidad, junto a la sensacion de ser un alojamiento en el que poder

disfrutar y descansar.

- Disefio del mensaje: “Valencia, toda una experiencia”.
Este es el eslogan escogido, con un doble fin de cara a nuestros clientes. Por un
lado, mostrar la ciudad de Valencia como bonita y espectacular a los nuevos
turistas de la ciudad. Por otro lado, atraer de nuevo a los que ya la hayan

visitado, haciendo ver que se les ofrece una nueva experiencia en esta ocasion.

. Comunicacion: Debemos presentar nuestro negocio al publico objetivo como
un tipo de turismo diferenciado respecto al ya existente, en el que se pueda
disfrutar y tener diversion, a la vez que descanso y profesionalidad.

El principal objetivo es darse a conocer en el mercado y para ello se aplicara el
mix promocional. El mix promocional trata de combinar la publicidad, venta

personal, promocidn de ventas y relaciones publicas.

Dado el escaso presupuesto de la empresa para marketing y publicidad, v,
consecuentemente, la necesidad de conocer el impacto que tiene cada accion en este
campo, y también por la naturaleza de nuestro cliente objetivo, jovenes en general
familiarizados con las nuevas tecnologias, el principal medio para llegar al cliente sera

la insercidn de todo tipo de publicidad en Internet.

98



Buscadores: Para este tipo de negocio es imprescindible mantenerse presente
en Internet existiendo diversidad de formas de aparecer en los buscadores mas

conocidos.

En este caso se ha decidido realizar una campafia de publicidad mediante la
herramienta de Google AdWords. Se ha elegido este buscador ya que es el mas

utilizado por los usuarios con mas de un 90 % de la cuota de mercado.

Este tipo de campanfias publicitarias se basa en la busqueda por palabras que
han sido seleccionadas previamente para que, al ser buscadas, aparezca el
anuncio que se quiere. Dentro de este servicio los precios vienen dados por
palabras que se incluyan y éstos se fijan mediante subasta.

Se pueden elegir una serie de palabras claves entre las que repartir el
presupuesto elegido. En este caso se ha decidido elegir las siguientes palabras

clave para repartir el presupuesto:

Tabla 7. Palabras clave elegidas para Google Adwords

@ Palabra clave Estado
® Hostal Valencia Apta
@ Albergue Juvenil Valencia Apta
@ Youth Hostel Valencia Apta
@ Alojamiento barato Valencia Apta

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Posicionamiento en paginas especializadas: Se pagara una cuota mensual de
50€ en los meses de marzo, junio y septiembre en la pagina
“www.infohostal.com” para que el albergue se encuentre entre los cinco
primeros en las busquedas de los clientes. Esto ayudarda a que el

establecimiento se encuentre entre los mas visibles dentro de toda la oferta
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que el cliente pueda encontrar al buscar cualquier tipo de alojamiento en

Valencia.

Redes sociales: Como comentado en puntos anteriores, Sun&Fun Hostel tendrd
presencia en Facebook, Twitter e Instagram. En ellos se encontrara toda la
informacion relacionada con la empresa. Se explicarda todos los servicios vy
caracteristicas de las que dispone el albergue, a la vez que se podran incluir

fotos, videos, el calendario de excursiones planeado para cada semana, etc.

La conexion con clientes a través de nuestro perfil, que escriban comentarios
sobre su estancia, recomendado el establecimiento a otros amigos, etc., es una
de las mejores herramientas de marketing que existen en la actualidad, ya que,

también, es un servicio totalmente gratuito.

Rétulo electrénico: Se ha contactado con la empresa ROTULOS
ELECTRONICOS.NET para la elaboracién de un rétulo electrénico que ayude a
los clientes a localizar el establecimiento y a la vez que llame la atencién a los
peatones para que sepan que hay un nuevo negocio en el lugar. Tras revisar su
catdlogo de productos se ha decidido por una “Banderola de Leds Fullcolor” con
2 caras y unas dimensiones de 83x83x28 centimetros. Su precio ascendera a

500 €.

La distribucion dentro del marketing tiene como objeto trasladar el producto desde el

punto de fabricacién hasta las manos del consumidor, es esencial que el producto sea

accesible a los clientes ya que si no el éxito del negocio nunca llegara a fraguarse.

Sin embargo en este caso particular, no se trata de un producto sino de un servicio y,

ademads, no se presta en el exterior sino en unas instalaciones privadas, por lo tanto no

se puede llevar el producto/servicio a los clientes, son ellos los que deben acudir en

busca de informacidn sobre la empresa o sobre ese tipo de hospedaje en general para

gue pueda llegar a existir una relacién entre el cliente y la empresa.
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Distribucion directa e indirecta

La mayor parte de la distribucidn que realizara la empresa tendra naturaleza directa ya
gue, aunque no exista muchas veces una relacién directa entre el cliente y el
establecimiento puesto que los tramites previos a la llegada del cliente se realizaran
mayoritariamente de forma telefdonica o electrdonica, no habra ningun intermediario
gue se lleve un porcentaje.

Dentro de esta linea de distribucion directa existen 3 modalidades de reserva:

e Reserva en el propio establecimiento: cualquier cliente que lo desee y tenga la
posibilidad de acercarse a las instalaciones de la empresa, podra reservar su
plaza o cuantas quiera. Si el cliente tiene la posibilidad de visitar el
establecimiento, también podra inspeccionar las instalaciones ya que el

recepcionista estara a su disposicidn para ello.

e Maediante via telefénica: El cliente que telefonee al centro también tendra la
posibilidad de realizar la reserva de esta forma. El recepcionista que esté
trabajando en el momento de la llamada despejara todas las dudas que tenga

el cliente y que quiera resolver.

e A través de la pagina web de la empresa: Todo aquel cliente que tenga acceso
a internet podra tramitar su reserva mediante la pagina web de la compafiia. En
ella dispondra de todo tipo de informacion sobre el establecimiento y sus

condiciones.

No podemos olvidar a los intermediarios online o e-intermediarios que cada vez estan

absorbiendo mas porcentaje de las reservas dentro del sector.

Por ello se ha decidido ofrecer también una distribucidon indirecta mediante los
portales de reserva de alojamiento online. Estas paginas web estan especializadas en
ofrecer al cliente una busqueda de alojamiento que se adapte a sus caracteristicas.
Para ello disponen de enormes bases de datos con disponibilidad de una
impresionante cantidad de establecimientos.
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Para poder ofrecer este servicio los portales se nutren de los GDS (Global Distribution
Systems), sistemas de informacién que permiten el acceso a extensas bases de datos
de prestatarios de servicios turisticos desde una extensa red de usuarios profesionales

de la venta minorista.

Estas pdginas contaran con un resumen de informacidn sobre la empresa, y sobre la
disponibilidad de plazas permitiendo la realizacion de la reserva. A cambio de ofrecer
este servicio, estas empresas se lucran cobrando un porcentaje de las reservas

efectuadas a través de su pagina.

Dadas las caracteristicas del establecimiento y del uso de estas pdginas por clientes
objetivo, se ha decidido incorporar el albergue juvenil “Sun&Fun” a las paginas web

www.Infohostal.com , www.Hostelworld.com , www.quealbergues.com y

www.1000albergues.com.

Los servicios ofrecidos una vez que el cliente se encuentra instalado en “Sun&Fun” se
pueden considerar una distribucién fisica ya que hay contacto directo entre cliente y
empresa tanto para los servicios de actividades de ocio como para cualquier otro que

esté a su disposicion.

llustracion 14.Canal directo de distribucion

PRODUCTOR CONSUMIDOR FINAL

(ALBERGUE JUVENIL) (HUESPED)

Fuente: Elaboracidn propia, 2017

6.4. SERVICIO AMPLIADO O MEJORAS DE SERVICIO

Una vez analizadas todas las variables relacionadas con el plan de marketing, como son
el precio, el servicio, la comunicacion y la distribucidon, procederemos a intentar

mejorar el servicio para poder ser una albergue juvenil que destaque de la
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competencia, debido a la calidad del servicio ofrecido, ser competente en precios,
estar al dia en los avances de la hosteleria, entre otros factores mencionados

anteriormente.

Para dar un servicio integro, haremos referencia a la “Flor de Lovelock”. Segln
Christopher Lovelock, aparte del servicio en si que contrata el cliente, queremos
aumentar su grado de satisfaccion a través de los siguientes 8 servicios

complementarios, conocidos como los ocho pétalos de la flor del servicio.

llustracion 15.Flor de Lovelock

Informacion
Pago Consultas
Facturacion encnin Toma de Pedido
Excepciones Cortesia

Atencion

Fuente: Lovelock.2007.

Informacion: El cliente necesita conocer determinada informacion de forma rapida y
oportuna: horarios de servicio, tipo de servicios ofrecidos, informacion de contacto,
etc. Dicha informacidn estara a disposicion de nuestros clientes/huéspedes en nuestra

pagina Web, tarjetas de visita o en el mismo local del negocio.

Consultas: A diferencia de la informacion, las consultas implican un didlogo con el

cliente para satisfacer sus necesidades y requerimientos especiales. Para poder prestar

exactamente el servicio que el cliente desea y en ocasiones demanda, los trabajadores
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dedicaran el tiempo necesario al didlogo y explicacidon cuantas veces sea necesario con

el huésped, acerca de su estancia.

