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1. INTRODUCCION

1.1Resumen

Para la elaboracién del plan de empresa de una alqueria tipica valenciana
adaptada como un alojamiento rural con actividades de ocio, en primer lugar se
comenzara con una breve introduccion, en la cual se desarrollara el objeto de este
trabajo, los objetivos que se persiguen, la metodologia empleada para llevarlo a
cabo, y una concisa descripcién del origen de la idea del negocio. Asi mismo, se
explicara en qué consiste la actividad de la empresa, cuales son sus factores
claves del éxito y los principios éticos sobre los que se asienta la cultura de la

empresa.

A continuacién se mostrara un analisis en detalle del sector del turismo,
analizando tanto su evolucion en Espafia como en la Comunidad Valenciana. En
él se mostraran datos relativos a la modalidad del turismo rural en estos dos

ambitos.

En el siguiente apartado se estudiara los factores del entorno, utilizando aquellas
herramientas que nos permitan conocer en mayor profundidad el entorno general

y el entorno mas especifico de la empresa.

En el plan de operaciones se describen las operaciones de la empresa, tales
como, el proceso de prestacion del servicio, y los recursos humanos, materiales y

tecnoldgicos necesarios para su funcionamiento.

Por otro lado, en el apartado de organizacion y recursos humanos se establecera
el capital humano necesario, las funciones a desempefar y la politica de

contratacion de personal, entre otros.

Seguidamente el plan de marketing define aquellos aspectos en los que la
empresa debe establecer una serie de politicas para la consecucién de sus

objetivos, asi como el desarrollo de las estrategias fijadas para lograrlos.

Por ultimo, en el plan econdmico financiero se podra determinar si la empresa es
viable en el tiempo. Para ello se van a prever una ventas acordes a la empresas

del sector y una serie de gastos en los que se deberan incurrir para el

4



funcionamiento de la empresa: A partir de estos y utilizando las herramientas
adecuadas y los principales analisis dinamicos, se podra confirmar la viabilidad de

la empresa

1.2 El objeto

El objeto de este trabajo es la realizacion de un plan de empresa consistente en
estudiar la oportunidad de negocio y viabilidad econdémica de una alqueria
empleada como casa rural en plena huerta valenciana con la finalidad de ofrecer
alojamiento y diversas actividades gastrondmicas, culturales y de ocio en un

ambito rural.

El plan de empresa debe identificar, describir y analizar una oportunidad de
negocio, analizando su viabilidad técnica, econdmica y financiera, y desarrollando
cada uno de los procedimientos y estrategias necesarias para convertir dicha

oportunidad en un rentable proyecto empresarial.

1.3 Los objetivos
Este estudio permite:

1. Trasladar la idea de negocio a un Plan, en el cual se describiran los pasos de
todas las etapas necesarias para la puesta en marcha del negocio y asi

convertirlo en un proyecto empresarial.

2. Evaluar la viabilidad del proyecto, con el fin de reducir los riesgos que conllevan

la puesta en marcha del negocio.

3. Fijar objetivos a corto plazo y planificar la forma de conseguirlos. De esta

manera se podra medir las expectativas de una forma mas realista.

4. Evaluar el progreso del negocio, pues este plan sirve como guia interna para
analizar donde nos encontramos y a donde queremos llegar, por lo tanto puede

ser util para detectar cualquier desviacion en el camino.



5. Crear un plan de continuidad o seguimiento en lo que se refiere al analisis del
publico objetivo, competencia, proveedores y el entorno general, asi como en lo

gue se refiere a cuestiones internas relacionadas con el servicio que se presta.

6. Lograr un modelo dinamico capaz de adaptarse al cambiante entorno que nos
rodea, para asi, poder efectuar las correcciones oportunas sobre la idea que se
habia establecido en un principio para este tipo de modelo de negocio.

7. Obtener la suficiente informacion que permita efectuar la gestion diaria del

negocio y a su vez una adecuada prevision presupuestaria.

8. Obtener financiacion privada y acceso a posibles subvenciones y ayudas por
parte de las administraciones publicas para la puesta en marcha del negocio.

1.4 Metodologia

Una adecuada elaboracién del plan de empresa debe desarrollarse mediante una
serie de procedimientos apropiados capaces de ofrecer un proceso légico entre
cada una de las etapas analizadas. Sera conveniente sacar conclusiones del
analisis de la situacion que sirvan de base para el disefio del negocio. Por lo que

cada etapa analizada debera ser coherente e ir en consonancia con el resto.

Para el desarrollo del proyecto, es necesario realizar una investigacion que
permita obtener informacién y datos relevantes sobre las caracteristicas del
mercado, la actividad y los conceptos relacionados con el servicio que se ofrece.

Esta informacion sera tomada como base para la realizacion del plan de empresa.

Basandose en un tipo de investigacion descriptiva, las fuentes pueden ser
primarias o secundarias e internas o externas de la empresa. Y en este caso se
han tomado como referencia las fuentes de informacion secundarias externas

para la obtencién de toda la informacion y datos necesarios para el estudio.
Las principales fuentes de informacion han sido:

- Instituto Nacional de Estadistica
- Turismo valencia
- Agencia Valenciana de Turismo

- Subdireccion General de Conocimiento y Estudios Turisticos



- Estudios sobre el turismo rural (Club rural, Top Rural, Escapada Rural)

1.5 Laidea

La idea objeto de este estudio surge en primer lugar por la disposicion a
desarrollar una actividad comprometida, en la medida de lo posible, con el
bienestar social, por lo que se ha creido conveniente desarrollar este negocio en
nuestra Alqueria familiar, “L" Alqueria D" Anvila”, cuyo nombre proviene de

nuestros ante pasados.

En este caso, a través de La Alqueria D° Anvila, se podra desarrollar una
actividad turistica en el medio rural, de manera planificada y sostenible, con la
finalidad de transmitir una serie de valores éticos como paz, respeto, igualdad,
solidaridad y responsabilidad, capaces de garantizar una convivencia armoniosa
en la sociedad de hoy en dia. Ya que son muchas las personas que gozan de una
filosofia de vida comprometida con el cuidado y el respeto al medio natural. Y por
lo tanto muchas de ellas apuestan por pasar sus vacaciones en entornos rurales

aprovechando los beneficios que les aportan dichos lugares,

El fendbmeno de este modelo turistico es relativamente reciente, viéndose
incrementado en la Ultima década por el aumento de la informacién vy
sensibilizacion con el medio ambiente, por parte de medios de comunicacion,

organismos publicos y los cambios en los valores sociales.

Por otro lado, se trata de un subsector en auge que presenta una alta demanda,
la cual se tratara de satisfacer con la principal ventaja de que el nivel de inversion
requerido, en nuestro caso y al disponer de este bien es mucho menor que el

requerido en estos casos, o0 para un hotel u otro alojamiento de una gran ciudad.



2. ACTIVIDAD DE LA EMPRESA

2.1Descripcion del servicio

Se trata de un establecimiento rural, formado por una Alqueria y un huerto con
cinco anegadas de terreno. Destinado a dar alojamiento a personas nacionales y
extranjeras que quieran disfrutar de un paisaje rural, que necesiten huir de la gran
ciudad o simplemente deseen conocer Valencia desde las raices méas profundas.
Para ello se ofrece una gran variedad de actividades culturales, gastrondmicas y
de ocio que permiten dar a conocer la amplia rigueza de la vida en la huerta

valenciana.

2.2Servicios que se ofrecen
Alojamiento

El servicio principal sera el de alojamiento, que contara con una capacidad para
24 personas, los cuales pueden contratar el servicio de alojamiento integro, es

decir, toda la casa, o por habitaciones.
Actividades:

- Paseos a caballo o carro, por los caminos y sendas de la huerta.

- Excursiones con guia por la huerta y pueblos cercanos, en los que poder
contemplar la fauna y flora autéctona, las antiguas acequias y los caminos
pecuarios. Asi como visitar la ermita de Mahuella dedicada a San Benito
Abad o el Castillo de Albalat dels Sorells considerado como Bien de Interés
Cultural.

- Excursiones con guia por Valencia Capital, visitando los lugares mas
emblematicos de la ciudad como La Lonja, Las Torres de Serranos; la
Basilica de la Virgen, el Miguelete o la Iglesia de Santa Catalina, entre
otros.

- Paseos en bici, por la antigua Via Augusta por las que se unian Valentia y
Saguntum en la época de la civilizacion romana. Carril con acceso para

llegar a las playas de Valencia, Port Saplaya o Malvarrosa.



- Enseiiar oficios. Cocinero: Los clientes podran aprender a hacer una paella
tipica valenciana, o preparar una autentica horchata de chufa. Agricultor:
Recolecta de hortalizas, segun temporada.

- Exhibicion de musica tradicional valenciana a través del instrumento
popular la dolgaina, la cual acompafada del tabal se convirtieron en
instrumentos basicos en las fiestas.

- Espectaculo de guitarra espafiola, la cual es capaz de convertir cualquier
momento en una velada encantadora o amenizar un ambiente festivo.

- Conduccion de un tractor. Para ellos se reserva una parte del terreno,
habilitado con rampas y honduras en el suelo con el fin de proporcionar

una experiencia muy divertida.

2.3 Factores claves del éxito

Para ser competitivos se deben aportar elementos que hagan a esta alqueria
diferente frente a la competencia. Estos elementos pueden estar referidos a la
calidad de los servicios, su integridad, a la accesibilidad del local, a la ubicacion,
al precio o a los servicios adicionales, entre otros. Pero también estaran referidos

a una serie de elementos intangibles representados en valores éticos y morales.

Dada la elevada competencia en el sector, explotar al maximo el minimo detalle

es vital para encontrar la singularidad que diferencie este negocio del resto.

Para adaptar la oferta a las necesidades de la demanda se debera tener en
cuenta el tipo de cliente al que va destinado y aplicar la oferta a este perfil.
Aunque se va a acaparar todo el segmento del mercado que no sea posible,
somos conscientes de la realidad, y es por ello, que todo esfuerzo tendrd como
objetivo transmitir al cliente en cuestion una conexion y exclusividad con lo que

recibe.

Asi mismo, se tratara de crear un entorno rural que sea atractivo y peculiar para el
cliente, ofreciendo una serie de recursos complementarios relacionados con la

cultura tradicional y la gastronomia.



También habrd que saber aprovechar el entorno para sacar rentabilidad a los
recursos naturales de la zona y hacer mucha mas atractiva la experiencia para el

cliente.

Todos los puntos fuertes de este negocio deberan ser explotados y hacerlos llegar
al cliente mediante empresas que los promocionen y comercialicen, como
TopRural, Booking, o mediante redes sociales, propia web...etc. Y demas medios

utilizados en la comunicacién que permitiran alcanzar nuestros objetivos.

2.4 Mision
La mision es ofrecer una experiencia basada en la tranquilidad y relajacién

creando un ambiente familiar y en armonia con el medio ambiente.

Integrar el concepto bienestar en cada uno de los ambitos de la empresa es el
cometido y obtener la satisfaccion total del cliente, a través de emociones y
sentimientos, principal prioridad del equipo.

2.5 Visién
La satisfaccion serd el hecho de poder aportar un granito de arena en la
reorientacion de la vida de los clientes, mostrando un modelo de vida saludable
gque rompa con su rutina a partir del contacto con la naturaleza. De esta manera
no se escatimara utilizando todos los recursos disponibles al alance de la
direccién, en la posibilidad de que puedan continuar con este fabuloso y

saludable estilo de vida.

2.6 Valores
En relaciéon al medio donde se desarrolla la actividad:

Educacion

Respeto

- Paz

Responsabilidad
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- Armonia con lo natural
- Solidaridad

En relacion al servicio prestado:

Calidad

- Excelencia

- Diferenciaciéon
- Innovacion

- Honestidad

- Familiaridad

3. SECTOR

3.1 Turismo en Espafia

El sector turistico se encuentra en constante crecimiento desde que comenzara a
despuntar en el afio 2008. Segun el informe del Foro Econémico Mundial que se
realiza cada dos afios, Espafia ha presentado una evoluciéon ascendente hasta
coronarse como el pais mas competitivo del mundo en el afio 2016.

En dicho informe se analizan una serie de areas vinculadas al turismo, las cuales
vienen a representar los puntos fuertes y débiles de cada uno de los paises

incluidos en el estudio.

Dentro de los puntos fuertes, Espafia destaca principalmente por sus
infraestructuras, sobre todo las de transporte aéreo debido a las excelentes
conexiones ofrecidas por los aeropuertos. También cabe destacar las referidas a
los servicios turisticos, donde se valora que Espafa sea el tercer pais del mundo
con mas lugares considerados patrimonio de la humanidad, ademas de museos,

instalaciones deportivas y paisajes naturales.

Por otro lado, respecto a sus puntos débiles, cabe destacar el ambiente para
hacer negocios, pues esto se refiere a las pocas facilidades para emprender,

invertir o contratar. Este informe también indica que la competitividad en precios
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no es el punto fuerte de nuestro pais. Lo que demuestra que Espafia no estd en lo

mas alto por ser el mas barato.
3.2 El sector en datos...
Demanda turistica extranjera

En 2016, Espafia recibié un total de 75,6 millones de turistas extranjeros,
superando en un 10,3% los registrados el afio anterior. El gasto realizado por
estos, supero en un 9% al de 2015, elevandose a los 77.6 miles de millones de

euros.

La estancia media se ha reducido un 4,6%, lo que viene a representar
aproximadamente alrededor de 8 dias. Y el gasto medio diario se elevé un 3,6%,

alcanzando los 129 euros.

Por otro lado, las comunidades autbnomas con mas afluencia de turistas
extranjeros, en orden de preferencia, fueron: Cataluiia, Canarias, Islas Baleares,

Andalucia, Comunidad Valenciana y Comunidad de Madrid.

Y en relacion al tipo de alojamiento, estos turistas siguen prefiriendo en primer
lugar los hoteles. A los cuales les siguen las vivienda de familiares y amigos o

alquiladas.

Demanda turistica nacional

El nimero de viajes de turistas residentes fue de 182 millones, un 3,7% mas que
en 2015. Lo que supuso 780 millones de pernoctaciones fuera del hogar y un
gasto total de 41.388 millones de euros. Por su parte el gasto medio diario por

individuo fue de 44 euros.

