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CAPITULO |

INTRODUCCION

A continuacién se realiza una breve introduccién y justificacion del trabajo realizado.
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CAPITULO I. Introduccion

INTRODUCCION

En la actualidad, la sociedad espafiola se siente altamente concienciada con la crisis
generalizada que sume nuestro pais desde hace unos afios. El origen de esta recesidon
econdmica es, fundamentalmente, el estallido de la conocida como “burbuja inmobiliaria”, un
crecimiento desproporcionado entre los afios 1997 y 2007 que descompensd el mercado

espafiol, y cuyas consecuencias estamos viviendo en la actualidad.

Los bancos, envueltos en la insensata dinamica de concesidén poco exigente de préstamos y
créditos, concedieron hipotecas a familias poco solventes, a un tipo de interés bajo al principio
(el equivalente al EURIBOR) y que se fue incrementando progresivamente hasta alcanzar
valores préximos al 20%. Como consecuencia, muchas familias espafiolas se endeudaron, con

préstamos hipotecarios cuyos sueldos no podian cubrir.

No existian politicas que favorecieran al arrendamiento, en cambio si se propiciaba la compra
facilitando préstamos sin apenas avales sélidos, o estudios de cada caso de manera mas
detallada. Esta facilidad para obtener financiacion provocd que la demanda fuese cada vez
mayor, la prioridad de la opcién de la compra frente al alquiler era clara, provocando asi la
subida de los precios de la vivienda afo tras ano. Este hecho favorecia a las entidades
bancarias que, en el caso de que sus clientes no fueran capaces de hacer frente a su deuda, se

quedarian con los inmuebles, cuyo precio no paraba de ascender.

También se produjo un encarecimiento del suelo, puesto que era una inversidn que aportaba
beneficio abundante y rdpido. Fueron muchos los que compraron terrenos para edificar, y la
especulacion tomaba fuerza en estos tiempos de bonanza. Con la aprobacién de la Ley del
Suelo, por la que se liberaliza el suelo en Espafia con la finalidad de bajar su precio, el

problema de la especulacion se agravo considerablemente.

Las consecuencias que la burbuja inmobiliaria ha acarreado son dramaticas. En el afio 2007 se
produce un colapso en el mercado inmobiliario, descendiendo estrepitosamente la demanda
de viviendas. Esto lleva consigo la interrupcidon de la actividad en el sector, dejandose de
construir a tales niveles, y produciéndose un incremento progresivo de las tasas de desempleo

en este sector.
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CAPITULO I. Introduccion

En el grafico siguiente se observa el descenso en el nimero de visados de obra nueva

aprobados a partir de mediados de 2007 hasta principios del presente afo.

Espafa: nimero de visados aprobados (Datos CVEC)
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“Grdfico 1: Visados de obra nueva en Espafia.”

Fuente: : BBVA Research a partir de MFOM

La situacion actual difiere en gran medida de la que se vivié durante estos afios de bonanza. El
sector de la construccién juega un importante papel en la economia de nuestro pais, por lo
que su crisis sectorial ha trascendido en una crisis economica generalizada. Las inversiones
suponen un alto riesgo, y es importante para las empresas en este momento, estudiar y

analizar de manera mas diligente las dificultades a las que se pueden ver expuestas.

Por todo ello, surge la necesidad de realizar estudios de viabilidad de proyectos, para conocer,
de la manera mas préoxima a la realidad y detallada posible, los ingresos y los gastos que

supondra el proyecto que se pretende llevar a cabo, con el objetivo de conocer la viabilidad y
la rentabilidad del mismo.

En este caso en concreto, planteamos la realizacién del estudio de viabilidad desde un punto

de vista urbanistico, comercial, econémico y financiero de una promocién hotelera situada
en Valencia.
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CAPITULO Il

OBIJETIVOS

Tras introducir y justificar la realizacién del presente estudio de viabilidad, se procede a

exponer cual es el objetivo general y los objetivos especificos del mismo.
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CAPITULO Il. Objetivos

OBJETIVOS

2.1 OBJETIVO GENERAL
El presente estudio de viabilidad tiene como objetivo general el desarrollo de un analisis de la
viabilidad urbanistica, comercial y econdmico-financiera de una promocién hotelera situada en

Valencia.

Se pretende conocer la viabilidad de dicha promocién tanto para su explotacién como para su

venta.

2.2 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Este objetivo general se concreta en los siguientes objetivos especificos:

- Definir el procedimiento de actuacidon para realizar estudios de viabilidad desde un
punto de vista urbanistico, comercial y econémico-financiero. Se realizard un
seguimiento y justificacion de cada paso efectuado y de cada una de las decisiones
tomadas.

- Analizar las condiciones urbanisticas del solar.

- Realizar un andlisis macroecondmico del sector, en el que se estudien las circunstancias
que van a condicionar el presente proyecto. Se trata de factores demograficos vy
econdmicos que definen el panorama nacional.

- Realizar un analisis microeconémico de la zona objeto de estudio. Se pretende reunir los
rasgos principales de la ciudad, con el objetivo de enfocar el presente proyecto hacia los
factores mas destacados. Seguidamente, se realizard un estudio de mercado analizando
las caracteristicas de oferta y demanda en el ambito hotelero.

- Definir las politicas de precio, producto y promocion mas adecuadas a la zona. Estas
decisiones seran tomadas a partir de los resultados obtenidos en el estudio de mercado
previamente realizado.

- Analizar la rentabilidad de la promocidn hotelera a desarrollar sobre el solar
seleccionado atendiendo a la cuenta de resultados y a los flujos de caja. Se estudiard el
caso de la venta como un conjunto hotelero, y la explotacion del mismo.

- Analizar las fuentes de financiacidon necesarias para desarrollar la promocion y su coste,

tanto para el caso de la explotacién como para el de la venta.
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CAPITULO Il

METODOLOGIA EMPLEADA

Una vez expuestos los objetivos que se pretende alcanzar, se detalla la metodologia empleada

a lo largo de la realizacién del presente estudio de viabilidad.
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METODOLOGIA EMPLEADA

El grafico siguiente recoge los pasos a seguir para
viabilidad.

BUSQUEDA Y ANALSIS
DEL SOLAR

ESTUDIO LEGAL-
URBANJSTICO DEL
SOLAR

ESTUDIO COMERCIAL-

CAPITULO IIl. Metodologia empleada

la realizacidon del presente estudio de

eEleccién municipio
eBusqueda en paginas
webs

eVisita casco antiguo de la
ciudad

eBlsqueda informacion en
www.valencia.es

¢ Analisis ficha urbanistica

eContacto con el propietario

eEstudio del Macroentorno
eEstudio del Microentorno

ESTUDIO DE
MERCADO eOferta hotelera
eDemanda
ePublico
eServicios

DECISIONES SOBRE EL
HOTEL

ESTUDIO
ECONOMICO-
FINANCIERO

CONCLUSIONES

eConcepto y Nombre
eHabitaciones
*Precios

ePublicidad

eElaboracién Cash-Flow
eRentabilidad

eCuenta de resultados
*VAN y TIR

eFinanciacién

eMétodos y Acciones
correctoras

Grdfico 3: Metodologia Empleada

(Fuente: Elaboracion propia)
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CAPITULO Ill. Metodologia empleada

3.1 BUSQUEDA Y ANALISIS DEL SOLAR
En primer lugar, se eligié el municipio donde se deseaba ubicar el proyecto, Valencia. Una vez
escogido, se realizdé una busqueda de solares en venta en paginas web como:
www.idealista.com, www.miparcela.com, www.habitat24.com, entre otras especializadas en
transacciones de bienes inmuebles. Al no hallar una buena opcién para la posible demanda, se
optd por realizar una visita por las zonas de mas interés para situar el presente proyecto y con

éxito, se encontrd un solar en el casco antiguo de la ciudad.

3.2 ESTUDIO LEGAL -URBANISTICO DEL SOLAR
Una vez elegido el solar, se procede a la busqueda de informacién sobre el mismo, en
www.valencia.es, para recopilar las caracteristicas urbanisticas que afectan a este y asi
conocer los pardmetros urbanisticos que condicionan la edificacion y ajustarse a la normativa
vigente con el fin de aprovechar al maximo el solar. Finalmente se decide aceptar dicho solar
como mejor opcion y se procede a contactar con el propietario, con el fin de conocer el precio

del mismo vy si hubiere alguna caracteristica relevante que se debiera conocer.

3.3 ESTUDIO COMERCIAL- ESTUDIO DE MERCADO

ESTUDIO DEL MACROENTORNO
Para realizar el estudio del macroentorno, en primer lugar se realizé una busqueda general en
diversas fuentes de internet para definir qué es el macroentorno y qué se debia estudiar. Se

centré la busqueda en Espafia, ¢ Qué afecta al pais?

Con esto, se paso a estudiar los factores demograficos basando principalmente la busqueda en
el Instituto Nacional de Estadistica (INE), de donde se recopild informacion sobre: Poblacion
por sexos y edades, Tasas brutas de natalidad y mortalidad, Crecimiento demografico por

décadas para analizar asi la Evolucidn de la poblacién.

Posteriormente se estudiaron los factores econémicos, como el Producto Interior Bruto (PIB),
la Evolucién del Paro, este por sectores y el indice de Precios de Consumo (IPC) consultando
también webs como SEOPAN o la pagina oficial del Fondo Monetario Internacional para

contrastar estos datos con los de la zona euro y otros paises.
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CAPITULO IIl. Metodologia empleada

Y por ultimo, para encaminar mas la informacidn hacia el objetivo de estudio, se consulté la
pagina del Instituto de Estudios Turisticos (IET) con el fin de responder a: ¢Por qué se viaja?,

¢Dénde alojarse?, etcétera.

ESTUDIO DEL MICROENTORNO
Este estudio es mucho mds concreto y permite centrar la informacién en la zona objeto de

estudio, Valencia.

Ya que se va a realizar un proyecto hotelero, en primer lugar, se describidé la ciudad de

Valencia, sus principales rasgos, accesos, desplazamientos y zonas.

A continuacion se analizaron las variables de segmentacién mds destacadas con el objetivo de
agrupar los posibles clientes segln sus gustos y prioridades. Asi, se estudiaron el clima vy el
relieve como variables geograficas; y los lugares mas destacados de ocio y cultura, las fiestas y

eventos y las ferias y congresos como variables psicograficas.

OFERTA
En segundo lugar, se realiza una busqueda via internet de la competencia, analizando los

diferentes hoteles: su situacién, sus comodidades-calidades y sus precios.

DEMANDA

Después de elaborar una encuesta para obtener la informacidn necesaria que permita tomar
las decisiones mas adecuadas, (zona de emplazamiento, categoria del hotel, tipo y estilo de
habitaciones, servicios, precios y caracteristicas del hotel), se eligen los diferentes grupos a los
que se va a efectuar dicha encuesta. Una vez realizada, se toman los datos y se elabora una
ficha de Excel que nos proporcione diferentes graficos para entender y analizar mejor los
resultados. Se analiza pregunta a pregunta, bien separando por grupos a la gente o tomando
los datos en general, para asi poder elegir el publico objetivo y tomar la mejor decision con

respecto al hotel que se quiere proyectar.
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CAPITULO Ill. Metodologia empleada

3.4 DECISIONES SOBRE EL HOTEL
Una vez realizados los estudios anteriores y teniendo muy en cuenta los resultados obtenidos,

se procede a decidir las principales caracteristicas del Hotel a proyectar:

- Publico al que ird dirigido

- Dotacion de servicios

- Concepto y nombre del mismo
- Tipo de habitaciones y nimero
- Precios

- Campaiias publicitarias

3.5 ESTUDIO ECONOMICO-FINANCIERO
Definido el proyecto, se elabora una hoja Excel del Cash-Flow, en ella se sitdan todos los gastos
gue conlleva la promociéon y los ingresos para obtener la rentabilidad a partir de criterios
estdticos y dinamicos. Se analiza la cuenta de resultados con sus respectivos ratios y el Valor
Actual Neto (VAN) y la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR). De este modo se conocera si existen

ganancias o pérdidas y si se obtendria beneficio aceptando la promocién.

Finalmente se realiza un estudio Financiero y se barajan las posibilidades de financiacion,
valorando el préstamo hipotecario y diferentes acciones correctoras para cubrir los déficits del

flujo neto de caja, decidiendo asi lo que mas conveniente para el presente proyecto.

3.6 CONCLUSIONES
En dltimo lugar, una vez acabado el anadlisis se estudian las posibilidades, tanto la venta como
la explotacién del hotel, el caso y sus medidas correctoras y se concluye con la decisién

tomada, la elegida como éptima que aportara un mayor beneficio al promotor.
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CAPITULO IV

RESULTADOS

Tras haber descrito la metodologia a seguir, se desarrolla el estudio de viabilidad en los
aspectos urbanisticos, comerciales, econémicos y financieros. Se justifica el origen de los
resultados obtenidos y se analizan las consecuencias que cada uno de ellos supone para la

promocion.
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CAPITULO IV. Resultados

RESULTADOS

4.1 DESCRIPCION DEL SOLAR
El solar en el que se va a construir el presente proyecto hotelero estd ubicado en la calle
Gibraltar nimeros 15, 17 y 19 en Valencia. Se sitla entre el casco antiguo de la ciudad y el
barrio de Ruzafa, frente a la Plaza de Toros. Se encuentra junto a la Estacién del Norte y las
vias del ferrocarril, que serdn soterradas como parte de la actuacién Valencia Parque Central,

proyecto que aportard valor aifadido al hotel.

Grdfico 4.1.1: Plano de situacion del solar

(Fuente: www.valencia.es)

Se trata de un solar de 685,22 m? en suelo urbano de uso residencial, y uso hotelero permitido
segln Art. 6.17 de las Normas Urbanisticas del Plan General de Ordenacién Urbanistica
vigente. Su precio es de 5.000.000 €. Se permite ocupar la totalidad del solar en planta,
edificando un maximo de 8 plantas
sobre rasante, permitiéndose también
la construccién de aticos y sotano. Su
frente de fachada, orientado al futuro
Parque Central, es de 23,17 metros, vy
su profundidad es de 25 metros de

media.

Grdfico 4.1.2: Plano de emplazamiento del solar

(Fuente: www.valencia.es)
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CAPITULO IV. Resultados

4.2 ESTUDIO LEGAL-URBANISTICO

A continuacidn se analizan los pardmetros urbanisticos que condicionan la edificacién en el

solar descrito, con el objetivo de ajustarse a lo permitido segln la normativa vigente.

La normativa a aplicar es el Plan General de Ordenacién Urbana de Valencia (BOE 14/01/1989 -

DOGV 03/05/1993).

El informe de circunstancias urbanisticas que afectan al solar es el siguiente:

¥  INFORME DE CIRCUNSTANCIAS
URBANISTICAS

DATOS CATASTRALES

Himero

I[r_1

Fial Cafaciral ol Plang Calle
[sris124  J[vazrstk |[ciBRALTAR
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Superficie grifica (m?) s Superl ubparcels (M7) Hojals) Swie C
/’ [s8s21 I [ [ses.21 ][0

INFORMACION URBANISTICA:

DOCUMENTO URBANISTCO.

[ BOE 14/01/1969 - DOGV 03051993 | [iRaa7aa)- o000 ]
CLASIFICACION: I

Llas i caciin o3l Suglo Stmma Genira

[1sussueto uana [ |
CALIFICACION:

1:1000

it (s
[1Ens-2(1)Ensanche |
lizn Glotal 0 Dommnane. Lisos Permuticins y Protitutes Elermueaios Foigidos
[iRet JResidencial pluritamitiar ] [An. .47 Nom. Urb. i |

\Uses Permiiios y Protibides.

Ancacnees y pf el

CONDIC/ONES DE PARGELA (AL 6 18 Nom. Lo

80 Art. 5.7 NN.UU PGOU

inim} o lrecito (m|
CONDICIONES DE VOLUMEN (Ari.6.19 Norm. Urb.): [consuta Especitica |
oo s Al Coisa ) v Pt b s i
: [370<=H<=am0 | [—= |
Enraplemas Samistrng e (Coed. EdMCaniite] Keta (MUm°s)
ER = = !
I T P
E | [ Mo piezas Hatitables | [ — |

CUERPOS Y ELEMENTOS SALIENTES (Art. 6.19.10):
APARCAMIENTOS: [1 Pzs. por viv.+ las comespondientes a oiros usos |

ngER\.’AQIgNES
“en Edficios hasts @ plantas. AL 6.19.5.5. Por entima 0 13 Fic.0al a0co o 88 parmite [@ consLoe cajas 0e

escalera y casetas d2 ascensores.. SU remate sera de temaza plana. No se admite tolerancia respecto &l r de plantas
autorizadas excepto para . a parcela de I of Gibraltar n*13.

Facha Emisitn Figs

Esta

formacion, $610 valida para la parcela requerida, es copia fiel de |a Base de Datos Cartografica Municipal, en la fecha de su emisidn, y no fiene cardcier vinculante para la Ad

11 de abyil de 2013 E

inistracian, salvo que fuese debidamente ceriicaca.

Grdfico 4.2: Ficha urbanistica solar

(Fuente: www.valencia.es)

Tomando la ficha urbanistica como guidn, se van a analizar cada una de las restricciones

urbanisticas que en ella se reflejan.

En primer lugar, el solar se encuentra en suelo urbano, por lo que se permite construir. La

calificacion del suelo es Ensanche. En cuanto a los usos, el uso global o dominante es

Residencial plurifamiliar, y los usos Permitidos y Prohibidos deben consultarse, como se

observa en la ficha, en el Art. 6.17 de las Normas Urbanisticas del PGOU. Segun este articulo,

“Tho.1.- Hoteles, hostales, pensiones y apartamentos en régimen de explotacion hotelera.