Toma de pedido: Una vez tengamos el alojamiento mas apropiado para el huésped,

analizado en la primera visita, elaboramos una propuesta, en la que se incluira la
descripcién del servicio que se va a llevar a cabo, condiciones, precios e informacién

necesaria tanto por escrito como en persona,

Cortesia: Cuando el cliente visite nuestro albergue recibird un trato cordial por parte
de todos los trabajadores que forman parte de nuestro negocio, intentando reducir el
menor tiempo posible que es cliente permanezca en el check in/check out. Otro
ejemplo de cortesia para nuestros clientes es la felicitacion navidefa del personal del

albergue juvenil al correo electrénico o a su domicilio.

Atencién: Compromiso de seguimiento del cliente por parte de los trabajadores del
albergue juvenil, para asegurar que el servicio ofrecido cumple con las necesidades
que el cliente necesitaba. Después de cada estancia, el servicio de recepcién escribe y

lanza encuesta al huésped.

Excepciones: atencidon de urgencias o solucion de fallos. Se intentara solucionar
cualquier urgencia que el cliente necesite en ese momento, intentando solucionarlo lo
mas rapidamente posible. Asimismo, en nuestra pagina web tendremos un buzén de
sugerencias, donde nuestros huéspedes podran explicar sus sensaciones, ya sean
positivas o negativas, criticas constructivas que nos ayudaran a mejorar nuestros

servicios.

Facturacidn: Antes de realizar la reserva, se le comunicara al cliente y éste tendrd que
dar el visto bueno comprometiéndose a efectuar el pago el mismo dia o segln los
sistemas de pago que ofrezca el albergue juvenil. De éste modo nos evitaremos
problemas, tanto para el cliente como para nosotros a la hora de emitir la factura, ya

gue ambas partes conocerdn el importe de la misma.

Pagos: Ultimo pétalo de la flor de Lovelock a analizar serd el sistema de pagos.
Teniendo en cuenta la situacion econdmica mundial actual, para que nuestro albergue

tenga clientes por la rivalidad competitiva tanto de hostels como de otros
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establecimientos hoteleros, ofreceremos unas facilidades de cobro, siendo flexibles en

el momento del cobro de la estancia.

La estrategia de marketing para el albergue juvenil “Sun&Fun Hostel” se centra en el
servicio. Una vez segmentado el mercado, personas desde los 16 hasta los 30 afos, de
la ciudad de Valencia y alrededores, hemos pasado a la cuestiéon de cdmo captar a los

clientes, cdmo ofrecerles el servicio y a qué precio.

El objetivo principal es ofrecer un servicio a los huéspedes de calidad y con la mayor
efectividad posible, tratando de realizar un servicio personalizado e individualizado

para cada huésped.

Por otro lado la politica de precios fijada por el albergue juvenil es una politica de
precios bajos con poco margen de beneficio, con el objetivo de captar el mayor
numero de clientes al considerarse un albergue juvenil de nueva apertura y fuerte

rivalidad competitiva.

Con el fin de darse a conocer a posibles clientes y de promocionarse, se emplean como
marketing mix una serie de herramientas de comunicacién como la pagina web,
logotipo, difusién en distintas redes sociales, e insercion de anuncios en Internet. Al
tratarse de un albergue juvenil de nueva apertura la campafia de marketing empleada
serd reducida debido al poco presupuesto existente, teniendo en mente ir

mejorandola con el paso del tiempo.

Como ultimo punto a este apartado, identificamos como canal de distribucion mas

apropiado a nuestro negocio el canal directo, en el que no existe la figura de

intermediario, al tratarse nuestra oferta de un servicio.
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Capitulo 7:
Plan Econdmico-

Financiero
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7. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

En esta area se debe recoger toda la informacién de caracter econédmico y financiero
referente al proyecto, para determinar su viabilidad econdmica. Se trata de analizar si
el proyecto reune las condiciones de rentabilidad, solvencia y liquidez necesarias para

llevarlo a cabo.

Primero, se realizara la estimacion de los parametros de la inversion para cuantificar el

desembolso inicial que se requiere para empezar el proyecto.

En segundo lugar, se abordara el plan de financiacién, en el que estudiaremos la mejor

opcion a la hora de obtener el capital que sufrague los gastos iniciales.

Tercero, se estimaran los flujos de caja, en funcién de los cobros y pagos que tiene

previsto la empresa dependiendo de cada uno de los escenarios posibles.

Cuarto, en base a éstos se calculara el VAN y la TIR del proyecto planteado.

Ademads se realizard un Balance de Situacion, para los primeros tres afios de
funcionamiento de la empresa, asi como una Cuenta de Pérdidas y Ganancias

previsional, también para los mismos tres ejercicios.

También se realizard el célculo de los principales ratios que se pueden extraer de la
cuenta de Pérdidas y Ganancias previsional y del Balance de situacién, para extraer una
serie de conclusiones analiticas que nos ayuden a determinar la viabilidad o no de la

empresa en ciertos aspectos (liquidez, endeudamiento, posible rentabilidad...).
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En este apartado se van a incluir todos los activos necesarios y adquiridos para la

puesta en marcha del albergue juvenil.

En el caso de la apertura de nuestro albergue juvenil, la inversidn necesaria resulta ser
muy elevada, debido a la necesidad de adquirir el inmueble en el que se realizara la

actividad, y de los elementos necesarios para completarlo.

ACTIVO FIJO
Inmovilizado intangible

El inmovilizado intangible son aquellos activos que estdn compuestos por derechos
susceptibles de valoracion econdmica, identificables, tienen caracter no monetario y

carecen de apariencia fisica.

En nuestro caso los inmovilizados intangibles seran:

Aplicaciones informaticas: importe satisfecho por la propiedad, o por el derecho al uso

de programas informaticos.

- BANANADESK: aplicacién informatica para la gestion de un albergue juvenil,
en el que pueden realizarse tareas de gestion de huéspedes, reservas, presupuestos y

seguimiento.

Licencias y proyectos: El albergue juvenil Sun&Fun Hostel, al considerarse un

establecimiento de caracter hostelero requerird del cumplimiento de una serie de

licencias y proyecto, para su perfecto cumplimiento a la hora de la apertura del mismo.

Honorarios del proyecto: Es necesaria la presencia de profesionales para poder

planificar, estructurar y llevar a cabo el proyecto.

Inmovilizado material

El inmovilizado material estda constituido por elementos patrimoniales tangibles,

muebles o inmuebles.
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Terrenos y construcciones: comprende el inmueble duplex que se va a adquirir en la

Calle Denia n26, Valencia.

Mobiliario: Como se menciond en el capitulo 4, el inmueble donde se ubicara el
albergue juvenil sera comprado. Debemos habilitarlo, y para ello se comprara todo el

mobiliario necesario para cumplir los ideales previstos para un buen funcionamiento.

Equipo informatico: Ordenadores y demds conjuntos electrénicos que necesitaran los

profesionales para llevar a cabo su actividad.

Instalaciones telematicas: Sera necesario actualizar las instalaciones para acoplarlas a

las preferencias/necesidades de la actividad a desarrollar. Por ejemplo, serd necesario

invertir en las instalaciones de telefonia, internet, agua...

Obras de instalacién: Se han llevado a cabo todas las obras necesarias e indispensables

para que el inmueble tome la forma de albergue juvenil. Este va a resultar el activo

mas costoso.

Otro _inmovilizado material: En éste tipo de inmovilizado material vamos a clasificar

aquellos elementos del inmovilizado material que no tienen cabida de las anteriores
partidas. Como podria ser el ejemplo del aire acondicionado, necesidades diarias para

los trabajadores, etc.

ACTIVO CIRCULANTE

Antes de obtener ingresos por la prestacion de nuestros servicios, transcurrird un
tiempo en el que se deberd hacer frente a los pagos bdsicos como es el caso de
suministros, retribucién, pago a proveedores, etc.; Por lo tanto, es necesario realizar

una inversion en circulante, que sera financiada con recursos propios.
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Tabla 8. Inversion inicial del albergue juvenil

INVERSION INICIAL PRECIOS

INMOVILIZADO INTANGIBLE 4.000,00 €
Aplicaciones informaticas 1.500,00 €
Licencias y proyectos 1.500,00 €
Honorarios del proyecto 1.000,00 €
INMOVILIZADO MATERIAL 310.000,00 €
Terrenos y construcciones 280.000,00 €
Mobiliario 10.000,00 €
Equipos de informacion 1.800,00 €
Utillaje 1.200,00 €
Instalaciones telematicas 2.000,00 €
Obras de instalacion 19.500,00 €
Rotulacidn exterior 500,00 €
TOTAL INVERSION INICIAL 319.000,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Como se aprecia en la tabla anterior, el valor de los elementos de la inversion inicial
son elevados, debido a la complejidad de poner en funcionamiento un albergue
juvenil, presentando y cumpliendo licencias de obras, instalaciéon adecuada, entre
otros. El mayor valor de la inversién inicial es, dentro del inmovilizado material, la

adquisicion del inmueble que acogera nuestra actividad.

7.3. PLAN DE FINANCIACION

Las inversiones descritas en el plan de inversidn necesitaran ser financiadas bien con
recursos propios de la empresa o bien con recursos ajenos. El objetivo de éste punto
es determinar la financiacidon con la que haremos frente a las inversiones, es decir, de
donde obtendremos el capital suficiente para financiar este proyecto.