Los destinos preferidos fueron, en primer lugar Andalucia, seguido de Catalufia, y

por ultimo y en mismo porcentaje Comunidad Valenciana y Castilla'y Leon.

Por dltimo, en relacion al tipo de alojamiento destacan con mas de la mitad del
total de viajes, las viviendas familiares o de amigos y en menor porcentaje el

alojamiento hotelero.
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Oferta turistica

En 2016, se alojaron en alojamientos turisticos reglados, es decir, hoteles,
apartamentos, campings, casas rurales y albergues, 123,1 millones de viajeros,

generando asi un total de 453,7 millones de pernoctaciones.

En cuanto al tipo de alojamiento, un 80,8% de viajeros escogio el hotel, un 9,5%
se alojo en apartamentos, un 6% en apartamentos y el 3,7% restante lo hicieron

en alojamientos rurales y albergues.

Centrandonos en el turismo rural, el cual nos atafie para nuestro estudio, en 2016
se alojaron un total de 3,6 millones de viajeros, un 12,5% mas que en 2015, los
cuales realizaron un total de 9,8 millones de pernoctaciones, 12,6% mas que el

ano anterior.

Cabe sefalar que la mayoria de viajeros y pernoctaciones pertenecian a

residentes espaiioles, representando el 80,5% y el 74,5% respectivamente.

3.3 El sector en la Comunidad Valenciana

La Comunidad Valencia recibio en 2016 cerca de 25 millones de turistas, segun el
Anuario sobre el Turismo que publica cada afio la Generalitat, los cuales
realizaron un gasto aproximado de 10.800 millones de euros.

La demanda turistica nacional continua con su evolucion ascendente, creciendo
un 5,7% respecto al afio anterior, asi mismo, la demanda extranjera presenta un

espectacular crecimiento del 16,6%.

En los siguientes graficos podemos observar la distribucién de los principales

emisores nacionales y extranjeros de la Provincia de Valencia.
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Grafico 3.1 Cuota de los principales emisores nacionales en la provincia de
Valencia para el turismo general

C. Madrid
16%

C. La Mancha
6%

C. Valenciana
57%

Cataluna
7%

Andalucia
4%

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos del INE

Grafico 3.2 Cuota de los principales emisores extranjeros en la provincia de

Valencia para el turismo general

Reino Unido
Resto 12%
19%

Holanda
9%

Alemania Francia
8% 29%

Fuente: Elaboracion propia, a partir de datos del INE
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En lo que se refiere al nUmero de pernoctaciones, en hoteles aumenté un 6,5% y
en establecimientos extrahoteleros un 13%, alcanzando maximos histéricos en
cada caso, lo que traducido en cifras supone 28,2 y 185 millones de

pernoctaciones respectivamente.

3.4 Alojamientos rurales

En 2016, fueron 141.414 viajeros los que se alojaron en alojamientos rurales,
presentando un crecimiento del 7,6% respecto a 2015. Se destaca el descenso de
los viajeros extranjeros en un 11,8%. Aunque por el contrario la cifra de viajeros

nacionales aumento un 9,2%.

Respecto al numero de pernoctaciones, en conjunto fue de 383.072, presentando
un aumento la demanda nacional del 5,8% en contra de la demanda extranjera

que descendié un 27,4%.

En cuanto al numero de viajeros y pernoctaciones en funcion de las provincias de
la Comunidad Valenciana, en el siguiente grafico se puede ver como Unicamente
en Castellon desciende el numero de viajeros, el cual lo hace en un 8,1%,
originando asi un leve descenso en las pernoctaciones. La provincia de Alicante
tuvo un 8,5% mas de viajeros aunque también descienden el numero de
pernoctaciones. Por otra parte, se puede apreciar cobmo tanto el niumero de
viajeros como de pernoctaciones evolucionan positivamente en la provincia de

Valencia.
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Grafico 3.3 Evolucion interanual 2015 — 2016 en alojamientos rurales de las

provincias de la Comunidad Valenciana

Evolucion interanual "2015-2016" en alojamientos
rurales de las provincias de la CC.AA

O Pernoctaciones [Viajeros

Alicante ]
I |
Valencia - . -
| ’ :
Castellon l:]
I |
-10,0% -5,0% 0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0%

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

4. ANALISIS DEL ENTORNO

4.1 Macroentorno
ANALISIS PESTEL
Factores politicos - legales
Las principales leyes por las que se regula la actividad turistica en Espafia son:

- Real decreto 1916/2008, de 21 de noviembre, por el que se regula la
iniciativa de modernizacion de destinos turisticos maduros.

- Real Decreto 561/2009, de 8 de abril, por el que se aprueba el Estatuto del
Instituto deTurismo de Espafia

- Real Decreto 937/2010, de 23 de julio, por el que se regula el Fondo
Financiero del Estado para la Modernizacion de las Infraestructuras

Turisticas.
En la Comunidad Valenciana:

- Ley 3/1998, de 21 de mayo, de Turismo de la Comunidad Valenciana
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La ultima legislatura en Espafa estuvo marcada sobre todo por las diversas
iniciativas politicas dirigidas al turismo, como la aprobacion de la nueva Ley de

Costas o la mejora en los visados turisticos, entre otros.

Por otra parte, son varias las acciones que han repercutido negativamente en el
sector, como lo son por ejemplo, la subida del IVA al 10% y el aumento de las
tasas aéreas en los Ultimos afios. También cabe destacar, los impuestos por
pernoctaciones que ya se estan aplicando en Catalufia y que se prevé que pronto

le sigan Baleares y Comunidad Valenciana.

Otro reto para este Gobierno sera el de subsanar las deficiencias surgidas en el
empleo. Pues aunque dentro de este sector se ha logrado generar una
considerable tasa de empleo durante los afios de crisis, son muchas las personas
relacionadas con el turismo que reclaman un empleo de mejor calidad, donde no
haya precariedad laboral, economia sumergida, ni desregulacion normativa, asi
como que se regule los contratos a tiempo parcial y haya un mejor control de las

horas trabajadas y no declaradas.
Factores econGmicos

Se puede afirmar que 2016 fue un afo excelente para el turismo en Espafia,
repercutiendo de una manera muy positiva a las empresas del sector las cuales
han visto incrementada su rentabilidad, debido a los bajos precios del petréleo,

tipos de interés negativos y la fuerte caida del euro frente al délar.

La economia espafiola, como podemos observar en el siguiente grafico, continua
estable en su crecimiento desde hace tres afios. Al cierre del ejercicio de 2016
presenté un aumento del PIB del 3,2%, superando las previsiones marcadas y en

parte debido al excelente comportamiento del sector turistico.
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Grafico 4.1 Crecimiento del PIB en Espafia 2007 - 2016

Crecimiento PIB (%) " 2007-2016"
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

Respecto a la aportacion de la actividad turistica al PIB de la economia espafiola
y en base a los ultimos datos ofrecidos por la Cuenta Satélite del Turismo,
elaborada por el INE, el PIB turistico se elevo al 11,1% del total de la economia
espafiola en 2015, con una aportacién de 119.011 millones de euros, cifra que

viene aumentando desde el afio 2010.

El grafico siguiente muestra la evolucién del PIB turistico frente al PIB general.
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Grafico 4.2 Crecimiento anual del PIB turistico comparado con el PIB
general "2007-2016"

Crecimiento anual del PIB turistico comparado con el PIB
general "2007-2016"
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Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

El empleo también se elevd en 2015, representando el 13% del total de puestos

de trabajo en Espaiia, llegando a los 2,49 millones de empleados en este sector.

En la Comunidad Valenciana, el impacto del turismo en la economia de la

comunidad supuso un 13,3% de patrticipacion en el PIB y un 14,4% en el empleo.

En cuanto a la balanza de pagos, los ingresos contintan elevandose desde hace
seis afios, con una cifra de 54.518 millones de euros en 2016. Por otro lado,
aunque los pagos han mostrado un mayor crecimiento que los ingresos, la
balanza ha presentado un saldo positivo mayor que en 2015, incrementandose un

2,9% hasta los 36.279 millones de euros.
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Grafico 4.3 Balanza de pagos del sector en el perido 2006 - 2016

Balanza de pagos: sector turismo "2007-2016", en miles
de millones de euros

60,0
50,0 I
/
40,0 — —
30,0 ——
20,0 —
S —
10,0
0,0

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

e |NGrESOS === P3gQs emmmm=Saldo

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

Factores socio - culturales

El comportamiento del consumidor viene condicionado por una serie de valores
humanos, procedidos de la cultura y educacién ética y moral que el individuo va

experimentado con el paso de los afios.

En relacion al turismo, esta actividad ha presentado una transformacion desde el
inicio de su crecimiento, ya que en los afios 60, se venia atendiendo
fundamentalmente a una demanda denominada de “sol y playa”, en el cual se

ofrecian paquetes turisticos a madicos precios.

Mas adelante, Knowles y Curtis (1999) sostienen que la viabilidad de los
mercados no es sostenible a largo plazo debido a las nuevas tendencias del
sector turistico, ya que empiezan a predominar los destinos lejanos y mas

exoticos que a su vez empiezan a ser mas asequibles para el consumidor.
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Hasta la década de los 90, en la Comunidad Valenciana apenas existia la
demanda de turismo rural. A partir de este momento y con la ayuda de la Agencia
valenciana de Turismo en colaboracibn con otros programas europeos,
fomentaron el cambio en los gustos y comportamientos de los consumidores, los
cuales empezaron a buscar estilos diferentes a los suyos, tratando de encontrar la

satisfaccion de sus necesidades en entornos naturales.

A dia de la Comunidad Valenciana cuenta con un turismo convertido en un
referente dentro del turismo espafiol en general, de hecho, el turismo rural juega
un papel muy importante en las politicas turisticas aplicadas por las Comunidades

Autonomas en Espafia.

.Factores tecnoldgicos

En el mundo actual donde la tecnologia esta a la orden del dia, podemos afirmar
que el sector turistico ha experimentado una evolucibn mas que notable,

influyendo directamente en el modelo de negocio.

El Informe ePyme 2016, sefiala que el sector turistico es lider en el uso de
tecnologias, ademas considera que las dos herramientas TIC bdasicas, el
ordenador y el acceso a Internet, son dos soluciones indispensables para la
gestién del negocio hotelero. Estas proporcionan ligereza y facilidad de acceso a
la informacién del negocio, exclusividad y personalizacion del servicio, presencia
en el sector turistico a nivel nacional e internacional, precios competitivos,

reduccion de costes y agilidad en los procesos, entre otros.

Por otro lado, respecto al uso de las tecnologias basicas en los alojamientos
rurales, a estas alturas, la gran mayoria ya tiene presencia en Internet, ya sea a
través de propias paginas web, blogs, portales de turismo o algunas de las redes

sociales del momento, como  Facebook, Twiter 0 Instagram.

Factores ambientales

Se puede confirmar que el turismo y el medio rural no tienen por qué ser

elementos incompatibles entre si, siempre que la actividad turistica se lleve a
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cabo con respeto, consideracion y cuidado con el medio ambiente y en base a lo

que la regulacién vigente establezca.

La buena gestion de un proyecto de este tipo puede dar lugar a una serie de
impactos optimistas como la revalorizacion del patrimonio rural, el aumento de la
sensibilidad con el medio ambiente por parte de la poblacion y empresarios y la

creacion de infraestructuras y de servicios proximos.

La Comunidad Valenciana, a través del Programa Qualitur, pretende mejorar de
manera constante y sostenida los servicios ofrecidos al turista, fomentando un
comportamiento respetuoso con el medio ambiente y mejorando las

infraestructuras de los servicios y recursos de la Comunidad.
Este programa cuenta con dos planos de actuacion:

1. Qualitur Club: impulsa a las empresas y servicios turisticos de la Comunidad
Valenciana a obtener certificados en gestibn de calidad, medio ambiente y
accesibilidad universal.

2. SICTED: es un Sistema Integral de Calidad Turistica en destinos, por el cual se
incentiva la colaboracién interadministrativa a nivel nacional, autonémico y local,
con el objetivo de mejorar las expectativas y satisfaccién del turista en su itinerario

turistico.

4.2 Microentorno
CINCO FUERZAS DE PORTER
Grado de intensidad de la competencia

Mediante esta fuerza se averiguara cuales son nlos competidores més directos,
aguellos que se encuentren proximos a la alqueria o aquellos que a pesar de
estar mas alejados presenten caracteristicas similares a las ofrecidas o aporten

un valor anadido en cuanto al servicio se refiere.

Se destacan la Casa Huerta de Valencia en Alboraia, La Casa La Alqueria en
Valencia, Ca’ls Mestres en Albuixech y El Rincén de Pau en Torres-Torres, por

sus caracteristicas en cuanto al precio, cercania y servicios ofrecidos.
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Al tratarse de un mercado con poco crecimiento que presenta una fuerte rivalidad
entre empresas del sector y por tanto un alto poder de los compradores, la forma
mas rapida de crecer podria ser compitiendo en precios, lo que conllevaria a la
obtencion de una menor rentabilidad. En este aspecto, D’ Anvila se centrara en
competir mas en la calidad de los servicios, estableciendo unos precios

adecuados.

Amenaza de nuevos competidores

Realmente, el sector en el que se desarrolla la actividad econémica, es un sector
con una competencia de infarto, sector que supone el 11,2% del PIB espafiol y el
cual generd en 2016 un total de 80.688 nuevos empleos. Presentando el mayor
crecimiento de los grandes sectores de la economia espafola, y aunque la
competencia sea voraz, no es de extrafiar que con estos datos la oferta de este
tipo de actividad siga creciendo a un ritmo vertiginoso.

En lo que atafie a este plan de empresa, aunque la proporcion de demanda
respecto a otro tipo de alojamiento es bastante reducida, las previsiones indican
que este modelo esta en auge. Por lo que es de esperar que sigan apareciendo
nuevos competidores o que los ya existentes, remodelen su actividad ofreciendo

algo mas que el mero servicio basico de un alojamiento.

Poder de negociacion con los consumidores

En este apartado se tratard de identificar y analizar al publico objetivo, es decir,
aguellos consumidores del mercado de los cuales se tratara de conocer sus

habitos de compra, sus necesidades y sus exigencias.