Se admite en edificios de uso exclusivo.”
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En cuanto a las condiciones de la parcela, segun el articulo 6.18 de las Normas Urbanisticas,

debe cumplirse lo siguiente:

La superficie minima de la parcela debe ser de 100 m>.
Linde frontal superior a 8 m de longitud.
Debe poder inscribirse un rectdngulo de 8 x 10 m tal como se indica en el articulo.

El angulo con los lindes ha de ser superior a 80 grados sexagesimales.

También debe cumplirse con lo establecido en el articulo 5.7 de las Normas Urbanisticas, sobre

la Agregacion Obligatoria de parcelas.

Una vez verificado que estd permitido edificar, que el Hotel es un uso Permitido segln en el

articulo 6.17 de las NN.UU. y que la parcela cumple con las condiciones establecidas en los

articulos 6.18 y 5.7 de dichas normas, se procede a estudiar cuales son las condiciones de

volumen de edificacion:

Para un mdaximo permitido de 8 plantas sobre rasante, la altura maxima de cornisa
permitida segun el articulo 6.19 de las Normas Urbanisticas es de 25,10 metros. Siendo
la altura de la planta baja de 3,70 <= H <=4,80 m.

Se permiten entreplantas, semisétano y sdtano.

Se permiten aticos, segun el articulo 6.19.5.a. (ver observaciones de la ficha). En este
apartado se establece lo siguiente: “Se autoriza la construccion de dticos excepto en
edificios de mds de 8 plantas (incluida la baja). Los dticos quedardn retirados 4,00
metros, como minimo respecto de los planos de fachada, coincidentes con la alineacion
exterior, del edificio recayentes a vial o espacio libre publicos. La altura de cornisa
mdxima del dtico serd de 3,20 metros sobre la del edificio. Cuando en aplicacion del
apartado 4 anterior se construyesen menos plantas que las asignadas por el Plan no se

autorizard la construccion de dticos.
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CAPITULO IV. Resultados

4.3 ESTUDIO DEL MACROENTORNO
Con el objetivo de conocer las circunstancias que van a condicionar el presente proyecto, debe
estudiarse el conjunto de factores demograficos y econédmicos a nivel genérico, tanto en la
actualidad, como su evolucién a lo largo de los afos. Esto puede permitir realizar previsiones

aproximadas sobre la evolucion de algunas de las variables que se estudian a continuacion.

4.3.1 ESTUDIO DE FACTORES DEMOGRAFICOS
Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE), en los datos obtenidos en el ultimo estudio
realizado sobre la poblacién en Espaiia a 1 de Enero de 2011, esta es de 47.190.493 personas,

siendo Espafia el quinto pais mas poblado de la Unién Europea.
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‘ ‘ 85y mas ‘

—*— 80-84 T

75-79
70-74
65-69
60-64
56-59
50-54
45-49

A 40-44
35-39

< 30-34 >
2529

20-24
15-19
10-14

59

0-4

8 6 4 2 % 2 4 6 8 8 6 4 2 Y% 2 4 6 8

\

/
\

Espanoles —— Extranjeros

Grdfico 4.3.1.1: Poblacion en Espariia por sexos y edades Enero 2011

(Fuente: Instituto Nacional de Estadistica)

Como vemos en el Grafico 4.3.1.1, la mayoria de la poblacion espafola tiene entre 29 y 54
afios de edad y la proporcion de extranjeros en edad de trabajar, se incrementd notablemente

del afio 2010 al 2011, segun los ultimos datos registrados.

Estos movimientos migratorios, estdn menguando como consecuencia del decrecimiento
econdmico que esta sufriendo Espafia en la actualidad. Segun las Estimaciones de |la Poblacién
Actual realizadas por el INE, “durante 2011 llegaron a Espafia 457.650 personas procedentes
del extranjero, frente a las 507.740 que abandonaron el pais. Con ello, el saldo migratorio

exterior de Espafia resulta negativo por primera vez en décadas (-50.090)”.
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Las estadisticas de Movimiento Natural de la Poblacion, muestran un descenso de la Tasa
bruta de natalidad, y a su vez, un descenso de la Tasa bruta de mortalidad. La esperanza de

vida en Espafia asciende a los 84,9 anos para las mujeres, y es de 78,6 en hombres.

Espaiia 10,5 Espafa 8,25

M '-1‘“"""‘“"
M 12 0 més De8a 10 :;ii:m:iu y D“"E‘;g
M De 10212 Menos de B s Hnes
Grdfico 4.3.1.2: Tasa bruta de natalidad. 2010 Grdfico 4.3.1.3: Tasa bruta de mortalidad.2010
Nacidos por 1.000 habitantes Nacidos por 1.000 habitantes
(Fuente: Instituto Nacional de Estadistica) (Fuente: Instituto Nacional de Estadistica)

Segun la Proyeccidon de Poblacion de Espafia a Corto Plazo elaborada por el INE en el afio
2012, la poblacién en Espaiia decrecerd un 1,2% en los proximos 10 afios. Se prevé que a partir
del afio 2019 el numero de defunciones superara al de nacimientos. Los datos representados
en el Grafico 4.3.1.4 constituyen una simulacion estadistica de la estructura poblacional en

caso de mantenerse las tendencias actuales.
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N /
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1971-1880  1981-18G0  1999-2000  R0N-2000 A011-203D

Il ibscluto len millones) =i Helativo {%)

Grdfico 4.3.1.4: Crecimiento demogrdfico segun década

(Fuente: Instituto Nacional de Estadistica)
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Con todas estas circunstancias, Espafia se estd convirtiendo en un pais cada vez mas
envejecido. En el Grafico 4.3.1.5 se observa la tendencia al envejecimiento de la poblacion

espafiola, a partir de datos recopilados del INE.
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Grdfico 4.3.1.5: Evolucidn de la poblacion mayor 1900 - 2049

(Fuente: http.//www.imsersomayores.csic.es; Instituto Nacional de Estadistica: INEBASE)

1900-2001: Cifras de poblacion. Resumenes provinciales de poblacion segun sexo y edad desde 1900 hasta 2001.
2012: Avance del Padrén municipal a 1 de Enero de 2012. Datos provisionales. Consulta en Mayo de 2012.

2021 — 2049: Proyecciones de la poblacion a largo plazo. Consulta en Mayo de 2012.

En sintesis, y como se muestra en el Grafico 4.3.1.5, Espafia estd sufriendo un envejecimiento
progresivo de su poblacién. Ademas, se prevé un decrecimiento demografico si el pais
mantiene las mismas tendencias de natalidad, mortalidad y esperanza de vida. Estos datos
contribuyen a calcular que en unos afos, existird un mayor porcentaje de poblacidon

pensionista frente a un descenso de poblacion en edades de trabajar.
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4.3.2 FACTORES ECONOMICOS
En este apartado se van a analizar los factores que afectan a la economia de nuestro pais. Es
importante conocer datos sobre ellos para asi tener una visién mas clara que ayude a enfocar

bien el proyecto que se va a realizar. Dichos factores son: el PIB, la tasa de paro y el IPC.

Espafia se encuentra en una situacion complicada en general y, en concreto el sector de la
Construccion. Este ha sido siempre uno de los que mds ha aportado a la economia de nuestro
pais, generando empleo no solo en el mismo sector sino también en otros sectores
productivos, aportando un crecimiento de la produccidon por la necesidad de materiales,
equipamientos y servicios. Como consecuencia, y siguiendo la tendencia ciclica de la economia,
después de la importante reduccién que ha sufrido el sector en los ultimos afios, se prevé para

los préximos una lenta recuperacion.

El Producto Interior Bruto (PIB) ha registrado una tasa anual del -1,8% en el cuarto trimestre
de 2012 frente al -1,6% del tercer trimestre y presenta un volumen del -1,37% en el afio 2012.
Este resultado se debe en gran parte, al incremento de demanda exterior a nuestro pais, ya

que, a nivel nacional ha descendido. Lo podemos observar en el siguiente grafico:
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0,8 - 03 0,4 0505
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Grdfico 4.3.2.1: PIB tasas anuales por trimestres

(Fuente: Instituto Nacional de Estadistica)
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Grdfico 4.3.2.2: PIB tasas anuales

(Fuente: Instituto Nacional de Estadistica)

Para el afio 2013 se prevé un crecimiento econdmico del 1,5% en la Unién Europea y para la
eurozona un crecimiento del 1,25%. Considerando como los paises mas fuertes a Alemania,
Francia y Reino Unido y contemplados como aquellos que pueden saldar la deuda de Irlanda,

Bélgica, Grecia, Irlanda, Italia, Portugal y Espafia.

Al finalizar el mes de enero de 2013, el paro se ha situado en 4.980.778 personas, subiendo en
relacidon con el mes anterior en 132.055 parados, esto ha supuesto un incremento del 2,72%.
Comparandolo con el afio anterior el paro en enero de 2013 cuenta con 380.949 personas mas
que en enero de 2012, lo cual supone un incremento del 8,28% que sigue ubicdndonos en una

situacion bastante critica.
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Grdfico 4.3.2.3: Evolucidn del Paro Registrado (2009-2013)
(Fuente: SEOPAN)
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Si se desglosa en sectores econémicos, podemos observar cdmo evoluciona el sector objeto de
estudio. Este aumenta en 3.477 personas mas (un 0,46%) que el mes de diciembre de 2012.
Con un total de 759.309 parados solo es superado por el sector servicios, quedando asi como

el segundo sector que mas parados aporta a la situacién actual.
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Agricultura Industria Construccién Servicios Sin Empleo Ant.
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Grdfico 4.3.2.4: Paro Registrado por sectores (Comparacion con el mes anterior)

(Fuente: SEOPAN)

Si este sector se analiza a lo largo de los Ultimos afios, se puede observar un descenso en
relacidn al afo 2010 y 2012, lo que podria indicar una leve esperanza de la lenta recuperacion

prevista.
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Grdfico 4.3.2.5: Paro Registrado por sectores, Construccion (2009-2013)
(Fuente: SEOPAN)
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A estos datos sobre el desempleo se le suma la subida de precios. El IPC en Espafia (indice de
Precios de Consumo) disminuye en dos décimas respecto a diciembre de 2012 y se sitla en un
2,7% en el mes de enero de 2013. El IPC Amortizado en un 2,8% y la inflacién se sitla en el

2,2% aumentando una décima. Se puede observar en el Grafico 4.3.2.6

tienen los grupos en la tasa anual del IPC.

1. Alimentos y bebidas no alcohdlicas
2. Bebidas alcoholicas y tabaco
3. Vestido y calzado

4. Vivienda

5. Menaje

6. Medicina

7. Transporte

8. Comunicaciones

9. Ocio y cultura

10. Ensefianza

11. Hoteles, cafes y restaurantes

12. Otros bienes y servicios

DIFERENCIA TASA ANUAL IPC GENERAL

-0,145

-0,135

Grdfico 4.3.2.6: Paro Registrado por sectores, Construccion
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Segun la pagina oficial del Fondo Monetario Internacional (http://www.imf.org)

Ultimas proyecciones del FMI

El FMI sigue proyectando una recuperacion gradual en 2013, conforme a su

prondstico de octubre.
(Variacion porcentual)

Proyecciones  WEO de oct. 2012

2011 2012 2013 2014

Producto mundial 39 32 35 41
Economias avanzadas 16 13 14 2,2
Estados Unidos 18 23 2,0 3.0
Zona del euro 14 -0.4 -0,2 10

Alemania 31 09 0,6 14
Francia 1,7 02 03 09
Italia 04 -21 -1,0 0,5
Espaiia 04 -14 -1,5 08
Japon -0,6 2,0 1,2 0,7
Reino Unido 09 -0,2 1,0 19
Canada 26 20 18 23
Otras economias avanzadas 33 19 241 33
Economias asiaticas recientemente
industrializadas 40 18 3.2 39
Economias de mercados emergentes
y en desarrollo 63 51 59 59
Africa subsahariana 53 48 58 5,7
Sudafrica 35 23 2,8 41
América Latina y el Caribe 45 3,0 3,6 39
Brasil 2,7 1,0 S 4,0
México 39 38 3,5 35
C idad de Estados Independi 49 36 38 41
Rusia 43 3.6 3,7 38
Excluido Rusia 6,2 39 43 4,7
Europa central y oriental 53 18 2,4 31
Oriente Medio y Norte de Africa 35 52 34 38
Paises en desarrolio de Asia 8,0 6.6 71 75
China 93 78 82 85
India 79 4,5 59 6,4
ASEAN-5! 45 57 ) A

Fuente: FMI, actualizacion de Perspectivas de la economia mundial, octubre de 2012.
*Filipinas, Indonesia, Malasia, Tailandia y Vietnam.

Diferencia con las
proyec. del Informe
2013 2014
-0,1 -0,1
-0,2 -0,1
-0,1 0,1
-03 -0,1
-0.3 0,1
-0,1 -0.2
-0.3 0,0
-0,1 -0,2
0,0 -0,4
-0,1 -03
-0,2 -0,1
-03 -0,1
-04 -0,2
-01 0,0
0,0 0,1
-0,2 03
-0,3 -0,1
-04 -0,2
0,0 0,0
-03 -0,1
-0,2 -0,1
-0,5 -0.1
-0,1 0,0
-0,2 0,0
-0,1 0,0
0,0 0,0
-0,1 0,0
-0,2 0,0

“El crecimiento mundial se afianzarad
gradualmente en 2013, anuncia el FMI
en la actualizacion de las Perspectivas
de la economia mundial (informe WEQ),
a medida que empiecen a ceder las
restricciones que pesan sobre la
actividad econdmica. Pero la
recuperacion es lenta, y el informe hace
hincapié en que las politicas tienen que
abordar los riesgos a la baja para

afirmar el crecimiento.”

Con todos estos datos, y analizando el grafico que se observa a continuacion, se llega a la

conclusién de que lo mas recomendable es dirigirse al turismo extranjero como publico

principal del sector inmobiliario y hotelero; ya que la economia de estos les permite viajar y asi

aportar movimiento a nuestros sectores.
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Grdfico 4.3.2.8: Proyecciones de recuperacion gradual en 2013

(Fuente: http.//www.imf.org )

4.3.3 ANALISIS DEL SECTOR TURISTICO
Este apartado tiene como objetivo analizar las tendencias turisticas mdas habituales y la
demanda hotelera a nivel nacional. Para ello, se estudian los movimientos turisticos segun el
Instituto de Estudios Turisticos, la distribucién de motivos del viaje segun la procedencia de los

viajeros, y qué porcentaje de estos viajeros de aloja en hotel, segin procedencia.

Los ultimos datos oficiales recogidos por el Instituto de Estudios Turisticos (IET) que datan de
Abril de 2012, informan sobre balances positivos durante el afio 2011. Se produjeron mas
visitas turisticas a Espafia, gastando mas dinero por persona /dia, con un crecimiento general
respecto al afio anterior. En la tabla que vemos a continuacion, se observan las cifras recogidas

para el balance en 2012, y su comparacién respecto al afio anterior.
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Periodo de
Referencia
Wisitantes extranjeros Dic-2012
Gasto tntalll_mlll euros) Dic-2012
Gasto medio por persona
Gasto medio por dia
Total viajes Sep-2012
Ccupacion hotelerla _ _ Dic-2012
Pernoctaciones (residentes y no residentes)
Grado de ocupacidn (%)
Ingresos por turnsmo (millones de euros) Nov-2012

Pagos por turismo (millones de euros)

CAPITUI O IV. Resultados

Total

5.428.375

3.130
578
102

14.049.246

12.377.271
37
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=
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Grdfico 4.3.3.1: Indicadores Coyunturales Turisticos

(Fuente: Instituto de Estudios Turisticos)
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Cabe destacar el importante descenso que ha sufrido la ocupacidn hotelera respecto al afio

anterior. Como vemos en el Grafico 4.3.3.1, tanto las pernoctaciones como el grado de

ocupacion han descendido notablemente. Ha de tenerse en cuenta este hecho ya que va a

condicionar directamente al presente proyecto.

Por ello, es importante conocer los motivos de los desplazamientos (ocio, familia, trabajo,...)

con el objetivo de aproximarse a las necesidades turisticas actuales y ofrecer un buen servicio

segln la demanda existente. En el Grafico 4.3.3.2 se observa la distribucidon del motivo de los

viajes segln la procedencia de los viajeros durante el afio 2011:

20clo, Vacaciones = Trabajoy negoclos, ferias, congresos
Estudios Personal (Familiares, Salud, Compras)

£/ 0Otros motivos

Grdfico 4.3.3.2: Distribucion del motivo segun procedencia

(Fuente: Instituto de Estudios Turisticos)
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Como podemos observar, el ocio es el principal motor del turismo, tanto para residentes como
para no residentes. Los motivos personales en residentes del pais también son un factor

influyente en los viajes, seguido de lejos por el trabajo y los estudios.