Del total de inversion inicial calculado en el apartado anterior, tendremos que restar
125.000€ que el socio principal va a aportar de su patrimonio personal, conseguido
tras largos afios de ahorro y habil gestion en los mercados financieros.

Debido a las caracteristicas de inversién que presenta el albergue juvenil sera

necesaria la necesidad de financiaciéon por parte de recursos ajenos. Para ello, se
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comparan diferentes ofertas en el mercado bancario. Finalmente nos decidimos por un
préstamo en las que se acuerda unas condiciones con el Banco Bankinter de
financiacion, necesitando un avalista que en éste caso sera el padre del creador del
proyecto. Las condiciones del préstamo y el cuadro de amortizacion seran las

siguientes:

Tabla 9. Condiciones del préstamo

PARAMETROS DEL PRESTAMO

Importe 194.000,00 €
Devolucion Mensual
Interés nominal 5,39%
Periodo de carencia No
Plazo en afos 15
Periodos (meses) 180
Cuota a pagar al mes 1.573,74 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

A continuacion, detallamos el cuadro de amortizacién del préstamo concedido durante

los primeros 36 periodos del mismo:
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Tabla 10. Cuadro de amortizacion del préstamo

Cucta Cuotade Cuotade Total  Capital pendiente
Mensual Intereses Amortizacidn Amortizado de amortizar
o - - - - 134000 €
1 1573,74€ g7L22¢€ 702,52 €  FOLE2Z € 193.297,48 €
2 157378 € 96807 € 705,67 € 140519 € 192.591,81 €
3 157374€ 85450 £ JBB4E 217,03 € 191 882,97 €
a 157374€ 86171€ 72,02 € 282905€ 191 170,95 €
L 157374 € G5852 € 715,22 £ 354437 £ 190,455, 73 £
6 157374 € 95530 € 71843 € A262T1E 189.737,29 £
7 157374 € 95308 € 766 € 498436 € 18901564 €
8 1573,74€ 94884 € 72490 € 5.7P9,27 € 183.290,73 €
] 157374 € 94553 € 72816 € 643T42€ 18756258 €
10 157374 € 94231 € 731,43 € 7.16585€ 18583115 €
1 157374€ 93303 ¢ 7MTLE 790356 € 185.096,94 €
12 157374 € 93573 ¢ 7IBO0LE€ BEALSTE 18535543 €
13 157374 £ 3241 € 741,32 £ S3B2E9E 183461711 £
14 157374€ 83508 £ 74465 £ 1013754 € 183.872,46 €
15 157374 € SI574 € 748,00 £ 10.87554 £ 183 174,46 €
16 157374 € 92338 € 751,36 £ 1162690 £ 182 373,10 £
17 157374 € 81901 € 75473 € 1238163 £ 181 618,37 €
18 157374 € HISE2 € 758,12 € 13.139,75 € 180,860,725 £
19 157374 € 81321 ¢€ 761,52 £ 13.901,27 £ 120,098,723 £
20 1573,74€ 80879 € 76404 £ 1466622 £ 179.333,78 €
21 1573,74€ 90536€ 768,38 € 1543460 € 178.565,90 €
22 1573,74€ 80191€ 771,83 € 1620643 € 177.793,57 €
23 1573,74€ 79844 € 775,30 € 16.381,73 € 177.018,27 €
24 1573,74€ 79496 € 778,78 € 17.760,50 € 176.239,50 €
a5 157374 € 79L46€ TE,2B € 1554278 € 175.457,22 €
26 1573 74€ 73755 £ 785,79 € 1933857 € 174.671,43 €
27 157374 € 78442 € 789,32 £ 20.117,89 £ 173882 11 £
28 157374 € 720,88 € 791,86 £ 20.910,75 £ 173.089,25 £
a9 157374 € 77731 € 796,42 € 2170717 € 172.292 83 €
T 157374€ 77374 € 800,00 £ 23.507,17 £ 171.492 83 £
1 157374 € 770,15 € 803,59 £ 23.310,76 £ 170.689,24 €
32 1573,74€ 766554 € 807,20 € 24.117,96 £ 169882 04 €
33 1573,74€ 76291€ 810,83 £ 24.92879 € 169.071,21 €
34 157378€ 759,27 € 814,47 € 25.743,26 € 163.256,74 €
a5 157378 € 7S561€ 818,12 € 26.561,38 € 167.438,62 €
36 1573 74€ 75154 £ BM,B0€ 2738318 € 165.616,32 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

7.4. PREVISION DE INGRESOS Y GASTOS

En este apartado vamos a realizar un analisis de la cuenta de resultados, en la que se
realizard una estimacion de los ingresos y gastos que el albergue juvenil “Sun&Fun
Hostel” tendrad durante sus tres primeros anos de actividad. La estimacion a realizar

presentard tres posibles escenarios:

- El escenario realista, en el que se plasmara lo que se espera suceda, los

episodios mads probables.
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- El escenario pesimista, en el que se considerard que la empresa no ha tenido
tanto éxito como en el escenario anterior, por lo que realizaremos una

estimacion inferior (con una correccion del 25%).

- El escenario optimista. En este escenario consideraremos que las estimaciones
reales no han sido suficientes para el volumen de trabajo que tenemos,
considerando la apertura del albergue juvenil un éxito. Realizaremos una

estimacion superior a la realista de (con una correccién al alza del 25%).

A continuacidon se mostraran Unicamente las previsiones realizadas para el escenario
realista, teniendo el resto de los escenarios, tanto optimista como pesimista en los

anexos del TFC.

Ya que se disponen de varias fuentes de ingresos la previsidon de estos se ha tenido en
cuenta a través de la segregacion en varios grupos correspondientes cada uno a cada
linea de negocio. Ademds todos ellos dependeran de aspectos como el grado de
ocupacion, la temporalidad y de los afios que lleve en funcionamiento el

establecimiento.

Antes de empezar con los calculos propiamente dichos se deben dejar claras una serie

de cuestiones:

Capacidad maxima del establecimiento: El local cuenta con un total de plazas

de 36. (5 habitaciones de 6 personas, y 3 habitaciones para 2 personas).

Antigliedad de la empresa: el tiempo transcurrido desde el inicio de la actividad
de la empresa también influird en la cifra de ingresos. Se espera ir teniendo una
mayor afluencia de clientela segin el mayor conocimiento de la misma dentro

del mercado, y del posicionamiento conseguido con el tiempo.

Temporalidad: Dependiendo de la época del afio y de las fechas concretas de
cada mes. Si las fechas se consideran dentro de la temporada alta o baja, la

ocupacion del albergue sera diferente.
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Tabla 11. Ocupacion estimada en escenario realista

TEMPORADA BAJA TEMPORADA ALTA ‘

Ano 1 30% 60%
Afo 2 40% 70%
Ao 3 50% 80%
Ano 4 55% 85%
Afo 5 60% 90%

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Las variaciones de ocupacién que se esperan de afio en aiio son del 10%. Asi en este
escenario se estima que a partir del 42 afio se estabilizara el uso del albergue, llegando
en temporada alta al 90% de ocupacion mientras que en temporada baja se llegard al

60%.

GASTOS PROVISIONALES

INGRESOS PREVISTOS POR EL SERVICIO PRINCIPAL (ALOJAMIENTO)

Para calcular los ingresos se deberan tener en cuenta las variables de precio, junto con
los dias de temporadas alta y baja. Ademas se necesitara el nimero maximo de
pernoctaciones al dia en cada tipo de habitaciones y el porcentaje de ocupacién que

dependerd de la estacionalidad y del escenario.

Tabla 12. Ocupacion y precio por habitacion escenario optimista

ANO 1 TEMPORADA BAJA TEMPORADA ALTA ‘
% Ocupacion 30% 60%
Precio habitacidn 6 pax. 15 € 17 €
Precio habitacién 2 pax. 25 € 32€

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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Tabla 13. Pernoctaciones mdximas al dia por tipo de habitacion

Pernoctaciones maximas/dia H.6 P. Pernoctaciones max./dia H.2 P.

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Tabla 14. Ingresos estimados por servicio alojamiento afio 1

ENERO 30 1 4.356,00 € 1.465,20 €
FEBRERO 28 0 3.780,00 € 1.260,00 €
MARZO 24 7 5.382,00 € 1.886,40 €
ABRIL 25 5 4.905,00 € 1.701,00 €
MAYO 31 0 4.185,00 € 1.395,00 €
JUNIO 30 0 4.050,00 € 1.350,00 €
JULIO 0 31 9.486,00 € 3.571,20 €
AGOSTO 0 31 9.486,00 € 3.571,20 €
SEPTIEMBRE 30 0 4.050,00 € 1.350,00 €
OCTUBRE 29 2 4.527,00 € 1.535,40 €
NOVIEMBRE 28 2 4.392,00 € 1.490,40 €
DICIEMBRE 26 5 5.040,00 € 1.746,00 €
63.639,00 € 22.321,80 €

85.960,80 €

Sin embargo, este no serd el beneficio total por alojamiento, ya que, como nombramos
en el apartado 4.4. Andlisis de los procesos, se aplicaria un descuento del 5% en las

reservas de los viajeros que ya hubieran venido anteriormente, mediante un codigo

promocional.