Es primordial conocer los segmentos especificos que permitan diferenciar a los
turistas en subgrupos, cada uno con sus caracteristicas, comportamientos y
preferencias (Kotler, 1980). Asi mismo, aunque el turismo rural ha sido tratado
como un unico segmento homogéneo, la realidad muestra que este turismo es

practicado por personas con distintas caracteristicas e intereses (Lane, 1995:85).

En funcion del comportamiento de los turistas y de sus caracteristicas hasta el

momento actual, podemos determinar que el publico al que va dirigido esta
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actividad, seran personas mayores de 25 afios, nacionales y extranjeros. Dentro
de este rango habria que diferenciar, entre aquellos de edades comprendidas
entre los 25 y 40 afios, como pueden ser parejas o familias con nifios, y aquellos

de 35 a 60 afos recogidos en grupos de amigos y/o familiares.

No obstante, todos los esfuerzos se focalizaran en atraer principalmente al publico
extranjero, aquel que cuenta con rentas medio-altas y que segun los datos

ofrecidos por el sector, producen un gasto considerablemente alto.

Una vez identificado al publico objetivo, habra que estudiar el poder con el que
cuentan para negociar buenos precios y condiciones en la adquisicién del
servicio. Esta informacién dependera sin lugar a dudas del numero y tipo de
clientes y de su capacidad econdmica, de la diferenciacion y calidad del servicio,
asi como de los precios ofrecidos en el mercado y los ofrecidos por los principales

competidores.

En base al turismo rural, en la Comunidad Valenciana hubo un total de 141.414
viajeros segun el INE, de los cuales 64.135 eligieron la provincia de Valencia para
disfrutar de su estancia. Si lo comparamos con las diferentes ofertas turisticas,
esta modalidad, es la menos utilizada. Ya que a nivel general en Valencia
hubieron mas de 1,9 millones de viajeros visitando Valencia en 2016, de los
cuales 976.000 eran extranjeros y realizaron un total de 2,75 millones de
pernoctaciones, mayormente estos turistas procedian de Italia, Holanda, Reino

Unido, Francia, Alemania y Bélgica, y en menor proporcién Rusia, Suiza y China.

Cabe destacar que debido al cambio social que llevamos experimentado desde
hace ya unos afos, el alojamiento rural evoluciona progresivamente desde unos
afos atras en adelante, por lo que se considera una oportunidad ante un nicho de

mercado totalmente por explotar y al que se le puede sacar muchisimo partido.

Respecto a la capacidad econdémica de los consumidores, el Informe sobre el
Perfil del Consumidor de Turismo Rural es Espafia, indica en su estudio que
alrededor del 50% de personas que practican este tipo de turismo poseen un nivel
de educacion superior, con un poder adquisitivo medio (entre 20 mil y 40 mil euros

de ingresos brutos anuales).
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Por lo que, en vista de que la empresa se encuentra en un sector con una alta
competencia, donde los clientes disponen de un gran abanico de alojamientos
donde poder elegir, se puede afirmar que el poder de negociacion sera alto y que
dependera en gran parte del grado de diferenciacion en el servicio ofertado y de
que la evolucién del turismo siga por el camino en busca de los espacios

naturales que tanta paz y tranquilidad aporta a la sociedad en general.

Amenaza de productos sustitutos

Hay que ser consecuentes con las pautas del mercado, es decir, entender que
todo producto o servicio cumple un ciclo de vida y al final si no se actia en el
momento indicado, tiende a deteriorarse con el paso de los afios y los clientes
trataran de encontrar la satisfaccidon de su necesidad en otro producto o servicio.
Este deterioro puede surgir, entre otras causas, por un cambio en las preferencias
de los clientes. Ya sea porque variaron sus ingresos, porque modificaron los
precios de los demas servicios 0 simplemente por un cambio de cultura en la
sociedad, inducido por ejemplo por los avances tecnoldgicos, que afecta

directamente en sus gustos y sus habitos.

Por otro lado, es inevitable eludir la existencia de otros servicios sustitutos al
nuestro, como pueden ser los alojamientos tradicionales, llamados “de sol y
playa”, alojamientos con actividades al aire libre o de riesgo, alojamientos de

particulares o negocios dedicados a ofrecer actividades similares.

Sin embargo, se considera que este negocio cumple con los requisitos adecuados
para satisfacer la necesidad de parte de la poblacion actual, que en sus
escapadas cortas o largas, huye de la gran ciudad o el estrés diario, tratando de

encontrar tranquilidad y desconexion a través del contacto con la naturaleza.

Poder de negociacion con los proveedores

Los proveedores no tendran un alto poder de negociacién ya que el cambio de

proveedor supone unos gastos practicamente inexistentes.

Para el funcionamiento de la actividad tan solo contaremos con productos

alimentarios, de limpieza, alimentacion para caballos y lefia.
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Los proveedores seran los siguientes:

» Consum: Ya que no requiere un volumen de compra excesivo y dispone de
primeras marcas. Los alimentos que se necesitan son los que se
proporcionaran para que los clientes puedan desayunar. Estos alimentos
se compraran individualmente en sobres o envases de un Unico uso y para
una persona. También se compraran los productos de limpieza.

» Agroterra: Cuenta con tienda fisica en Alboraia. En este establecimiento se
comprara la alimentaciéon para los caballos, como heno, paja, alfalfa y
piensos.

» Lefias Legua: Se encuentra en Foios y nos abastecera de la lefia necesaria

para el funcionamiento de la chimenea en época de frio.

4.3 Competencia

Se debe considerar la competencia en términos generales, es decir, no solo los que
ofrecen el mismo servicio seran los uUnicos competidores. A pesar de que en el sector
turismo existe una alta competitividad, también se debe tener en cuenta aquellos
negocios que con sus actividades satisfacen algunas de las necesidades que se

pretenden cubrir.

No obstante, para este analisis, se podrian enumerar una gran cantidad de hoteles,
hostales, albergues, campings...etc. Pero en este caso, Unicamente se analizaran
principalmente los alojamientos rurales, pues este modelo es un modelo de futuro y
aungue actualmente se encuentra dentro de los destino con menos demanda, se podria
decir que este subsector esta viviendo su época dorada, ya que en los Ultimos afios
acumula un crecimiento del 10% y las previsiones son muy optimistas. Y todo ello debido
al cambio social que esta experimentando nuestra sociedad, donde la gente prefiere
optar por los ambientes rurales o directamente en medio de la nada, que los

tradicionales destinos turisticos tan aglomerados.

Por lo que, en base a lo anteriormente mencionado, se enumeraran todos aquellos
establecimientos que por su cercania y semejanza podrian ocasionarnos mas rivalidad.
Se ha considerado competencia préxima aquellos alojamientos situados en un radio
maximo de 30 kildmetros que ademas de ofrecer alojamiento dispongan de algo mas, es

decir, un valor afiadido para sus clientes que sea singular y practico para estos.
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Tabla 4.4 Principales competidores

Poblacion

Tipo de alquiler

Capacidad

Precio unitario

Ca’ls Mestres
Camaltilde
Casa Huerta de Valencia
La Casa de las Vistas
El Rincon de Pau
Casa Rural La Tramontana
Casa de la Montaria
Casa La Alqueria
Casa Rural La Calderona
La Pequefia
Casa Rural Agueda
Feucha de Segart
La Casucha

Casa Nela

Albuixech
Albuixech
Alboraia
Naquera
Torres - Torres
Estivella
Segart
Valencia
Olocau
El Vedat
Benifairo de les Valls
Segart
Algimia de Alfara

Naquera

integro o habitaciones
integro
integro

integro o habitaciones
integro
integro
integro
integro
integro
integro
integro
integro
integro

integro o actividadades

2- 14 personas

8 personas

8 personas

2-10 personas

15 personas

6 personas

6 personas

16 personas

5 personas

14 personas

8 personas

8 personas

12 personas

2- 8 personas

20€-29€

20€-29€

30€-39€

17€-36€

24€-38€

21€-38¢€

20-29€

17€-34€

20€-29€

21€-37€

25€-49€

24€-50€

22€-35€

22€-44€

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos del INE

En la Tabla 4.4 se encuentra la competencia mas directa a la Algueria D Anvila, en la

cual se detalla el nombre, poblacién, tipo de alquiler, capacidad y precio. Este altimo

detalla el precio unitario por persona en temporada baja y temporada alta. De estos 14

establecimientos, se explicaran en detalle, los que por sus caracteristicas y cualidades

podrian perjudicarnos mas al principio de la actividad.

Estas son las caracteristicas y servicios en comuin con nuestros competidores mas

cercanos:

> Interior: coleccion de juegos, aire acondicionado, DVD, equipo de musica,

lavadora, microondas, calefaccion, lavavajillas, comedor, television, bafio en

habitacion, cocina, bafio compartido, biblioteca, sala de estar.

> Exterior: terraza, jardin, barbacoa, mobiliario.
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> Servicios: acceso a internet, WIFI gratuito.

Al describir estos establecimientos, se pretende detallar cuales son sus puntos fuertes.

CA’ LS MESTRES (Albuixech)

Alojamiento consistente en dos casas de pueblo centenarias, La Casa de la Font y La
Casa de La Palmera, construidas a finales del siglo XIX por un matrimonio de maestros.
Estas casas estdn cuidadosamente rehabilitadas, respetando fielmente la estructura
tradicional de las edificaciones de la época y manteniendo elementos arquitectonicos

tipicos de los pueblos de la huerta.

Cuenta con capacidad para un total de 14 personas entre sus dos casas. Su interior esta
amueblado en su mayor parte con antigiiedades y sus techos son altos con vigas de

madera.

Entre los servicios disponibles se destacan la admision de animales, el servicio de
lavanderia, la venta de productos locales, los paseos con guia, y la disponibilidad de

bicicletas.

Dispone de actividades cercanas como, golf, montafiismo, rutas a caballo, tenis, buceo,
esqui acuatico, rutas en barco, surf y vela, las cuales pueden ser concertadas por los

propietarios haciendo de intermediarios entre estas y los clientes.

CASA LA ALQUERIA (Valencia)

Se trata de una antigua Alqueria, totalmente rehabilitada, situada en la huerta de la
capital de Valencia y con capacidad para 16 personas. Con una distribucién de tres
plantas, se destaca un espectacular billar francés homologado en su primera planta, y

una preciosa y amplia terraza con mobiliario de exterior en el atico.

Dispone de alquiler de bicicletas, servicio de canguro. También se ofrecen a cocinar una

autentica paella valenciana frente a sus huéspedes.

Por otro lado, su atractivo radica en su cercania con los lugares mas emblematicos de la
ciudad como son, la Ciudad de las Artes y las Ciencias, la Albufera, el Puerto o las playas

de Pinedo y Malvarrosa.
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LA CASUCHA (Algimia de Alfara)

Es una casa tipica valenciana de finales del siglo XVIIl, con capacidad para 12 personas,
ubicada en el casco antiguo de Algimia de Alfara, en ella se encuentra un panel ceramico
(historia del Cristo Sumacarcer) de gran interés en la historia ceramica valenciana.

Aunque su interior se encuentra totalmente rehabilitado para ofrecer todas las
comodidades, aun conserva su estilo antiguo. Lo cual crea un escenario capaz de hacer
sentir a sus huéspedes como en épocas pasadas, pero a su vez con las comodidades

existentes en la actualidad.

Se destaca el elegante bafio por su bafiera de hidromasaje y aromaterapia. Tambien el

servicio de desayuno y la venta de productos locales.

El senderismo, cicloturismo, escalada y los paseos en jeep son algunas de las

actividades cercanas a este alojamiento.

EL RINCON DE PAU (Torres-Torres)

Este alojamiento escenifica seis casas rurales, La Forca, El Tosal, Valterra, Les Sirenes,
La Pedray L™ Arc, cada una de ellas diferentes y representando escenarios variados con

capacidad para 15 personas.

El Rincon de Pau guarda el estilo tipico valenciano, en el que aln se conservan sus vigas

de madera, sus gruesos muros de piedra natural, la pintura de sus paredes, su patio...

Todas sus casas son independientes y disponen de jacuzzi o bafiera de hidromasaje y

aromaterapia, algunos de ellos incorporados en la propia habitacion.

Como elementos diferenciadores podemos encontrar la piscina de chapoteo para
compartir entre las seis viviendas, el servicio de desayuno gratuito, servicio de catering,

alquiler de bicicletas y la venta de productos locales

Cuenta con una gran variedad de actividades cercanas a la zona como paintball, airsoft,
senderismo, escalada, espeleologia, bicicleta de montafia, puenting, globo, quads...etc.

todas ellas concertadas por los propietarios de la casa.

FEUCHA DE SEGART (Segart)

Se trata una casa en la montafia, con vistas espectaculares a través de algunas de sus
paredes acristaladas. Cuenta con tres pisos de altura con capacidad para 8 personas,

con un visible estilo a chalet de montafia y con un interior totalmente rehabilitado.
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La diferencia de este alojamiento reside en su sauna y solarium con piscina cubierta y

vistas a la montafia. Ademas del servicio de desayuno, comida y cena a domicilio.

CASA HUERTA DE VALENCIA (Alboraia)

Masia de principios de siglo XX, recién habilitada, con un caréacter de tipico a las casas
del norte de Valencia, cuenta con altos techos con vigas de madera, suelo caracteristico
de mosaico de Nolla, portalén de entrada de madera maciza y un corral ahora convertido
en una moderna terraza con barbacoa. Totalmente rehabilitada, respeta los materiales,
formas y colores de antes. Con capacidad para 8 personas cuenta con tres habitaciones,

cada una con un toque personal para adecuarlas al motivo de la estancia.

Sus principales caracteristicas son el servicio de desayuno gratuito, servicio de catering,

alquiler de bicicletas y la venta de productos locales.

CASA NELA (Nagquera)

Alojamiento compuesto por tres plantas, totalmente equipadas, con capacidad para 8
personas y situado en plena Sierra Calderona. La planta baja es totalmente
independiente del resto de la casa. Por lo que cada una, esta cubierta del equipamiento

necesario.

Esta casa cuenta con una piscina interior y un amplio jardin con jacuzzi. Entre sus
servicios se ofrece desayuno, venta de productos locales, servicio de canguro y

disponibilidad de bicicletas.