Por dltimo, cabe analizar el porcentaje de alojamiento hotelero de estos viajes turisticos.
Segun el Grafico 4.3.3.3, el 63,8% de los turistas internacionales prefirié alojarse en
establecimientos hoteleros. En cuanto a los viajeros residentes en Espafia, sigue estando por
delante la cifra de alojamientos en viviendas propias o en viviendas de familiares o amigos.
Aun asi, el balance es positivo, ya que el alojamiento hotelero en residentes se ha

incrementado en un 11,9%, como vemos a continuacion:

100%
90%
80%
70%
60%
50%
a0% |
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20% 1
10% |

u% P - In’
Mo residentes Residentes

B Mo hotelero

M Hotelero

Grdfico 4.3.3.3: Distribucion del alojamiento segun procedencia

(Fuente: Instituto de Estudios Turisticos)
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4.4 ESTUDIO DEL MICROENTORNO
Una vez realizado el estudio de macroentorno, se centrara el analisis en Valencia, ciudad en la
que se va a situar el presente proyecto. Para ello, se procede a realizar una breve descripcion
de caracter general de la ciudad, desarrollando posteriormente los aspectos que se consideran

relevantes. Dichos aspectos son los siguientes:

- Accesos a la ciudad
- Transporte y desplazamientos

- Valencia por zonas

Con todo esto, se pretende reunir los rasgos principales de la ciudad, con el objetivo de
enfocar el presente proyecto hacia los factores mas destacados. A continuacion, se analizaran

y agruparan los posibles clientes segun las siguientes variables de segmentacion:

- Clima

- Relieve

- Lugares destacados de ocio y cultura
- Fiestas y eventos

- Ferias y congresos

Seguidamente, se realizard un estudio de mercado analizando las caracteristicas de oferta y

demanda en el ambito hotelero.

4.4.1 LA CIUDAD DE VALENCIA
Valencia es una ciudad de 135 kildmetros cuadrados a orillas del mar Mediterraneo,
concretamente del rio Turia, en la costa levantina. Es capital y centro de la Comunidad
Valenciana, constituyendo parte de ella junto a Castellén y Alicante. Formando parte de
Valencia también esta el Parque Natural de I'Albufera con una superficie total de 5.880

hectdreas, convirtiéndose asi su lago en uno de los mas grandes de Espafia.
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Grdfico 4.4.1: Situacidn Valencia

(Fuente: Pdgina web oficial del ayuntamiento de Valencia www.valencia.es)

“La ciudad de Valencia cuenta actualmente con un total de 800.469 habitantes y es el centro de
una extensa drea metropolitana que sobrepasa el millon y medio. Representa el 16% de la
poblacion de la Comunidad Valenciana y es por tamafio demogrdfico, la tercera ciudad de
Espaiia después de Madrid y Barcelona.

El progresivo aumento de la esperanza de vida y la reduccion de la fecundidad experimentada a
partir de los afios sesenta se han reflejado en una pirdmide de edades que se estrecha en su
base y se ensancha en la parte superior, con un peso creciente de las generaciones de mayor
edad. No obstante, el crecimiento de los ultimos afios ha llevado a un ensanchamiento de la
base de la pirdmide. La poblacion de la ciudad es relativamente joven, con un 19% de sus
efectivos en las generaciones de 15 a 29 afios y un 33% en las de 30 a 49 afios.” Segun la

pagina web oficial del ayuntamiento de Valencia. (http://www.valencia.es)
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POBLACION SEGUN EDAD Y SEXO EN GRUPOS DE CINCO AHOS. 2011

EDAD TO

TOTAL 800.469 100,0% 384159 100,0% 416.310 100,0%
0-4 29.588 4.9% 20.514 5.3% 19.074 48%
5-9 37.185 4.6% 18.851 49% 18.214 4,4%
1014 34.562 4,3% 17.804 4,8% 16.758 4,0%
15-18 26.239 4,5% 18.650 4,9% 17.588 4.2%
20-24 42.210 5.2% 21.598 5.6% 20.714 5.0%
25-29 55.297 €.9% 28.020 7.3% 8,5%
30-34 87.622 8.4% 34722 9.0% 22.800 7.9%
35-39; €9.049 8.6% 9.2% 33.653 8.1%
40-44 85.197 8.1% 8.5% 32.421 7.8%
45-49 £80.760 7.6% 29721 7.7% 31.028 7.5%
50-54 54.681 €,8% 28079 8.8% 28.6802 8,9%
55-59 48.894 5.9% 21.448 56% 25448 6,1%
60-64 45.020 5.8% 20.598 5.4% 24,424 5,9%
65-69 38.265 4,.8% 17.110 4,5% 21.155 5,1%
70-74 32.810 4,2% 14.282 3.7% 19.448 47%
75-79 21.042 2.9% 12.425 2.2% 18.607 4.5%
80-84 2,9% 8.229 15.1563 3.6%
85-89 12.400 1.7% 4.086 1.1% 9.314 2.2%
90-94 4.688 0.6% 1.161 0.3% 3.505 0.8%
95Y MAS 1.410 0.2% 325 0.1% 1.085 0.2%

® Fuente: Padrén Municipal de Habitantes 2011

Grdfico 4.4.2: Poblacion Valencia por edades

(Fuente: Pdgina web oficial del ayuntamiento de Valencia www.valencia.es)

Como se observa en el Grafico 4.4.3, Valencia es una ciudad dedicada principalmente al sector
servicios y su influencia va mas alld de los limites de su término municipal. Un 74% de la

poblacién ocupada pertenece a este sector.

POBLACION OCUPADA POR SECTOR ECONOMICO - 2011

TOTAL 310,9 100,0%
AGRICULTURA 36 1,2%
INDUSTRIA 344 11.1%
CONSTRUCCION 254 82%
SERVICIOS 2478 79,6%

® Fuente: E.P.A. 1r trimestre 2008. Instituto Nacional de Estadistica

Grdfico 4.4.3: Poblacion de Valencia ocupada por sectores

(Fuente: Pdgina web oficial del ayuntamiento de Valencia www.valencia.es)
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Accesos a la ciudad:

Es facil viajar a Valencia ya que se puede acceder por aire, tierra y mar.

Valencia cuenta con el Aeropuerto de Manises, al que llegan vuelos desde 19 ciudades
espanolas y hasta 34 ciudades europeas incluyendo también Estambul y Moscu. El aeropuerto

esta situado a 8 km del centro de la ciudad.

También estd conectada con el resto de Espafia y Europa por una gran red de autopistas y
autovias y por el AVE, con la nueva Estacidn Joaquin Sorolla de trenes de larga distancia que

estd conectada a su vez con la Estacion del Norte, terminal de cercanias y media distancia.

Ademas, Valencia cuenta con un importante puerto, que conecta regularmente a pasajeros

con las Islas Baleares e Italia y acoge el actualmente creciente mercado de cruceros.

Transporte vy desplazamientos:

Valencia estd interconectada mediante una amplia red de lineas de metro y tranvia, autobus y
Valenbisi. Este ultimo ha sido introducido en los ultimos afios como un nuevo concepto de

transporte individualizado en bicicleta, aprovechando el relieve plano de la ciudad.

A continuacidn se adjuntan planos de los servicios de transporte anteriormente mencionados:
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Plano metro y tranvia Valencia:
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Grdfico 4.4.4: Plano metro Valencia

(Fuente: www.metrovalenciavalencia.es)
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Plano autobus EMT Valencia. En él se grafian las rutas de las lineas cuyas paradas se
encuentran mas préximas al hotel. Estas permiten desplazamientos a algunos de los

principales puntos de interés de la ciudad.

Grdfico 4.4.5: Plano autobus Valencia
(Fuente: www.emtvalencia.es)

Plano rutas autobus turistico.
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Grdfico 4.4.6: Plano autobds turistico Valencia

(Fuente: www.valenciabusturistic.com)
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Plano estaciones de bicicletas Valenbisi. Este servicio de alquiler de bicicletas esta disponible
las 24 horas del dia los 365 dias del afio, y pone a disposicién de los usuarios estaciones de

bicicletas repartidas por toda la ciudad como se observa en el siguiente plano:
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Grdfico 4.4.7: Plano estaciones Valenbisi

(Fuente: www.valenbisi.es)
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Valencia por zonas:

En este apartado se pretende estudiar los principales servicios que ofrece la ciudad y su
ubicacién en el mapa, asi como las zonas mds emblematicas que dotan a Valencia de

personalidad y atractivo.
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Grdfico 4.4.8: Plano distritos Valencia

(Fuente: www.zonu.com)

Valencia cuenta con multitud de parques y jardines uniformemente repartidos, que hacen que
sea una de las ciudades mas verdes de Espana. El Parque del Oeste, los Jardines del Real
(Viveros), el Jardin del Turia (tramo X-Xl), Benicalap, La Glorieta, el Parque Orriols, La
Rambleta, los Jardines de Monforte, el Parque de Nazaret y Parque del Cabanyal son algunas

de las zonas verdes mas destacadas de la ciudad.
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Valencia también es popular por sus playas, segin un informe de turismo “Valencia cuenta con
7 km de playas perfectamente conectadas a través de la red de autobuses urbanos, el tranvia y
el carril bici. También se puede acceder en coche, pues hay diversos parkings y zonas de
aparcamiento. El paseo maritimo conecta las playas de las Arenas, la Malvarrosa y la
Patacona, permitiendo asi practicar deporte al aire libre o degustar la gastronomia valenciana
con vistas al mar. Ademds, es posible ver la ciudad desde otra perspectiva, dando un agradable
paseo por el mar Mediterrdneo en las diversas embarcaciones de recreo que se encuentran

amarradas en la marina.” (www.turisvalencia.es)

El casco antiguo de la ciudad, mas conocido como el Barrio del Carmen, se encuentra en el
centro de la misma, en el distrito de Ciutat Vella. El aspecto de sus calles estrechas y
adoquinadas, las pequeiias plazas, edificios de pocas alturas y pequefios locales comerciales
aportan la esencia de casco histdrico tan caracteristica de este barrio. Destacan las Torres de
Serranos y las Torres de Quart, la Lonja y el Mercado Central como edificios de referencia

cultural, entre otros.

Por ultimo, cabe destacar la Actuacién Valencia Parque Central. Esta constituye una operacién
ferroviaria y urbana de soterramiento del ferrocarril, cuyas vias atraviesan actualmente la
ciudad. Ademas de contar con servicios ferroviarios mas avanzados, esta operacidon permitira
recuperar parte del centro de la ciudad mediante 230.000 m* de parque y equipamientos

publicos, y comunicar dos barrios que, hasta el momento, permanecen divididos.

La Actuacién Valencia Parque Central merece especial mencién ya que aporta valor afiadido al
proyecto hotelero objeto de estudio, que se encuentra proximo a la Estacion del Norte. A
continuacién, se grafia la zona que va a ser intervenida para formar el Parque Central, y la

ubicacion del solar en cuestion.
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m Zona de actuacion @ Localizacion del solar

Grdfico 4.4.9: Plano localizacidn solar respecto a Actuacion Valencia Parque Central

(Fuente: elaboracion propia a partir de plano de www.valenciaparquecentral.es)

4.4.2 VARIABLES DE SEGMENTACION

En este apartado se desarrollan aquellos aspectos que se consideran relevantes y que ayudan
a determinar el nicho de mercado. Son elementos caracteristicos de la ciudad, que pueden

condicionar a los clientes para que elijan Valencia como destino turistico.

GEOGRAFICAS PSICOGRAFICAS
Lugares
Clima Relieve Gastronomia destacados de Fiestas y eventos Ferias y congresos
io y cult
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Clima

Valencia posee un clima Mediterraneo, muy propicio para el turismo ya que no presenta

temperaturas extremas y cuenta con mas de 300 dias de sol al afio.

Se caracteriza por temperaturas suaves en invierno y elevadas en verano, lo que permite
disfrutar de las playas en la estacién calurosa. Las precipitaciones son escasas en general, con

riesgos del fenémeno conocido como “gota fria” durante los meses de otofio.

Relieve

El relieve de Valencia se caracteriza por su planeidad, hecho que, junto al privilegiado clima

anteriormente mencionado, permite los desplazamientos en bicicleta a lo largo de la ciudad.

Valencia también cuenta con una gran extensidn de terrenos de huerta, desde el norte hasta el

sur de la ciudad, dotando al Parque Natural de L’Albufera de su peculiar paisaje de arrozales.

El litoral valenciano con sus extensas playas, es otro elemento caracteristico del relieve de la
ciudad. Unido al clima calido de la misma, constituye un atractivo turistico, ya que las playas y

el area metropolitana estan estrechamente conectadas.

Gastronomia

La gastronomia de Valencia cuenta con un sello muy personal. La paella, cocinada de maneras
muy variadas, es el plato por excelencia. También es muy popular la horchata con fartons, una
buena opcion para la merienda. Los guisos de pescado y las frutas y verduras de la huerta

valenciana caracterizan los sabores de los platos de la ciudad.

Lugares destacados de ocio y cultura:

Valencia cuenta con importantes instituciones culturales que favorecen su desarrollo
economico, tales como el Palau de les Arts, el IVAM, el Palau de la Musica, el Puente de las
Flores, el Palacio de la Exposicidn o la Ciudad de las Artes y las Ciencias, estos aportan un valor

afadido a la ciudad y a su entorno metropolitano como centro cultural y de ocio.
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Grdfico 4.4.10: Plano turistico Valencia

(Fuente: www.zonu.com)

Los principales lugares de interés turistico son:

La Plaza del Ayuntamiento @
Correos y Telégrafos @
Teatro Principal @

Plaza de Toros @

Estacion del Norte @

Iglesia de San Agustin
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Torres de Quart @

Jardin Botanico @

Instituto Valenciano de Arte Moderno (IVAM)
Iglesia del Carmen @

Jardines del Turia @

Paseo de la Alameda

Torres de Serrano @

Basilica de la Virgen de los Desamparados
Catedral, Miguelete y Capilla del Santo Caliz @
Palacio del Marqués de dos Aguas @

Plaza Redonda @

Iglesia y Torre de Santa Catalina

La Lonja y el Consulado del Mar@

Mercado Central @

Ademas, otros lugares destacados, no grafiados en el plano son:

CAPITULO IV. Resultados

La Marina Real y sus playas: Veles e Vents, Tinglados del Puerto, Puente giratorio de la

ddrsena (F1), Edificio del Reloj.

El Palacio de Congresos

Bioparc y Oceanografic

Alrededores de Valencia: Monasterio de San Miguel de los Reyes, Feria de Valencia, Circuito de

la Comunidad Valenciana Ricardo Tormo, Parque Natural de L'Albufera.
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En cuanto a museos, Valencia cuenta con los siguientes, clasificados por zona:

Centro Historico: IVAM, Museo Arqueoldgico de la Almoina, Almudin, Museo Nacional de
Cerdmica, Museo de las Bellas Artes, MUVIM, Casa Natalicia de San Vicente Ferrer, Museo de

Ciencias Naturales, L Iber (museo de soldaditos de plomo).

Ciudad de las Artes y las Ciencias: Museo de las Ciencias Principe Felipe, museo Fallero, museo

Historico Militar.

Marina Real y playas: Casa-Museo Blasco Ibdfiez, Casa-Museo de la Semana Santa Marinera,

Reales Atarazanas.

Zona Palacio de Congresos: Museo de la Historia de Valencia, Museo del Gremio de Artistas

Falleros.

Por otra parte, los Campus Universitarios de la ciudad se concentran en la Avenida de los

Naranjos: Campus Universidad Politécnica de Valencia y Campus de la Universidad de Valencia.

Si se desea salir por la noche, Valencia también cuenta con diversas zonas para ocio nocturno

como son el Barrio del Carmen, Ruzafa, Aragdén y Honduras para los mas jovenes, Conde Altea

donde se puede encontrar buenos restaurantes y Joaquin Costa.

Valencia también ofrece opciones para aquellas familias que viajan con nifios. Si son amantes

de la naturaleza, el Bioparc y el Oceanografico de la Ciudad de las Artes y las Ciencias son los
lugares mas populares. Ademas, también es posible dar un paseo en barca por L'Albufera, y

conocer la gran biodiversidad que habita este espacio protegido.

Si se prefiere conocer y familiarizarse con las nuevas tecnologias, Valencia cuenta con el

Hemisferic y el Museo Principe Felipe, ambos en la Ciudad de las Artes y las Ciencias.

Si se desea estar al aire libre, Valencia dispone de una gran extensién de parques y jardines. En
concreto, el gigante Gulliver, situado en los Jardines del Turia es un lugar muy apropiado para

este tipo de actividad.
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Fiestas y eventos

Valencia es famosa por su buena temperatura, su rica gastronomia y por ser amante de las
fiestas conservando tradiciones y costumbres desde hace siglos. Los valencianos son
extrovertidos y alegres y eso se manifiesta en sus fiestas, entre las cuales destacan la Semana
Santa Marinera, la Virgen de los Desamparados, el Corpus Christi, la Feria de Julio, el 9

d’Octubre y las Fallas, que llenan Valencia de luz, pdlvora, fuego, musica y color.

Uno de los importantes atractivos turisticos de la ciudad también es la celebracidon de la
America’s Cup celebrada en la Marina Real Juan Carlos |, ubicada junto a la playa de la
Malvarrosa y las Arenas. Todas estas instalaciones también permitieron posteriormente que
en Valencia se celebrase el Gran Premio de Europa de Férmula 1. También cabe nombrar la
celebracion del Open 500 a finales de octubre, en el que Valencia atrae el tenis a la Ciudad de

las Artes y las Ciencias.

Todo esto hace que el visitante viva plenamente la efusividad de Valencia y disfrute de una

agradable estancia en una ciudad que lo tiene todo.

Esto se puede afirmar gracias a la informacidn que se proporciona en la web de turismo de
valencia (www.turisvalencia.es) donde se pueden observar titulares de articulos de prensa

como estos:

VLCHE VALENCIA .