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Tabla 15. Ingresos totales estimados por servicio de alojamiento

ANO 1| 63.639,00 € |22.321,80€| 0,00 € 0,00€ | 85.960,80 €
ANO 2| 80.568,00 € |28.149,60 € | 796,60 € | 341,30 € |107.579,70 €
ANO 3| 97.497,00 € |33.977,40€| 871,40 € | 383,50 € |130.219,50 €
ANO 4| 105.961,50 € | 36.891,30 € | 992,90 € | 458,60 € |141.401,30 €
ANO 5| 114.426,00 € | 39.805,20 € | 1.059,10 € | 501,00 € |152.671,10 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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INGRESOS PREVISTOS POR SERVICIOS SECUNDARIOS

Como ya se ha explicado, no solo del alojamiento va a obtener ingresos el albergue,
sino que la empresa ofrece otro tipo de servicios que también daran rédito econdmico

al proyecto.

Ya que se dispone de varias fuentes de ingresos, la prevision de éstos se va a obtener a
través de la segregacidn en varios grupos correspondientes cada uno a cada linea de

negocio:

ACTIVIDADES:
Como ya se explicd en el capitulo 6 “Plan de Marketing”, se realizaran una serie de
excursiones y rutas para que los clientes puedan disfrutar en mayor medida de su

estancia en el albergue y a su vez de la visita a la ciudad.

Los precios de estas actividades ya fueron detallados en el punto “6.3 Analisis del
Marketing Mix”. Ahora se van a exponer también los gastos asociados a cada actividad
para asi hallar los ingresos al afio por este tipo de actividad. Para ello se han estimado
el nimero de actividades que se realizardn al mes segun la temporada y la media de
usuarios de cada actividad. En el apartado “Resto de excursiones” se ha hecho una
media del precio de todas las excursiones que se realizan fuera de la ciudad de
Valencia, a la vez que se ha hecho también la media del gasto de gasolina entre todos
los desplazamientos y se ha dividido entre la media de clientes que realizardn estas

excursiones:
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Tabla 16. Ingresos totales estimados por servicio de actividades

Valencia
Historica 5,00 € 5 9 10 0,00 € 2.500,00 €
Ciudad
Artes y
Ciencias | 50,00 € 4 7 8 40,00 € 1.700,00 €
L'Albufera
10,00 € 7 11 8 2,00 € 1.500,00 €
Rio +
Bioparc 30,00 € 7 14 8 25,00 € 1.900,00 €
El Puig de
Santa
Maria 15,00 € 2 6 6 5,00 € 600,00 €
Ruta
Fallera 10,00 € 0 5 16 3,00€ 1.000,00 €
9 d'octubre
10,00 € 0 1 11 0,00 € 500,00 €
INGRESOS TOTALES POR RUTAS Y EXCURSIONES ANO 9.700,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

ALQUILER DE BICILETAS, SERVICIO DE LAVANDERIA Y SEGURIDAD DEL EQUIPAJE:

Ademas de ingresar dinero por la realizacién de visitas y rutas turisticas, que podemos
observar constituyen un importante ingreso anual, el albergue cuenta con otras
fuentes de ingreso, que si bien no son de tanta importancia a nivel cuantitativo,

constituyen una inyeccion mas que beneficiosa para el negocio.

Se trata del alquiler de bicicletas, del servicio de lavanderia, y de la venta de candados

para las taquillas del albergue, ya enumerados a lo largo de este proyecto:
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Tabla 17. Ingresos totales estimados por servicio de actividades

CANDADO
TAQUILLA 2,00 € 10 50 500,00 €
LAVANDERIA 2,00 € 16 80 900,00 €
ALQUILER
EEETG 3,00 € 24 48 1.200,00 €
INGRESOS TOTALES 2.600,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

GASTOS PROVISIONALES

En lo que respecta a los gastos que debera afrontar el albergue, se encuentran tanto
los fijos, que permaneceran estables sea cual sea la ocupacién, como los variables que
dependeran en gran medida de la ocupacion del albergue. Es por ello que esta variable
se deberd tener muy en cuenta a la hora de afrontar su definicién y su calculo de cara a

cada uno de los escenarios previstos.

GASTOS FlJOS
En primer lugar se detallaran los gastos fijos que el albergue deberd atender

anualmente sea cual sea la circunstancia y ocupacién. Se trata de los siguientes:

- Gastos de constitucion: véase licencias, solicitudes, tramites, notaria, etc.

- Seguros: conformado por el seguro de responsabilidad civil (RC) para las
actividades de ocio, y por el propio servicio del albergue juvenil.

- Gestoria: Se contard con los servicios de una asesoria gestoria para todo lo
relacionado con lo laboral, contable y lo fiscal.

- Telefonia e Internet: Se dara de alta una linea fija y una linea mdvil para la
mision de comunicacion en el albergue. A su vez se instalara internet con red
WI-Fi para dar ese servicio extra al cliente.

- Amortizaciones: Para el calculo de las mismas se optara por el método lineal,

ya gue en ningun caso se trata de material dedicado a produccidn:
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Tabla 18. Amortizaciones de cada tipo de inversion y total anual.

Construcciones y obras menores 300.000,00 € 30 10.000,00 €
Mobiliario 10.000,00 € 10 1.000,00 €

Utiles 1.200,00 € 5 240,00 €

Equipos de informacion 1.800,00 € 4 450,00 €
Aplicaciones informaticas 1.500,00 € 4 375,00 €
AMORTIZACION TOTAL ANUAL 12.065,00 €

Fuente: Elaboracidn propia, 2017

- Gastos financieros derivados del préstamo: Son los intereses derivados del
préstamo solicitado. Sumando los términos mensuales de cada afio mostrados

en la tabla 7.3 puede definirse el total anual.

Tabla 19. Total gastos fijos en el afio 1 para escenario realista

Gastos de Constitucion 2.500,00 €
Seguros 1.270,00 €
Gestoria 1.020,00 €

Telefonia e Internet 720,00 €
Amortizaciones 12.065,00 €
Gastos Financieros 10.243,00 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

GASTOS VARIABLES

A continuacién se detallardn los gastos variables segln el escenario planteado para lo
cual habra que contar con el grado de ocupacion medio traducido en ingresos y las
estimaciones precisas acorde a los mismos, calculadas al comienzo de este apartado.

Los gastos son los siguientes:

- Consumos de alojamiento: los calcularemos como porcentaje sobre los
ingresos por alojamiento (aplicaremos un 6%). Engloban todo el material
necesario para la estancia de los clientes y para el funcionamiento diario del

albergue juvenil.
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Suministros: Engloba el consumo de luz, agua y gas.

Mantenimiento, averias y menaje: Se destinard una cantidad fija mensual para
cubrir eventualidades imprevistas y para mantener el buen estado de las

instalaciones.

Marketing, distribucion y publicidad: Encontramos el desembolso por Ia
creacion de la pagina web, la campafia publicitaria en Adwords y Facebook, o el

rotulo electrénico que colocaremos en la fachada del albergue.

Gastos de personal: Hemos incluido esta partida de gastos en el apartado de
variables debido a la retribucion asignada al gerente/socio principal. Como se
ha indicado con anterioridad en el apartado “5.4 Andlisis de los puestos de
trabajo”, su retribucion variard en funcion de los resultados econdmicos de la
actividad del albergue juvenil. Sin embargo, en la tabla siguiente vamos a

considerar una media mensual de su salario:

Tabla 20. Gastos de personal en el afio 1 para escenario realista

e | e, | | g | pogc | g
A Pers. alio extra Anual

Director General 1.200,00 1 12 1 15.600,00
Recepcionista 1.050,00 2 12 1 27.300,00
Guig-Monitor-RRLPP. | 1.100,00 1 12 1 14.300,00
Personal limpieza 575,00 2 12 1 14.950,00
Trabajadores Temporales 5.000,00

TOTAL GASTOS LABORALES 77.150,00

Fuente: Elaboracion propia, 2017
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Una vez los gastos variables estdn debidamente definidos se expondran en la tabla

resumen siguiente:

Tabla 21. Total gastos variables en el afio 1 para escenario realista

Consumos de alojamiento 5.895,65 €

Suministros 4.005,00 €
Mantenimiento, averias y

menaje 1.200,00 €
Marketing, distribucion y

publicidad 1.830,00 €

Gastos de personal 77.150,00 €

90.080,65 €

Fuente: Elaboracidn propia, 2017

7.5. BALANCES PREVISIONALES

El balance de situacién es un documento contable que refleja la situacion de una
empresa en un momento determinado en el tiempo, en la medida en que dicha
situacidn es expresable en términos monetarios. Se trata por tanto de un documento

fundamental que informa de la situacion patrimonial de la empresa.