Los paseos al aire libre, senderismo o trekking y deportes de riego o multiaventura son

algunas de las actividades cercanas a la zona.

4.4 Anélisis DAFO

El analisis DAFO es una herramienta Gtil para conocer la situacion real en
la que se encuentra la empresa. Su estudio permite identificar tanto las
oportunidades y amenazas que presenta el mercado, como las fortalezas y
debilidades que muestra la empresa, siendo su objetivo principal ofrecer un claro

diagnostico para planear una estrategia de futuro.
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La elaboracion d este analisis se ha basado en una serie de factores
internos y externos. Los factores internos vienen determinados por los costes del
servicio, la organizacion, el personal, el marketing y los recursos financieros
disponibles. Por otro lado, los factores que intervienen en el analisis externo son

los datos del sector, el mercado, la competencia y el entorno.

Para lograr obtener datos en los que poder basar este andlisis, se ha
recurrido en gran parte a las fuentes ofrecidas por Internet, en forma de foros,

blogs, informes...etc.

Por ejemplo algunos datos se han obtenido de forma directa a través de
paginas especializadas en alojamiento de tipo rural, donde las personas, ya sean
expertos, consumidores u otros agentes relacionados con este tipo de actividad
ofrecen sus opiniones, deseos o0 quejas en forma de debate. Lo que puede servir
de ayuda a los interesados para conocer mejor sus necesidades o ser
conscientes de las debilidades y fortalezas que muestra este tipo de negocio.

Otra pieza fundamental puede ser el propio conocimiento del que se
dispone sobre el terreno, geografia o posibles infraestructuras, entre otras, para

aportar informacion relativa a este analisis.

4.5 Anédlisis interno

> Debilidades

- Inexperiencia en el sector

- Alojamiento no accesible a todas las rentas
- Calidad y capacidad del alojamiento baja

- Necesidad de vehiculo propio o alquilado

- Estacionalidad del turista rural

- Estancias cortas

> Fortalezas

- Playa cercana

- Retiro rural préximo a la ciudad

- Motivacién emprendedora

- Actividades innovadoras

- Personal cercano y familiar

- Excelente cobertura para red WIFI
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- Naturalidad y autenticidad del paisaje rural
- Productos ecolégicos
- Apertura permanente

4.6 Anédlisis externo

» Amenazas

- Fuerte competencia

- Gran numero de productos sustitutivos

- Situacién econémica actual — economia en recuperacion
- Falta de compromiso con el medioambiente

- Respuesta de competidores potenciales

- Industrializacién e infraestructuras del entorno

» Oportunidades

- Excelente clima
- Demanda creciente de este servicio.
- Disminucién de la ocupacién hotelera
- Entrada fécil al sector
- Fomento del turismo rural a través de Planes de promocion nacionales
- Creciente interés por la naturaleza y el medio ambiente
- Cambios en el estilo de vida
En base al Analisis DAFO, la planificacién que se va a llevar a cabo
consistira en mantener una posicion ofensiva, es decir, una estrategia que

permita potenciar las fortalezas para asi poder aprovechar las oportunidades.

En primer lugar, los puntos fuertes se fortaleceran principalmente, con
una buena estrategia de promocién y comunicacién. Ya que se trata de una
nueva empresa, con un inexistente reconocimiento, se considera necesario un
importante desembolso econdémico en esta area de la empresa, el cual sera
aprovechado para informar al posible turista de cada uno de nuestros puntos
fuertes. También serd necesario establecer una buena estrategia de precios
gue nos permita ser competitivos. No obstante, seré primordial la calidad en el
servicio ofrecido tanto en lo referido a la materia prima como en lo que se
refiere al capital humano, donde el esfuerzo y el compromiso seran la clave del

éxito.
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5. PLAN DE OPERACIONES Y RR.HH

En este apartado se describen las operaciones de la empresa, tales como, el
proceso de prestacion del servicio, y los recursos humanos, materiales y

tecnoldgicos necesarios para su funcionamiento.

5.1 Localizacioén

La Alqueria se encuentra ubicada en Meliana aunque el término municipal

pertenece a Almacera, dentro de la comarca de |I"horta nord.

L~ horta nord se encuentra en el centro de la Comunidad Valenciana.
Historicamente la comarca es relativamente moderna, afio 1989, ya que
antiguamente formaba parte de la histérica comarca de la Huerta de Valencia,
pero debido al gran crecimiento demografico y urbano de las localidades que lo
formaban, se dividieron en las actuales comarcas de |" horta nord, | horta sud, I

horta oest y la ciudad de Valencia.

Realmente lo que se conoce como la huerta de Valencia se desarrollo en la Edad
Media, durante el periodo islamico, donde se cre6 una importante infraestructura
fluvial con la construccion de acequias y azudes, pequefias presas que derivaban
las aguas de las fuertes avenidas del rio Turia y los barrancos, consiguiendo
desecar grandes zonas pantanosas Y llevando el riego a los campos. También se
desarrollaron otras infraestructuras como molinos de agua, y se aprovechaba el
caudal que circulaba por las acequias como lavaderos cercanos a las viviendas o

alquerias.

Somos tres personas que desde nuestra infancia nos hemos criado en este
espacio, por lo que puede ser una gran oportunidad adentrarnos en la puesta en
marcha de este negocio debido en gran parte al conocimiento que tenemos sobre
el entorno rural en este territorio y sobre todo a la oportunidad de ser duefias de

este patrimonio.

Algunos de los factores que han impulsado a creer en lo que se quiere hacer son

la inversion necesaria para el inicio de la actividad y el grado competitivo.
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Como bien se sabe y se ha sefialado en apartados anteriores el lleva intrinseco
una competencia feroz, donde es muy dificil encontrar algin espacio sin explotar.
Aun asi, se cuentan con los recursos y con las ganas suficientes para ofrecer al

cliente un servicio Unico, cargado de emociones y sensaciones.

Imagen 5.1 L" Alqueria D" Anvila

Fuente: Captura de foto desde las proximidades de la Alqueria

Se trata de un edificio antiguo del siglo XIX, el cual aun conserva algunas de las
herramientas agrarias y ganaderas de la época. Cuenta con una cuadra destinada
a los caballos y cria de ganado y un terreno con una gran extension de campo.

5.2 Distribucioén

El interior de la alqueria estd formado por dos plantas. Estas se encuentran
totalmente rehabilitadas, respetando la estructura original donde se mantienen
aun presentes las vigas de madera en sus altos techos y algunos accesorios de

decoracion rustica y rural.

La planta baja cuenta con un inmenso salon comedor, una pequefa sala
recreativa, un bafio, una gran cocina con una larga barra americana y amplios
ventanales con vistas a la huerta. La sala recreativa cuenta con una mesa de
billar, tres sofas individuales, una television y un escritorio. La cocina dispone de
tres pilas, cuatro neveras, tres hornos, tres microondas, dos extensas encimeras
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de gas y una de induccioén. El sal6n cuenta con siete sofas de dos y tres plazas,
dos largas mesas, una gran television, una chimenea y una puerta que lleva al

jardin de la alqueria. Tal y como refleja la imagen siguiente.

Imagen 5.2 Distribucion de la Alqueria. Planta baja.

COCINA
0000
Q000

. S.RECREATIVA

COMEDOR

u
ACCESO PRINCIPAL {}

Fuente: Elaboracion propia

En el propio interior hay un acceso directo a la segunda planta subiendo unas
escaleras situadas a la derecha de la entrada principal justo encima del bafio de
la primera planta. Las habitaciones se encuentran en la planta de arriba, esta
planta dispone de seis habitaciones con bafio privado, todas disponen de amplios
armarios, television, aire acondicionado y caja fuerte. Esta planta también cuenta
con una pequenia terraza situada de forma que se pueda apreciar el paisaje rural

que rodea a la alqueria.
En un principio las habitaciones estaran distribuidas de la siguiente manera:

- Tres habitaciones de matrimonio (cama matrimonio + posibilidad de 2

camas supletorias en cada una).
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- Tres habitaciones con dos camas individuales (con posibilidad de 2 camas

supletorias en cada una).

En esta imagen queda reflejada esta planta.

Imagen 5.3 Distribucion de la Alqueria. Segunda planta

HABITACION HABITACION HABITACION

TERRAZA t

HABITACIOM HABITACION

Fuente: Elaboracion propia

En el exterior se encuentra una gran extension de campo, del que en un principio
se utilizar4 aproximadamente la mitad del terreno para el huerto ecoldgico, una
parte de la superficie estard destinada a albergar el corral y la cuadra,
independientes entre si pero situados uno al lado del otro (a la izquierda de la
huerta), detras del corral hay situado un ruedo para ejercitar a los caballos con la
cuerda, una pista para que los huéspedes puedan montar a caballo sin salir del
recinto y bajo supervision. Por ultimo a la derecha del huerto, lo suficientemente

alejado de la casa hay tres cenadores para el uso y disfrute de los inquilinos.

Ademas, en la parte lateral de la alqueria hay un pequefio parking de uso

exclusivo para clientes.
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Imagen 5.4 Distribucion de la Alqueria. Segunda planta
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Fuente: Elaboracion propia

5.3 Mapa de procesos

El proceso del servicio sera todo aquello que se realice orientado al cliente con el

fin de conseguir nuestros objetivos.

Antes de disefar el proceso, distinguiremos entre tres elementos que definen

aguello que se desea transmitir al cliente:

1. El servicio tangible. Se refiere al servicio explicito
2. Los beneficios intangibles o psicoldgicos del servicio. Se refiere al servicio
implicito.

3. Los beneficios fisicos. Referidos a la expedicion de bienes.

Se va a diferenciar entre los dos servicios que se ofrecen; alojamiento y
actividades, para explicar paso a paso el procedimiento desde que se realiza la

primera toma de contacto con el cliente.
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» Alojamiento. Procesos del servicio

1. El usuario, a través de la pagina web, telefébnicamente o a través de los portales
en los que estemos registrados, comprobara la disponibilidad y realizara la

reserva o pre-reserva.

2. Para hacer la pre-reserva sera necesario realizar un cobro del 20% del importe
total.

3. Si el cliente desea cancelar su reserva, debera notificarnoslo con una semana
de antelacién para que se le devuelva el importe entregado, de lo contrario no

podra recuperarlo.

4. Preparacion de la casa, mediante limpieza absoluta y colocacién de todo lo

necesario en las habitaciones.

5. Alllegar los clientes, se comprobara sus datos y se les indicara donde pueden
aparcar su vehiculo dentro del recinto. Y finalmente se les presentara todas las
instalaciones del interior y exteriores y se les obsequiard con un regalo de

bienvenida.

6. Después se efectuara el cobro de la estancia mediante efectivo o tarjeta,
entregandole al cliente su justificante de pago y se les obsequiara con un regalo
de bienvenida.

7. Se les mostrara todas las instalaciones internas y externas de la casa a través
de un breve recorrido, para finalmente ofrecerles un folleto con todas las

actividades disponibles en el propio recinto.

8. En su salida, los clientes nos entregaran las llaves, se les cobrara los gastos
extras si proceden, y se les acompafara al vehiculo, ayudandolos con su equipaje

para despedirlos amablemente

9. Se realizara una limpieza completa de la habitacion donde se retiraran toallas y

ropa de cama para su posterior lavado.
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> .Actividades. Procesos del servicio

1. Al llegar los clientes, se les informara de cada una de las actividades

disponibles y se les entregara un folleto explicativo con los horarios.

2. Los interesados deberan ponerse en contacto con nosotros para apuntarse a

las actividades,

3. El encargado de realizar la actividad debera recoger a los clientes para llevarlos
al lugar donde se va a realizar la actividad o desde donde va a comenzar y

llevarlos de vuelta a la casa.

5.4 Organizacién de los recursos humanos

Sera conveniente conocer las principales funciones y actividades de la empresa,
de esta manera se podran distribuir las tareas de una manera eficiente. Todos los
implicados deberemos tomar conciencia de nuestras tareas y asumir las

responsabilidades de llevarlas a cabo de la mejor manera posible.

5.5 Socios

L” Alqueria D" Anvila esta formada por tres socias y hermanas, Veronica Tamarit
Rubio, Ana Tamarit Rubio y Angela Tamarit Rubio, haciéndonos cargo tanto de

las aportaciones dinerarias como de las no dinerarias.

Al comienzo de la actividad y al tratarse de un negocio familiar, este va a estar
dirigido por nosotras tres. Por lo que, en un principio y en base a los
conocimientos adquiridos durante la vida laboral, nosotras mismas nos haremos

cargo de la mayoria de las funciones. Ver curriculums en el anexo X

5.6 Funciones

A continuacion se detallan las areas del servicio y las funciones que en ellas se

realizan:
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v" Administracién y finanzas: Llevar la contabilidad al dia, control de facturas,
cobros y pagos, impuestos y demas aspectos legales. Realizar previsiones
y estimaciones de gastos e ingresos.

v' Comercial y Marketing: Realizar las actividades oportunas y necesarias
para hacer llegar los servicios al consumidor. Organizar la venta directa y la
relacion con los canales de distribucion. Promocionar y publicitar el
servicio, destacando diferencias y ventajas frente a la competencia.

v Servicio técnico: Mantener en perfecto estado las instalaciones, llevando a
cabo funciones preventivas y correctivas.

v Servicio de mantenimiento del huerto y jardin: Limpieza de malas hierbas
en las zonas con grava, huertos y jardines. Detectar plagas Yy
enfermedades en el jardin y huerto.

v Limpieza: Limpiar y asear las instalaciones. Lavado de textiles de
habitaciones, aseos y cocina.

v' Recepcién y atencion al cliente: Gestionar la atencién al cliente via
telefénica y presencial. Ofrecer una atencion rapida, segura y servicial.
Gestionar las habitaciones, entradas y salidas, regalos de bienvenida,
control interno de la casa y del exterior. Organizar las actividades, elaborar
informes diarios de las actividades realizadas y llevando el control de las

mismas.

5.7 Organigrama

Mediante el organigrama podemos observar la representacion grafica de la

estructura de la empresa, dividiendo esta estructura en departamentos.