#%criffyfi, pero clérte

Notas de Prensa

F. WOLVER

EL TURISMO INTERNACIONAL CRECIO EN VALENCIA UN 7% EN
2012

i

Diche incremento hize gue la ciudad =uperara los 3,9 millones de pernoctaciones,
situandose un punto porcentual por encima de 2011, v registrase mas de 1,8 millones
de visitante

La ciudad experimenta una subida de visitantes extranjeros superior a la media
espanola, que se sitda en el 3%

La eztrategia de internacionalizacion ha llevade a gue el 56% de la demanda sea

extranjera, con grandes incrementos en habituales paizes emisores, como Holanda o
Alemania; v en mercados emergentes, come Japon, China o Rusia
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BALANCE VERANO 2012: EL TURISMO FUNCIONA

Loz datos obtenidos en esta campana estival permiten afirmar gue el turismo en
Valencia responde. & pesar de una coyuntura economica muy poco propicia para el
sector, marcada por un entorno nacienal en recesion, la ciudad da muestras de gue,
gracias a la fase de internacionalizacion de su turismo en que =& encuentra, v
junte a un continuo trabajo promocional, el destine funciona.

Entre junio, julio v agesteo, la ciudad ha registrado una cifra cercana a 1.218.000
pernoctaciones, aproximadamente un 1% sobre el mismo periodo del ano
pasado. Hay que tener en cuenta que en 2011 ya se registro un crecimiento del
12% zobre 2010, por lo que la ciudad se estaria manteniendo en la buena
cuota turistica alcanzada en 2011,

LA OCUPACION HOTELERA SUPERARA EL 80% EN VALENCIA
DURANTE EL PUENTE DEL PILAR

Segln el sondeo realizado por Turismo Yalencia, muchos hoteles del centro de la
ciudad v de la zona de la playa v la Ciudad de las Artes v las Ciencias rozaran el 100%
en las noches del viernes v sabado

VALENCIA CONVENCE AL TURISTA HOLANDES

Con cerca de 67.000 pernoctacienes en el primer semestre, ha pasado a ser &l
segundo mercado en pernoctaciones internacionales, superado sdlo por falia, v
acumula un incremento del 35% este afio

EL PORTAL DE VIAJES LIDER EN LOS PAISES BAJOS ELIGE
LOS HOTELES DE VALENCIA COMO LOS MEJORES DE
EUROPA

LA OCUPACION HOTELERA SUPERARA EL 85% DURANTE LAS
FALLAS

El zondeo realizado por la Fundacion Turismo Walencia revela gue la media =ubira en
diaz zefalados, situandoze el 2abado v el lunes por encima del 20%
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Ferias y congresos:

Valencia se ha convertido en los ultimos afios en un importante punto de encuentro para los
viajes de trabajo ya que consta de gran variedad de espacios y servicios capaces de acoger
eventos, congresos, encuentros y foros. Estos espacios aportan valor afiadido, tanto histérico

como arquitectdnico, a estas reuniones.

Los espacios mas vanguardistas de la ciudad destinados a este uso son el Palacio de Congresos,
el Centro de Eventos de Feria Valencia, la Ciudad de las Artes y las Ciencias y el emblematico

edificio Veles e Vents.

Entre las edificaciones histdricas que permiten la celebracién de reuniones destaca Campo

Anibal, Xamandreu y el conjunto histérico-monumental Molino Real.

4.4.3 CARACTERISTICAS DE LA DEMANDA
Para conocer las necesidades del consumidor ha de analizarse cudl va a ser el publico objetivo
o target group, aquel al que en principio, va dirigido nuestro producto. Para ello se han
estudiado las variables de segmentacién que ayudan a agrupar a los clientes segun sus
caracteristicas y prioridades. De esta manera se define el nicho de mercado, es decir, aquel

grupo de personas a las que va dirigido el presente proyecto.

De entre las diversas técnicas existentes para obtener informacion, se ha escogido la encuesta
como fuente de informacidn externa y cuantitativa. Se ha encuestado a personas incluidas en
este grupo de “clientes potenciales”, para conocer cudles son sus preferencias en cuanto a

diversos aspectos relacionados con el sector hotelero.

Tras analizar los resultados, sera posible seleccionar el nicho de mercado, es decir, los posibles

consumidores hacia los que se enfoca el proyecto.

Los grupos que se han analizado son los siguientes:

Jovenes entre 18 y 30 afios
Adultos entre 30 y 40 afios
Adultos entre 40 y 50 afios

Adultos entre 50 y 60 afios

Adultos con mas de 60 afios
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Analizando la encuesta a fondo, se ha observado que las personas hacen pocos viajes al ano, 1
0 2 como maximo. Un 66% suele utilizar su propio vehiculo, lo que nos indica que existe un
porcentaje mas alto de turismo nacional; un 28% lo hace en avién y el 6% restante viaja en
tren. En cuanto a la duracién del viaje el 53% de los encuestados suelen estar de 4 a 7 dias y el

34% de 2 a 3 dias, solo un 13% suele durar su estancia de 1 a 2 semanas.

La primera pregunta a analizar, es la siguiente:

¢Cuando viaja se aloja en hoteles?

S|
mNO

91%

Grdfico 4.4.11: Andlisis a la pregunta 4. ¢ Cuando viaja se aloja en hoteles?

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

Este resultado es muy importante, puesto que si los encuestados eligieran Valencia como
destino de sus vacaciones, la probabilidad de elegir un hotel para alojarse es muy alta.

Pero entre tantas categorias de hoteles como se presentan hoy en dia, éCudl seria la mas
adecuada para el hotel que se va a proyectar? Si se analiza la siguiente pregunta se puede
observar que entre los mas jovenes la categoria mds popular es 3 estrellas, pero a partir de los
30 afios, la categoria mas elegida por los encuestados es 4 estrellas. Teniendo en cuenta la
segunda opcidn mas elegida por los jévenes, la categoria mas conveniente para el hotel seria la
de 4 estrellas, siendo la mas nombrada por todo el conjunto de personas que han realizado la

encuesta.
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¢Cudl es la categoria del hotel?

2% 4%

1 0 2 estrellas

M 3 estrellas
M 4 estrellas
W 5 estrellas
Jovenes entre 18 y 30 afios Adultos entre 30 y 40 aiios Adultos a partir de 40 afos
9% 7%

10 2 estrellas M 3 estrellas

m 3 estrellas
m 3 estrellas M 4 estrellas
M 4 estrellas M 4 estrellas m 5 estrellas

Grdfico 4.4.12: Andlisis a la pregunta 5. ¢ Cudl es la categoria de los hoteles en los que suele alojarse?

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

A continuacién es importante conocer qué suelen reservar con mas frecuencia los huéspedes y
qué precio estarian dispuestos a pagar. De esta manera se pretende conocer cual es la solucion

6ptima para ellos, ofreciéndoles unos precios asequibles a sus necesidades.

é¢Qué suele reservar?

B Alojamiento
B Alojamiento + desayuno
= Media pension

B Pension completa
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Jovenes entre 18 y 30 aiios Adultos entre 30 y 40 aiios

B Alojamiento

B Alojamiento + desayuno
Media pensién

B Pensidn completa

M Alojamiento

H Alojamiento + desayuno
Media pensién

B Pensién completa

45%

Adultos a partir de 40 aiios

B Alojamiento

B Alojamiento + desayuno
Media pensién

B Pensidon completa

Grdfico 4.4.13: Andlisis a la pregunta 6. ¢ Qué suele reservar?

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

En las figuras anteriores se puede observar que la mayoria de la gente prefiere la media
pension cuando viaja, ya que esta incluye también una comida, ya sea el almuerzo o la cena,
frente a la segunda opcidn elegida, alojamiento + desayuno. La primera opcién suele ser mas
elevada en precio que la segunda, pero da la comodidad de tenerlo todo mas organizado, ya
que ofreciendo una comida mds, deja otra libre por si se desea salir del hotel. También cabe
destacar la opcién de pensidn completa, que ha sido elegida como segunda opcién entre el
grupo de adultos entre 30 y 40 afios. Esto hace pensar que, ya que suelen viajar con la familia,
normalmente nifios de poca edad, prefieren tenerlo todo organizado en el hotel y Unicamente

salir para realizar visitas turisticas o actividades por la ciudad.

Pasando a analizar los gastos, hoy en dia las personas no viajan tanto y si lo hacen, no invierten
tanto dinero como antes en sus vacaciones. Esto se refleja en las siguientes figuras: los
encuestados suelen gastarse entre 20 y 50 € o entre 50 y 70 € por noche/persona. Solo
pasando al grupo mayor de 40 afios de edad, estos superan los 70 €. Esto nos hace reflexionar
sobre a quién queremos dirigir nuestro proyecto, ya que vamos a tener que ajustar mas el
precio dependiendo de la edad de los turistas. Los jévenes no disponen de tanto dinero, pero
suelen viajar mas por mas barato; los adultos entre 30 y 40 afios casados y con nifios suelen
viajar menos durante el afio pero gastan un poco mas y son mas huéspedes y a partir de los 40

afios viajan ocasionalmente pero invierten mas en sus vacaciones.
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¢Cuanto suele gastarse por noche de
alojamiento/persona?

2%
Hentre20y50 €
mentre50y 70 €
mentre 70y 100 €

B mas de 100 €

Jovenes entre 18 y 30 afos Adultos entre 30 y 40 aios
10% 10% 5%
mentre 20y 50 € Wentre 20y 50 €
Mentre50y 70 €
Wentre50y 70 € Hentre 70y 100 €
Hentre 70y 100 € B mas de 100 €

Adultos a partir de 40 afios

mentre50y 70 €
Hentre 70y 100 €

Grdfico4.4.14: Andlisis a la pregunta 12. i Cudnto suele gastarse por cada noche de alojamiento/persona?

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

Es por ello que interesa saber con quién viajan, cudntos van a alojarse en el hotel y qué
habitaciones se deben ofrecer. Para ello se ha realizado la siguiente pregunta obteniendo asi

los siguientes

resultados: éCon quién viaja?

mSOLO

B PAREJA
B FAMILIA

m AMIGOS

m OTRAS PAREJAS
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Jovenes entre 18 y 30 aiios Adultos entre 30 y 40 aios
a% 4%
H PAREJA ®S0LO
= FAMILIA \‘r = PAREJA
‘ = AMIGOS # FAMILIA
B AMIGOS

17%

m OTRAS PAREJAS

Adultos a partir de 40 aios

6% ® SOLO
= PAREJA
> u FAMILIA
m AMIGOS

m OTRAS PAREJAS

Grdfico 4.4.16: Andlisis a la pregunta 11. ¢ Con quién realiza habitualmente sus viajes?

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

En primer lugar, en respuesta a la pregunta formulada, la mayoria ha respondido que suele
viajar con su pareja. Si se analiza dividiendo a la gente en grupos este hecho varia muy poco,
por tanto, sigue siendo una prioridad para el hotel que se va a proyectar el ofrecer
habitaciones dobles y en segundo lugar habitaciones dobles con la posibilidad de suplemento
para 3 personas o habitaciones de 4, también con la posibilidad de ampliarlas para 5 personas.
Ya que, los jévenes suelen viajar con pareja o con amigos, pero los adultos de entre 30 y 40

anos lo hacen con la familia.

Si a continuacion se estudian sus necesidades, primero interesa saber por qué razén viajan y

qué caracteristicas y servicios van buscando.
Se ha dividido a las personas en 3 grupos, diferenciandolos en edad y estado civil.

B Solteros entre 18 y 40 afios
B Casados entre 30 y 40 afios

B Casados con mas de 40 afios
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El primer grupo, Solteros entre 18 y 40 afios, muestra los siguientes datos.

En primer lugar prefieren viajar simplemente por hacer turismo y conocer otras culturas, en
segundo lugar por la comida y en tercer lugar lo hacen para descansar. Pero muy cerca de
estos motivos también se situa el realizar actividades, por vacaciones de verano, visitar a

amigos o familiares o por salir de fiesta.
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Grdfico 4.4.17: Andlisis a la pregunta 13. Grado de importancia sobre los motivos para viajar.
(Solteros entre 18 y 40 afios)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

El segundo grupo, Casados entre 30 y 40 afios, es un grupo de personas relativamente jévenes

que suelen tener nifios pequefios y los principales motivos que les mueven a realizar un viaje
son principalmente descansar, hacer turismo y por la comida, aunque también dan mucha

importancia a las vacaciones de verano por su ocio en la playa y al cuidado del cuerpo.
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Grdfico 4.4.18: Andlisis a la pregunta 13. Grado de importancia sobre los motivos para viajar.
(Casados entre 30 y 40 afios)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)
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Y por ultimo, el tercer grupo, Casados con mas de 40 afios, suele tener hijos pero no tan

pequefios, por lo que ya no suele viajar con ellos y es mas normal que este grupo viaje en
pareja. Por esta razén sus motivos para viajar son el buen tiempo, en busca de sol y playa, el

relax, cuidarse, comer bien y descansar.
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Grdfico 4.4.19: Andlisis a la pregunta 13. Grado de importancia sobre los motivos para viajar.
(Casados con mds de 40 afios)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

Una vez analizado el motivo por el cual viajan, es interesante conocer qué importancia tienen
para los turistas determinadas caracteristicas del hotel; si se fijan en la decoracidn, si para ellos
es relevante el personal que trabaja en el hotel o si es vital tener buenas vistas. Esto nos
llevard a encauzar de una forma mas acertada las caracteristicas del hotel que se quiere
proyectar.
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Grdfico 4.4.20: Andlisis a la pregunta 14. Grado de importancia sobre las siguientes caracteristicas de un hotel.

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)
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En este caso, se muestra una figura de la opinidon global, es decir, de todos los grupos, ya que

estos tienen opiniones similares.

Observando los resultados podemos llegar a la conclusidn de que lo que realmente le importa
al publico es el precio y que lo que busca en un hotel es, sobre todo, una buena habitacién,
tranquilidad y disponer de buenos servicios. Por otra parte, lo menos valorado es la decoracién

gue presenta el hotel y si tiene o no restaurante.

Los servicios del hotel, como se ha podido comprobar, son importantes para las personas que

se alojan en él, y por ello es sustancial conocer qué servicios prefieren.

En global, se han valorado del siguiente modo.
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Grdfico 4.4.21: Andlisis a la pregunta 15. Grado de importancia para usted de los siguientes servicios.
(Valoracion global)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

Pero si se analiza como se ha hecho anteriormente, con la division de grupos por edades y

estado civil, se ven diferencias puntuales.

En el caso del grupo de Solteros entre 18 y 40 afios, estos dan mds importancia a 5 servicios: el

mas valorado de ellos es que el hotel cuente con Wifi, y si es gratuito mucho mejor,
seguidamente el Servicio de habitaciones, el Parking, que cuente con piscina y si puede ser con

Spa. Dando apenas importancia a que el hotel cuente con campo de golf, pista de tenis o que
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disponga de lavanderia. También se ha aprovechado para preguntar si pagarian alguin
suplemento, un incremento de precio, por el hecho de incluir algin servicio. Algunos de los
encuestados han contestado que Si, y los servicios mas nombrados han sido que el hotel
disponga de Parking, Solarium, Piscina y Spa.
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Grdfico 4.4.22: Andlisis a la pregunta 15. Grado de importancia para usted de los siguientes servicios.
(Solteros entre 18 y 40 afios)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

Por otro lado, el grupo de Casados entre 30 y 40 afios han opinado de la siguiente forma.

Servicios del hotel

7% 7%

3% 3%

Grdfico 4.4.23: Andlisis a la pregunta 15. Grado de importancia para usted de los siguientes servicios.
(Casados entre 30 y 40 afios)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)
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Aqui es donde se observa lo comentado anteriormente: este grupo suele tener nifios
pequeios y para los padres es de gran importancia que el hotel cuente con Parques infantiles,
Piscina, Animacién para los nifios e incluso Guarderia; muchos de los encuestados han

afirmado que pagarian un suplemento por estos servicios.

Y el grupo restante, Casados con mas de 40 afios, busca en el hotel el descanso y la

tranquilidad y por ello sitia con mds importancia al Servicio de habitaciones, el Parking, que el
hotel disponga de Piscina, con Jardines para pasear y de Servicio de transfer al aeropuerto. En
respuesta a la pregunta ¢Pagaria un suplemento por alguno de los servicios mencionados?, la

mayoria ha elegido el Spa.
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Grdfico 4.4.24: Andlisis a la pregunta 15. Grado de importancia para usted de los siguientes servicios.
(Casados con mds de 40 afios)

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)

Se ha visto también de importancia, a modo de orientacién, preguntar a las personas en qué
tipo de habitacién les gustaria mas alojarse, y se concluye que el estilo mdas de moda hoy en

dia es el Vanguardista, seguido del Estandar o Tematico dejando el Clasico en ultimo lugar.

EStIIO de habltacmn Grdfico 4.3.4.25: Andlisis a la pregunta 16.

Marque con una X el estilo de habitacion

‘ B VANGUARDISTA que escogeria. (Fuente: Elaboracion propia
m CLASICO a partir de datos de la encuesta)
‘ = ESTANDAR
\ m TEMATICO
5%

Pagina | 61



CAPITULO IV. Resultados

Para cerrar la encuesta se ha preguntado cudles son las preferencias de situacidn si visitaran

Valencia en sus vacaciones.

Se aporté el siguiente mapa dando a elegir entre las TRES zonas donde preferiria alojarse.

"
16,
Bonicalap ,

El resultado ha sido satisfactorio ya que el solar donde se va a situar el hotel ha sido la 42 zona
mas votada, L'Eixample, y esta relativamente cerca de la zona preferida por los turistas, Ciutat

Vella.
Zonas de Valencia
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Grdfico 4.4.26: Andlisis a la pregunta 20.¢En qué zona le gustaria alojarse si visitara Valencia? Marque TRES zonas
por orden de preferencia.

(Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de la encuesta)
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4.4.4 DECISIONES SOBRE EL HOTEL

A continuacién se detallan las principales caracteristicas del hotel que se proyecta. A la hora de
tomar estas decisiones, se han tenido en cuenta los resultados obtenidos en el estudio de

demanday la competencia del sector, anteriormente expuesta.