A continuacién se muestra el balance de situacidn para los tres primeros ejercicios del

albergue juvenil “Sun&Fun Hostel” en un escenario realista, con el fin de poder

analizar la situacion de ésta para poder tomar las decisiones mas oportunas:

123



Tabla 22. Balance de situacion de los 3 primeros ejercicios, escenario realista

Balance de Situacién Previsional Afio 1 Afio 2 ‘ Aiio 3

Total Activo 316.188,60 € 314.597,43 € ‘ 326.082,75 €
A) Activo No Corriente 284.560,00 € | 272.120,00 € | 259.680,00 €
I. Inmovilizado Intangible 3.625,00 € 3.250,00 € 2.875,00 €
Patentes, licencias y marcas 2.500,00 € 2.500,00 € 2.500,00 €
Aplicaciones informaticas 1.500,00 € 1.500,00 € 1.500,00 €
Amortizaciones -375,00 € -750,00 €| -1.125,00€
Il. Inmovilizado Material 280.935,00 € | 268.870,00 € | 256.805,00 €
Terrenos y construcciones 280.000,00 € | 280.000,00 € | 280.000,00 €
Mobiliario y enseres 10.000,00 €| 10.000,00 €| 10.000,00 €
Utillaje 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Equipos de proceso de Informacion 1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 €
Amortizaciones -12.065,00 € | -24.130,00 € | -36.195,00 €
B) Activo Corriente 31.628,60 € | 42.477,43 €| 66.402,75 €
I. Existencias 9.253,87 € 9.809,10 €| 10.397,65 €
VII. Efectivo y otros activos liquidos 22.374,73 €| 32.668,33 €| 56.005,10 €

Total Patrimonio Neto y Pasivo

316.188,60 €

314.597,43 €

326.082,75 €

A) Patrimonio neto 121.690,15 € | 127.694,01 € | 143.902,81 €
Al. Fondos Propios 121.690,15 € | 127.694,01 € | 143.902,81 €
I. Capital 125.000,00 € | 125.000,00 € | 125.000,00 €
Il. Reservas 0,00 € 0,00 € 0,00 €
VII. Resultado del Ejercicio -3.309,85 € 2.694,01 €| 18.902,81 €
B) Pasivo No Corriente 176.239,50 € | 166.616,82 € | 156.462,57 €
1. Deudas Largo Plazo con Ent. de crédito 176.239,50 € | 166.616,82 € | 156.462,57 €
C)Pasivo Corriente 18.258,95 € | 20.286,60 € | 25.717,37 €
I1l. Deudas a Corto Plazo con Ent. de crédito 9.118,94 € 9.622,68 €| 10.154,25 €
IV. Acreedores com. y otras cuentas a pagar 9.140,01 €| 10.663,92 €| 15.563,12 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

Analisis vertical:

El activo para el primer ejercicio del albergue juvenil sera de 316.188,60 €

El activo no corriente supone el 90% del total del activo de nuestra actividad. Se
aprecia una cifra muy elevada para el primer ejercicio del afio, si bien estd motivada
principalmente debido a la elevada inversidon en inmovilizado material (terrenos y

construcciones).
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El activo corriente del albergue juvenil, es decir, el realizable en menos de un afio,
supone el 10% del activo total. Esta cifra nos indica que la empresa no cuenta con
mucha liquidez, y que durante el primer afio de funcionamiento, teniendo en cuenta la
nueva normativa del incremento del impuesto del valor afiadido del 10% al 21%, se ha
decidido provisionar de material para poder reducir gastos en un futuro. La cifra de
clientes no supone una gran cantidad en el activo, ya que la totalidad de los servicios

ofrecidos en este tipo de negocio se cobran en efectivo.

Como conclusion al analisis del activo de la empresa, destacamos la elevada inversiéon
en activo no corriente, debido a las caracteristicas que un albergue juvenil de nueva

creacion requiere para su puesta en marcha.

Por otra parte, analizando el patrimonio neto y el pasivo del albergue juvenil, podemos
observar como la inversidn inicial en activo no corriente es financiada mediante la
aportaciéon de capital inicial del socio principal, junto a las deudas a largo plazo con

entidades de crédito.

Observamos que el resultado del primer ejercicio es negativo, consecuencia de las
grandes inversiones, pero que a lo largo de los afios se ira obteniendo un beneficio

cada vez mayor.

Anadlisis horizontal:
En cuanto a la evolucion en el tiempo de las cifras globales de la empresa, podemos
observar que la cifra de activo va aumentando, debido en gran parte a la partida de

Efectivo y otros activos liquidos.

Respecto al Patrimonio Neto y Pasivo, el aumento de los mismos viene provocado por

la subida del Resultado del Ejercicio, en constante evolucién afio tras afio.
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7.6. ANALISIS DE LA CUENTA DE RESULTADOS

Para la realizacidén de las cuentas de pérdidas y ganancias previsionales de los préoximos
3 afios se ha partido de la base de que las ventas se incrementaran afio a afio, gracias a
la futurible mejora del consumo interno y a la accién del marketing propio del
albergue, ademas de los diferentes programas tanto a nivel autonédmico como nacional

para la promocionar el turismo. En cualquier esperamos un buen escenario de turismo.

Asi pues se supondra el incremento de las ventas totales de afio en afio, calculadas en
base al aumento de la ocupacién de nuestro albergue juvenil. Para los consumos y
resto de importes ligados a las ventas se seguird con los mismos porcentajes del
epigrafe anterior de afio a afio. Sin embargo, con el resto de gastos, se procedera a su

incremento en un 1,85%, acorde al incremento medio del IPC en los ultimos 7 anos.

Tabla 23 Cuenta de Pérdidas y Ganancias de los 3 primeros ejercicios, escenario realista

Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional Ao 1

Ventas 98.260,80 € 120.579,70 € 144.069,50 €
Coste de Ventas (consumos) 5.895,65 € 6.249,39 € 6.624,35 €
Margen Bruto 92.365,15 € 114.330,31€ 137.445,15 €
Seguros 1.270,00 € 1.293,50 € 1.317,42 €
Teléfono e Internet 720,00 € 733,32 € 746,89 €
Gestoria 1.020,00 € 1.038,87 € 1.058,09 €
Gastos de Constitucidn 2.500,00 € 0,00 € 0,00 €
Marketing 1.830,00 € 1.884,90 € 1.941,45 €
Suministros 4.005,00€  4.125,15€  4.248,90€
Reparaciones y Conservacion 1.200,00 € 1.200,00 € 1.200,00 €
Gastos de Personal 61.550,00 € 78.256,64 € 80.026,47 €
Amortizaciones 12.440,00€ 12.440,00€ 12.440,00€
Al. Resultado de Explotacion (BAIl) 5.830,15€ 13.357,93 € 34.465,93 €
Gastos financieros 10.243,29 € 9.765,92 € 9.262,18 €
A2. Resultado Financiero 10.243,29 € 9.765,92 € 9.262,18 €
A3. Resultado Antes de Impuestos (BAI) -4.413,14 € 3.592,01 € 25.203,75€
Impuesto de Sociedades (25%) -1.103,28 € 898,00 € 6.300,94 €

A4. Resultado del Ejercicio (BN) -3.309,85€  2.694,01€ 18.902,81¢€

Fuente: Elaboracidn propia, 2017
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Anadlisis vertical:

Como podemos observar en la cuenta de resultados, el resultado del primer ejercicio
del albergue juvenil presenta ligeras pérdidas, si bien son bastantes bajas debido a las
caracteristicas de este negocio. No nos debe de preocupar en demasia este resultado,
pues como veremos a continuacion, tiene sus motivos, y no serd la ténica a lo largo de

los afios.

Para poder entender donde estan nuestras fortalezas y debilidades iremos escalando
hasta llegar al Margen Bruto. El siguiente paso es analizar el Beneficio Antes de
Impuestos (BAIl), ya que nos indica el resultado real de la actividad en el presente
ejercicio y nos da casi la misma informacién que el Beneficio neto y, ademas, pocas
armas tenemos para incrementar o reducir que hay entre ambas, el impuesto sobre
beneficios. En nuestro caso el BAl que se presenta en nuestro ejercicio econdmico es
negativo, lo que nos da a entender que el préstamo concedido acompafiado de gastos
financieros hace a nuestra actividad no lo suficientemente rentable durante este

primer ejercicio.

A continuacién nos centraremos en el BAIl. Esta cifra, resultado positivo en nuestra
cuenta de P y G, se obtiene tras la deduccién de los gastos que genera nuestra
actividad. Destaca por encima del resto el Gasto de Personal, que refleja el interés que
se tiene en ofrecer al cliente la mejor atencidn experiencia, y al trabajador unas
buenas condiciones laborales. En segundo lugar, también notable es la cifra de

Amortizaciones, en gran parte provocada por el inmueble adquirido.

Por ultimo analizaremos el Margen Bruto, y observamos cémo el importe de éste si
gue se diferencia del resto de variables analizadas. Esto nos indica cdmo el beneficio
de la actividad proviene de la actividad principal de la empresa y no de la actividad
financiera, por lo tanto nos da a entender que podemos depender de nuestra
productividad. Nuestro coste de ventas no supone un alto porcentaje, lo que indica

gue controlamos en buen grado el apartado de aprovisionamientos y materias primas.
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Analisis horizontal:
En el analisis horizontal procederemos a comparar las partidas a lo largo de los tres

ejercicios presentados, su evolucidén y el porqué de sus comportamientos.

Lo mds importante a analizar sobre la evolucion, es el resultado del ejercicio. Esta
evolucion en el tiempo es positiva, incrementandose de manera significativa, lo que
nos da a entender que nuestra productividad mejora suponiendo el incremento de

huéspedes anteriormente comentado.

El Margen Bruto aumenta en gran medida, ocasionado por la subida de las ventas

interanuales.

Un punto fuerte a analizar serd el BAIl. Tanto en el 22 y 3er ejercicio se ha incluido la

retribucidon del socio principal, al presentar el negocio un beneficio neto positivo.