En la siguiente figura podemos ver el organigrama de la empresa:
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Imagen 5.5 Organigrama de la empresa.
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Fuente: Elaboracion propia

El reparto de funciones entre los socios quedaria de la siguiente manera:

Verdnica Tamarit Rubio: Gerencia, Direccion, Administracion y Finanzas y
Recepcion y Atencion al cliente, entre las cuales se encuentran la organizacion de

las actividades.

Ana Tamarit Rubio: Gerencia, Direccién y Responsable del Servicio técnico y de

mantenimiento

Angela Tamarit Rubio: Gerencia, Direccion, Comercial y Marketing y Limpieza.

Ademas de las funciones descritas anteriormente, seremos nosotras mismas las
encargadas de realizar algunas de las actividades propuestas como: paseos a
caballo y carro, excursiones por la Huerta y Valencia capital, paseos en bici y
oficios de cocinero y agricultor, ademas de las que puedan surgir con la marcha

de la actividad.

5.8 Politica de contratacién

Va ser necesaria la contratacion de al menos dos personas, a priori para llevar a
cabo el resto de actividades que requieren unos requisitos especificos de

formacion y de las que nosotras carecemos.
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Para el &rea del servicio técnico y de mantenimiento del huerto y jardin se va a
contratar a Cesar Martin LOpez, el cual cuenta con mas de 10 afios de experiencia
en trabajos de agrarios y de jardineria y con una formacién académica y
profesional en trabajos relacionados con la electricidad y la electrénica. El también

se hara cargo del control de la actividad de conduccién de un tractor.

Para las exhibiciones de musica tradicional de dolcaina y guitarra espafiola, se
contratara a tres estudiantes de la Escola Cultural de Meliana, de manera

eventual

5.9 Tipos de contrato
Los contratos que se estableceran seran:

Contrato temporal por obra o servicio: Se utiliza para aquellos casos en lo que se
sabe que la vinculacion laboral va a tener un inicio y final determinados, donde la
fecha de finalizacion es incierta pero se circunscribe a la finalizacion de un

determinado servicio.

Contrato temporal eventual: Se emplea en aquellos momentos en que una
empresa o empleador precisa de una mayor cantidad de trabajadores debido a

circunstancias imprevistas. Su duracion ha de ser maximo de seis meses.

5.10 Forma juridica

La forma juridica con la que se llevara a cabo esta actividad sera la de Sociedad

de Responsabilidad Limitada.

Se ha escogido esta forma

¢, Qué es?

Es aquella sociedad mercantil en la que el capital social se encuentra dividido en
participaciones, iguales, acumulables e indivisibles, que no pueden incorporarse a

titulos negociables ni denominarse acciones. La responsabilidad de los socios
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queda limitada al capital aportado, de esta manera se evita responder con su

patrimonio ante las deudas frente a terceros.

Caracteristicas

e NuUmero de socios. Minimo uno, sin existir limite maximo.

e Responsabilidad de los socios. Solidaria entre ellos y limitada al capital
aportado.

e Clase de socios. Socios trabajadores y/o capitalistas.

e Nombre o denominacién social. Se debera consultar en el Registro
Mercantil que no se haya registrado con anterioridad. EI nombre debera ir
seguido de la expresion Sociedad de Responsabilidad Limitada o de la
abreviatura S.R.L. o de Sociedad Limitada o su abreviatura S.L.

e Capital Social. Minimo de 3005,06 €, totalmente desembolsado, sin existir
limite maximo. Puede estar formado por aportaciones monetarias o en
especie.

e Objeto Social. Actividad o actividades a las que se dedicara la empresa.

e Organo de Administracion y gestion. Se debera optar entre Administrador
anico, Administradores solidarios, Administradores mancomunados o
Consejo de Administracion. En los estatutos se indicara la duracién del
cargo y su retribucion, si existe. Deberan convocar juntas en los seis
primeros meses del afio para aprobar las cuentas anuales y el reparto de
resultado.

e Obligaciones fiscales. Sera obligatorio a tributar por el Impuesto de
Sociedades y el IVA.

e Régimen Seguridad Social. Régimen de autdnomos para administradores y
socios que tengan el control de la sociedad.

e Legislacion. Las sociedades limitadas estas reguladas por el Real Decreto
Legislativo 1/2010, de 2 de julio, por el que se aprueba el texto refundido

de la Ley de Sociedades de Capital.
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¢Porqué una S.L.?

v El patrimonio esta protegido, ya que ante cualquier deuda contraida y a la
gque no se pueda hacer frente tan solo se respondera con el capital
aportado.

v' Mayor acceso a otros recursos financieros. Ante cualquier necesidad de
financiacion se evalla el plan de negocio y no el patrimonio personal.

v' Proporciona una imagen mas profesional ante nuestros clientes y
proveedores.

v' Los gastos de constitucién son relativamente bajos en comparaciéon con
afos anteriores, siempre que se realice por Internet, ademas en menos de
una semana se puede realizar todo el procedimiento y tenerlo todo listo

para empezar a funcionar.

Tramites para su constitucion
- Certificado negativo de denominacién social.

Para registrar el nombre de la empresa se debera solicitar el certificado negativo
de denominacién social. Este es el documento que acredita que el nombre elegido

no coincide con el de otra sociedad ya existente. Se puede realizar online.
- Apertura de cuenta bancaria

Una vez obtenido el certificado, se debera abrir una cuenta bancaria a nombre de
la empresa e ingresar el capital inicial, el cual no podra ser inferior a 3005,06€. A
continuacion se tendra que presentar en notaria el documento emitido por el

banco que certifica dicho ingresog
- Redaccién de los Estatutos Sociales

Los socios redactaran los estatutos, es decir, el conjunto de normas por las que
se regird la empresa. Los elementos minimos que debe contener son:
denominacion social, objeto social, fecha de cierre de cada ejercicio, capital
social, participaciones, valor nominal de las participaciones y el sistema de

administracion.
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- Escritura publica de la constitucion.

Todos los socios deberan firmar la escritura publica ante notario. Para obtener la

escritura sera necesario aportar la siguiente documentacion:

e Estatutos sociales de la Sociedad
e Certificado negativo de denominacion social
e Certificacion del desembolso inicial.

e DNI original de cada uno de los socios

- Obtencion del CIF provisional

Solicitar en la Agencia Tributaria (AEAT) el numero de identificacion fiscal (N.1.F.)
de la sociedad, asi como las tarjetas identificativas y las etiquetas, aportando el
modelo 036 debidamente cumplimentado, fotocopia del DNI del firmante y

fotocopia de la escritura de constitucion.
- Altaen el LA.E. (Impuesto de Actividades Econdmicas)

Es el tributo local que grava la actividad de la empresa. El alta se realiza mediante
el modelo 840 junto al NIF en la Administracion Tributaria. Para aquellas
empresas exentan de este impuesto, bastara con el modelo 036 sefalando

debidamente los epigrafes IAE a los que se acoge la empresa.
- Declaracion Censal del IVA.

En esta se informa del comienzo, modificacibn o cese de la actividad. Serd
obligatorio para aquellos empresarios o profesionales con obligaciones tributarias

- Inscripcién en el Registro Mercantil

En un plazo de dos meses desde que se obtiene la escritura de constitucién, la
sociedad debera inscribirse en el Registro Mercantil de la provincia donde tenga

fijado su domicilio social.
- Obtencién de N.I.F. definitivo

Se debera volver a la Agencia Tributaria a canjear el N.l.F. provisional por el

definitivo.
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Finalmente, después de realizar todo el proceso serd necesario ultimar las
obligaciones con la Agencia Tributaria y el Ayuntamiento de la localidad donde se
realiza la actividad con el fin de obtener el alta en el Régimen Especial de
Trabajadores Autonomos, la solicitud del numero de la patronal si se van a

contratar a trabajadores y la solicitud de la licencia de apertura.

5.11 Aspectos legales

Cada comunidad autonoma fija sus propios requerimientos y también las
condiciones para recibir ayudas publicas (clasificacion, caracteristicas técnicas y
estéticas, numero de plazas, obligaciones, seguridad...etc.)

Autorizaciones administrativas especiales

- Autorizacion de clasificacion y apertura de la Direccion General de Turismo
de la comunidad auténoma (o autoridad competente)
- Inscripcion en el Registro de Empresas y Actividades Turisticas.

Los requisitos generales mas habituales por las administraciones son las

siguientes:

- Que la propiedad muestre una arquitectura tradicional y una antigiiedad
minima.

- Sila casa es para alquiler completo, debe tener una capacidad maxima de
12 a 15 plazas y, en muchas comunidades, minima de 4 plazas.

- Disponer de agua potable corriente y electricidad, asi como calefaccion en
todas las estancias.

- Superficie minima de unos 12 m2 para habitaciones dobles y entre 6 y 9
para sencillas.

- Se fijan limites de camas supletorias segun superficie y una altura minima
de techos.

- Al menos un cuarto de bafio completo con agua caliente y fria por cada 4/6
plazas.

- Ventilacién directa al exterior en las habitaciones.

- Certificacion de la adecuada eliminacion de aguas residuales y recogida de

basuras.
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- Existencia de teléfono, extintor y botiquin.
- Mobiliario suficiente y en buen estado de uso.
- Libro de registro de entradas y salidas de huéspedes, y entrega de

justificante de pago a los mismos.

En base a la Normativa sobre Alojamiento Turistico Rural de la Comunidad

Valenciana, el Decreto 184/2014 presenta ciertas particularidades.

En este se excluye de la categoria de alojamiento turistico rural a aquellos
establecimientos que estén en municipios limitrofes con el mar, que pertenecen a
areas metropolitanas o cuyo modelo de ocupacion y uso del territorio difiera del

modelo rural tradicional.
Sin embargo, estan reconocidas como especialidades dentro de los alojamientos

rurales, las “Masias”, “Alquerias” y “Riurau”, si los edificios estan aislados y tienen

mas de 50 afios, y si estan catalogados y acreditados por el técnico competente
También se definen tres modalidades de alojamiento:

- Casa rural, compartida o no con sus propietarios o usuarios.
- Acampada en finca particular con vivienda habilitada
- Albergue turistico.

Los requisitos generales para alojamiento en casa rural y acampada en finca

particular con vivienda habilitada, se pueden contemplar en el anexo x.

Sera necesario el cumplimiento de estos requisitos para la inscripcion y
clasificacion del alojamiento en el Registro de la Administracion Turistica, las
cuales seran obligatorias para el ejercicio de la actividad. La solicitud se realizara
mediante la comunicacion de la puesta en funcionamiento mediante el modelo

normalizado.
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6. PLAN DE MARKETING

6.1 Marketing mix

Es uno de los elementos clasicos del marketing, en el cual se desarrolla una
estrategia de aspectos internos para analizar las cuatro variables basicas de la

actividad de la empresa.

Estas variables, también conocidas como las 4 P’s (por su origen anglosajon)
son: producto, precio, distribucién y comunicacion. Su estudio serd util para la

consecucién de los objetivos comerciales de la empresa.

> Producto/Servicio

En apartado tratard méas bien en resolver las necesidades de los clientes y no en

las caracteristicas del servicio que se ofrece.

La principal necesidad a cubrir sera la de encontrar un alojamiento distinto al
comunmente conocido como de “sol y playa”, donde el cliente pueda encontrar la
satisfaccion de sentirse cémodo, relajado y comprometido con el medio ambiente
y el entorno ecoldgico del lugar. Para ello se considera que la casa debe ofrecer
una imagen rustica y no perder la esencia del hogar utilizando materiales de

madera, piedra o ceramica para su decoracion.

El servicio también va destinado a personas nacionales y extranjeras interesadas
en entender la forma de vivir en el campo. Personas que deseen conocer la
cultura de vida en la huerta valenciana, con la posibilidad de aprender a preparar
una tipica paella valenciana, una buena horchata de chufa o un refrescante zumo
de naranja. Asi como disfrutar de actividades al aire libre, como paseos a caballo

0 en bici y excursiones con o sin guia, entre otros.

Cabe destacar que estas actividades estaran disponibles para todo aquel que

quiera contratarlas sin necesidad de que se encuentren alojados en la alqueria.

Para cada uno de los servicios ofertados, primara la calidad tanto en el trato al

cliente como en la esencia de los que se pretende transmitir.
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En lo referente a las instalaciones de la alqueria, se cubrirdn las necesidades de
internet y televisién ya que no hay problemas de cobertura en esta zona. También
las de aire acondicionado debido a las altas temperaturas en épocas de primavera

y verano. Y las de higiene y limpieza diarias de la casa y el terreno.

> Precio

Teniendo en cuenta una serie de aspectos como la competencia, el cliente,
el mercado, los costes, fijaremos una estrategia de precios acordes a cada una

las variables del marketing mix.

En un primer momento y hasta que la empresa se consolide en el mercado,
se seguird una politica de precios basada en aplicar el precio medio de la
competencia. Estos precios varian entre 17€ y 30€ en temporada baja, de 22€ a

40€ en temporada media y de 29€ a 49€ en temporada alta, por persona.

La temporada alta comprende los meses de Julio y Agosto, Semana Santa,
Fallas, Navidad y puentes. La temporada media comprende los meses de Junio y
Septiembre. Y la temporada baja sera el resto del afio, el cual constituye un total
de 220 dias.

Los precios unitarios para el alojamiento seran los siguientes:

- Temporada baja: 35€ por persona/dia
- Temporada media: 40€ por persona/dia
- Temporada alta: 60€ por persona/dia
Las habitaciones tienen una capacidad para dos personas cada una con
posibilidad de incorporar dos camas supletorias a cada una, sin coste adicional
alguno, lo que fomentara las estancias de matrimonios con hijos. En

consecuencia a esto, se fijara el precio por habitacion y no por persona.
Los precios son los siguientes:

- Temporada baja: 70€ por habitacion/dia
-  Temporada media: 80€ por habitacion/dia
- Temporada alta: 120€ por habitacion/dia
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En lo que se refiere a las actividades culturales, gastrondémicas y de ocio,
Unicamente se establecera un precio para los paseos a caballo y carro, y para las
excursiones organizadas.

- Paseos a caballo y carro: 8 €/persona para clientes alojados y 18€ para

clientes no alojados.
- Excursiones organizadas: 5€/persona.

> Distribucion

Los servicios que se ofrecen en L™ Alqueria D"Anvila se podran contratar a través
de la propia pagina web, mediante teléfono o a través de intermediarios turisticos

externos.