El solar donde se pretende construir dicho hotel estd ubicado en un lugar privilegiado en el
centro de la ciudad; entre el casco antiguo, junto a la zona de comercios, y el barrio de Ruzafa.
Ademads, quedard frente al futuro Parque Central, lo que dotard al hotel de unas
espectaculares vistas hacia el mismo. Todas estas zonas son las de mayor atractivo turistico de

la ciudad.

Tras realizar el estudio de la oferta, y analizados los servicios que ofrece cada hotel, se
concluye que los hoteles situados préximos a estos lugares carecen de ciertos servicios; por lo
que sugieren pasar poco tiempo en él y dedicarlo a visitar la ciudad. Por ello se pretende dotar
al presente hotel de valor afiadido en este dmbito, con el objetivo de incrementar su

competitividad respecto al resto.

El concepto del nuevo hotel consiste en invitar a los clientes a pasar mas tiempo gozando de
sus servicios, sin dejar de disfrutar de la ciudad. Por ello, se decide nombrar al hotel HOTEL
SIESTA 4%, con el objetivo de evocar un momento de descanso y relax a mitad del dia, después
de una larga visita turistica. Definido el concepto, se procede a describir los servicios con los

que el HOTEL SIESTA 4* contara:

En cuanto a las habitaciones, una vez analizado el estudio de la demanda, la prioridad para el
hotel que se va a proyectar es ofrecer habitaciones dobles y en segundo lugar habitaciones
dobles con la posibilidad de suplemento para 3 personas. También, habitaciones de 4, con la
posibilidad de ser ampliadas para 5 personas. Se toma esta decision ya que, los jévenes suelen

viajar con pareja o con amigos, pero los adultos de entre 30 y 40 afios lo hacen con la familia.
Asi, el hotel dispondra de 66 habitaciones clasificadas en:

- 40 Habitaciones dobles con cama doble o dos
individuales, escritorio, televisor, teléfono,
minibar vy bafio privado, de 30 m Posibilidad de

cama supletoria.
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- 20 Habitaciones para cuatro personas,
con una cama doble y dos camas en
litera, escritorio, televisor, teléfono y
minibar. Bafo privado. Superficie de 40

m’.

- 4 Habitaciones Doble Superior, con
cama extragrande, televisor grande,
teléfono, minibar y bafo privado con

jacuzzi. Superficie de 50 m>.

- 2 Habitaciones Suite Superior, con
cama extragrande, zona de estar con
televisor, teléfono, minibar y bafo

privado con jacuzzi. Superficie 80 m®.

En el sotano se creara el drea de parking, con 70 plazas de aparcamiento disponibles para los

usuarios del hotel.

En cuanto a las instalaciones, va a realizarse una azotea transitable
en la que se creard un area chill out, con barra en la que serviran
bebidas a lo largo del dia, sofds y mesas. Enrasada a esta area, se

construird una piscina desbordante con zona de solarium, a la que

tendran acceso los clientes, con vistas a la ciudad.

Pagina | 64



CAPITULO IV. Resultados

En la planta mas alta del hotel, los usuarios podran
disfrutar de servicio de spa, que contara con: sauna,
bafio turco, cabinas de agua fria, drea de masajes y

jacuzzi.

En la recepcidn del hotel, los clientes podran solicitar los servicios de:

- Alquiler de coches y bicicletas.

- Cambio de divisas.

- lLavanderia, tintoreria y servicio de planchado.
- Informacidn turistica y venta de entradas.

- Cajafuerte.

- Servicio médico.

En la planta baja, junto a la recepcidn, se creard

una zona de restaurante y cafeteria, que contara

con una pequeia terraza acristalada en el patio

de luces. En esta misma planta, se establecera un
area infantil. El hotel ofrecerd servicio de

guarderia_y animacién infantil en este espacio,

en el que los nifios podran jugar y divertirse.

Ademas, el HOTEL SIESTA 4* ofrece servicio de habitaciones 24 horas, WIFI gratuito y esta

completamente adaptado para personas con discapacidad.
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4.4.5 ANALISIS DAFO

El analisis DAFO que se realiza a continuacion, consiste en un estudio de las Debilidades,

Amenazas, Fortalezas y Oportunidades que condicionan el presente proyecto.

Las Debilidades, son todos aquellos elementos o barreras que hacen al proyecto vulnerable
respecto a la competencia. Este tipo de situaciones deben poder ser solucionadas, por ello se

analizaran con el fin de que estas sean mejoradas o superadas.

Las Amenazas, por su parte, son aquellas situaciones negativas externas al proyecto, ante las
gue solo se puede actuar disefiando una estrategia adecuada para eludirlas. En caso contrario,

estas dificultarian el cumplimiento de los objetivos.

Las Fortalezas, son las caracteristicas o elementos que aportan valor afadido al producto,

diferenciandolo del resto.

Las Oportunidades, son el conjunto de circunstancias positivas que favorecen el cumplimiento
de los objetivos propuestos. Se analizaran con el fin de cubrir los vacios que dejan los

competidores, respecto a las necesidades que tiene el publico.

DEBILIDADES

- Existe mucha competencia en el sector. El hotel como producto es un concepto muy
extendido, por lo que la competencia es muy elevada. Este hecho incrementa el factor
de competitividad, provocando que los precios sean mas bajos y se ofrezcan mas
servicios adicionales.

- Edificabilidad baja, por lo que el hotel no es de gran envergadura. Es dificil encontrar
un solar en el centro de gran tamafio, en el que se permita edificar grandes superficies
de m’, por lo que no serd posible ofrecer servicios como jardin ni gran nimero de
habitaciones.

- Promocionar el hotel. Se deberd correr con ciertos gastos de publicidad y promocién,
con el fin de acercar el producto al publico, tanto en el periodo de lanzamiento, como
a lo largo de su vida util.

- Coste del personal. Es un gasto importante, con el que se deberd contar.
Generalmente, cuantos mas servicios ofrece el hotel, mayores son los gastos de

personal.
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- Formacion del personal. Para actividades especificas, en ocasiones es necesario formar
al personal, para ofrecer un servicio de calidad.
- Costes fijos, se deben cubrir siempre, sea la ocupacién baja o alta. Estos gastos son,

entre otros, de mantenimiento, personal minimo o gastos de administracion.
AMENAZAS

- El proyecto del Parque Central no se lleve a cabo. Uno de los mayores atractivos del
HOTEL SIESTA 4* es que se encuentra frente al futuro Parque Central. En caso de que
este proyecto no siga adelante, la ubicacién del hotel no seria del todo privilegiada.

- El turismo de playa, hay mucha gente que prefiere alojarse en la costa con respecto al
centro de la ciudad. Si los turistas prefieren ir a la playa, no escogerdn este hotel como
lugar de alojamiento.

- Incidencias con los proveedores. Este factor debe estudiarse especialmente en los
inicios, ya que es cuando se selecciona a aquellas empresas con las que se va a
trabajar.

- Nos encontramos en un periodo de crisis. Esta recesion econémica provoca la
disminucién de reservas y ocupacion. Este hecho va ligado al incremento del paro; si
los posibles clientes no tiene ingresos, disminuyen las reservas y la duracién de
alojamiento.

- Habra estaciones del afio en las que la demanda disminuya.

FORTALEZAS

- La zona en la que sitUda el hotel, es un reclamo turistico. Se encuentra préximo a la
mayoria de lugares de interés turistico de la ciudad.

- Vistas al futuro Parque Central. Posee un frente de fachada de 24 metros
aproximadamente, por lo que la mayoria de las habitaciones tendran vistas al Parque.

- Variedad de servicios, azotea con soldrium, piscina y zona chill out. Estos elementos
incrementan el valor del hotel y lo diferencian del resto.

- Guarderia y animacidn infantil, un descanso para los padres, perfecto servicio para los
viajes en familia.

- Personal agradable. Este va a ser uno de los requisitos a la hora de elegir el personal,
ya que se pretende ofrecer a los clientes una estancia agradable en todos los sentidos.

- Buena relacion calidad/precio. Se tratara de ajustar los precios al maximo posible.

Pagina | 67



CAPITULO IV. Resultados

OPORTUNIDADES

- Incremento del turismo en Valencia por parte de extranjeros. Cada vez es mas popular
a nivel internacional, hecho que nos favorece notablemente y se espera notar en los
niveles de ocupacion.

- Financiaciones y ayudas a emprendedores. Dada la situacién econdmica actual, iniciar
un proyecto de este estilo conlleva riesgos, por lo que se cuenta con subvenciones
para propiciar el movimiento econdmico del pais y crear empleo.

- La popularidad de tener SPA, el cuidado del cuerpo y la salud es un servicio que

incrementa el valor del hotel, puesto que en la actualidad es un servicio muy buscado.

En sintesis, se ha realizado un cuadro comparativo con los resultados analizados en el DAFO:

DEBILIDADES AMENAZAS

. Existe mucha competencia en el sector.

. Edificabilidad baja, por lo que el hotel no es
de gran envergadura.

. Promocionar el hotel.

. Coste del personal.

. Formacion del personal.

. Costes fijos, se deben cubrir siempre, sea la

ocupacion baja o alta.

FORTALEZAS OPORTUNIDADES

. La zona en la que situa el hotel, es un reclamo
turistico.

. Vistas al futuro Parque Central.

. Variedad de servicios, azotea con solarium,
piscina y zona chill out.

. Guarderia y animacioén infantil, un descanso
para los padres.

. Personal agradable.

. Buena relacién calidad/precio.
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4.4.6 DECISIONES SOBRE EL PRECIO

Tras la toma de las decisiones sobre la promocidn, es necesario analizar el posicionamiento del
hotel respecto a los existentes de la misma categoria, para ajustar el precio de los servicios de

manera realista y competitiva.

Para ello, se ha realizado un estudio de mercado, con el fin de conocer los precios de solo
alojamiento por habitacidon doble estandar de los hoteles de la competencia. Los resultados

medios obtenidos para hoteles de 4 estrellas en Valencia son:

T. BAJA PRECIO MEDIO T. ALTA

MEDIAS 72,19€ 102,07€ 131,95€

Ya que estos precios se consideran en principio aceptables, se tomardn como dato para el
calculo de ingresos de la promocidn en el caso de la explotacién. Puesto que el HOTEL SIESTA
4* cuenta con diversos tipos de habitaciones, se procede a incrementar este precio base en un
porcentaje para cada tipo de habitacion. Estos coeficientes han sido calculados a partir de
comparativas con otros hoteles de caracteristicas y calidades similares a las del presente

proyecto. Se adjuntan las fichas de los hoteles y la comparativa en el Anexo.

COEF. INCREMENTO TIPO DE HABITACION

DOBLE 1,00
4 PERSONAS 1,80
DOBLE SUPERIOR 1,70
SUITE SUPERIOR 2,50

De este modo, se obtienen los precios siguientes para el primer afio de explotacién del hotel:

T.B. T.A.
DOBLE 72,19€ 131,95€
4 PERSONAS 129,94€ 237,51€
DOBLE SUPERIOR 122,72€ 224,32€
SUITE SUPERIOR 180,48€ 329,88€
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4.4.7 DECISIONES SOBRE LA PUBLICIDAD

“La publicidad es una forma de comunicacion impersonal y de largo alcance que es pagada por
un patrocinador identificado (empresa lucrativa, organizacion no gubernamental, institucion
del estado o persona individual) para informar, persuadir o recordar a un grupo objetivo acerca
de los productos, servicios, ideas u otros que promueve, con la finalidad de atraer a posibles
compradores, espectadores, usuarios, seguidores u otros.” Por Ivan Thomson

(www.promonegocios.net).

Asi, es necesario establecer los fines de la campafia publicitaria, asi como el publico al que va

dirigida la misma.

El publico al que se va a dirigir la campafia es joven, con o sin hijos, que principalmente viaja
en pareja o con amigos. En cuanto a la finalidad de la campafia publicitaria, se pretende dar a
conocer el producto y favorecer su éxito en el mercado hotelero. Se destacardan, como
elementos que aportan la diferencia, la decoracién vanguardista, los servicios innovadores que

se ofrecen y la privilegiada ubicacion.

Segun los resultados de las encuestas, la mayoria de los usuarios busca la informacién sobre
sus viajes en agencia de viajes o en internet. Por tanto, estas dos fuentes van a ser la prioridad

en cuanto a vias de publicidad.

En las agencias de viajes se publicitara en las diferentes revistas de viajes que hay en el

mercado.

Otro método para publicitar el hotel y sus servicios son los packs de regalo, que reltinen por

categoria, diferentes actividades entre las que el usuario puede elegir. Estos packs se pueden
encontrar tanto en establecimientos como en internet. El presente hotel se anunciara en las
categorias de Estancia y Bienestar, ya que cuenta con estos servicios. Entre estos cofres de

regalo, destacan:

En Smartbox, se incluird el HOTEL SIESTA 4* en packs como: City

weekend, donde se ofrece una estancia de una noche en el hotel

Estancia
gienestar

con un precio aproximado de 74,90€; Spa para 2 con un coste de
47,90€ y Estancia Relax, donde se podra disfrutar de estos servicios

conjuntamente valorado en 119,90€.
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< &+
W Wonderbo

En el formato Wonderbox, el presente hotel se incluird en cofres como: Noche
en la Ciudad con un precio de 69,90€; Escapada Spa & Relax valorado en
129,90€; o Spa & vitalidad por solamente 59,90€. También se incluird en cofres
especiales como iFelicidades! o jSorpresa! con un coste de 29,90€ y 99,90€

respectivamente.

No tan conocidos como los anteriores, se pueden encontrar los cofres regalo
Dakotabox, donde las opciones Escapada Spa y Bienestar 89,90€, Escapada en
Familia 99,90€, Escapada Romantica 99,90 y Escapada Relax 159,90€ incluirian
el HOTEL SIESTA 4* como principal hotel en el centro de Valencia para

disfrutar de estos servicios.

Entre los mas populares se encuentran las cajas de La vida es bella.
Muy econdmico se ofrecera el pack Momentos Bienestar donde se
incluird un circuito por el Spa del hotel para 1 persona por 14,90€;
Spa & Lunch para Dos con un precio de 74,90€ con el que se podra

disfrutar de un circuito en el Spa y un almuerzo en la terraza chill out.

Y por ultimo en Plan B, se anunciara el hotel en categorias
i como: Bienestar 59,90€ incluyendo tratamientos para 1 o 2
personas; Hoteles de Disefio 149,90€ ofreciendo 1 noche con
desayuno o si se desean 2 noches, el pack Escapada

Cosmopolita 169,90€ y Escapada Termal si se quiere

aprovechar para relajarse en el Spa, con un precio de 199,90€.

Ademas, se realizara una pagina web exclusiva del hotel. En ella se promocionara el HOTEL
SIESTA 4* y sus servicios de forma individualizada. Este portal web sera continuamente
actualizado, con ofertas y promociones segun el calendario. Se ofrecerd el servicio de reserva

online, aplicdndose un descuento al cliente por reserva directa en la pagina del hotel.

También se inscribira el hotel en sitios web de busqueda de alojamiento, siendo esta una de

las fuentes mas utilizadas por los usuarios. Entre estas paginas, destacan www.booking.com,

www.trivago.es, www.atrapalo.com, www.rumbo.es y www.hoteles.net.
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4.5 ESTUDIO ECONOMICO - FINANCIERO
El estudio econdmico-financiero que se desarrolla a continuacidn consiste en un andlisis de Ia
viabilidad econdmica y financiera del presente proyecto. De este modo, se estudiara la
rentabilidad del mismo, conociendo sus riesgos y las posibles medidas correctoras de
financiaciéon a aplicar. Todo ello permitira conocer si el proyecto es rentable y, en caso
afirmativo, llevarlo a cabo segun las conclusiones obtenidas en el presente estudio de

viabilidad.

En primer lugar de realizard un estudio de los pagos y cobros que se considera que van a
afectar al proyecto durante su desarrollo. Esta hoja de cdlculo conocida como Flujo de Caja o
Cash-Flow, permitird conocer las necesidades de tesoreria y el disponible en cada periodo.

Estos cobros y pagos se efectuaran de acuerdo con el siguiente calendario de actividades:

MES 1 MES 4 MES7 MESS MES 14 MES 32 MES 33
COMPRA  ESCRITURA LICENCIA INICIO EJECUCION OBRA FIN
SOLAR PUBLICA OBRAS OBRAS OBRAS
VENTA

L ]

I
l COBRO APLAZADOS 20%
COBRO
ENTRADA 10%

SUBROGACION
PRESTAMO
HIPOTECARIO
(en su caso)

A continuacidon, se aplicaran todas las medidas correctoras existentes, creando diferentes
escenarios de financiacién, con el fin de conocer cudl es la medida financiera mas adecuada,

gue cubra los negativos de cada mes, al menor coste posible.

Puesto que el presente proyecto es un hotel, se realizard el estudio de viabilidad en dos

supuestos:

- Venta del hotel, como un conjunto.

- Explotacion del mismo.
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4.5.1 VENTA DEL HOTEL

4.5.1.1 ESTUDIO DEL FLUJO DE CAJA O CASH-FLOW
ANALISIS DE PAGOS:

1. COMPRA SOLAR
Los gastos que proceden por la compra del solar y que se detallan a continuacidn son: Precio
de solar, precio que se paga por la adquisicién de este, Gastos documentales, que son los
correspondientes de pagar al Notario y al Registrador, Impuestos, tales como: IVA, ITP y AID, y

Otros gastos.

1.1.PRECIO DEL SOLAR
El solar es propiedad de un particular, con el que se ha acordado un precio de 5.000.000 € a
pagar en 2 plazos. Se efectya un pago inicial del 10% del importe total en el primer mes, y un

segundo pago del 90% restante en el cuarto mes.