Las amortizaciones van a ser las mismas, ya que por politica del albergue juvenil, al ser
tan elevada la inversion inicial se decide no invertir en mas inmovilizado hasta el
quinto afio de funcionamiento. Los gastos financieros se reduciran ligeramente. La
suma de todo lo anterior supondra una cifra de Beneficio Neto positiva y en clara

tendencia alcista.

Como conclusion a éste analisis en el tiempo, el incremento del beneficio del ejercicio
sera igual o mayor en la siguientes fases de la vertical de la cuenta de resultados,
intentando reducir los costes de ventas y aprovisionamientos para intentar obtener los

mayores beneficios posibles para el albergue juvenil.
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RATIOS DE LIQUIDEZ.

Miden la capacidad de la empresa para hacer frente a sus pagos a corto plazo.

Ratio de Liquidez.

. Activo Corriente i
Ratio Liguides = ——————— > 1.5
Pasivo Corriente

Para que la liquidez se encuentre dentro de las capacidades para hacer frente a sus
pagos a corto plazo, debe estar comprendido entre (1.5 — 2). Con el escenario mas
probable, los datos expuestos anteriormente en el balance de situacidon obtenemos un
ratio de liquidez de 1.73 puntos, por lo tanto podremos hacer frente a los pagos

inmediatos sin ningun problema, teniendo una liquidez muy buena.

Ratio de tesoreria:

Disponible + Realizable :
Pasivo Corriente -

Ratio Tesereria =

Este ratio de tesoreria pretende eliminar la incertidumbre asociada a las existencias (el
activo corriente menos liquido). Por su parte, el ratio de tesoreria esta correcto ya que
se encuentra cerca del 1, siendo el nuestro 1,22, observando que la gestién de la

existencias es buena, con ligera ociosidad.

Ratio de disponibilidad:

ik Efective
Ratic de disponibilidad = ————  [0.2 — 0.3]
Pasivo Corriente
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El ratio de disponibilidad nos indica lo mismo que los dos ratios anteriores,
representando el nimero de dias en que se podrian atender los pagos con el efectivo
existente. El resultado del ratio de disponibilidad para el albergue juvenil es de 0.2, nos
indica que estamos dentro del rango éptimo, por lo tanto no tendremos problemas de

atender a los pagos a nuestros proveedores.

Fondo de maniobra:

Fondo de maniobra= Activo Corriente — Pasivo Corriente

El fondo de maniobra es la diferencia entre activo corriente y pasivo corriente, es
decir, es la parte de activo corriente que se financia con pasivo fijo o patrimonio neto.
En nuestro caso por todo lo explicado anteriormente, el fondo de maniobra es de
13.370€. Este fondo constara como garantia financiera, pudiendo usarlo ante gastos o

situaciones inesperadas.

Como resumen a los ratios de liquidez, observamos como todos se encuentran dentro

o muy cerca de los niveles éptimos, teniendo una buena liquidez para nuestro negocio.

RATIOS DE ENDEUDAMIENTO.

Informan sobre la cantidad y la calidad de la deuda.

Ratio de endeudamiento:

—_ : . Pasivo
Ratio de Endeudamiento = ——— —[ 0.4 — 0.8]
Patrimonio Neto + Pasivo

Indica la proporcién del pasivo que representa la financiacién ajena. En nuestro caso es
de 0.61, ya que nuestra financiacién se compone de una mezcla de inversién inicial del
socio principal gerente, y de un préstamo solicitado a largo plazo a una entidad

bancaria.
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Ratio de autonomia:

o 3 Fatrimonio Neto
Ratio de Autonemia = —— [0.7 — 1.5]
Pasivo

Este ratio es el opuesto al ratio de endeudamiento. Indica la autonomia que la
empresa tiene para financiarse y contra mayor sea el ratio de endeudamiento, menor

sera el de autonomia y viceversa.
En nuestro caso como ya se ha mencionado nuestra autonomia es baja, presentando
un ratio de 0.62, lo que nos viene a indicar que al estar endeudados no podemos tener

la suficiente autonomia durante los primeros ejercicios del albergue juvenil.

Ratio de solvencia:

Artive
—= 1
Pasive

Ratin de Solvencin =

También denominado “Distancia de la quiebra”, mide la capacidad de la empresa para

hacer frente a la totalidad de las deudas.

En nuestro caso el ratio de solvencia o la “distancia de la quiebra”, 1.63, nos da a
entender que por cada unidad monetaria que hay que pagar, el albergue juvenil tiene
activos suficientes por ese valor contable. Dato positivo y significativo para emprender

el negocio.

Ratio de calidad de la deuda:

— e . . . Pasivo Corriente
Ratio de Calidad de la Deuda = —8
Pasivae Total
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Este ratio mide la calidad de la deuda en funcidon de su exigibilidad. Se trata del
cociente entre la deuda a corto plazo y el total de deuda. A menor ratio, mejor calidad
de la deuda en los que a plazo se refiere. Nuestra calidad de la deuda se sitla a un

ratio muy bajo, 0.09, lo que nos indica que a pesar de tener, la calidad es muy buena.

Como conclusion a los ratios de endeudamiento observamos como el albergue juvenil
estd ligeramente endeudado, pero a pesar de ésta situacidn que consideramos normal
al ser un negocio de nueva creacién en el que la inversidn inicial es fuerte, nuestra

solvencia y calidad de |la deuda es muy buena.

RATIOS DE RENTABILIDAD.

Estudian el rendimiento que se obtiene de los activos.

Ratio de rentabilidad econdmica:

Ventes Eall
X
Activa Vents

Rentabilidad Economica =

La rentabilidad econdmica o rendimiento permite conocer la evolucion de los factores
gue inciden en la productividad del activo. Se toma el BAIll para evaluar el beneficio
generado por el activo independientemente de como se financia el mismo. También

denominado ROI (Return on investments), ROA (Return on Assets).

La rentabilidad econdmica que presenta el albergue juvenil es mejorable, ya que arroja
un valor de 0.18% para el primer ejercicio. No es un dato que nos preocupe en exceso,
ya que ademas de tratarse del inicio de la actividad, la estrategia aplicada consiste en
ajustar el precio y obtener la maxima ocupacién posible, con una elevada rotacién y un

bajo margen.

Ratio de rentabilidad financiera:

Ventas  BAI Artivo BAI Resultade

Rentabilidad Financiera = x x x x
Active Ventas Patrimonio Neto BAIl EBAl
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La rentabilidad financiera mide el resultado generado por la empresa en relacién a la
inversion de los propietarios. Al menos debe de ser positiva y superior o igual a las

expectativas de los accionistas (coste de oportunidad).

En este analisis de rentabilidad financiera, vamos a utilizar el método Parés, en el que
consiste introducir el apalancamiento financiero relacionando la deuda con los gastos
financieros que ocasionan, midiendo a su vez la repercusion del efecto fiscal sobre el

beneficio en la rentabilidad financiera.

Analizando la rentabilidad financiera, observamos cémo obtenemos un resultado
negativo, dado que en el primer ejercicio nuestro proyecto no obtendra beneficios. Sin
embargo, a partir del segundo afio se obtendrd un resultado aceptable, observando

como el aumento de la deuda trae consigo un aumento de rentabilidad.

Al analizar la viabilidad del proyecto se debera tener en cuenta si los cobros que se
prevé que generara esta inversidn superaran el coste de la inversién, dentro de unas

condiciones.

Para analizar la inversién se utilizaran los criterios dinamicos, ya que con ellos se tiene

en cuenta el momento en el que se va recuperando el dinero.

El V.A.N. (Valor Actual Neto) compara los flujos de caja futuros que se esperan del
proyecto con el desembolso de la inversién, dando asi la rentabilidad absoluta y neta
del proyecto:

2, FCn

VANEY=—-A+ A
=1

Siendo:
e A= Desembolso inicial (Inversién Total).

e FCi=Flujos de Caja del periodo “i” (B2 después de impuestos + Amortizaciones).
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e K= Costes de capital.

e n= Periodo de vida del proyecto

El proyecto se aceptara cuando este valor sea mayor que 0.

La T.L.R. (Tasa Interna de Retorno) se puede utilizar como un indice de riesgo de la
inversion y se define como la tasa de interés que hace que el V.A.N. se anule, es decir,
el coste que podria llegar a tener la empresa con la inversion sin perder dinero con

ésta.

La inversidon serd aceptada cuando sea mayor que la tasa de actualizaciéon nominal o

coste de capital nominal.