El nombre la pagina web es www.alqueriadanvila.com y a través de esta se

establece un canal de venta directo al cliente.

También deberemos incluirnos en algunos de los portales de turismo rural. Los
escogidos son:
- Top Rural: Portal lider en turismo rural en Europa. La tarifa oro conlleva un
gasto de 510 euros anuales.
- Booking: Web con representacion en mas de 70 paises del mundo. Supone
un gasto del 15% sobre el precio del alojamiento.
Ademas de esto, publicaremos nuestro negocio en la Agencia Valenciana de
Turismo, administracion turistica encargada de fomentar el turismo rural en el

interior de la Comunidad Valenciana.

Otro aspecto a tener en cuenta, serd la adecuada sefializacion del acceso al

terreno para evitar posibles problemas de llegada por parte de los clientes.

» Comunicacion

Gracias a la comunicacion se puede dar a conocer como los productos ofrecidos
pueden satisfacer las necesidades del publico objetivo. Pero para alcanzar el éxito
no bastara con describir nuestro alojamiento ni hablar de la calidad en el servicio

que se ofrece. Para poder diferenciarse del resto, se debera tratar de comunicar
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por qué D’ Anvila es diferente a los demas, es decir hablar de aquello que hace a

esta alqueria tan especial y Unica.

Las herramientas de comunicacién que se utilizaran, para hacer llegar al cliente

todas estas sensaciones, son las siguientes:
— Publicidad

Se debera realizar una pagina web visual capaz de transmitir la esencia de la
alqueria. Las fotografias seran el elemento mas importante a trabajar, ya estas
serdn una pieza clave para embaucar al cliente. La apertura de un blog de
contenido con el objetivo de integrar el destino y el alojamiento como una parte
esencial de la experiencia turistica. Ademas, mas adelante, las opiniones de

nuestros clientes podran quedar registradas.

De igual manera, tanto en TopRural como en Booking se insertara el mayor
namero de fotografias posibles realizadas de una manera estratégica para
transmitir aquello que describiremos con palabras. La descripcion del alojamiento

debera sonar peculiar, caracteristica, cercana y de confianza.

La alqueria contara con su propia cuenta de Facebook e Instagram con enlace a
la pagina web, donde todo el contenido seguird la misma linea de lo descrito

anteriormente.

Por otro lado, la colaboracién con algunos de los ayuntamientos de la Comunidad
Valenciana para publicitar el negocio en sus libros de fiestas o en sus diarios
locales.

— Promocién

Las promociones utilizadas de una manera adecuada ayudaran a generar ventas
y beneficio. Se considera que una promociéon no solo consiste en ofrecer un
precio reducido, ya que el objetivo no se basa en competir por ser los mas

baratos. En este aspecto las promociones se basaran en lo siguiente:

e A cada uno de los clientes se les obsequiara con un regalo de bienvenida
consistente en una cesta con productos y articulos ecoldogicos de
alimentacion y menaje del hogar.
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e Fin de semana mas uno, es decir, el primer fin de semana de cada mes
durante el primer afo, tendra de regalo un dia gratis a elegir entre viernes o
lunes.

e Oferta del 30% de descuento para todas las actividades en fallas, pascua
y navidad, dentro del primer afio.

e Alquiler de bicicletas gratuito para los huéspedes.

e Para el dia de la inauguracion de la Alqueria D"Anvila repartiremos flyers
por las localidades cercanas para invitar a todo aquel que se quiera acercar
a conocer las instalaciones y disfrutar de cada una de las actividades de
manera gratuita.

— Relaciones Publicas

A través de la pagina web y las distintas redes de internet, cada mes se
organizaran excursiones y visitas guiadas a los principales monumentos historicos
de Valencia en el que podra participar todo aquel que quiera conocer un poco
mas la cultura de nuestras raices. Esto se realizard en colaboracién con el

Ayuntamiento de Almacera.

La asistencia a ferias proporciona a la empresa una presencia activa en el
espacio de promocion turistica, por lo que se pretende asistir al menos a tres

ferias turisticas al afio en todo el territorio nacional.

6.2 Fijacion de objetivos y estrategias
» Objetivos del Plan de Marketing

Los principales objetivos estaran basados en conseguir la total satisfaccion del
cliente. De esta manera lograremos posicionarnos como un alojamiento rural

exclusivo para este, logrando diferenciarnos de la competencia.

De igual manera, se forjara un reconocimiento dentro del mercado donde actia la
empresa, Y fijar un nivel de ventas que permita cubrir todos los gastos y generar

beneficios.
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» Estrategias competitivas

En las estrategias competitivas de Michael Porter (1980), publicadas en su libro
Competitive Strategy, se distinguen tres estrategias competitivas genéricas en

funcién de la ventaja competitiva que genera y el &mbito competitivo. Estas son:

- Liderazgo en costes: consistente en reducir costes para competir en precio.

- Diferenciacion: es aplicado por empresas que prefieren invertir en
elementos que diferencien sus productos o servicios.

- Especializacion: consiste en ofertar el producto o servicio diferenciado pero

a un segmento especifico de la poblacién.
Estas tres estrategias pueden usarse de manera individual o en conjunto.

La diferenciacion sera la estrategia que llevara a cabo el equipo en un principio,
debido a que puede ofrecer una ventaja altamente competitiva ya que el resto

pueden producir ciertas limitaciones.

Desarrollar una relacion con el cliente de alto valor, con la finalidad de conocer
sus gustos y preferencias, logrando anticiparse a sus necesidades. De igual
forma, la innovacién en la mejora de los servicios permitira aprovechar la
oportunidad de crear nuevos servicios que aporten y afladan un valor extra a la

calidad del negocio y que vaya acorde con los cambios sociales.

Si bien, se mantendra una estructura flexible que permitan implementar otro tipo
de estrategia que se adecue mejor a las circunstancias del momento derivadas

del cambiante entorno o de las necesidades internas de la empresa.
Politica de servicio y atencién al cliente

La excelencia en relacién con los clientes y su fidelizacion son uno de los pilares

sobre los que deberemos fundamentar nuestro éxito y obtener la diferenciacion.
La politica de servicio al cliente estara basada en tres fundamentos basicos:

- Seguridad en la satisfaccion del cliente. La garantia de satisfaccion de los
clientes sera un aspecto por el cual la alqueria se compromete para que se
cumplan cada uno de los servicios con unos estandares de calidad. Para
ello el cliente podra y debera mostrar su insatisfaccién con el servicio o con

el trato recibido mediante una queja, la cual sera “oro” para nosotros
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debido a que es informacion directa del cliente y es un elemento clave para
hacernos mejorar en este aspecto.

Personalizacion en la relacion y excelencia en la atenciéon. Deberemos
diferenciarnos fundamentalmente por el trato personalizado y distinguido.
Toda la informacién transmitida a nuestro cliente sobre nuestro servicio
deberd ser veraz. Del mismo modo la eficacia en la resolucion de
problemas que puedan surgir a nuestros clientes sera un punto fuerte para
el posicionamiento de nuestra empresa.

Fidelizacion. Un factor clave para el éxito de la empresa es que lo clientes
repitan la experiencia. Para ello es necesario crear un programa de
fidelizacion de clientes.

En primer lugar el objetivo serd aportar una experiencia unica e inolvidable
al cliente, en el que prime el trato cordial y familiar ofrecido.

Por otro lado, para conocer y fidelizar al cliente se llevaran a cabo estas
acciones:

Registro de clientes, creando una base de datos que contengan todos los
datos e informacion sobre el comportamiento y preferencias. Podran ser de
ayuda las encuestas en redes sociales, utilizando por ejemplo la
herramienta ofrecida por Facebook o Google o los comentarios en la
pagina web o blog.

Servicio postventa: Se premiara a los clientes ofreciéndoles descuentos,
promociones o sorteos. El cliente debe sentirse Unico, demostrandole su
condicion de favorito.

Interactuacion con el cliente. Enviando tarjetas de felicitacion para

cumpleafios o Navidad con un vale de descuento de regalo.

Se tendra en cuenta que un cliente satisfecho no solo puede repetir, sino
gue ademas seguro recomendara tu alojamiento a sus allegados. Por lo
gque habra que prestar especial atenciébn a cada una de sus dudas y
necesidades antes, durante y después de la estancia en nuestro

alojamiento.
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7. ANALISIS DE LA VIABILIDAD ECONOMICO -
FINANCIERA

7.1 Plan de inversion
> Inversion

En este apartado se van a incluir todos aquellos elementos en los que la empresa

ha tenido que invertir para su puesta en funcionamiento.

En este caso, la inversibn que supone, en base al inmovilizado material e
inmaterial de la empresa, es de 238.245,00€. A continuacion se explican cada una

de estas partidas.

El inmovilizado intangible, como indica la tabla siguiente, estd compuesto por las
aplicaciones informaticas que es la creacion de la pagina web, en la cual se
invertiran 500,00 €.

Tabla 7.1 Inmovilizado intangible

INMOVILIZADO INTANGIBLE

Aplicaciones informaticas 500,00
TOTAL 500,00

Fuente: Elaboracion propia

En la tabla 7.2 Inmovilizado material, el inmovilizado material se eleva
237.745,00€. Esta formado por el valor del terreno, construcciones y mobiliario. El
valor del terreno es de 50.000,00€. Las construcciones ascienden a 135.000,00€,
las cuales se desglosan entre el valor de la propiedad, 70.000,00€, y las reformas
necesarias para su rehabilitacién y acondicionamiento, 40.000,00€. Por ultimo la
inversion en mobiliario es de 25.000,00€ y esta compuesto por mobiliario de

saldn, cocina, bafios, habitaciones, sala recreativa, terraza y exterior.
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Tabla 7.2 Inmovilizado material

Terrenos 50.000,00
Contrucciones 110.000,00
Mobiliario 25.000,00
TOTAL 185.000,00

Fuente: Elaboracién propia

A continuacion en la tabla 7.3 Desembolso inicial, se explica el desembolso
minimo necesario para cubrir la financiacion. Antes de nada, se recuerda que la
casa Y el terreno son propiedad de los socios, por lo que no se deben tener en
cuenta para la estimacion del desembolso inicial. Por el contrario, hay ciertos
conceptos que si deben considerarse, como los gastos de constitucion (Registro
Mercantil, notaria y asesoria), los animales (caballos, gallinas y patos), y la

tesoreria disponible para hacer frente a los pagos mas inmediatos o imprevistos.

Tabla 7.3 Desembolso inicial

DESEMBOLSO INICIAL

Gastos constitucion 525,00
Reforma 40.000,00
Aplicaciones
Informaticas 500,00
Mobiliario 25.000,00
Tesoreria 6.000,00
TOTAL 72.025,00

Fuente: Elaboracion propia

7.2 Plan de financiacion
Financiacion
Las fuentes de financiacion necesarias para el funcionamiento de la empresa, se

obtendran a través de fondos propios (capital social) y fondos externos
(financiacion a I/p).
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Fondos propios

Los fondos propios estan formados por las aportaciones de los socios entre otras,
y a su vez es uno de los componentes del Patrimonio Neto de la empresa. En
este caso se realizara una aportacion dineraria de 6.000,00€, y una aportacion no
dineraria compuesto por el valor de la alqueria a precio de mercado sin reformar,
el cual asciende a 82.000,00¢€.

Las aportaciones se realizaran a partes iguales entre los socios. Desembolsando
cada una de ellas un tercio del capital y de la cantidad no dineraria referente al

valor de la vivienda.

Fondos externos

Tras consultar a varias entidades financieras, finalmente por sus condiciones y
caracteristicas, se ha optado por el crédito ofrecido por BBVA con las siguientes

caracteristicas:

Un capital de 60.000€ a devolver en 5 afios y a un tipo de interés del 5.2% anual y

constante. La cuota a devolver al mes es 1139.30€, pagadas a principio de mes.

7.3Cuenta de pérdidas y ganancias previsional

Mediante la cuenta de pérdidas y ganancias se podran observar las diferentes
partidas de gastos, ingresos, pérdidas y ganancias que se derivan del
funcionamiento habitual de la empresa y que afectan directamente a sus
resultados.

> Ventas

Los ingresos principalmente provienen del alojamiento, y en menor medida de los

originados por las actividades realizadas.

En la tabla 7.4 Nivel de ventas por temporada, se pueden observar los ingresos

percibidos por el servicio de alojamiento, en los que se ha tenido en cuenta el
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precio establecido por habitacion, el nimero de dias de cada temporada, y la tasa
de ocupacion estimada para cada una de ellas.

Tabla 7.4 Nivel de ventas por temporada

T. Media

Ocupacion 12% 48% 61%
Habitaciones 6 6 6
Euros/habitacion 70 80 120
Dias 220 60 85
11.088,00 13.824,00 37.332,00
TOTAL € € €
TOTAL VENTAS/ANO 62.244,00 €

Fuente: Elaboracion propia

Los precios asignados son aquellos definidos en el apartado xxx Marketing Mix en
el estudio del precio. Y las tasas de ocupacion se han fijado en base a las tasas

proporcionadas por los alojamientos de turismo rural de Valencia.

EL total de las ventas en el afio es el resultado de sumar el total de cada una de
las temporadas. Para establecer el total, se han multiplicado el namero de
habitaciones, el precio de la habitacion y el nimero de dias, y todo ello

multiplicado por la tasa de ocupacion de la temporada.

Por otro lado, para establecer los ingresos obtenidos por la contratacion de las
actividades, se ha tenido en cuenta una estimacion del nUmero de clientes que
pasa por la casa cada afio. Tomando como referencia una media de 8 personas al
dia, el total de personas anuales seran 856 personas al afio, tal y como muestra

la tabla 7.5 Numero de personas al afio.
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Tabla 7.5 NUmero de personas al afo

T. Media

Ocupacién 12% 48% 61%
DIES 220 60 85
Capacidad ocupada 8 8 8

TOTAL PERSONAS 211 230 415

TOTAL PERSONAS /ANO 856 €

Fuente: Elaboracion propia

En las siguientes tablas, se establecen los ingresos percibidos en actividades de
ocio, en el que se diferencia entre Paseos con caballos y Excursiones y entre
clientes alojados y no alojados, para los que se han tenido en cuenta los precios
establecidos, el nimero de clientes y la tasa estimada de la contratacion de estos

servicios.