1.2. GASTOS DOCUMENTALES
La operacién de adquisicidon del solar se documenta en escritura publica y posteriormente se
inscribe dicho solar en el Registro de la Propiedad. Estos procedimientos conllevan unos gastos

de Notario y Registrador, y se calculan conforme a la tabla siguiente:

FORMULAS APLICABLES
VALORES DE C (en euros)
Notario Registrador de la Propiedad

<6.010,12 90,15 24,04
>6.010,12 y < 30.050,61 63,11 + 0,0045 x C 13,22 +0,00175x C
>30.050,61 y<60.101,21 153,26 + 0,0015 x C 28,55 +0,00125x C
>60.101,21 y < 150.253,02 183,31 +0,001xC 58,60 + 0,00075 x C
>150.253,02 y < 601.012,10 258,44 + 0,0005 x C 126,21 + 0,0003 x C
>601.012,10y < 6.010.121,04 378,64 + 0,0003 x C

186,31 + 0,0002 x C
>6.010.121,04 Libre Pacto

“Tabla 1: “Cdlculo de honorarios de Notarios y Registradores de la propiedad”.”

(Fuente: RD 1426/1989 y RD1427/1898, de 17 de Noviembre, ambos convertidos a euros por la Instruccion de 14 de
Diciembre de 2001 y RD Ley 6/2000 de 23 de junio.)

El valor de C corresponde al precio del solar y segln este se aplica la formula para calcular los

honorarios. En este caso, el importe a pagar comprende entre 601.012,10€ y 6.010.121,04%€,
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por lo que se aplican las férmulas sefialadas, y se veran reducidas en un 5% en concepto de

medida contra el déficit publico, segln el RD-Ley 8/2010, de 20 de Mayo.
Ademas estos pagos llevan consigo IVA, Impuesto sobre el valor ainadido, del 21% y una
retencién del IRPF, Impuesto de la renta de las personas fisicas, del 21 % hasta finales del

2013, bajando posteriormente al 19%, que sera liquidada trimestralmente.

Los documentos que se generan en este procedimiento son necesarios para la solicitud de la

licencia de obras, por lo que deben liquidarse en el cuarto mes.

Estos gastos ascienden a:

2.911,70 €
NOTARIO 1.784,71 €
IVA soportado 374,79 €
Retencion -374,79 €
Liquidacidn retencidn 374,79 €
REGISTRADOR 1.126,99 €
IVA soportado 236,67 €
Retencion -236,67 €
Liquidacion retencion 236,67 €

1.3. IMPUESTOS
Dado que el solar es propiedad de un particular, la repercusion fiscal de la operacién de
compraventa es el ITP, Impuesto de Transmisiones Patrimoniales, con un valor de 400.000 €, el
8% del valor del solar. Este impuesto debe abonarse antes de inscribir el solar en el Registro de

la Propiedad, cuando se formaliza la escritura.

1.4.0TROS GASTOS
Otros gastos asociados a la compra del solar, son el acondicionamiento del mismo para el
inicio de las obras, lo que conlleva un levantamiento topografico, un estudio geotécnico, estos

con su IVA correspondiente y el abono de la cédula de calificacidn urbanistica.

6.335,43 €
Levantamiento topografico 2.000,00 €
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Estudio Geotécnico 4.200,00 €
Iva soportado 1.302,00 €
Cédula de calificacion urbanistica 135,43 €

Con esto, el total de gastos correspondientes a la adquisicion del solar es:

TOTAL COMPRA SOLAR 5.409.247,13

TOTAL IVA SOPORTADO (compra solar) 1.913,46

2. CONSTRUCCION

En esta partida se incluyen los gastos correspondientes a la construccion, la retencion de

garantia del constructory el IVA.

2.1.COSTE DE LA OBRA
Este valor puede obtenerse mediante tres fuentes de informacién:

a) Cifra proporcionada por empresa constructora. Para ello se necesita experiencia y
conocimiento del mercado, siendo imprescindible contrastar este dato con diferentes
empresas y garantizar la fiabilidad de las mismas.

b) Procedimientos de obtencidén de precios por metro cuadrado que proporcionan los
Colegios de arquitectos en formato de tablas.

c) Maddulos Basicos de Construccion (MBC) publicados periédicamente por el Ministerio
de Economia y Hacienda. Van a tomarse estos datos como referencia para obtener el
coste de construccién del presente proyecto. A partir de estos datos se obtendra el

PEC de la obra.

Se estima una relaciéon PEC/PEM de 1,20, es decir, que el PEC serd un 20% mayor que el PEM,

en concepto de incrementos de costes de la contrata.

La tabla siguiente muestra el Valor de los Médulos Basicos de Construccién para el afio 2012.

Se ha escogido el MBC-2 correspondiente a Valencia de 706,68 €/m?2.

Pagina | 75



CAPITULO IV. Resultados

MODULOS BASICOS DE CONSTRUCCION (euros/m?)

MBC-1 MBC-2 MBC-3 MBC-4 MBC-5 MBC-6 MBC-7

761,04 706,68 652,32 597,96 543,60 489,24 434,88

Tabla 2: “Valor de los modulos bdsicos de construccion”

Fuente: Circular de la Direccion General del Catastro.

Se le han aplicado posteriormente sus correspondientes coeficientes de actualizacién
publicados en el RD 1020/1993, de 25 de junio. Estos coeficientes correctores se han

designado segun las categorias y tipologias constructivas a construir.

A continuacién se muestran los datos obtenidos tras aplicar las medidas mencionadas, y las

cantidades serdn abonadas a ritmo de las certificaciones.

UNIDADES SUPERFICIE(m2) CATEGORIA M.B.C. TOTAL PEC

HOTEL 66 3.250,00 2,35 706,68  5.397.268,50
GARAJE 70 685,22 0,70 706,68 = 338.961,89
RESTAURANTE 1 450,00 2,35 706,68 = 664.279,20
SPA 1 400,00 1,35 706,68 | 653.712,21
CUBIERTA 1 685,22 0,70 706,68 = 338.961,89

Tabla 3: “Unidades y PEC por usos”

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.

2.2.RETENCION DE GARANTIA

Se retiene este valor a la constructora en concepto de garantia, para cubrir los posibles

desperfectos constructivos que se observen durante el periodo de garantia de las obras.

Se retendrd un 5% por certificaciones, y se liquidara pasados 12 meses desde la finalizacidn de

las obras.

2.3.IVA SOPORTADO

Es del 10%, y se aplica antes y después de liquidar la retencién de garantia.

De este modo, la partida de Gastos asociados a la construccion asciende a:
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2.CONSTRUCCION

5.023.939,06

HOTEL 2.840.667,63
GARAJE 639.550,73
RESTAURANTE 427.036,63
SPA 363.435,43
CUBIERTA (TERR + PISCINA) 753.248,64
Retencion obra -251.196,95
Iva soportado 502.393,91
Devolucién retencién 251.196,95
Iva soportado 25.119,70

TOTAL CONSTRUCCION 5.023.939,06
TOTAL IVA SOPORTADO (CONSTRUCCION) 527.513,60

3. HONORARIOS FACULTATIVOS

En la Ley 7/1997, los Colegios Profesionales regularon los honorarios que recibian los

arquitectos, arquitectos técnicos e ingenieros de telecomunicaciones por su intervencién

profesional. Aunque en la actualidad estos salarios pasan a tener un cardcter orientativo, se

han utilizado estos valores para estimar las cantidades a abonar en concepto de estos

honorarios.

3.1.ARQUITECTO
Para calcular los honorarios que recibe el arquitecto se aplica la siguiente férmula:

H=SxMx(F1xF2xF3 x...x Fi)

S: superficie de cada uso destino en m2
M: importe de honorarios base (segun tablas)

Fi: coeficientes correctores (segln tablas)

Se divide por usos el total de metros cuadrados construidos, y a cada uso se

le aplica un

modulo M segln a que vaya destinado. El Spa y la Cubierta se estiman de forma diferente, se

calcula un % sobre el PEM.

ARQUITECTO S M F TOTAL
HOTEL 3.250,00 35,10 1,00 114.075,00
GARAJE 685,22 22,10 1,00 15.143,36
RESTAURANTE 450,00 54,60 1,00 24.570,00
SPA 400,00 9,75% 302.862,86 29.529,13
CUBIERTA (TERR + PISCINA) 685,22 8,45% 627.707,20 53.041,26

Tabla 4: “Cdlculo honorarios del arquitecto”

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.

Pagina | 77



CAPITULO IV. Resultados

El importe total se distribuye en diferentes pagos:

- Un 45 % corresponde al Proyecto Bdsico

- Un 25 % por la redaccién del Proyecto de Ejecucién

- Un 25 % abonado segun certificaciones de ritmo de obra por la Direccidén de la misma

- Un 5% restante por Liquidacion y Recepcién de Obra, una vez finalizada.

Proyecto Basico

Proyecto de ejecucion

Direccidén de obra
Liquidacién de obra
Iva soportado

Retencion

Liquidacion retencion

3.2.INGENIERO DE TELECOMUNICACIONES

212.722,87
95.725,29
53.180,72
53.180,72
10.636,14
44.671,80
-44.671,80
44.671,80

El ingeniero de telecomunicaciones percibe una cantidad por la Redaccion del proyecto y por

la Direccién de obra, segin el nimero de habitaciones del hotel, en concepto de instalacion de

la infraestructura de telecomunicaciones del mismo, segun la siguiente tabla:

Numero de viviendas de la

Honorarios (€)

promocion Redaccion del proyecto Direccidn de obra y certificado
N < 100 402,68 + 18,03 x N 402,68 + 12,02 x N
N > 100 402,68 + 16,23 x N 402,68 + 12,02 x N

Tabla 5: “Tabla orientativa de honorarios de telecomunicaciones”

Fuente: Manual de Gestion Inmobiliaria, Caparrds

Los resultados obtenidos son los siguientes:

Proyecto
Direccidén de obra
Iva soportado

Retencion

Liquidacion retencion
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3.3.ARQUITECTO TECNICO

Los honorarios del Arquitecto Técnico se dividiran en tres partidas:
- Intervencién como Director de Ejecucion de la Obra
Se estima un 30 % de lo recibido por el Arquitecto, o lo equivalente a la Direccién vy la
Liquidacion. A cobrar un 95% del importe por ritmo de certificaciones y el 5% restante al
finalizar la obra.
- Actuaciones en materia de Seguridad y Salud
Segun el Colegio de Arquitectos Técnicos de Valencia, se recomienda seguir la siguiente
férmula:

H=SxMxPxC,

S: superficie de cada uso destino en m2
M: importe de honorarios base (segun tablas)
P: coeficiente de ponderacién

Ca: coeficiente de actualizacion en funcién del IPC

La superficie total construida es de 5.470,44 m?, por tanto, el médulo M correspondiente
es 18.000/superficie total. En cuanto al coeficiente de ponderacidn se toma el equivalente
al responsable de seguridad a pie de obra, 1,00, y el coeficiente de actualizacidn en funcidn

del IPC se considera 1,06.

Médulo M
superficie total construida (en m*) Médulo M
Hasta 200 9,30
entre 200 y 238 1.900/superfide total
De 238 a 400 2,00
entre 400y 413 3.200/superfice total
De 413 a 600 7,79
entre 600 y 705 4.650/superfice total
De 705 a 1.000 6,60
entre 1.000y 1.148 6.600/superfide total
De 1.148 a 2.000 5,75
entre 2.000y 2.347 11.500/superficie total
De 2.347 a 3.000 4,90
entre 3.000 vy 4.083 14.700/superficie total
De 4043 a 5.000 3,60
entre 5.000 y 6.207 18.000/superficie total
Mas de 6.207 2,90
Coeficiente de ponderacion P (grado de profesionalizacion del
constructor)
Responsable de seguridad a pie de obra 1,00
Encargado a pie de obra 1,10
Sin encargado a pie de obra 1,25

Tabla 6: “Mddulo M Arquitecto Técnico”

Fuente: Colegio de Arquitectos Técnicos de Valencia

Pagina | 79



CAPITULO IV. Resultados

Esta cantidad se distribuira en los siguientes pagos:
o Un 30 % ala Redaccién de Proyecto
o Un 21 % por la Aprobacién del Plan de Seguridad y Salud

o Un49 % ala Ejecucion de Obra

- Intervencién el Programa de Control de Calidad

Por la redaccion del Programa de Control de Calidad se recibe un 20% de los honorarios
percibidos por el Arquitecto Técnico en concepto de Direccidn de la Ejecucion de la Obra,
dicho documento sera visado por el Colegio antes del inicio de la obra y debe cumplir con

el proyecto de ejecucion.

93.752,23
Director de ejecucién de obra 63.816,86
Direccion 60.626,02
Liquidacion 3.190,84
Seguridad y Salud 17.172,00
Redactar Estudio 5.151,60
Aprobar Plan SyS 3.606,12
Ejecucidn obra 8.414,28
Programa de control de calidad 12.763,37
Iva soportado 19.687,97
Retencidén -19.687,97
Liquidacién retencién 19.687,97

Se aplicara a todos los honorarios su correspondiente IVA del 21% vy su retencién del IRPF
también del 21% hasta diciembre de 2013, luego se reducird al 19%. El total de la partida de

honorarios facultativos asciende a:

TOTAL HONORARIOS FACULTATIVOS 309.263,77

TOTAL IVA SOPORTADO (HF) 64.945,39

4. LICENCIAS Y AUTORIZACIONES

Estos gastos son los correspondientes a la licencia de obras, licencia de primera ocupacion y

declaracion de obra nueva, en el presente caso.
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4.1.LICENCIA DE OBRAS Y LICENCIA DE PRIMERA OCUPACION

Este documento otorga el derecho a edificar, por lo que su obtencién es obligatoria para
construir. Debe solicitarse en el Ayuntamiento correspondiente unos meses antes del inicio de
las obras, y se compone de una tasa y un impuesto sobre construcciones, instalaciones y obras

(IC10).

La TASA se abonara en el momento de la solicitud, ya que consiste en un pago previo por los
servicios administrativos que conlleva la tramitacidn. En este caso, se solicitara la Licencia de
Obras en el mes 5.

En la siguiente tabla se muestran los valores de esta tarifa publicados por el Ayuntamiento de

Valencia para el afio 2013:

CUANTIA PEM EUROS
PEM <£6.010,12 138
6.010,12 < PEM < 30.050,61 248,33
30.050,61 < PEM £60.101,21 735,86
60.101,21 < PEM < 150.253,03 1.605,26
150.253,03 < PEM < 300.506,05 3.679,02
300.506,05 < PEM £601.012,10 7.817,93
9.841,35 €, mas el importe resultante de
PEM > 601.012,10 multiplicar por 9,46 el exceso sobre 601.012,10 €
considerando fracciones de 6.010,12 €

Tabla 7: “Tasa para la obtencion de licencia de obras”.

Fuente: Ayuntamiento de Valencia.

Segun esta tabla, para un PEM de 6.160.986,41 €, corresponde realizar la operacién indicada

en la ultima fila. Resultando asi la TASA en un valor de 18.592,82 €.

El ICIO debe abonarse en el momento de la concesion de la licencia, y el Ayuntamiento
concede un plazo de 1 mes tras la concesion de la misma para que se realice el pago, por lo
que este impuesto se costeara en el mes 7. Su valor es de un 4% sobre el PEM, por lo que

asciende a 246.439,46 €.

La Licencia de Primera Ocupacién es un documento que acredita la correcta ejecucion de los

servicios e instalaciones construidos, y autoriza su uso. Su valor es del 10% sobre la tasa de la
Licencia de Obras, ascendiendo a 1.859,28 €. Debe abonarse tras la finalizacion de las obras,

en este caso en el mes 33.
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Los valores resultantes de las Licencias son los siguientes:

184.498,28
LICENCIA DE OBRAS 182.949,77
TASA 15.485,13
ICIO 167.464,64
LICENCIA DE 12 OCUPACION 1.548,51

4.2. DECLARACION DE OBRA NUEVA

Tras la solicitud de la Licencia de Obras, y como se mostrara mas adelante, se solicitard y
concederd un préstamo hipotecario. Antes de la concesién del mismo, es necesario presentar
la Declaracidon de Obra Nueva, gasto que deriva de documentar en escritura publica que va a
realizarse una obra nueva (mes 7). En el caso de que no se solicitase dicho préstamo, la

Declaracién de Obra Nueva podria abonarse al terminar las obras.

Ademas deberd costearse el AJD por ser un gasto juridico documentado, IVA soportado vy la

correspondiente retencién de IRPF que se liquidara trimestralmente con Hacienda Publica.

Asi, la Declaracién de Obra Nueva se traduce en gastos de Notaria y Registrador de la
Propiedad, cuyo valor se calcula segun la “Tabla 1: “Cdlculo de honorarios de Notarios y
Registradores de la propiedad”. En este caso, C corresponde al PEC del proyecto, siendo de
7.393.183,69 €. Puesto que para un PEC mayor de 6.010.121,04 € deben pactarse estos gastos,
se ha realizado una estimacién en base a los valores conocidos, y verificando que no se
superan los 2.181,67 € para el Registrador de la Propiedad. Posteriormente ha sido aplicada la

reduccién del 5% % segun lo aprobado por el RD Ley 8/2010 de 20 de mayo.

Los valores resultantes de la Declaracion de Obra nueva son:

63.210,34
NOTARIO 1.791,53
AID 60.287,27
REGISTRADOR 1.131,54
Iva soportado 613,85
Retencién -613,85
Liquidacién retencién 613,85
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De este modo, el total de la partida de Licencias y Autorizaciones es de:

TOTAL LICENCIAS Y AUTORIZACIONES 247.708,62

TOTAL IVA SOPORTADO (L Y A) 613,85

5. SEGUROS E IMPUESTOS
En concepto de seguros e impuestos, han de abonarse los gastos derivados de contratar un
seguro de responsabilidad decenal, y los impuestos IAE (Impuesto de Actividades Econdmicas)

e IBI (Impuesto de Bienes Inmuebles).