Para el calculo de los dos parametros anteriores, tendremos que tener en cuenta:
e Inversion total de 319.000€
e Tasa de descuento del 2,22% (Coste de financiacion de la empresa).
e Previsidon de los flujos de caja para los 20 primeros ejercicios (vida estimada del

proyecto).
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Tabla 24. Prevision flujos de caja para los 20 primeros ejercicios del proyecto

0,00 € 0,00 € -319.000,00 €
98.260,80 € | 101.570,65 € -3.309,85 €
120.579,70 €| 117.885,69 € 2.694,01 €
144.069,50 €| 125.166,69 € 18.902,81 €
152.713,67 €|132.676,69€| 20.036,98 €
161.876,49 €|140.637,29€| 21.239,20€
171.589,08 €|149.075,53 €| 22.513,55€
181.884,42 €|158.020,06 €| 23.864,36 €
192.797,49 €|167.501,27 €| 25.296,22 €
204.365,34€(177.551,34 €| 26.814,00 €
216.627,26 €|188.204,42 €| 28.422,84 €
229.624,90€|199.496,69 €| 30.128,21€
243.402,39€|211.466,49€| 31.935,90€
258.006,53 €(224.154,48€| 33.852,05€
273.486,92 €|237.603,75€| 35.883,18€
289.896,14 €| 251.859,97 €| 38.036,17 €
307.289,91 €|266.971,57 €| 40.318,34 €
325.727,30€|282.989,86 €| 42.737,44 €
345.270,94 €|299.969,26 €| 45.301,68 €
365.987,20€(317.967,41€| 48.019,79€
387.946,43 €|337.045,46 €| 50.900,97 €

Fuente: Elaboracion propia, 2017

En este escenario se puede ver que la inversion es recuperada completamente al llegar
al afio 15, aun incurriendo en pérdidas en el primer afio de actividad. A parte, la
Plusvalia o Ganancia o Utilidad Neta que se espera obtener de la inversion asciende a

264.587,84 €.

Por otro lado, en el caso de la TIR, también resulta positiva, 13%, siendo superior al

coste de la inversién, por lo que podemos afirmar que éste proyecto es viable en el

corto plazo, corroborando la conveniencia de llevar a cabo la inversion.
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Tras analizar la empresa desde el punto de vista financiero, hemos llegado a la

conclusion de que nos encontramos ante un proyecto rentable.

En primer lugar hemos estudiado las necesidades de capital iniciales y su composicién.
Al ser una cantidad importante, decidimos financiarnos con un mix compuesto por

capital aportado por el socio principal + préstamos bancario.

A continuacién hemos visto que, con una estimacion realista de clientes, obtenemos
beneficio a partir del segundo afio de actividad. El primer afio obtenemos ligeras
pérdidas, mientras que a partir del segundo, una vez pasado el fuerte desembolso
inicial, y unido al aumento de la cuota de ocupacion y ventas del albergue juvenil,

obtenemos plusvalias.

Del estudio de las cuentas anuales previsionales para el primer ejercicio, se desprende
la alta inversion en inmovilizado y la financiacion mixta del proyecto con recursos

propios y ajenos.

Los ratios de liquidez han mostrado que la empresa tiene capacidad para afrontar los
pagos requeridos, y capacidad de efectivo. Por su parte, los ratios de endeudamiento
muestran que nuestra deuda nos situa ligeramente en niveles de baja autonomia,
puesto que hay mayor parte de la misma a largo plazo. En cuanto a los ratios de
rentabilidad, nos han dado valores negativos porque en el primer afio hemos tenido
pérdidas. No obstante, esto no es preocupante ya que las inversiones en publicidad
empezaran a dar rendimiento en ejercicios posteriores y esperamos que la evolucion

de huéspedes y por consiguiente, de beneficios, sea exponencial.
Por ultimo, calculando el VAN y la TIR para nuestro proyecto, a partir de los flujos de
caja esperados para los veinte primeros anos, obtenemos que la inversién es rentable

por lo que merece la pena invertir en el proyecto.
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Capitulo 8:

Conclusiones

137



138



8. CONCLUSIONES

Tras la elaboracion de este Proyecto Final de Carrera su autor comprueba y valora la
cantidad de conocimientos adquiridos durante la realizacidon de esta titulacion. Todos
ellos, y algunos mas, han sido puestos en practica para poder concluir este plan de
empresa, ajustado a la realidad y, a priori, de manera eficaz ya que el resultado final
sobre la viabilidad del proyecto ha sido satisfactorio en los escenarios creados para su

estudio.

Nuestro plan de empresa es un albergue juvenil, dedicado principalmente al
alojamiento de huéspedes y realizacién de actividades turisticas. Enmarcado dentro
del sector de turismo y la hosteleria, podemos calificar el mismo como de puntero y
exitoso en nuestro entorno mas cercano. Como todo sector se ha visto sacudido por la
recesion econdmica que ha atravesado el pais durante los ultimos anos, afectando de

manera significativa al nivel de gasto del turista.

El analisis PEST nos sitia en un entorno con amenazas y oportunidades para
emprender un negocio. Sin embargo nuestra empresa, un albergue juvenil que ofrece
servicios adicionales al alojamiento, nos permitira encontrar potencial en el mercado.

Las previsiones pues son de crecimiento tras el analisis PEST.

El andlisis de las cinco fuerzas de Porter nos indica que existen factores que influyen de
manera directa en este tipo de actividad, destacando la rivalidad de competidores
existentes, siendo un punto a nuestro favor la magnifica ubicacion de nuestro albergue

y el poder de atraccién que nuestro modelo de negocio posee.

El inmueble estard ubicado en el barrio de Ruzafa, muy préximo al centro histérico de
la ciudad de Valencia, situado muy cerca de monumentos, lugares de interés de la
urbe, transporte publico y zonas de ocio. El mismo, de dos plantas, se adquiere en
propiedad, y tras unas reformas da como resultado unas instalaciones con varios

dormitorios, cocina y comedor comun, aseos compartidos y zonas de esparcimiento.
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Tanto la eleccidon de la sociedad a crear como las distintas fases de su proceso de
constitucién han sido elegidas para un mayor beneficio financiero y fiscal, intentando
ahorrar costes innecesarios a la vez que optimizar el proceso de creacion, para no

alargarlo en el tiempo.

Tras la eleccién del negocio a emprender, se buscd una realizacion que siguiese la
mision de la empresa: dar el mejor servicio calidad-precio de alojamiento en Valencia.
Para ello se busca la mejor localizacion posible, se intenta ofrecer los mejores servicios,
siempre centrandose en un mercado joven, como se puede observar en la eleccion del

nombre, el tipo de publicidad, etc.

El personal de la empresa serd un factor clave debido a la pluralidad de tareas que
requerird su trabajo y al trato jovial y moderno que se dard a los clientes. En
consecuencia, se ha optado por crear una estructura productiva y organizativa poco
rigida, pero con un buen sistema de informacién y comunicacion. De este modo, se

podra alcanzar y mantener una mayor participacién y motivacion.

Debido a la naturaleza del futuro cliente y sus nuevos habitos de busqueda de
alojamientos turisticos, principalmente Internet, se ha optado por entrar en nuevos
canales de distribucion, y utilizar técnicas actuales de promocion. Asi se intenta tener
una buena posicion en los servicios web de contratacion hostelera a la vez de

publicitarnos por todos los medios posibles, Google AdWords, redes sociales, etc.

Tras todo lo anterior solo restaba confirmar la viabilidad del proyecto. Para ello se
definieron los precios de los servicios y ciertos supuestos para el cdlculo de los
ingresos, considerando unas ventas futuras en base a los propios objetivos y a la
situacion turistica datada actual y prevista. En cuanto a los gastos, tanto los fijos como
los variables se consideran acordes a la actividad que se desarrolla. Respecto a la
inversion, se recurrié a capital propio y a un préstamo de una entidad bancaria que
garantizaba un interés mads accesible para el socio principal y unos plazos de
devolucién manejables por la economia del negocio. Con todo ello se calculd, para un

escenario realista, el VAN y la TIR del proyecto, que devolvid resultados positivos que
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permitian al socio y gerente confiar en la rentabilidad de la inversién y aceptar, por
consiguiente, el plan del albergue juvenil de nueva creacion “Sun&Fun Hostel”

planteado en el presente TFC.
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ANEXO A: ESCENARIO OPTIMISTA

Tabla 25. Prevision de ingresos escenario optimista

Alojamiento 103.152,96 €|  129.095,64 € 156.263,40 €

Rutas y excursiones 11.640,00 € 13.968,00 € 16.761,60 €
Taquillas, lavanderia y alquiler

de bicicletas 3.120,00 € 3.744,00 € 4.492,80 €

I TOTALINGRESOS N  117.912,96€| 146.807,64¢€ 177.517,80 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017

Tabla 26. Prevision de gastos escenario optimista

Gastos de Constitucion 2.200,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguros 1.016,00 € 1.076,96 € 1.141,58 €
Gestoria 816,00 € 864,96 £ 916,86 €
Telefonia e Internet 576,00 € 610,56 € 647,19 €
Amortizaciones 9.652,00 € 10.231,12 € 10.844,99 €
Gastos Financieros 8.194,40 € 7.812,00 € 7.409,60 €
Consumos de alojamiento 6.249,39 € 6.624,35 € 7.021,81 €
Suministros 3.204,00 € 3.396,24 € 3.600,01 €
Mantenimiento, averias y
menaje 960,00 € 1.017,60 € 1.078,66 €
Marketing, distribucion y
publicidad 1.464,00 € 1.551,84 € 1.644,95 €
Gastos de personal 77.150,00 € 81.779,00 € 86.685,74 €
I TOTALGASTOS |  111.481,79€| 114.964,63€ 120.991,39 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017
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Tabla 27. Cuenta Py G de los 3 primeros ejercicios, escenario optimista

Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional

Ventas

Coste de Ventas (consumos)

Margen Bruto

Seguros

Teléfono e Internet

Gestoria

Gastos de Constitucidn

Marketing

Suministros

Reparaciones y Conservacion

Gastos de Personal

Amortizaciones

Al. Resultado de Explotacion (BAIl)
Gastos financieros

A2. Resultado Financiero

A3. Resultado Antes de Impuestos (BAI)