Excursiones — clientes alojados:

Tabla 7.6 Ingresos de clientes alojados por excursiones

N2 personas 856
% Tasa de contratacion 42%
N2 personas que contratan 360
Euros/persona 8
TOTAL 2.876,16 €

Fuente: Elaboracion propia
Excursiones — clientes no alojados:

Tabla 7.7 Ingresos de clientes no alojados por excursiones

N2 personas 150
% Tasa de contratacion 100%
N2 personas que contratan 150
Euros/persona 8
TOTAL 1.200,00 €

Fuente: Elaboracion propia
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Paseos con caballos — clientes alojados:

Tabla 7.8 Ingresos de clientes alojados por paseos a caballo

N2 personas 856
% Tasa de contratacion 57%
N2 personas que contratan 488
Euros/persona 10
TOTAL 4.879,20 €

Fuente: Elaboracién propia

Paseos con caballos — clientes no alojados:

Tabla 7.9 Ingresos de clientes no alojados por paseos a caballo

N2 personas 175
% Tasa de contratacion 100%
N2 personas que contratan 175
Euros/persona 15
TOTAL 2.625,00 €

Fuente: Elaboracidon propia

El volumen de ingresos total previsto es de 73284,36.. Y se prevé un crecimiento

constante del 4% anual para los proximos dos afios.

» Consumos de explotacion

Los consumos necesarios para llevar a cabo nuestro negocio son los productos
alimentarios y de higiene, el alimento y gastos de manutencion de los animales y
los relacionados con la mano de obra, que incluye sueldos y salarios, pero
también las cargas sociales como Seguridad Social, Impuesto de Retencion de

Persona Fisicas, etc.)
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En primer lugar en la tabla 7.10 Gastos de explotacion, se pueden observar estos
consumos en un escenario normal, para los 4 primeros afos teniendo en cuenta

un incremento anual del 2%.

Tabla 7.10 Gastos de explotacién

GASTOS DE EXPLOTACION

Mantenimiento animales 3.640,00 € 3.712,80 € 3.787,06 €
Alimentacion e higiene 2.500,00 € 2.550,00 € 2.601,00 €
Sueldos y salarios 7.688,28 € 7.688,28 € 7.688,28 €
S.Social 2.575,57 € 2.575,57 € 2.575,57 €
TOTAL GASTO 16.404 € 16.527 € 16.652 €

Fuente: Elaboracion propia

Los productos alimentarios se refiere a aquellos alimentos de los que dispondran
los clientes para desayunar, merendar o como aperitivo. Los productos de higiene
son los referidos a todos los productos y materiales de limpieza que se utilizaran a

lo largo del afio.

Respecto al alimento y manutencion de animales, los caballos requieren una serie
de elementos para su cuidado tales como, herraduras, veterinario, dentista,
pienso, alfalfa, paja, heno..etc. Por otra parte las gallinas tan solo conlleva un

gasto de alrededor de 120 euros anuales.

Finalmente los gastos laborales, referidos a sueldos y salarios asi como
Seguridad Social, IRPF, también se imputaran en esta partida.

» Resto de Gastos de Explotacion

En la tabla 7.11 Otros gastos de explotacion, se sefialan el resto de gastos de
explotacion anuales para un escenario normal para los primeros 4 afios en base a

la prevision de la tasa de aumento estimado.
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Tabla 7.11 Otros gastos de explotacion

OTROS GASTOS DE

EXPLOTACION
Suministros 1.780,00 € 1.816 € 1.852 €
Seguros 4.500,00 € 4590 € 4.682 €
Television e Internet 1.440,00 € 1.469 € 1.498 €
Publicidad 3.000,00 € 3.060 € 3.121 €
Otros materiales 1.500,00 € 1.530 € 1.561 €
TOTAL GASTO 12.220 € 12.464 € 12.714 €

Fuente: Elaboracién propia

El gasto anual en publicidad esta formado por los dipticos, los

cuales tienen un

coste de 190 €, y los portales de internet en los que nos registraremos para

vender nuestro servicio como Top Rural y Booking, con un coste aproximado de

640,69 €.

> Amortizaciones

Las amortizaciones se van a realizar por el método de amortizacion lineal en

base a la vida util del elemento a amortizar.

Tabla 7.12 Amortizaciéon inmovilizado material

Amortizacion

AMORT. INMOVILIZADO Valor Valor Vida itil (afios)
MATERIAL adquision residual
Construcciones (sin terreno) 110.000,00 € 82.000,00 € 30,00 €
Mobiliario 25.000,00 € 2.500,00 € 12,00 €
TOTAL

Fuente: Elaboracion propia

anual (lineal)
933,33 €
1.875,00 €
2.808,33
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Tabla 7.13 Amortizacién Inmovilizado intangible

AMORT. INMOVILIZADO Valor Valor Vida atil (afios) Amortizacion

INTANGIBLE adquision residual anual (lineal)

Aplicaciones inférmaticas 500,00 - 5,00 100,00
TOTAL 100,00

Fuente: Elaboracion propia

Respecto a las construcciones tan solo se amortizara el edificio y su reforma, sin
tener en cuenta el terreno donde el valor residual es el valor actual del edificio sin

reformar.

» Impuesto Valor Ahadido

Para conocer que repercusion ha tenido el IVA en el resultado de la empresa, se
debera por un lado repercutir el 10% de IVA en las ventas y el 21% en las

compras.

Las actividades de turismo gozan de un tipo reducido. La intencién del Gobierno
en este caso, es continuar fomentando el turismo en nuestro pais, debido a que

es uno de los principales motores del crecimiento econémico en Espafa.

Este desglose se puede ver en la tabla 7.14 Liguidacion del IVA.

Tabla 7.14 Liquidacién del IVA

Afo 1 Afo 2 Afo 3
Total IVA repercutido 15.503 € 15.813 € 16.129 €
Total IVA soportado 6.011 € 6.131 € 6.254 €
Liquidacion de IVA 9.492 € 9.682 € 9.876 €

Fuente: Elaboracion propia
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» Pérdidas y Ganancias

A partir de la informacién recopilada en los apartados anteriores, se dispone de

todos los elementos necesarios para confeccionar la Cuenta de Pérdidas y

Ganancias previsionales.

Tabla 7.15 Cuenta de pérdidas y ganancias

Ventas

Gastos de explotacion

MARGEN BRUTO
Otros gastos de explotacion
Amortizaciones

RESULTADO DE EXPLOTACION (BAII)
Gastos financieros
RESULTADO ANTES DE IMPUESTOS (BAI)

Tipo impositivo (25%)

RESULTADO DEL EJERCICIO

ANO 1
73.824,36 €

ANO 2
75.300,85 €

ANO 3
76.806,86 €

16.403,85 €

16.731,93 €

17.066,57 €

57.420,51 €

58.568,92 €

59.740,29 €

12.220,00 €

12.464,40 €

12.713,69 €

2.908,33 €

2.908,33 €

2.908,33 €

42.292,17 €

43.196,18 €

44.118,27 €

1.183,37 €

865,05 €

676,46 €

41.108,81 €

42.331,13 €

43.441,81 €

10.277,2
0€

10.582,7
8 €

10.860,4
5¢€

30.831,61 €

31.748,35 €

32.581,36 €

Fuente: Elaboracidn propia

7.4 Balance de situacién previsional

El Balance de Situacion previsional al final del ejercicio es el que se muestra en la

Tabla 7.16 Balance de situacion.
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Tabla 7.16 Balance de situacion

Balance de situacion

A) ACTIVO NO CORRIENTE
Inmovilizado Intangible
Inmovilizado material

ANO 1

ANO 2

ANO 3

192.646,83 € 189.738,49 € 186.830,16 €

400,00 €

300,00 €

200,00 €

192.246,83 € 189.438,49€ 186.630,16 €

B) ACTIVO CORRIENTE 12.140,00 € 28.195,80€ 47.648,06 €
Existencias 6.140,00 € 6.262,80 € 6.388,06 €
Disponible 6.000,00 € 21.933,00€ 20.630,00 €
PATRIMONIO NETO 118.831,61 € 153.939,09€ 183.472,78 €
Fondos propios 118.831,61€ 153.939,09 € 0,00 €
Capital 88.000,00 € 88.000,00€ 88.000,00 €
Reservas 0,00 € 34.190,74 € 62.891,42 €
Resultado del ejercicio 30.831,61€ 31.748,35€ 32.581,36 €
Subvenciones 0,00 € 0,00 € 0,00 €

A) PASIVO NO CORRIENTE 52.514,31€ 39.776,60€ 26.781,79 €
Deudas a largo plazo 52.514,31€ 39.776,60€ 26.781,79 €
B) PASIVO CORRIENTE 33.44091€ 24.218,60€ 24.223,65 €
Deudas a corto plazo 13.671,60€ 14.536,65€ 14.348,06 €
Acreedores comerciales y otras cuentas a pagar 19.769,31 € 9.681,95 € 9.875,59 €

Fuente: Elaboracion propia

Para el célculo de cada una de las masas patrimoniales que forman el balance, se

indica lo siguiente:

- Activo no corriente: Lo componen el inmovilizado intangible y el
inmovilizado material, los cuales ya fueron explicados en el punto x.x
Inversiones. Cada uno de estos importes son minorados por su
amortizacion anual.

- Activo corriente: Las existencias son los consumos de explotacion,
productos alimentarios personas/animales y productos de higiene y de
mantenimiento de animales. Por otro lado, debido a que los clientes pagan
al contado, no se dispone de realizable Y en este caso el disponible estara
formados por los cobros a través de la cuenta bancaria menos los pagos.

- Patrimonio Neto: Formado por el capital de la empresa, las reservas

y el resultado del ejercicio. A partir del segundo afio se dotara a la reservas



aguellos beneficios no repartidos como medida de ahorro, con el objetivo
de hacer frente a futuras obligaciones.

- Pasivo no corriente: Se refiere a la deuda a largo plazo que la
empresa ha contraido para financiarse, en forma de préstamo y a una
entidad bancaria.

- Pasivo corriente: Se refiere a la deuda a corto plazo, es decir,
aguella deuda que tiene un vencimiento de un afio o0 menos. Ademas, la
cuenta de acreedores comerciales y otras cuentas a pagar, esta dotada
para realizar el pago del impuesto de sociedades y la liquidacion del IVA.

7.5 Andlisis de los ratios

Antes de comenzar con el analisis de los ratios, serd importante, entender lo que

se pretende averiguar mediante su estudio.

En primer lugar deberan analizarse aquellos ratios que proporcionen a la empresa
la informacién que le sea mas util y eficiente a la hora de medir la calidad de su

gestion y la planificacion de su politica empresarial.

Es por ello que se analizaran los conocidos ratios tradicionales, los cuales
proporcionan informacion referente al nivel de liquidez y endeudamiento, y

aguellos que estudian la rentabilidad econémica y financiera de la empresa.

» Analisis de la Liquidez

Para este analisis se estudiaran tanto la liquidez, como la tesoreria.

Tabla 7.17 Ratios de liquidez

LIQUIDEZ
TESORERIA

Fuente: Elaboracion propia
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El valor aconsejable del ratio de liquidez esta comprendido entre 1,5 y 2. Este
ratio muestra el nivel de activo corriente sobre el pasivo corriente, cuanto mas alto
sea este porcentaje, mayor sera la liquidez de la empresa. Atendiendo a estos
valores el primer afio la empresa presentaria serios problemas de liquidez, los
cuales se resolverian afo tras afio, pues tal y como muestra el valor del ratio en
el afio 3, el total de activo corriente es casi el doble que el pasivo, por lo que se

podrian atender sin problemas las deudas mas inmediatas de la empresa.

En cuato a la teroreria de la empresa, se aconseja que el valor este situado entre
0,8 y 1. En este caso tan solo se tiene en cuenta el disponible y el realizable de la
empresa, este ultimo siendo inexistente en el presente estudio. Como se puede
ver en la tabla, el primer afio al igual que en el caso anterior, la empresa tendra
graves problemas para atender la deuda mas inmediata en el primer afio, sin

embargo los dos afios siguientes se logra estabilizar la situacién.

> Analisis del Endeudamiento

En este apartado se tratara de conocer el grado de endeudamiento de la
empresa, pues unos nhiveles de deuda excesivamente altos pueden repercutir de
manera muy negativa, tanto en los resultados como en la propia titularidad de la

empresa

En la siguiente tabla, se muestra los datos para el andlisis de los ratios de

endeudamiento, autonomia y solvencia.

Tabla 7.18 Ratios endeudamiento

ANO 1 ANO 2 ANO 3
ENDEUDAMIENTO 0,42 0,29 0,23
AUTONOMIA 3,55 6,36 7,16
SOLVENCIA 2,38 3,41 4,60

Fuente: Elaboracion propia
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El ratio de endeudamiento indica la totalidad de la financiacion ajena en la
estructura financiera de la empresa. Es recomendable que su valor este situado
entre 0,4 y 0,6. Como se puede observar en la tabla, el valor de este ratio se
aminora afo tras afio debido a la devolucion de la deuda y al aumento de los

fondos propios.

El ratio de autonomia estudia la relacion entre las fuentes de financiacion propia y
ajena. Su valor en condiciones normales, deberia estar comprendido entre 0,7 y
1,5. Asi mismo, este ratio tiene una relacion directa con el ratio de endeudamiento
pues a medida que uno sube, el otro baja y viceversa. El valor del ratio aumenta
progresivamente a consecuencia de la minoracion de la deuda, lo que da lugar a

una excelente situacion de solvencia.

Es recomendable que el valor del ratio de solvencia sea alrededor de 1,7. Mide la
capacidad de la empresa para hacer frente a sus deudas a corto y largo plazo con

la totalidad de su activo.

» Analisis de la Rentabilidad Econdémica y Financiera

El andlisis de la rentabilidad es uno de los factores fundamentales en un andlisis
econOmico-financiero. La Tabla 7.19 Ratios de rentabilidad economica y
financiera, muestra las rentabilidades econdémicas y financieras para los préximos

tres afos, asi como el apalancamiento financiero.