5.1. SEGURO DE RESPONSABILIDAD DECENAL

Supone el pago de:

- Servicios contratados a un Organismo de Control Técnico, homologado por la
compafiia de seguros. El importe es del 0,5% del PEM, con su correspondiente IVA
soportado. Se abona antes del inicio de las obras, en el momento de la contratacion
(mes 8).

- Pdliza de seguro, cantidad que corresponde al 0,7% PEM. Se abona en cantidades
divididas: un 30% antes del inicio de las obras (mes 8) y el 80% restante tras la

finalizacion (mes 33).

50.239,39
CONTROL TECNICO 20.933,08
POLIZA DE SEGURO 29.306,31
IVA soportado 4.395,95

5.2. IMPUESTO DE ACTIVIDADES ECONOMICAS (I.A.E.)

Se paga este impuesto por el hecho de ejercer una actividad econdmica. Se compone de dos
cuotas: la cuota de superficie y la cuota de actividad. La primera, ha de pagarse en concepto de
superficie empleada y destinada a ejercer cierta actividad econdmica, y debe abonarse de los
fondos de la empresa, por lo que no repercute a los resultados de esta promocion. En cuanto a
la cuota de actividad, esta se calculard segin la actividad econdmica que se ejerza. Para el

presente caso, y para la actividad de Promocion de Edificaciones supone el pago de:
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- Cuota fija: se abona los octubres en los que se ejerce la promocion.
CUOTA FIJA x COEF. PONDERACION x RECARGO PROVINCIAL x BONIFICACIONES
v V
186,61€ x 1,31 X 1,29 X 1
- Cuota variable: en funcién de los m? vendidos, se abona en enero del afio siguiente a

las ventas (mes 23).

CUOTA VARIABLE x COEF. PONDERACION x RECARGO PROVINCIAL x BONIFICACIONES
(1,87 xm” vend.)
v

V \% \%

1,87 x 5.470,44  x 1,31 X 1,29 X 1
18.548,62
CUOTA FIJA 1.261,41
CUOTA VARIABLE 17.287,21

5.3.IMPUESTO DE BIENES INMUEBLES (I.B.1.)

Este impuesto grava la posesidon de un bien inmueble. En este caso, se debera abonar el
impuesto por la posesidn del solar a fecha de 1 de enero y se abona en abril de ese mismo afio

de tenencia (mes 14).

- El tipo impositivo se establece en cada ayuntamiento, y en el caso de Valencia es del
0,974%.
- La base imponible es el valor catastral del solar. Para su calculo debe multiplicarse el

precio del solar por 0,5.

Al ejercer la actividad de promocidn, se cuenta con una bonificacién del -90% del importe de

este impuesto.

2.435,00

El total de la partida SEGUROS E IMPUESTOS asciende a:

TOTAL SEGUROS E IMPUESTOS 71.223,01

TOTAL IVA SOPORTADO (S E I) 4.395,95
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6. GASTOS DE GESTION
Se imputan como costes de administracion un 6% de la inversidon y un 5% en concepto de
Direccién y Gerencia. Estos gastos se reparten en el tiempo, en funcidon de la inversién

realizada.
Los resultados obtenidos tras realizar este calculo son:
1. GASTOS DE ADMINISTRACION

2. GASTOS GERENCIALES
IVA soportado 255.517,91

TOTAL GASTOS DE GESTION 1.216.751,98
TOTAL IVA SOPORTADO (GESTION) 255.517,91

7. GASTOS DE COMERCIALIZACION
Los gastos de comercializacion se dividen en gastos de ventas, conformados por las comisiones
de los vendedores; y los gastos publicitarios, que incluyen gastos como la confeccién de
folletos, creacién de una pagina web, anuncios en revistas de viajes y sitios web , las campafias

publicitarias, y de promocién.

Los gastos de ventas se pagaran en el mes que se efectla la venta y corresponden a un 2%

sobre los ingresos.

La publicidad para la venta del HOTEL tendrd un coste del 1% sobre los ingresos por venta y se
realizard a partir de la concesién de la licencia de obras distribuyéndose en el tiempo como se

muestra en la siguiente tabla:

MES 7 MES 8 MES 9 MES 10 MES 11 MES 12 MES 13 MES 14

12,5% 12,5% 12,5% 12,5% 12,5% 12,5% 12,5% 12,5%

Tabla 8: “Distribucion gastos de publicidad”.

Fuente: Elaboracion propia.

Obteniendo los siguientes resultados:

7. GASTOS DE COMERCIALIZACION

1. GASTOS DE VENTAS
2. GASTOS DE PUBLICIDAD
IVA soportado 67.567,50
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El total de la partida por gastos de comercializacion asciende a la cantidad siguiente:

TOTAL GASTOS DE COMERCIALIZACION 321.750,00

TOTAL IVA SOPORTADO (COMERCIALIZACION) 67.567,50

8. GASTOS FINANCIEROS
Para financiar la obra, en principio se elige la opcidn de préstamo hipotecario, ya que es la
modalidad mas utilizada en el sector de la construccidn, al ser subrogable permite que al
finalizar la obra y efectuar la venta, el comprador del HOTEL se convierta en el nuevo deudor,
asumiendo él la hipoteca. Esta modalidad también ofrece ventajas al comprador, ya que evita
que sea él quien tenga que gestionar toda la operacién, resultando mas fécil y sencillo para él.
En el presente caso se ha solicitado al Banco Santander el préstamo hipotecario y presenta las

siguientes condiciones:

* % Financiacion: 70% precio venta viviendas

¢ Interés anual: Euribor 12 meses + 4.5% = 5% actualmente

¢ Disposiciones: 20% inicio, 60% certificaciones y 20% finalizacion

¢ Abono intereses: trimestral

¢ Plazo amortizaciéon: maximo, promotor 10 afios y 25 afios comprador

* Periodo de carencia: maximo 24 meses
Por tanto, estos gastos son los derivados del préstamo hipotecario y se dividen en tres fases:

- Los gastos de la fase | y la fase Ill se calculan aplicando unos porcentajes sobre el
principal del préstamo y se efectua el pago de la fase | en el mes 7, cuando se concede
la licencia de obras y en el mes 9, inicio de la obra, la fase lIl.

- Enlafase Il los porcentajes se aplican sobre el capital garantizado y se pagan en el mes

8.
Los intereses son los generados por el préstamo y se abonaran trimestralmente.

El coste del aval es el gasto soportado para que el banco avale las cantidades de las entradas y
los aplazados que el comprador concede hasta el momento de la entrega de llaves, la ley exige
que se avalen estas cantidades mas el 6% de interés anual. El pago del aval en el presente caso

también se realiza trimestralmente.

Los valores resultantes de los Gastos Financieros son:
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8. GASTOS FINANCIEROS

1. GASTOS LEGALES PRESTAMO HIPOTECARIO 206.824,70
FASE I: SOLICITUD Y TRAMITACION 49.026,48
GASTOS TASACION 32.684,32
GASTOS ESTUDIO 16.342,16
FASE Il: APROBACION Y CONSTITUCION 116.506,97
NOTARIO 2.427,15
AID 112.612,50
REGISTRADOR 1.467,32
Retencién -817,84
Liquidacién retencién 817,84
FASE IIl: DISPOSICION DEL PRESTAMO 41.291,25
SEGURO DE INCENDIOS 3.753,75
COMISION DE APERTURA 37.537,50
HOTEL 572.030,08

3. AVAL ENTREGAS A CUENTA 59.960,16

TOTAL GASTOS FINANCIEROS 838.814,94

A continuacion, se detalla el grafico de distribucion de costes por partidas, en el que se
observa cédmo las partidas de Compra del solar y Construccién suponen la mayor parte de los

costes del presente proyecto.

6,24% B SOLAR

40,25%
B CONSTRUCCION

0,53% B HONORARIOS FACULTATIVOS

1,84% B LICENCIAS Y AUTORIZACIONES
2,30% B SEGUROS E IMPUESTOS
37,389 m GASTOS DE GESTION

M GASTOS DE COMERCIALIZACION

M GASTOS FINANCIEROS

Tabla 9: “Distribucion costes por partidas”.

Fuente: Elaboracion propia.

El total de los pagos asciende a:

TOTAL PAGOS 13.438.698,52

TOTAL IVA SOPORTADO 1.972.467,66
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ANALISIS DE COBROS:

1. VENTAS
Los ingresos de la promocién provienen de la venta del HOTEL. Este se vende en el mes 14 y se
cobrara un 10% en concepto de entrada en el momento de la compra, y un 20% en concepto
de aplazados repartidos en pagos iguales hasta la entrega de llaves, en el mes 33.Cada pago

con su IVA del 21% correspondiente.

Por otra parte el 70% restante, se ird obteniendo por parte de la entidad bancaria. Una
primera entrega del 20% de la cantidad acordada al inicio de la obra, un 60% que iran en

funcidn del ritmo de obra y el 20% restante a la entrega de llaves.

Para el calculo del precio de venta del hotel, se ha realizado previamente un estudio de
mercado, para conocer el precio/m? de cada una de las zonas del hotel, ya que cada una de
ellas repercutird en mayor o menr medida en el precio final. Los precios de €/m? establecidos

tras realizar el pertinente estudio son:

€/m2
HOTEL ©3.300,00
GARAIE 900,00
RESTAURANTE 4.000,00
SPA 4.000,00
CUBIERTA 1.200,00

Tabla 10: “Coste €/m’ por usos”.

Fuente: Elaboracion propia.

Asi se completa el total de ingresos y se muestra en la siguiente tabla:

1. VENTAS

15.563.962,00

ENTRADAS+APLAZADO 4.669.188,60
HIPOTECA 10.894.773,40
IVA repercutido 1.556.396,20

TOTAL INGRESOS VENTAS 15.563.962,00

El total de los ingresos asciende a:

TOTAL COBROS 15.563.962,00

TOTAL IVA REPERCUTIDO 1.556.396,20
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LIQUIDACION DE IVA:

Se realizard mensualmente, devolviendo en los casos en los que el saldo sea positivo, y
solicitando la devolucidn en caso contrario. El cobro de las devoluciones se hara efectivo en un

maximo de 6 meses tras la solicitud.

4.5.1.2 ANALISIS DE LA RENTABILIDAD DEL PROYECTO
ANALISIS DE LA RENTABILIDAD A PARTIR DE LA CUENTA DE RESULTADOS. CRITERIOS DE

RENTABILIDAD ESTATICOS.

Tras realizar los cdlculos anteriormente descritos, la cuenta de resultados es la siguiente:

INICIAL
TOTAL INGRESOS 15.563.962,00
GASTOS EXPLOTACION 12.278.133,57

| MARGEN BRUTO DE EXPLOTACION 3.285.828,43 |
GASTOS DE COMERCIALIZACION 321.750,00

| BAII (BENEFICIO ANTES DE INTERESES E IMPUESTOS) 2.964.078,43 |
GASTOS FINANCIEROS 838.814,94

| BAI (BENEFICIO ANTES DE IMPUESTOS) 2.125.263,48 |
IMPUESTO DE SS (25%) 75.000,00
IMPUESTO DE SS (30%) 547.579,04

| BENEFICIO NETO 1.502.684,44 |

A partir de estos resultados, se procede a realizar el andlisis de la rentabilidad mediante ratios.
Este método no tiene en cuenta los factores temporales que puedan afectar al proyecto, pero

permite realizar un andlisis general a partir de los datos obtenidos en la cuenta de resultados.

- Rentabilidad estatica sobre la Inversion (REl). Se trata de la rentabilidad de la
inversién independiente de como se financie, calculada como cociente del BAIl entre el
coste total del proyecto. Se ha considerado que la promocidn es rentable si este indice
supera el 20%. En este caso, se ha obtenido un resultado del 23,52%, por lo que se

considera rentable.

- Margen sobre ventas. Indica el beneficio antes de impuestos sobre los cobros. Este

indice se calcula como cociente del BAl y el total de ventas, y se establece el margen
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de aceptacién entre el 10 y el 15% aproximadamente. Tras los cdlculos se obtiene un

indice del 13,66 %, situandose el proyecto dentro de los limites establecidos.

- Rentabilidad de los Recursos Propios (RRP). Se trata del indice que indica el beneficio
de la empresa respecto a los recursos propios invertidos en este proyecto. Este indice
se calcula como cociente entre el beneficio neto y los recursos propios invertidos. Tras
los cdlculos, se obtiene un valor del 19,25% y por lo tanto la promocidn si parece

rentable.

- Repercusion del suelo sobre ventas. Este indice es el porcentaje de dinero sobre las
ventas que se destina a pagar el solar. Se calcula como cociente entre el precio del
solar y el cobro por ventas. Considerando un 40% un resultado alto, el valor obtenido

en nuestra promocién es del 32,13% y por lo tanto es un dato bastante elevado.

- Repercusidn del suelo sobre superficie de rasante. Es el valor que marca el precio del
solar por m*de construccién sobre rasante. Se ha obtenido un valor de 1.270,58 €,

valor bastante elevado.

Tras haber realizado y analizado estos ratios, se concluye que la promocion ES RENTABLE, a
pesar de que el coste del solar repercute altamente respecto a los ingresos obtenidos por la

venta del hotel.

ANALISIS DE LA RENTABILIDAD A PARTIR DEL CASH-FLOW. CRITERIOS DE RENTABILIDAD
DINAMICOS.

En este apartado se analiza la rentabilidad a partir del flujo neto de caja obtenido en el Cash-
Flow. De este modo, se tiene en cuenta el factor temporal de cada cobro o pago, y cualquier
alteracion en el tiempo, como un retraso en la obtencién de la licencia de obras, o venta en un
mes mas tardio, se verd reflejada en los resultados del andlisis dinamico que se detalla a

continuacion.
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Grdfico 4.5.1.2.1: “Curva resultado caso venta”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.

- Payback. Como se observa en la grafica, el Payback del proyecto es de 30 meses, a
partir del cual se comenzara a recuperar la inversion. El capital negativo asciende a

7.807.750,40€.

- VAN. Definimos el VAN como la suma de todos sus flujos netos de caja actualizados al

momento inicial a una tasa de actualizacion o descuento K;.

En nuestra promocion inmobiliaria el VAN es de: 3.183.222,66 €

- TIR. Es la rentabilidad de la promocién independientemente de como se financie y

viene dado segun el periodo de flujos del Cash-flow. Como se observa en el gréfico

siguiente la TIR mensual asciende al 1,23% y por lo tanto la TIR anual al 15,80%.
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Grdfico 4.5.1.2.2: “Grdfico TIR caso venta”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.

Tras realizar estos calculos, se concluye que la venta del hotel es rentable en un porcentaje
muy bajo, ya que se establece como limite de aceptacién una TIR anual del 20%. En todo caso,
se obtienen beneficios, y debe estudiarse el coste de la financiacién para concluir si se acepta

o rechaza la promocion.

4.5.1.3 ACCIONES CORRECTORAS DE FINANCIACION
A continuacion se han aplicado diferentes fuentes de financiacién al presente caso,
calculdndose su coste K y se han combinado entre ellas para tratar de seleccionar la

combinacion que mas se adapte a las necesidades econdmicas del promotor.

Realizadas estas comprobaciones, se concluye que la mejor opcion financiera consiste en
solicitar una ampliacién de capital del 50% a los socios y el resto se financie mediante un

préstamo puente con modelo de amortizacién americano.

De este modo, se solicita a los socios que aporten 4.086.202,84€ en el primer mes de la
promocién. Ellos deberan correr con los gastos derivados de la operacién, que ascienden a
43.339,68€. A cambio, los socios recibiran un dividendo del 15% de lo aportado (612.930,43€),

que se abonar3, junto a devolucién de la aportacién en el mes 45.

Pagina | 92



CAPITULO IV. Resultados
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Curva Cash-flow sin financiacion = Curva tras 50% capital social

Grdfico 4.5.1.3.1: “Curva financiacion 50% socios caso venta”.

Fuente: Elaboracién propia a partir de los datos obtenidos.

Como se observa en el grafico, la ampliaciéon de capital resuelve los negativos de los tres
primeros meses, y el coste K de la operacidon es del 3,89% anual. Habrd que solicitar el
préstamo puente a partir del cuarto mes, en el que se vuelve a tener niUmeros negativos en el

flujo neto de caja acumulado.

Las condiciones de dicho préstamo son las siguientes:

- Interés nominal del 6% anual.
- Comisidn de apertura del 2% sobre el principal del préstamo.

- Periodos de amortizacion: 41 meses.

El principal del préstamo es de 4.481.993,61€, que sera amortizado segun el modelo de
amortizacion americano. La grafica tras ser aplicada esta segunda accidn financiera es la

siguiente:

15.000.000,00 -+

10.000.000,00 -
5.000.000,00 - \
|
0,00 \IIIIIIIIIIIIIIIIIIIII||III T rrr rr 1 111111
] 1 23 2527 29 3183 35 37 39 41 43 45
-5.000.000,00 -
-10.000.000,00 -
Curva Cash-flow sin financiacion ——— Curva tras 50% capital social

Curva tras préstamo puente

Grdfico 4.5.1.3.2: “Curva financiacion 50% socios + PP caso venta”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.
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El coste K de esta operacion es del 5,49% anual. A continuacidon, se muestra un cuadro
resumen de la cantidad financiada por cada una de las fuentes de financiacién, y el coste

medio ponderado de la accién correctora 50% capital social + préstamo puente.