Impuesto de Sociedades (25%)

103.152,96 €

6.249,39 €
96.903,57 €
1.016,00 €
576,00 €
816,00 €
2.200,00 €
1.464,00 €
3.204,00 €
960,00 €
61.550,00 €
9.652,00 €
15.465,57 €
8.194,40 €
8.194,40 €
7.271,17 €
1.817,79 €

129.095,64 €
6.624,35 €
122.471,29 €
1.076,96 €
610,56 €
864,96 €
0,00 €
1.551,84 €
3.396,24 €
1.017,60 €
78.256,64 €
10.231,12 €
25.465,37 €
7.812,00 €
7.812,00 €
17.653,37 €
4.413,34 €

156.263,40 €
7.021,81 €
149.241,59 €
1.141,58 €
647,19 €
916,86 €
0,00 €
1.644,95 €
3.600,01 €
1.078,66 €
80.026,47 €
10.844,99 €
49.340,88 €
7.409,60 €
7.409,60 €
41.931,28 €

10.482,82 €

A4. Resultado del Ejercicio (BN)
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Tabla 28. Balance de situacion de los 3 primeros ejercicios, escenario optimista

Balance de Situacion Previsional
Total Activo

Ano 1
320.653,04 €

Ao 2
326.750,93 €

A) Activo No Corriente

I. Inmovilizado Intangible

Patentes, licencias y marcas
Aplicaciones informéticas
Amortizaciones

Il. Inmovilizado Material

Terrenos y construcciones
Mobiliario y enseres

Utillaje

Equipos de proceso de Informacion
Amortizaciones

B) Activo Corriente

I. Existencias

VII. Efectivo y otros activos liquidos

284.560,00 €
3.625,00 €
2.500,00 €
1.500,00 €

-375,00 €
280.935,00 €
280.000,00 €

10.000,00 €
1.200,00 €
1.800,00 €
-12.065,00 €
36.093,04 €
9.253,87 €
26.839,17 €

272.120,00 €
3.250,00 €
2.500,00 €
1.500,00 €

-750,00 €
268.870,00 €
280.000,00 €

10.000,00 €
1.200,00 €
1.800,00 €
-24.130,00 €
54.630,93 €
9.809,10 €
44.821,83 €

259.680,00 €
2.875,00 €
2.500,00 €
1.500,00 €

-1.125,00 €
256.805,00 €
280.000,00 €

10.000,00 €

1.200,00 €
1.800,00 €

-36.195,00 €

94.884,74 €

10.397,65 €

84.487,09 €

Total Patrimonio Neto y Pasivo

320.653,04 €

326.750,93 €

354.564,74 €

A) Patrimonio neto

Al. Fondos Propios

I. Capital

I1l. Reservas

VII. Resultado del Ejercicio

B) Pasivo No Corriente

Il. Deudas Largo Plazo con Ent. de crédito
C)Pasivo Corriente

Ill. Deudas a Corto Plazo con Ent. de crédito

IV. Acreedores com. y otras cuentas a pagar

121.690,15 €
130.453,38 €
125.000,00 €
0,00 €
5.453,38 €
171.235,23 €
171.235,23 €
18.964,43 €
8.952,24 €
10.012,19 €

127.694,01 €
143.693,41 €
125.000,00 €
5.453,38 €
13.240,03 €
161.628,31 €
161.628,31 €
21.429,21 €
9.203,87 €
12.225,34 €

143.902,81 €
175.141,87 €
125.000,00 €
18.693,41 €
31.448,46 €
151.875,98 €
151.875,98 €
27.546,89 €
9.654,47 €
17.892,42 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017
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ANEXO B: ESCENARIO PESIMISTA

Tabla 29. Prevision de ingresos escenario pesimista

Alojamiento 68.768,64 € 86.063,76 € 104.175,60 €

Rutas y excursiones 7.760,00 € 9.312,00 € 11.174,40 €
Taquillas, lavanderia y alquiler

de bicicletas 2.080,00 € 2.496,00 € 2.995,20 €

_ 78.608,64 € 97.871,76 € 118.345,20 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017

Tabla 30. Prevision de costes escenario pesimista

Gastos de Constitucion 2.800,00 € 0,00 € 0,00 €
Seguros 1.524,00 € 1.615,44 € 1.712,37 €
Gestoria 1.224,00 € 1.297,44 € 1.375,29 €
Telefonia e Internet 864,00 € 915,84 € 970,79 €
Amortizaciones 14.478,00 € 15.346,68 € 16.267,48 €
Gastos Financieros 12.291,60 € 11.799,94 € 11.327,94 €
Consumos de alojamiento 5.541,91 € 5.874,43 € 6.226,89 €
Suministros 4.806,00 € 5.094,36 € 5.400,02 €
Mantenimiento, averias y
menaje 1.440,00 € 1.526,40 € 1.617,98 €
Marketing, distribucién y
publicidad 2.196,00 € 2.327,76 € 2.467,43 €
Gastos de personal 77.150,00 € 81.779,00 € 86.685,74 €
_ 124.315,51 € 127.577,28 € 134.051,92 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017
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Tabla 31. Cuenta Py G de los 3 primeros ejercicios, escenario pesimista

Cuenta de Pérdidas y Ganancias Previsional

Ano 1

Ventas
Coste de Ventas (consumos)
Margen Bruto
Seguros
Teléfono e Internet
Gestoria
Gastos de Constitucion
Marketing
Suministros
Reparaciones y Conservacion
Gastos de Personal
Amortizaciones
Al. Resultado de Explotacidon (BAlI)
Gastos financieros
A2. Resultado Financiero

A3. Resultado Antes de Impuestos (BAI)

Impuesto de Sociedades (25%)

78.608,64 €
5.541,91€
73.066,73 €
1.524,00 €
864,00 €
1.224,00 €
2.800,00 €
2.196,00 €
4.806,00 €
1.440,00 €
61.550,00 €
14.478,00 €

-17.815,27 €

8.194,40 €
8.194,40 €

-26.009,67 €

-6.502,42 €

97.871,76 €
5.874,43 €
91.997,33 €
1.615,44 €
915,84 €
1.297,44 €
0,00 €
2.327,76 €
5.094,36 €
1.526,40 €
65.243,00 €
15.346,68 €
-1.369,59 €
7.812,00 €
7.812,00 €
-9.181,59 €
-2.295,40 €

118.345,20 €
6.226,89 €
112.118,31 €
1.712,37 €
970,79 €
1.375,29 €
0,00 €
2.467,43 €
5.400,02 €
1.617,98 €
69.157,58 €
16.267,48 €
13.149,37 €
7.409,60 €
7.409,60 €
5.739,77 €
1.434,94 €

A4. Resultado del Ejercicio (BN)

-19.507,25 €

-6.886,19 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017
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Tabla 32. Balance de situacion de los 3 primeros ejercicios, escenario pesimista

Balance de Situacion Previsional

Ano 1

Ao 2

Ano 3

Total Activo
A) Activo No Corriente

I. Inmovilizado Intangible

Patentes, licencias y marcas
Aplicaciones informéticas
Amortizaciones

Il. Inmovilizado Material

Terrenos y construcciones
Mobiliario y enseres

Utillaje

Equipos de proceso de Informacién
Amortizaciones

B) Activo Corriente

I. Existencias

VII. Efectivo y otros activos liquidos

302.660,49 €

284.560,00 €
3.625,00 €
2.500,00 €
1.500,00 €

-375,00 €
280.935,00 €
280.000,00 €

10.000,00 €
1.200,00 €
1.800,00 €
-12.065,00 €
18.100,49 €
9.253,87 €
8.846,62 €

310.221,21 €

272.120,00 €
3.250,00 €
2.500,00 €
1.500,00 €

-750,00 €
268.870,00 €
280.000,00 €

10.000,00 €
1.200,00 €
1.800,00 €
-24.130,00 €
38.101,21 €
9.809,10 €
28.292,11 €

315.065,38 €

259.680,00 €
2.875,00 €
2.500,00 €
1.500,00 €

-1.125,00 €
256.805,00 €
280.000,00 €

10.000,00 €

1.200,00 €
1.800,00 €

-36.195,00 €

55.385,68 €

10.397,65 €

44.988,03 €

Total Patrimonio Neto y Pasivo

A) Patrimonio neto

Al. Fondos Propios

I. Capital

I1l. Reservas

VII. Resultado del Ejercicio

B) Pasivo No Corriente

IIl. Deudas Largo Plazo con Ent. de crédito
C)Pasivo Corriente

Ill. Deudas a Corto Plazo con Ent. de crédito

IV. Acreedores com. y otras cuentas a pagar

302.660,49 €
121.690,15 €
105.492,75 €
125.000,00 €
0,00 €
-19.507,25 €
186.028,74 €
186.028,74 €
11.139,00 €
9.447,02 €
1.691,98 €

310.221,21 €
127.694,01 €
118.113,81 €
125.000,00 €
0,00 €
-6.886,19 €
176.558,22 €
176.558,22 €
15.549,18 €
10.032,58 €
5.516,60 €

315.065,38 €
143.902,81 €
129.304,83 €
125.000,00 €
0,00 €
4.304,83 €
166.328,77 €
166.328,77 €
19.431,78 €
10.587,24 €
8.844,54 €

Fuente: Elaboraacion propia, 2017
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