Tabla 7.19 Ratios rentabilidad econdmica y financiera

RENTABILIDAD
ECONOMICA

RENTABILIAD
FINANCIERA

APALANCAMIENTO

Fuente: Elaboracion propia
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La rentabilidad econémica mide la rentabilidad de la empresa, es decir, muestra la
tasa que produce el nivel de beneficios sobre la inversién total realizada, sin tener
en cuenta los gastos financieros, ya que estos son derivados de la financiacion

ajena de la empresa.

Como se puede apreciar, la tasa de rentabilidad econdémica, aunque presente
una disminucion gradual cada afio, presenta un porcentaje lo suficientemente
elevado para considerar que la rentabilidad es adecuada en los tres primeros
afos. Esta disminucion es debida a que aunque su resultado antes de impuestos

e intereses aumente, las ventas lo hacen en mayor proporcion.

En este caso, la rentabilidad financiera mide la rentabilidad de los propietarios de
la empresa y relaciona el beneficio generado a partir de la inversion realizada por

los propietarios. Al presentar valores superiores a 0 se consideran aceptables.

7.6 Analisis de lainversiéon: VAN y TIR

Mediante este andlisis se podra analizar la posible rentabilidad del negocio y

establecer si es viable o no.

El VAN (Valor Actual Neto) y el TIR (Tasa Interna de Retorno), son dos de los
parametros mas utilizados para calcular la viabilidad de un proyecto. Ambos se
calculan en base a los flujos de caja que tiene la empresa.

» VAN

A través de esta herramienta se puede conocer el valor que se obtendra después
de descontar los flujos de caja generados por la empresa a una tasa de
rentabilidad exigida. O lo que es lo mismo, el beneficio creado por la empresa
teniendo en cuenta la duracion y el coste de los recursos utilizados. El proyecto
sera rentable si presenta un VAN positivo, en el caso de que este valor fuese

inferior a 0, el proyecto seria inviable y se desaconsejaria su puesta en marcha.

El VAN se ha calculado teniendo en cuenta un horizonte temporal de 3 afos, y

los flujos de caja son los observados en la Tabla 7.20 Cash — Flow.
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Tabla 7.20 Cash - Flow

ANO 1 ANO 2 ANO 3
COBROS
Capital 6000,00
Prestamo 65000,00
Ventas a clientes 73824,36 75300,85 76806,86
Total Cobros 144824,36 75300,85 76806,86
PAGOS
Devolucion prestamo 13671,60 14536,65 14348,06
Suministros 1780,00 1815,60 1851,91
Seguros 4500,00  4590,00  4681,80
Television e Internet 1440,00 1468,80 1498,18
Publicidad 3000,00 3060,00 3121,20
Otros materiales 1500,00 1530,00 1560,60
Gastos financieros 1183,37 865,05 676,46
H.P. IVA Acreedora 316,64 322,97 329,43
Impuesto de Sociedades 79,16 80,74 82,36
Total Pagos 27470,76 28269,81 28149,99
FLUJO DE CAJA PROYECTO 117353,60 47031,04 48656,87

Fuente: Elaboracion propia

Por lo tanto los flujos de caja teniendo en cuenta el desembolso inicial serian los

siguientes:

Tabla 7.21 Flujos de caja

-72025
117.354
47031,04
48656,87
26733

Fuente: Elaboracion propia
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Para calcular el valor o beneficio generado por la empresa, se tomara como
referencia el coste promedio ponderado de los recursos necesarios para la

financiacion, independientemente de que sean propios o ajenos.

En la siguiente tabla se muestran las variables necesarias para el céalculo del

VAN:

Tabla 7.22 Variables del VAN

DESEMBOLSO 72025

N (afios) 4

TASA 9,33%

Fuente: Elaboracion propia

Finalmente se obtiene que el VAN del proyecto es:

Tabla 7.23 VAN

VAN 130.603,91 €

Fuente: Elaboracion propia

» TIR

Para calcular la Tasa Interna de Retorno se tomaran los flujos de caja de los

incluyendo el desembolso inicial FO en negativo al ser un coste, representados en

la tabla siguiente.

117.354

47031,04
48656,87
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La TIR resultante es:

TIR 74%

Tras analizar el VAN y el TIR se puede concluir que el negocio es rentable y que

se obtendra un beneficio considerado si se realiza la inversion.

CONCLUSIONES

Analisis del sector.

El sector del turismo ha ido aumentando su cuota de mercado en los Ultimos afios
respecto a las distintas modalidades de turismo existentes. A pesar de ello, su
representacion por el momento no es poco significativa. De todas formas los
cambios en el perfil del consumidor, la segmentacion del mercado y el
compromiso social con el medio ambiente son aspectos favorables para este tipo
de actividad, y quién sabe si de aqui a unos afos, este se convierte en el

alojamiento de referencia por excelencia.

El publico objetivo al que ira dirigida esta actividad son personas nacionales y
extranjeras, familias con niflos y parejas sobre todo. Cabe sefialar que en base a
andlisis del comportamiento de los clientes en este mercado, la mayoria de
demanda serd nacional. Las expectativas de la empresa en este sentido se
basaran en enfocar al maximo la oferta a un publico extranjero, y para ello se

realizaran una serie de acciones relacionadas con la distribucién del servicio.

Por otro lado, atendiendo a la competencia, hay que ser conscientes del volumen
de competidores con el que se encuentra la empresa, por lo que en este sentido,
los esfuerzos en publicidad y promocion seran de vital importancia para el éxito de

este negocio.

Respecto a los recursos humanos, en base al andlisis general de la empresa, la
contratacion de solo un trabajador parece ser en un principio mas que suficiente,
ya que cada una de las socias llevara a cabo una serie de funciones y por el

momento no se requerira mas mano de obra.
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En cuanto a los precios, estos se han fijado en funcion de los de la competencia.
Se ha tomado como referencia los precios medios y de ahi se han establecido las

cantidades oportunas.

Finalmente mediante el plan economico financiero se han obtenido datos muy

favorables en cuanto a la viabilidad del proyecto.

Por lo tanto, en funcién de toda la informacion recopilada en este proyecto
empresarial, se recomienda la puesta en marcha de esta Alqueria tipica

valenciana adaptada como alojamiento de turismo rural.
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9. ANEXOS

ANEXO 1. DOCUMENTO Y DECLARACION PARA LA COMUNICACION DE
PUESTA EN FUNCIONAMIENTO Y CLASIFICACION TURISTICA.

a) Documento acreditativo de la personalidad fisica o juridica del interesado. Las
personas fisicas podran sustituir la presentacion de dicho documento por la
autorizacion expresa a que se refiere el articulo 4 del Decreto 165/2010, de 8 de
octubre, del Consell, por el que se establecen medidas de simplificacion y de
reduccion de cargas administrativas en los procedimientos gestionados por la

Administracion de la Generalitat y su sector publico.
b) Declaracion responsable del interesado en la que manifieste:
1.° Que ostenta la disponibilidad del inmueble para su uso como casa rural.

2.° Que dispone de un certificado del ayuntamiento que acredita los siguientes

extremos:
Que el inmueble dispone de abastecimiento de agua y suministro de energia.

Que el agua se ajusta a los requisitos que para el consumo humano determina el
Real Decreto 140/2003, de 7 de febrero, por el que se establecen los criterios

sanitarios de la calidad del agua de consumo humano, o norma que lo sustituya.

Que en el emplazamiento del inmueble se prestan los servicios de recogida de
residuos sélidos y evacuacion de vertidos.

3.° Que el establecimiento cuenta con los requisitos técnicos generales y
especificos exigidos por la presente norma para su clasificacion, y que se

compromete a mantenerlos durante el desarrollo de la actividad.

4.° Que dispone de certificado emitido por técnico competente que acredita que el
establecimiento cumple las exigencias basicas de seguridad en caso de incendio

determinadas por el Cadigo Técnico de la Edificacién, o norma que lo sustituya.

5.° Que dispone de la licencia de ocupacion de la vivienda o, en su defecto, de un

certificado emitido por el técnico municipal competente en materia de vivienda
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sobre el cumplimiento de las exigencias basicas de disefio y calidad en edificios

de vivienda y alojamiento.

6.° Que dispone del documento que acredita haberse sometido al instrumento de
intervencion ambiental que le corresponda, de entre los establecidos en la

legislacion de prevencion, calidad y control ambiental de actividades.

7°. En su caso, que dispone de certificacion emitida por el técnico director de la
ejecucion del proyecto, en la que se especifique la adecuacién de la instalacion a
la actividad que vaya a desarrollarse, y el cumplimiento de los requisitos

establecidos por la normativa sectorial de aplicacion.

Cuando proceda, por ubicarse el establecimiento en suelo no urbanizable rural
comun, se declarara expresamente que se ha obtenido la declaracion de interés
comunitario que atribuye el correspondiente uso y aprovechamiento turistico o, en
su caso, que ha obtenido su exencién conforme a la legislacién urbanistica

vigente.

8°. Que dispone, en su caso, de la documentacidén que acredita la especialidad en
gue se clasifica el establecimiento, de conformidad con lo dispuesto en el articulo

7 de este decreto.
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ANEXO 2. REQUISITOS GENERALES PARA ALOJAMIENTO EN CASA

RURAL.

CAPITULO YV
] i o

i on »pada en finco particul

Art. 27 .-
1. Fincas o terrenos de propiedad particular cercadas o
valladas en todo su perimetro en las que exista una
vivienda habitada

a) Podran alojarse como méximo 16 personas, o
instalarse tres tiendas de campaiia o tres caravanas
Seré siempre de los clientes Ia titularidad de dichas
tiendas de campadia o caravanas.

D} Las parsonas acampadas tendran cerecho aia
utilizacion del cuarto de bafio, lavadero y fregadero de
la vivienda

c) So podré facilitar la utiizacién do otras dopanden
cias, como el cuarto de estar, comedor, cocing, etc

d) Se podré ofrecer el servicio de desayuno o comidas
8) En la zona pravista para acampada, deheran
colocarse recipientes para la acurmulacion de basuras,
que seoran retiradas diaramento.

) No podra realizarse fuego, salvo en instalaciones
hubifludus pars wiio, w puriodox e fos que Ne wetd
prohibido encender fuego en zonas forestales o en sus
proximidades. vy sdlo si las condiciones climéticas v
damas circunstancias o pammiten _ de arvardn con la
logislacién forostal

¢) La estancia no serd superior 8 15 dias.

2. En la zona de acampada no serd necesario disponer
de summnistro de energla eiecinca.

3. Tanto i recinto conw las instabauiones curnplidn cun
las medidas de prevencién y extincién de incendios
previstas on la normativa municipal y en la dictada por
Ila Conseliena competente en materia de medio
smbiente que, en su caso, les sean de aplicacion,

Art. 17.- Si las casas

un buen acceso para vehiculos
X
\\_
PR
A
N\
N\
‘ A
ANAN
\I .‘v
A

‘\J Art. 11.- a) Abastecimiento de agua y suministro de
energla garantizados.
b) Suministro de agua apta para el consumo

©) Sist storizados de eliminacion de
residucs géliq‘o;e y de aguas residuales.

cuando no se encuentre en el propio local.

Art. 17 - Los edificios tendran maximo tres altuml

Sobre la ubicaciéon

| ~ ftanto en los elementos extemos como intemos I

\

Art. 18.- Maximo 16 plazas, incluidas camas -

N

supletorias,instalables en habitaciones
que superen 25% de la superficie \
minima. Nunca en salén u ofras,

\\

Art. 11.- h) Calefaccion en habitaciones, cuartos de
bafio y zonas de uso comun.

/I;/l

T

Aspectos Generales

S

Art. 11.- e) Equipo sanitario de primeros auxilios.
f) Medidas de p "& xtincion de i
conforme a Jo establecido en la NBE CPI-96,
9) Informacion sobre servicios de farmacia, entidades
financieras y recursos turisticos de la zona en que
se encuentren ubicados.
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Zonas comunes

F\

Art, 13.- Mobiliario en perfecto estado de conservacion.
Tantos Asientos como plazas en el alojamiento

Art. 14.- Las Cocinas y Bafios tendran ventilacion
directa o forzada para la renovacién de aire.

|

Art. 18.- Bafios y Cocina dispondran de agua caliente|

Art, 18 - 'Masias', 'Alquerias’, 'Riurau' y 'Casas
de pueblo’ tendran saloén-comedor
independiente de la cocina

Salon >14 m?
2m? por plaza

Cocina >5 m?
>8m?

1KY

Art. 19.- Cocina Estandar/Superior

1. Coci inimo 3 fu Si Si

2 Hmr;a T S Si Si Art. 19.-Servicios Generales Estandar/Superior
3, Frigorifico lad Si Si

4, Pg::’ha S Si Si 1. Informacion sobre recursos

5, Extractor de humos Si Si turisticos y otros datos de interés

6. Lavadora Si Si en dos idiomas . Si Si

7. Batidora y cafetera Si Si 2. Cajas fuertes individuales - Si

8. Lavavajillas - si 3, Are acondicionadoo

9. Microondas - Si climatizacién en todo el alojamiento - Si

Zonas Privadas

Art. 18.- Puntos de luz en todas las habitaciones

Art. 14.- Las habitaciones dispondran de ventilacion directa ‘
y zonas de uso comin

al exterior 0 a patios no cubiertos, estaran aisaldas al
ruido y tendran medios para imperdir el paso de luz

Art. 19.-Habitaciones Estandar/Superior
2. Papelera Si Si
3. Television color - 8
4, Mesitas noche Si Si
5. Sillas St 2
6. Armario con puertas Si Si

Art. 19.- Bafios Estdndar/Superior 7. Perchas Si Si

1. Lavabo Si Si Habitacion >12 m? 8, Punto de luz junto a las camas Si Si
. Bi - { Habitacion >8 m? 9. Espejo Si Si

2_ ,B,n::m si :i individual >10 m?* doble 25e”

5. Espejo Si Si

6. Toma de corriente junto
lavabo con indicador de voltaje Si Si

Bafio >4.5 m*
>5.5m?

7. Toallero Si Si

8. Perchero Si Si

9. Secador de pelo (*) st si | 3

10. Cubo higiénico sisi A0 HID S0 LA COmpIR Sarie S s,
11. Banqueta si s Baflera 21.5m/1.6m habitaciones y las plazas de éstas.

12, Repisa para objetos Si Si ducha 20.64m?/0.81m?
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