COSTE DEL CAPITAL MEDIO PONDERADO

TOTAL CAPITAL SOCIAL 4,086.202,84 €
TOTAL PRESTAMO AMERICANO 4.481.993,61 €
Total financiacion 8.568.196,46 €
(K) COSTE CAPITAL MEDIO PONDERADO ANUAL 4,73%

Comparando este coste K de la financiacién con la TIR anual obtenida tras el estudio de
rentabilidad a partir del cash-flow, se obtiene un resultado de Tasa Interna de Rentabilidad
incluyendo la financiacién del 11,07%. Este dato esta por debajo del limite de aceptacién del

15%, por lo que la rentabilidad de la operacién es baja.

4.5.2 EXPLOTACION DEL HOTEL
En este apartado se analizaran los ingresos y los pagos derivados de la explotacion del hotel.
Para ello, es necesario previamente definir las caracteristicas principales del mismo, qué es lo
que se pretende conseguir, para poder posteriormente analizar cuanto va a costar y cuanto se

puede cobrar por los servicios que se prestan.

Como se ha descrito en el apartado Decisiones sobre la promocion, el concepto que se
pretende crear para el HOTEL SIESTA 4* es de una estancia relajada, que invite no sélo al

turismo, sino también a pasar tiempo en el hotel disfrutando de sus servicios.

Para ello, se decide que las habitaciones sean personalizadas a la par que practicas, para dar
sensacion de calidez a los usuarios. Se ofrecera servicio de teléfono y lavanderia para los

clientes del hotel.

Ademas, el hotel contard con servicio de restaurante, guarderia y spa. Se creard una piscina y
area chill out en la cubierta, en la que los clientes podran relajarse y disfrutar de un bafio

tranquilo y tomar algo de beber.

Tras esta descripcidn, se procede a analizar los cobros y pagos que la explotacién supone. El
esquema a seguir se divide en afos, estimando el flujo neto de caja para cada periodo y

calculando, a partir de los datos obtenidos, la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) de la
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explotacién a los 10, 15, 20, 25, 30 y 35 afios. Con este calculo se pretende conocer cuanto

tiempo necesita la promocién para ser rentable.

La explotacién hotelera comenzara en el ANO 4 desde el inicio de la promocidn, afio en el que

el hotel esta completamente terminado vy listo para entrar en funcionamiento.

4.5.2.1 ANALISIS DE LOS COBROS. EXPLOTACION

Son los ingresos que efectuara el hotel en concepto de:

- Alojamiento

- Teléfono

- Lavanderia

- Restaurante

- Spa Se alquilardn las instalaciones a empresas ajenas.

- Guarderia
Ingresos por alojamiento

Como se ha descrito en el apartado Decisiones sobre el precio, se parte de precios medios por
habitacion doble estandar, calculados tras ser realizado el pertinente estudio de mercado. A
continuacién, se ha incrementado porcentualmente el precio base, para cada tipo de

habitacion.

Con estos datos de partida, se ha calculado el coste medio ponderado por habitacién,
calculado a partir de la media entre temporada alta y baja, ponderando cada habitacion tipo

segln el nimero existente de cada una de ellas.

Se considera que estos precios se veran incrementados anualmente en un 1% en concepto de

subida del IPC. Los resultados obtenidos tras este calculo son:

ANO PRECIO MEDIO PONDERADO
ANO 4 90,52 €
ANO 5 91,43 €
ANO 6 92,34 €
ANO 7 93,27 €
ANO 8 94,20 €

Tabla 11: “Precio medio anual por alojamiento”.

Fuente: Elaboracion propia.

Se ha calculado el precio medio ponderado Unicamente de los 5 primeros afios de explotacion,

ya que se considera que, durante el inicio, el hotel sufrird variaciones en cuanto a su
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ocupacion. Por lo tanto, se calculardn los ingresos por alojamiento de los 5 primeros anos de
explotacién modificados en funcién de la ocupacidn del hotel. A partir del sexto afio, se prevé
gue la ocupacién se mantenga constante, por lo que los ingresos para este apartado seran los

mismos que el afio anterior, incrementados en un 1% en concepto de subida del IPC.

Para el calculo de la ocupacidn prevista, se toma como base la ocupacién hotelera en Valencia
para el afio 2011 segun el INE. A partir de este dato, se establece que el hotel se vera ocupado
en un 10% por debajo de la media el primer afio de funcionamiento, ya que todavia es
desconocido para los clientes, y se encuentra en proceso de lanzamiento. Esta ocupacion se
verd incrementada afio tras afio en un 5% hasta el quinto afio de explotacidn, en el que el

hotel gozara de una ocupacion un 10% por encima de la media.

De este modo, los ingresos por alojamiento para los 5 primeros afios de explotacion ascienden:

ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
981.311,19€ 1.046.186,76 € 1.112.261,71€ 1.179.553,55€ 1.248.079,99 €

Ingresos por teléfono

Se considera un coste medio por habitacidn de 0,60€. Para la misma ocupacidn calculada en el

apartado anterior, se obtienen los siguientes ingresos en los 5 primeros afios de explotacion:

ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
6.504,30 € 6.865,65€ 7.227,00€ 7.588,35€ 7.949,70 €

Ingresos por lavanderia

Se considera un precio de 7€ por servicio y un porcentaje de utilizacién del 10%. Para la misma
ocupacion calculada en el apartado de alojamiento, se obtienen los siguientes ingresos en los 5

primeros afios de explotacién:

ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
7.588,35 € 8.009,93 € 8.431,50€ 8.853,08€ 9.274,65€

Ingresos por guarderia

Se ha calculado que se obtiene de beneficio el 50% del total, ya que el 50% restante son los
gastos por este servicio. Se contratan niferas, animacién infantil y mago, ofreciéndose estos

dos ultimos gratuitamente a los clientes, quedando los ingresos de la siguiente forma:
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ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7 ANO 8
29.565,00 31.519,58 33.178,50 34.837,43 36.496,35

Ingresos por restaurante y spa

El servicio de restaurante serd llevado a cabo por una empresa ajena al hotel, por lo que se le
cobrara un alquiler del local, tanto del restaurante en planta baja, como del area chill out

situada en cubierta.

El servicio de spa, serd llevado también por una empresa independiente, pagando el

correspondiente alquiler.

Tras realizar el pertinente estudio de mercado de alquileres en locales comerciales (tanto para
restaurante como para spa) y, teniendo en cuenta las calidades y posicionamiento respecto al
resto de las instalaciones ofertadas por el presente hotel, se han calculado los ingresos por

alquiler, incrementados afio tras afio en un 1% en concepto de subida del IPC.

4.5.2.2 ANALISIS DE LOS PAGOS. EXPLOTACION

Gastos de personal

En la tabla que se muestra a continuacidn, se observa el desglose de trabajadores con los que

contarad el hotel, y su salario mensual:

SALARIO Ne TOTAL TOTAL

CARGO MENSUAL TRABAJADOR MENSUAL ANUAL
DIRECTOR 3.000,00 1 3.000,00 36.000,00

SUBDIRECTOR. RELACIONES

PUBLICAS 2.500,00 1 2.500,00 30.000,00
D. COMPRAS 1.000,00 1 1.000,00 12.000,00
ADMINISTRATIVO 900,00 1 900,00 10.800,00
RECEPCIONISTAS 1.000,00 2 2.000,00 24.000,00
ENCARGADO PERSONAL 2.000,00 1 2.000,00 24.000,00
SERVICIO DE LIMPIEZA 800,00 5 4.000,00 48.000,00
PERSONAL MANTENIMIENTO 1.000,00 2 2.000,00 24.000,00
PERSONAL AUXILIAR 700,00 2 1.400,00 16.800,00
TOTAL 16 18.800,00 225.600,00

Tabla 12: “Gastos de personal”.

Fuente: Elaboracion propia.

Los salarios se veran incrementados anualmente un 1% en concepto de incremento del IPC.
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Gastos de mobiliario

Estos gastos se computan en su totalidad el primer afio de explotacién.

ESTANCIA COSTE DESCRIPCION

OFICINA 9.000€ Escritorios con sus sillones y sillas, ordenadores, teléfonos,
armarios empotrados y caja fuerte.

RECEPCION 12.000€ | Mostrador, ordenador con ultimas tecnologias avanzadas,

central telefdnica, caja fuerte, TV, sofas y sillones.

RESTAURACION

Restaurante 8.800€ Mesas, sillas y mesas centrales.

Cocina 8.000€ Placas de induccién, camara frigorifica, congeladores,
horno, extractores de techo y lavaplatos.

Chill out 4.000€ Mesas, sillas, sombrillas, puffs y camas balinesas.

SPA 4.000€ Sanitarios, taquillas y bancos (las maquinas de spa las
suministra la empresa externa).

HABITACIONES

Doble | 112.000€

Cuddruple | 80.000€ | Ver Decisiones sobre la promocion

Doble superior | 22.600€

Suite superior | 17.800€

AUXILIAR 20.000€ | Almacenes, pasillos y decoracion de todo el Hotel.

TOTAL 298.200€

Tabla 13: “Gastos de mobiliario”.

Fuente: Elaboracion propia.

Gastos de mantenimiento

Se estima como gastos de mantenimiento un 20% de los gastos de mobiliario, que comenzaran
a efectuarse a partir del segundo afo de funcionamiento del hotel, y se veran incrementando

porcentualmente en concepto de subida del IPC en un 1%.
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4.5.2.3 FLUJO NETO DE CAJA SIN FINANCIACION. EXPLOTACION
En el esquema que se observa a continuacién, se resumen las cantidades de ingresos y pagos
de los ocho primeros anos de la promocién, en los que la ocupaciéon del hotel se ve

incrementada progresivamente como se ha expuesto anteriormente.

ANOS ——> 1 2 3 4 5 6 7 8
v Y - -10% oc. -5% OC. =0C. +5% OC. +10% OC.
PROCESO CONSTRUCCION

INICIO EXPLOTACION

CASH-FLOW SIN VENTA  -7.062.315,74 -4.453.754,71€ -837.250,02 32.615,56

EXPLOTACION 2.424.768,84 2.264.837,91 2.345.007,27 2.426.650,74 2.509.577,22
Cobros 1.810.968,84 1.886.441,91 1.962.897,31 2.040.648,98 2.119.715,44
Pagos 613.800,00 378.396,00 382.179,96 386.001,76  389.861,78

FNC EXPLOTACION -7.062.315,74 -4.453.754,71€ -837.250,02 2.457.384,39 2.264.837,91 2.345.007,27 2.426.650,74 2.509.577,22

1 J
L

NECESIDAD DE FINANCIACION

Con estos datos, se obtiene la grafica siguiente:

4.000.000,00

2.000.000,00 |

0'00 IIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIIII
1 I 57 911131517192123252729313335
-2.000.000,00 I

-4.000.000,00 /
-6.000.000,00 I

-8.000.000,00

Grdfico 4.5.2.3: “Curva explotacion sin financiacion”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.
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4.5.2.4 ANALISIS DE LA RENTABILIDAD. EXPLOTACION
A partir de los datos anteriores, y siguiendo la misma metodologia empleada en el caso de la
venta, se procede a estudiar la rentabilidad de la explotacién del hotel. En este caso, se
analizard mediante criterios dindmicos, obteniendo la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR),
calculada en periodos incrementados cada vez en 5 aios, y siempre desde el origen. De este
modo, se pretende conocer a partir de qué afio, la explotacién del hotel comienza a ser

rentable.

A continuacion, se muestran los datos obtenidos en cuanto a Tasa Interna de Rentabilidad

anual en los distintos intervalos de tiempo:

6,14% 10 ANOS
12,75% 15 ANOS
TIR ANUAL 14,84% 20 Alilos
15,65% 25 ANOS
16,00% 30 ANOS
16,16% 35 ANOS

Tabla 14: “TIR anual por periodos”.

Fuente: Elaboracion propia.

Como se observa en la tabla, a partir de los 25 afios de explotacidn, la TIR supera el 15%, a
partir del cual el proyecto comienza a ser rentable sin tener en cuenta la financiacién. Por lo
tanto, y como en el caso de la venta, esta TIR debera ser comparada con el coste K de la

financiacion, para conocer la rentabilidad final de la promocion.

4.5.2.5 ACCIONES CORRECTORAS DE FINANCIACION. EXPLOTACION
A continuacidn se ha calculado la cantidad que los socios deberian aportar para la viabilidad de

la promocién calculdndose el coste K de la operacidn.
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Curva Cash-flow sin financiacion ——— Curva tras 100% capital social

Grdfico 4.5.2.5: “Curva explotacion con financiacion 100% capital social”.

Fuente: Elaboracion propia a partir de los datos obtenidos.

De este modo, se solicita a los socios que aporten 12.397.150,84€ en el primer mes de la
promocién. Ellos deberan correr con los gastos derivados de la operacién, y a cambio, los
socios recibirdn un dividendo del 15% de lo aportado, que se abonara, junto a devolucion de la

aportacién en noveno afio contado desde el inicio de la promocidn.
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CONCLUSIONES

Una vez finalizado el analisis de viabilidad, se procede a exponer las conclusiones.
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CONCLUSIONES

Los estudios de viabilidad aportan una visidn tedrica de andlisis de una inversidn, en este caso,
de una promocién hotelera. El presente estudio ha sido realizado debido a la necesidad de
conocer y tratar de anticipar los resultados de manera clara y objetiva en cuanto a viabilidad

urbanistica, comercial y econdmico-financiera del proyecto hotelero planteado.

Para ello han sido analizados a fondo los dmbitos mencionados, aquellos aspectos que
condicionan la promocién, con el fin de aportar los datos mas préximos a la realidad que las
circunstancias permiten. De este modo, se ha podido obtener datos ldgicos, permitiendo asi

llegar a las conclusiones de viabilidad siguientes:

VIABILIDAD URBANISTICA:

Tras haber consultado el Plan General pertinente, el hotel ha sido disefiado de manera que se
adapte a los parametros urbanisticos aplicables al solar, explotando al maximo su

aprovechamiento.

De este modo, el hotel contard con planta baja, que se destinara a los usos de recepcion,
guarderia y restaurante; y 8 alturas, entre las que se distribuirdn 66 habitaciones y spa.

Ademas, se ubicard en la cubierta una terraza chill out y una piscina desbordante.

VIABILIDAD COMERCIAL:

Para analizar la viabilidad de la promocidn en este aspecto ha sido imprescindible realizar un
analisis de la situaciéon econdmica y social actual, el turismo y los niveles de ocupacion hotelera
de los ultimos afios a nivel nacional. Una vez planteado este contexto a gran escala, se ha
centrado el estudio en Valencia, definiendo los rasgos principales de la ciudad y elaborando un

estudio de mercado analizando las caracteristicas de oferta y demanda en el ambito hotelero.

Tras analizar los resultados obtenidos, se establece que Valencia es una ciudad con importante
recepcion turistica. El solar donde se pretende construir el presente hotel esta ubicado en un
lugar privilegiado en el centro de la ciudad; entre el casco antiguo, junto a la zona de

comercios, y el barrio de Ruzafa. Ademas, quedara frente al futuro Parque Central, lo que
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dotara al hotel de unas espectaculares vistas hacia el mismo. Todas estas zonas son las de

mayor atractivo turistico de la ciudad.

Tras realizar el estudio de la oferta, y analizados los servicios que ofrece cada hotel, se
concluye que los hoteles situados proximos a estos lugares carecen de ciertos servicios; por lo
que sugieren pasar poco tiempo en él y dedicarlo a visitar la ciudad. Por ello se pretende dotar
al presente hotel de valor afiadido en este dmbito, con el objetivo de incrementar su

competitividad respecto al resto.

El concepto del nuevo hotel consiste en invitar a los clientes a pasar mas tiempo gozando de
sus servicios, sin dejar de disfrutar de la ciudad. Por ello, se decide nombrar al hotel HOTEL
SIESTA 4%*, con el objetivo de evocar un momento de descanso y relax a mitad del dia, después

de una larga visita turistica.

Las decisiones respecto al precio han sido tomadas tras analizar el posicionamiento del hotel
respecto a los existentes de la misma categoria, para ajustar el precio de los servicios de

manera realista y competitiva.

VIABILIDAD ECONOMICA:

Tras haber realizado los estudios pertinentes, teniendo en cuenta los cobros y pagos que se
efecttan a lo largo de la vida de la promocién de la manera mas realista posible, se obtienen

concluye que:

- El hotel, tal y como ha sido disefiado y segun los criterios de rentabilidad establecidos,
es rentable a nivel econédmico, puesto que la Tasa Interna de Rentabilidad es del
15,80%.

- En el caso de la explotacidn, se estima que la promocién hotelera es rentable a partir

de los 25 afios.

VIABILIDAD FINANCIERA:

En el dmbito financiero, tras haber realizado los calculos pertinentes y haber barajado las
opciones financieras de manera realista y acorde con la situacién actual, se concluye que el
proyecto es viable financieramente, obteniendo una rentabilidad de los recursos propios del

19,25%.
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Tras estudiar la viabilidad de la presente promocion hotelera, en los ambitos anteriormente
mencionados, se concluye que es viable en todos ellos. AlUn asi, es una inversion arriesgada
dada la situacion actual de crisis que afecta principalmente tanto al sector inmobiliario como al

sector servicios.

Por lo tanto, y aunque se ha tratado que los datos y estimaciones empleados sean lo mas

realista posible, sera necesario advertir al promotor de lo arriesgado de la inversidn.
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ANEXOS

En el anexo siguiente se adjuntan las fichas caracteristicas de los diferentes hoteles estudiados
para la estimacion de los precios del presente Hotel, la comparativa de todos ellos, las hojas de
calculo Excel del estudio Econdmico-Financiero y el modelo de encuesta realizado para el

estudio de la demanda.
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